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Teknolojinin gelisimine bagli olarak yaygim internet kullanimi E-ticaret’in
gelismesini ve biiylimesini saglamistir. Bu durum internet kullanicisi bireyleri
internetten aligveris yapmaya yoOneltmistir. Ticaret Bakanligi 2019-2020 yili
verilerine gore E-Ticaret’in 10.2 milyar tl islem hacmi yiikselirken genel ticaretin
1.8 milyar tl iglem hacminin distiigii goriilmektedir. Buradan hareketle Bolu’nun
tarihi carsisi olarak bilinen ve ge¢misten beri ticaret merkezi olan Yukar1 Carsi’da
faaliyet gosteren esnaflarin E-Ticaret karsisinda mevcut durumlarini tespit etmek
ve stirdiiriilebilirliklerini saglamak i¢in kullandiklar stratejileri belirlemek tizere bu
calisma planlanmustir.

Calismanin birinci boliimiinde E-Ticaret kavrami, avantaj ve dezavantajlari
incelenmis, ikinci boliimiinde isletmelerin varliinin devamliligir i¢in gerekli
unsurlar agiklanmis olup tigiincli boliimde ise arastirmanin yapildigr Bolu Yukari
Cars1 hakkinda bilgilere ve ¢arsida faaliyet gosteren esnafla yapilan arastirmaya yer
verilmistir.

Calismada Yukar1 Carsi’da birbirinden farkli sektorlerde faaliyet gosteren 21
esnafla goriismeler yapilmistir. Goriigme formunda yas, cinsiyet, egitim, medeni
durum, sektor bilgisinin yer aldig1 demografik sorular ve 19 yar1 yapilandirilmis
soru bulunmaktadir.

Yapilan goriismeler igerik analizine tabi tutularak temalar ve alt temalar
belirlenmistir. Aile biiyliklerinin ayni ¢arsida yillardir faaliyet gostermesi esnafin
bu gelenegini devam ettirme istegi, tarihi g¢arsinin yillardir sehrin semboli
durumunda olmas1 ve ticaretin merkezi olarak bilinirliligi, esnafin kredi karti
kullanmayan ve devamli miisterilerine veresiye usulde alisveris yapma olanagi
saglamasi, miisteri ile samimi iliskiler kurulmasi, diikkan kiralarinin sehirdeki diger
aligveris mekanlarina goére uygunlugu Yukar1 Carsi’nin devamliligi saglama
konusunda etkili olan baslica faktorlerdir. Esnaflar, sosyal medya iizerinden {iriin
tanitim1 yaparak da miisteriye ulagsmaktadir. Bunun yani sira bazi esnaflar mevcut
meslegini miisteri ihtiyacina gore farkli bir ise donistiirerek var olmaya
calismaktadir.

ANAHTAR KELIMELER: E-Ticaret, Siirdiiriilebilirlik, Tarihi Cars1, Esnaf
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With the increasing use of the Internet in response to developing technologies, E-
commerce has evolved into a larger and more advanced entity, which has led
Internet users to make online purchases. According to the Ministry of Commerce
data from 2019-2020, the volume of e-commerce increased by TL 10.2 billion,
while the total volume of commerce decreased by TL 1.8 billion. Hence, there has
recently been a decrease in the demand for shopping malls and historic markets for
shopping, negatively affecting many businesses and shopping malls, with some of
them on the brink of shutting down. Based on these facts, the present study aimed
to determine the current state of the business owners in “Yukar1 Cars1’, the long-
standing historic marketplace of Bolu, and to describe the strategies they employ to
sustain their competitiveness against E-commerce firms.

The first section of the present report describes the phenomenon of E-commerce
with a focus on the advantages and disadvantages it brings, while the second part
focuses on the factors that are essential for sustainability of businesses. Lastly,
detailed information is provided on the subject matter of the study, Bolu and the
“Yukar Carst’, and the findings of the present study on the merchants operating in
the “Yukar1 Cars1’ are presented.

For the purposes of the study, a total of 21 merchants from different sectors were
interviewed. The interview form consisted of questions on demographics of the
participants such as those on age, gender, educational background, and the business
sector, as well as 19 semi-structured questions.

The interview questionnaires were then put to content analysis, and themes and
subthemes were determined. The main factors for business owners in ‘Yukari1 Cars1’
for aiming to sustain their businesses there were found to be as follows: the families
having conducted business there for generations and merchants wishing to maintain
this tradition, the fact that the historic marketplace has been a landmark in the city
and known as the centre of commerce, merchants offering to run tabs to their regular
customers that do not use credit cards, having sincere relationships with customers,
and the rent being cheaper when compared to other places in the city. The business
owners also make use of social media to reach potential customers. In addition,
many merchants try to get their businesses to survive by adapting or changing it
according to their customers’ needs.

KEYWORDS: E-Commerce, Sustainability, Historical Marketplace, Merchant
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TESEKKUR

Bu ¢aligma Bolu Yukar1 Carsi’da bulunan esnaflarin ticaret hacmi, her gegen giin
bliyliyen E-Ticaret karsisinda mevcut durumlari, ne kadar etkilendikleri ve
devamliliklarini saglamak i¢in neler yaptiklari incelenmek tizere hazirlanmis bir tez
calismasidir. Calisma sliresince tezin her asamasmi titizlikle inceleyip
degerlendiren, degerli bilgilerini paylasmaktan kaginmayan, yapict ve olumlu
elestirileriyle yonlendiren, kiymetli zamanini1 ayirarak ilerlememe katki saglayan
degerli danisman hocam Prof. Dr. Elif KARABULUT TEMEL’e sonsuz
tesekkiirlerimi sunarim.

Hayatimin her donliim noktasinda yanimda olan, destegini higbir zaman
esirgemeyen, beni her zorluk karsisinda cesaretlendiren canim annem Esra
TASKESEN’e, babam Yahya TASKESEN’e ve kardeslerim Hasan, Umit, Zehra,
Murat TASKESEN’e sonsuz minnet ve tesekkiir ederim. Varligiizla gii¢ aldigim

giizel insanlar, iyi ki varsiniz ve yanimdasiniz.

Stikran TASKESEN

Xii



GIRIS

Insanlar alisveris yapmak adina belirli bolgeler belirleyerek kiiltiirel ve
sosyal izlerini tagiyan yapilar insa etmislerdir. Zamanla bu yapilarin etrafinda
yerlesim alanlar1 kurularak 6nemleri daha da artmistir. Kiiltiirimiizde énemli bir
yere sahip olan tarihi c¢arsilarin gecmisi Anadolu Beylikleri donemine
dayanmaktadir. Gegmisten giiniimiize gelen bedesten, han ve carsi gibi yapilar
aligverisin, cesitli sosyal aktivitelerin yapildig1 ve insanlarin sosyallestigi yerler
olmasindan dolay1 sehirlerin kalbi konumunda bulunmaktaydilar.

Benzer tarihi mekanlar insanlarin sadece ihtiyaclarini karsilamak igin
aligveris yaptiklar1 yerler olmayip toplumun kiiltiirel yapilarindan izler
tagimaktadir. Tarihi Carsilar biinyesinde uzun yillar ayakta kalan cami, han, ¢esme
ve benzeri yapilar1 barmdirmaktadir. Insan ihtiyaclarmi gdzeterek kurulan bu
carsilar zaman igerisinde sehirlerin simgesi olmuslardir. Cesitli sektorleri
bilinyesinde barindiran tarihi ¢arsilar yardimlasma ve dayanigmayi Oonemseyen
kiiltiirel yapiya sahiptir. Kiiltiirel kodlar1 ve sosyal yapisiyla tarihi ¢arsilar, kiiltiirel
miras olarak degerlendirilerek devamliligi saglanmasi 6nemli gortilmektedir.

Teknolojinin ilerlemesi hayatimizda cesitli yenilikleri beraberinde
getirmektedir. Bircok farkli alanda yasanan degisimlerin ve yeniliklerin insanlar
tarafindan benimsenmesi zaman almaktadir. Fakat baz1 yenilikler toplum tarafindan
hizla benimsenip yagamin merkezinde yer edinmektedir. Takas usulilyle hayatimiza
giren ticaret, paranin bulunmasiyla farkli bir boyuta tasginmistir. Uzun yillar
magaza, diikkan gibi fiziksel yapilar igerisinde yapilan ticaret teknolojinin
gelismesiyle form degistirmistir. Tiketicilerin gérme, dokunma, tatma gibi
duyularmi kullanarak yaptiklar1 aligveris seklinin yanmi sira sanal formunda
hayatimizda her gegen giin 6nemi arttig1 goriilmektedir. Tiiketici istedigi takdirde
zaman ve konum fark etmeksizin bulundugu mekani degistirmeden telefon,
bilgisayar gibi teknolojik araclarla aligveris yapabilmektedir. Mekan degisikligi
yapmadan birden fazla magazay1 gezen tiiketiciler, binlerce iiriinii gérme firsati
bulmaktadir. E-Ticaretin tiiketicilerine sundugu bu kolayliklar tercih edilmesinde
en Onemli etken olmaktadir. Fiziksel olarak yapilan ticaretin yani sira sanal ortamda
yapilan ticaret de tercih edilmekte, hatta 2020 yil1 ticaret verileri incelendiginde

basa bas rekabetin oldugu goriilmektedir.



Her ne kadar tiiketiciler tarafindan E-Ticaret tercih edilen ve edilmeye
artarak devam ediyor olsa da fiziksel form olan diikkanlar, magazalar varliklarin
korumaya devam etmektedirler. Calismada arastirmanin temelini olusturan “E-
Ticaret’in bu denli giiclenmesine ragmen fiziksel formda bulunan ticaret alanlar
varliklarint nasil ve ne sekilde devam ettirmekte/ettireceklerdir?” sorusuna cevap
aranmigtir.

Literatiir taramasinda Bolu Yukar1 Carsi ve E-ticaret iliskisi {lizerine
herhangi bir arastirmaya ulasilamamistir. Calismanin saha kismina; Yukari
Cars’nin mevcut durumu, E-Ticaret’i nasil konumlandirdigr ve siirdiiriilebilirligi
sorularina odaklanarak hazirlanilmistir. Bu dogrultuda incelenen g¢aligmalardan
yararlanilarak goriisme formu hazirlanmistir. Goriisme formu iki boliimden
olugmaktadir. Birinci bdliimde bulunan demografik sorular ile goriisiilen Yukari
Cars1 esnafinin profili ortaya koyulmaya calisilmustir. ikinci boliimde yer alan
Yukart Carsi’da faaliyet gosteren esnafa yari yapilandirilmis goriisme formunda
hazirlanan 19 soru yoneltilmistir. Bu sorularla esnafin E-Ticaret’i algilayisi, E-
Ticaret karsisinda diikkan formunun devamliligini saglamak icin neler yaptiklar
tespit edilmistir.

Calisma kapsaminda Bolu Yukar1 Carsi’da bulunan 21 esnaf ile
goriisiilmiistiir. Gortiglilen esnaflara tesadiifi ve kartopu yontemiyle ulagilmistir.
Yapilan goriismeler sonunda elde edilen bilgiler nitel aragtirma yontemiyle analiz
edilmistir.

Bu calisma ii¢ boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde E-Ticaret’in
tanimi, 6nemi, tarihgesi, kapsami, araglari, tiirleri, Tirkiye’deki yeri, avantaj ve
dezavantajlar1 aciklanmistir. Ikinci béliimde isletmelerin  varligini  devam
ettirebilmeleri i¢in gerekli olan satis, sosyal medya reklamciligi, miisteri iliskileri
ve tutundurma faaliyetleri incelenmistir. Ugiincii boliimde ise saha calismasi
yapilan Bolu Yukar1 Carsi tarihgesi, konumu ve yapist hakkinda bilgi verilmistir.
Boliimiin devaminda aragtirmanin O6nemi, amaci, kapsami, sinirlari, kullanilan
yontem ve elde edilen bulgular paylasiimistir.

Saha c¢alismasinin yapildigi Bolu Yukar1 Carsi’da esnaflardan alinan
bilgilerin degerlendirilmesiyle tematik basliklar belirlenmistir. Bunlar; “Aile
Biiyiigiiniin  Carsida Esnaf Olmasi”, “Bilinirlik”, “Tutundurma”, “Misteri
iliskileri”, “Dokunarak Alisveris Yapmak Isteyen Miisteri”, “Esnafin Internet

Kullanim1”, “E-Ticarete Glivenmemek”, “Diikkan Kiralarinin Alternatifleriyle
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Kiyaslanmasi1”, “Sektorel Etki”, “Pazarin Boliinmesi” ve “Jenerasyon Farki” olmak
tizere belirlenmistir.

Calisma siirecinde ilgili literatlir incelenmis olup, konuya iligskin giincel
bilgiler degerlendirilmistir. Yapilan literatiir taramasinda Avm’lerin E-Ticaret ile
iligkisi incelenip karsilastirmalar yapildigi goriilmistiir. Fakat Diikkanlarin
E-Ticaret karsisinda durumu tizerine herhangi bir ¢alismaya rastlanmamistir. Bu
gelismeler dogrultusunda sanal ortamda yapilan ticaretin fiziksel ortamda varligini
siirdiiren Yukar1 Cars1 diikkanlarini ne derece etkiledigi ve nasil bir degisime
zorladiginin anlagilmasi agisindan isletme ve yonetim bilimleri yazinina katkida

bulunulacagi umulmaktadir.



BiRINCI BOLUM

1. E-TICARET KAVRAMI

Bu béliimde E-Ticaret’in; tanimi, 6nemi, tarihgesi, kapsamu, araglari, tiirleri,
Tiirkiye’deki kullanimi, avantaj ve dezavantajlari agiklanmistir. Calismanin temel
sorusunda onemli etkiye sahip olan E-Ticaret kavrami bu bolimde

degerlendirilmistir.

1.1 E-Ticaretin Tanimi ve Onemi

Giliniimiizde meydana gelen teknolojik gelismeler hayatimiza birgok
yenilikleri beraberinde getirmektedir. Giinliik hayatimizdaki aligkanliklarimiz,
diisiince tarzimiz ve hatta dilimize yerlesmis olan kavramlarin degismesine ya da
yenilerinin yerlesmesine neden olmaktadir. Teknolojinin gelismesiyle birlikte
hayatimizin vazge¢ilmezi haline gelen internet bu kavramlardan biridir (Atabey,
2019:5).

Internet, yeryiiziinde tiim bilgisayarlarin birbirleriyle etkilesime girerek
olusturduklar1 aga (Sarthan, 1995:10) milyonlarca kullanicinin dahil olmasiyla
olusan “aglarin ag1” olarak tanimlanir (Korkmaz, 2002:11).

Kurulus amaci haberlesme olan internet zamanla kurulus amacinin digina
cikarak kapsaminmi genisletmistir. Egitimden eglenceye, bankacilik islemlerinden
ticarete kadar insan hayatin1 kolaylastiran birgok islemi biinyesinde barmdiran
dinamik bir yaptya doniismiistiir.

Internete ulastmin  kolay, kullammim basit olmasi ve teknolojinin
gelismesiyle iceriginin zenginlesmesi diinyada hizla yayilmasina neden olmaktadir.
Teknolojinin gelismesiyle artarak devam eden internet kullanimi tiikketim
aligkanligimiz iizerinde onemli degisimlere neden olmaktadir. Her gecen giin
artarak devam eden geleneksel aligveris yerine fiziksel sartlar1 géz ardi eden E-
Ticaret yogun ilgi gormektedir (Giiven, 2020:256).

Internet lizerinden elektronik yapilan ticari islem
(https://www.lexico.com/definition/e-commerce , 28 Ocak 2021’de erisildi) olarak
tanimlanan E-Ticaret kavramiyla ilgili yapilan literatiir taramasinda ulusal ve

uluslararast kuruluslarin birbirinden farkli tanimlamalar yaptig1 gériilmiistiir.



Ekonomik Kalkinma ve Isbirligi Orgiitii (OECD) iiye iilkeler 2001 yilinda
E-Ticaret kavramini teknik yapiy1 goz Oniine alarak dar ve genis olmak iizere iki
farkli elektronik siire¢ olarak tanimlamistir. Tanim 2009 yilinda revize edilerek
“Bilgisayar ag1 lizerinde amaca uygun hazirlanmis yontemler ile siparis almak veya
vermek lizere mal ve hizmetlerin alim-satim1” olarak gegerliligini korumaktadir
(OECD, 2011: 71-72).

Diinya Ticaret Orgiiti (WTO)‘ne gore e-ticaret telekomiinikasyon agi
araciligiyla triinlerin Uiretimi, tanitimi, satis1 ve dagitimi olarak tanimlanmistir
(Bacchetta v.dgr.,1998:1).

Avrupa Birligi (AB) E-Ticaret kavramimi temelde “Internet araciligryla mal
ve hizmetin satis1” olarak tanimlamaktadir (E-Thracat Stratejisi ve Eylem Plani,
2018-2020).

Birlesmis Milletler Ticaret Kolaylastirma ve Elektronik Ticaret Merkezi
(UN-CEFACT)’ne gore E-Ticaret is, yonetim ve tiketim faaliyetlerinin
yiiriitiilmesi i¢in yapilanmis veya yapilanmamas is bilgilerinin, {ireticileri tiiketiciler
ve kamu kurumlari ile diger organizasyonlar arasinda elektronik araglar (Elektronik
posta ve mesajlar, elektronik biilten panolari, WWW teknolojisi, akilli kartlar,

elektronik fon transferi, elektronik veri degisimi vb.) vasitasiyla paylasimi seklinde

ifade etmektedir. (E-Ticaret Rehberi 2006,
http://www.elektronikticaretrehberi.com/e-ticaret_genel_bilgiler.php, 3  Mart
2021°de erisildi).

Cin E-Ticaret Kanunu (2018) E-Ticaret’i internet ve diger bilgi aglar
aracilifiyla iirlin veya hizmetlerin satisina yonelik yapilan faaliyetler olarak
tanimlamistir.

ABD Ticaret Bakanlig1 (2021) E-Ticaret’i internet, mobil cihaz (m-ticaret),
extranet, elektronik veri degisimi (EDI), elektronik posta veya diger
karsilastirilabilir online sistemler iizerinden alicinin siparis verdigi veya bir satigin
fiyat1 ve kosullarimin miizakere edildigi {irlin ve hizmetlerin satis1 olarak ifade
etmistir.

Ulkemizde ise E-Ticaret, 2014 yilinda yiiriirliige giren 6563 sayili
Elektronik Ticaretin Diizenlenmesi Hakkinda Kanun’da “fiziksel karsilasma
olmaksizin elektronik ortamda online gergeklestirilen her tiirli ticari islemler”

olarak tanimlanmaktadir (Elektronik Ticaretin Diizenlenmesi Hakkinda Kanun,

2014: 12247-12251).



Kiiresellesmenin etkisiyle insan hayatinda onemi belirginlesen E-Ticaret
kavrami, geleneksel ticaretin sanal ortamda yapilmasini ifade eder (Demirel ve Eris,
2019:195). Geleneksel ticaret alisgkanliginin degiserek sanal forma doniismesi hem
tiiketici hem de satici i¢in fiziki sinir1 ortadan kaldirmistir. Bununla birlikte E-
Ticaret alig-veris hacmini artirirken diger taraftan kiiresellesmeyi besleyerek
cografi sinir faktoriinii ortadan kaldirmistir (Tutgun, 2018:34).

E-Ticaret’in internet araciligiyla taraflar arasinda karsilikl1 etkilesim imkan1
vermesi en Onemli 6zelligidir. Bu dogrultuda isletmeler E-Ticaret aracilifiyla
diinya tizerinde bulunan farkli sosyo-kiiltiirel yapiya, birbirinden farkli egitim
diizeyine ve ekonomik duruma sahip olan insanlara ulasabilir. Boylelikle isletmeler
fiziksel sinirlar1 gézetmeksizin miisteri portfdylerini ¢esitlendirmis olurlar.

E-Ticaret tiiketiciler i¢in de biiylik imkanlar sunmaktadir. Tiiketici istedigi
herhangi bir yerden saat farki gozetmeksizin aligveris yapabilir. Aradigi tirlinii sanal
magazalar arasinda gezerek arayip aralarinda karsilastirma yapabilir.

E-Ticaret’in bir diger tarafi olan kamu kurumlar igin 6nemi ise zaman
kaybinin 6niine ge¢mesi. Hantal biirokratik siireclerin 6niine gecerek kagit, posta
ve personel masraflarindan kaynaklanan maliyetleri diisirmektedir. Ornegin 2006
yilinda Tiirkiye’de faaliyete giren “E-Devlet” uygulamasiyla vatandas ya da

isletmeler islemlerini kolayliklar gergeklestirebilmektedirler.

1.2 E-Ticaretin Tarihgesi

En basit haliyle E-Ticaret’in temeli 1960’11 yillara dayanan elektronik veri
islemlerinin aktarimiyla baslayip, 1994’te Amazon ve eBay gibi sitelerde ilk online
aligverisin yapilamasindan gliniimiize kadar zengin bir gegmise sahiptir. 1960°ta is
icin gerekli olan evraklar diger sirketler ile Elektronik Veri Degisimi (EDI)
aracilifiyla paylasiliyordu. Ayni gilinlerde ABD ordusu istihbarat bilgilerinin
dolagimimni giivenlik altina almak i¢in (Concordia University St. Paul, 2021,
https://online.csp.edu/blog/business/history-of-ecommerce/ , 10 Ocak 2021’de
erisildi) Amerika Birlesik Devletleri Savunma Bakanhigi (USDOD) ve Ileri
Arastirma Projeleri Ajansi (ARPA ) ortak galisarak E-Ticaret’in temelini olusturan
ARPAnet’1 yarattilar.

1970’lerde Ethernet ve TCP/IP (Transmission Control Protocol / Internet

Protocol) fiizerine yapilan c¢alismanin ARPAnet ilizerine entegre edilmesiyle



birbirine bagl birden fazla bilgisayar arasinda iletisim saglamis oldu (ODTU, 2005,
http://www.internetarsivi.metu.edu.tr/tarihce.php , 9 Mart 2021°de erisildi).

Ortaya c¢ikan bu gelismeyle birgok {iniversiteye ve arastirma kurumuna
internete baglanma ve gelistirebilme olanagi verilmistir (Korkmaz, 2002:12).
Internete yonelik talebin artmasiyla ABD sinirlarini asarak hizla tim diinyada
yayimistir.

1970 yili sonlarinda E-Ticaret’in ilk adimlar1 olan televizyon, telefon ve
benzer araglarla katalog iizerinden yapilmaktaydi. Fakat bu sekilde yapilan E-
Ticaret hem ¢ok yavas hem de ¢ok sinirli kalmaktaydi (Gilinsoy v.dgr., 2013:13).
Bu kisitlilik E-Ticaret’in internet {izerinden yapilmasiyla ortadan kalkmaistir.

Baslangicta bilim adamlarinin aralarinda aragtirma amacl iletisimi saglayan
internetten zamanla farkli alanlarda yararlanilabilecegi ortaya ¢ikmustir (Sarthan,
1995:16). internet araciligiyla yapilan haberlesme, bilgi aktarimi, bilimsel
arastirmanin yani sira aligverisin de yapilabilirligi anlagilmigtir. 1990 yilinin
basinda internet ticari islemlerin yapilmaya baslandigi bir ag olmustur (Bakal,
2020:1).

E-Ticaret’in tarihsel gelisimini su sekilde siralayabiliriz (Uygur, 2010:15-
16; Ergiil, 2017:8; Wikipedia, 2021, https://en.wikipedia.org/wiki/E-commerce 5
Mart 2021°de erigildi; eticaret.gov.tr, 2020,
https://www.eticaret.gov.tr/cevrimiciegitim/sayilarla-dunyada-e-ticaret-21;
TUSIAD E-Ticaret Raporu 2019):

1969-1972 yillarinda ARPAnet iizerine c¢alisarak birbirine bagh
bilgisayarlar arasinda veri aktarimi saglanmaigtir.

1974 yilinda Harvard Universitesinde bir dgrenci tarafindan yerel alan ag
olan Ethernet kurulup gelistirilmistir (ODTU, 2005).

1979 yilinda Michael Aldrich  telefon hatti iizerinden televizyona
baglanarak olusturdugu Videotext ile siparis vermistir. Boylelikle ilk E-Ticaret
aligverisini yapmustir.

1981 yilinda Ingiltere’de Thomson Holidays isletmeden isletmeye (B2B)
cevrimigi aligverisi yapmistir.

1982 yilinda Fransa’da Minitel tanitildi ve online satisa agildi.

1984 yilinda Snowball adinda bir kadin tarafindan ilk isletmeden tiiketiciye
(B2C) ¢evrimigi aligverisi yapti.



1990 yilinda Tim Berners-Lee ilk web tarayicist olan World Wide Web
(WWW)’i yazdi.

1994 yilinda ilk ticari web sitesi Netscape faaliyete gegerken, Amazon.com
internetten kitap satarak bugiinkii anlamiyla E-Ticaret gerceklestirmistir.

1995 yilinda Auction Web ismini kullanarak eBay ilk satisin1 yapti.

1998 yilinda posta pullar1 web {izerinden satin alinabilir ve indirilerek
yazdirilabilir hale gelmistir.

2000 yilinda piyasada asir1 spekiilasyon sonucunda Dot-com Krizi meydana

geldi.

2003 yilinda E-Ticaret’in onciisii olan Amazon.com ilk kez yillik karini
aciklamstir.

2017 yilinda diinya genelinde E-Ticaret satiglar1 2016 yilina gore %24,8
artti.

2018 yilinda Avrupa kitasi E-Ticaret geliri 137 milyar euro’ya ulasarak
2017 y1l1 verilerine gore %13,2 artis oldugu goriilmiistiir.
2019 yilinda ise kiiresel boyutta E-Ticaret lizerinden yapilan aligveris 3,53

trilyon dolar hacmine erigmistir.
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Sekil 1: ABD E-Ticaret Satislar

Internetin kuruldugu, E-Ticaret’in ilk denemelerinin yapildigt ABD’de
1999-2020 yillar1 arasinda yapilan E-Ticaret verilerine bakildiginda her gegen yil
hacmini artirdig1 goriilmiistiir. ABD Ticaret Bakanligi Niifus Sayim Biirosu (The

Census Bureau of the Department of Commerce) 2019°da 156,58 milyar dolar olan
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E-Ticaret satiglarin1 yillik %32 artisla 206,67 milyar dolara yiikseldigini
aciklamistir (Marketplacepulse, 2021, https://www.marketplacepulse.com/stats/us-

ecommerce/us-e-commerce-sales-22, 15 Subat 2021°de erisildi).

1.3 E-Ticaretin Kapsami ve Araclar

E-Ticaret kapsamui i¢in baslangi¢ ve bitis noktasi belirtmek oldukg¢a zordur.
Bir iglemin E-Ticaret kapsami igerisinde sayilabilmesi i¢in minimum iki kisi
arasinda mal veya hizmet alim satiminin sanal ortamda gerceklesmesi gerekir
(Tutgun, 2018: 33-34). E-Ticaret kapsaminda internet ag1 tizerinden yapilan ticari
islemleri su sekilde siralayabiliriz:

-Mal ve hizmet alim ve satisinin yapilmasi,

-Siparis iglemleri,

-Sozlesme yapmak,

-Banka islemleri ve EFT,

-Ticari kayit ve arsivleme,

-Tanitim, reklam ve bilgilendirme islemleri,

-Uretim planlamasinin yapilmast,

-Elektronik ortamda iiretim, dagitim islemlerinin izlenmesi,

-Envanter takibinin yapilmasi,

-Tiiketiciye dogrudan pazarlama yapilmasi,

-Kisa siirede bilgiye ulagilmasi ve aktarilmasi,

-Borsa islemleri,

-Elektronik imza ve noter islemleri,

-Ticari, fikri ve siai miilkiyet hakkinin transferi ve korunmasi,

-Ticari iglemlerin vergilendirilmesi,

-Elektronik konsimento génderimi,

-Kamu alim-satim ihalelerinin yapilmasi,

Elektronik ortamda temel olarak alti adet E-Ticaret aract bulunmaktadir
(Cak, 2002: 21). Bunlar televizyon, telefon, Internet, faks, EDI, para transferi
sistem ve elektronik 6demedir. Fakat E-Ticaret internet lizerinden gerceklestirilen
alim-satim olarak kabul edilip, degerlendirme ise kullanilan araglar iizerinedir
(Canpolat, 2001:4). Yukarida sayilan araglara telekomiinikasyon, sayisal
televizyon, GMS, WWW (World Wide Web), e-mail gibi araglarda eklenebilir. Ik

zamanlar iletisim ve gorsel medya araglar1 olan telefon ve televizyonla katalog



tizerinden  E-Ticaret yapilmaktaydi.  Bugilinlin  E-Ticaret kosullariyla
kiyaslandiginda etkisi ¢ok diisiik oldugu goriilmektedir (Ercan, 2019:21). Zamanla
teknoloji ile internetin karsilikli birbirini beslemesi ve 1991 yilinda Worl Wide
Web’in hayatimizda yerini almasi1 bugiinkii E-Ticaret’in gelismesinde en biiyiik
Ooneme sahiptir.

Internet: E-Ticaret denildiginde ilk akla gelen aragtir. Diger iletisim
araclariyla kiyaslandiginda, ortaya ¢iktig1 ilk 5 yilda 50 milyon kullaniciya ulastigi
goriilmistiir. Araglar igerisinde en fazla kullanilan olmasi E-Ticaret’in omurgasini
olusturmasit ve her gecen gilin kendini yenilemesi E-Ticaret i¢in Onemini
artirmaktadir (Erden, 2014: 32).

Elektronik Veri Degigsimi (EDI): Ticari faaliyet gosteren iki igletme
arasinda internet araciligiyla bilgi ve belge aktarimi saglayan bir E-Ticaret aracidir
(Korkmaz, 2002:56). Kisacas1 sirketler arasinda kagida dayali islemleri
otomatiklestiren standarttir. EDI ile isletmeler manuel yapilan iglemlerden dogacak
hatanin ~ Oniine ge¢ip zaman ve maliyet tasarrufu saglar (IBM,
https://www.ibm.com/tr-tr/topics/edi-electronic-data-interchange , 1 Mart 2021°de
erisildi).

World Wide Web (WWW): Web veya W3 olarak da adlandirilan Worl Wide
Web internetin mihengidir (Ergiil, 2017:7). Diinyanin bir¢ok yerinden birbirinden
farkli bilgisayarlardan toplanan dev bir dokiiman arsivi olarak tanimlayabiliriz.
1989 yilinda Tim Berners-Lee tarafindan European Particle Physics Laboratory ‘de
gelistirilmistir. 1991 yilinda kullanilmaya baglanillan WWW, bugiin E-Ticaret’i
kullanildigi en 6nemli araglardandir (Korkmaz, 2002:24).

Para Transfer Sistemi ve Elektronik Odeme: Ticaretin sanal ortama
taginmasi beraberinde uzaktan 6demeyi getirdi. E-Ticaret islemleri i¢in yapilacak
odemeler hesap kart1, kredi kart1, PayU (sanal pos), Paypal (mail ile para transferi),
elektronik ¢ek, kapida 6deme, Havale ve EFT gibi segencklerden biri ile
yapilabilmektedir (Odemisli, 2019:16-20).

1.4 E-Ticaret Tiirleri

Ilerleyen teknoloji ticareti internet ortamina tasimstir. Isletmeler ticarette
yasanan bu gelismeyi hitap ettikleri miisterilerine, tedarikc¢ilerine ve kamu
kurumlariyla yaptiklari islemlere yansitmislardir. Uriin ve hizmetin alim1 veya

satiginin kimler arasinda yapildigina bakilarak E-Ticaret tiirleri siniflandirilmistir.
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1.4.1 Tisletmeden Isletmeye E-Ticaret (B2B)

Isletmeden isletmeye E-Ticaret’i sanal ortamda isletmeler arasinda
gerceklesen tiim ticari islemler olarak tamimlayabiliriz. Uriiniin iireticisiyle
toptancisi, iiriiniin iireticisiyle hammadde tedarikgisi ve toptancisiyla perakendeci
arasindaki ticaretin sanal ortamda gerceklesmesidir (E-Ihracat Stratejisi ve Eylem
Plan1, 2018-2020: 8).

Iki farkli isletmenin aralarindaki islemleri elektronik olarak
gerceklestirmesi olan isletmeden isletmeye E-Ticaret; danismanlik, on-line egitim,
miihendislik ve on-line tasarim gibi isleri de kapsar (Bulut v.dgr., 2006: 154). Bu
modelde 6zellikle tizerinde durulmasi gereken nokta modelin yalnizca mal alim-
satimi iizerine olmadigidir. Isletmelerin aralarinda bilgi ve is tecriibelerini de
paylasmasini da kapsar (Odemisli, 2019: 22).

Isletme ici ve isletmeler arasi islemleri kapsayan isletmeden isletmeye E-
Ticaret; kaynak, hizmet, bilisim, teknoloji, imalat i¢in kullanilacak parcayla ilgi
tim alim ve satimi igerisinde barindirmaktadir. Bunlar disinda B2B E-Ticaret
modeli isletmeler arasinda kredi islemleri, sigorta, tahvil ve menkul kiymetler gibi
finansal islemleri de kapsamaktadir (Gokmen, 2019: 38).

E-Ticaret tiirleri arasinda en yogun kullanilan modelidir. Sinirh bir kesime
hitap etmesine ragmen, B2B E-Ticaret modelinde yapilan islem hacminin biiyiik
olmasindan dolay1 tiim E-Ticaret islemleri igerisindeki pay1 neredeyse %80’dir.
Modele Hewlett Packard (HP), Dell, IBM (Ergil, 2017:13) ve Alibaba.com

sitesinin isletmeler aras1 islemlerini 6rnek verebiliriz (Ozmen, 2017:15).

1.4.2 Tisletmeden Tiiketiciye E-Ticaret (B2C)

Mal ve hizmet satan isletmeler ile satin almak isteyen tiiketicilerin sanal
ortamda karsilastiklar1 E-Ticaret modelidir. E-Ticaret’in en fazla bilinen tiiri (E-
Ticaret Rehberi, 2006) olan B2C’nin temel amaci mal ve hizmete son tiiketicinin
ulagmasini saglamaktir (Atabey, 2019: 20).

B2B E-Ticaret modelinden sonra ikinci biiyiik ticaret hacmine sahiptir. B2C
E-Ticaret modelinde isletmeler aracilara ihtiya¢ duymadan tiiketicilere ulasma
sansma sahiplerdir. Isletmeler giyim, gida, kirtasiye, egitim, ulasim gibi birgok
sektorde B2C modelinde faaliyet gostermektedirler. Isletmeden tiiketiciye E-

Ticaret modeline Amazon.com sitesini 0rnek verebiliriz.
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E-Ticaret tarihinin ilklerini olusturan Amazon, 1994 yilinda internet
tizerinden kitap satisiyla ticarete baslamisti. Glinlimiizde Amazon’un elde ettigi
basarisini en biiyiik gelire sahip ilk 500 sirketin agiklandig1 “Fortune Global 500”
listesinde yer almas1 gostermektedir (Tutgun,2018: 29-30).

Tablo 1: 2018 yilinda GSMH ve B2C E-Ticaret Biiyiikligi

GSMH (2018) B2C E-ticaret Pazar buyOkIGg0

(trilyon ABD Dolari) (milyar ABD Dolari)

Cin 13,41 634
ABD 20,49 504
Birlesik Krallik 2,83 123
Japonya 497 103
Almanya 4,0 70
Turkiye 0.766 6,1

TUSIAD (Tiirkiye Sanayicileri ve Is insanlar1 Dernegi) ve Deloitte Tiirkiye
(2019)’nin ortak calismasi sonucunda yayinlanan raporda, isletmeden tiiketiciye
(B2C) E-Ticaret modelinde pazarin ¢ogunlugunda ii¢ tilkenin hakim oldugu
goriilmektedir. 2018 yil1 sonuglarina gore B2C E-Ticaret pazari igerisindeki ilk bes
tilke; 634 milyar dolar ile Cin ilk siray1 alirken, ikinci sirada 504 milyar dolar ile
ABD ardindan 123 milyar dolar ile Birlesik Krallik, 103 milyar dolar Japonya ve

besinci siray1 70 milyon dolar ile Almanya almaktadir.

1.4.3 Kamudan Isletmeye E-Ticaret (G2B)

Elektronik ortamda kamu kurumlar ile isletmeler arsinda gergeklestirilen
tim islemleri kapsamaktadir. Elektronik ortamda izin, giimriikleme, istatistik
bilgiler, vergi 6demeleri, sigortacilik, denetleme, hukuki ve cezai islemlerin
diizenlenmesi ve ihalelerin ilan1 gibi islemleri kapsar (Canpolat, 2001). Bu modele
de herhangi bir kamu kurumunun ihtiyaglari i¢in sanal ortamda ihale agmasini

ornek verebiliriz.

1.4.4 Kamudan Tiiketiciye E-Ticaret (G2C)
Kamu kurumlariyla tiiketici arasinda gerg¢eklesen G2C E-Ticaret modeline

en uyun ornek e-devlet sitesidir. Yakin zamanda hayatimiza giren site kamu

12



kurumlartyla vatandas arasinda yapilacak islemlerin hizlandirilmasi ve verimliligin
arttirilmasi amaciyla kurulmustur (Ozsoy, 2019: 14). Ticaret Bakanligi’nin e-ihale

ile glimriikten arag satisin1 6rnek verebiliriz.

1.4.5 Tiiketiciden Tiiketiciye E-Ticaret (C2C)

Tiiketicinin tiiketiciyle internet sitesi araciligiyla yaptigi E-Ticaret
modelidir. Tiketicilerin online platformda bir araya gelerek kullanmadiklari ya da
elinden ¢ikarmak istedikleri esyalar sattiklar1 C2C E-Ticaret modeli her gecen giin
daha ¢ok ilgi gérmektedir (Atabey, 2019: 22).

Araci olan site satig sonrasi belli bir oranda tlicret almaktadir. Akla gelen ilk
ornegi sanal acik artirma siteleridir (Ergiil, 2017:14). Tiiketiciden tiiketiciye E-
Ticaret modeline ebay.com, Gittigidiyor.com (Giinsoy v.dgr., 2013: 165) letgo ve

Sahibinden.com siteleri 0rnek verilebilir.

1.5 Tiirkiye’de E-Ticaret

Diinyada oldugu gibi Tirkiye’de geleneksel ticarete alternatif olan E-
Ticaret hizla yayilmaktadir. E-Ticaret diinya genelinde kullanilirken paralel
zamanlarda iilkemizde kolaylikla benimsenmis ve de yogun bir sekilde
kullanilmaya baslanmistir (Odemisli, 2019:41).

Internet {izerinden yatirim yapan sirketler bir taraftan karmi artirirken diger
taraftan sektoriin de gelisimine katki saglamaktadir. Tiirkiye’de E-Ticaret’in
gelisimine katkis1 olan Gittigidiyor.com, eBay gibi biiyilik bir sitenin dikkatini
¢ekerek yatirim almigtir (Tutgun, 2018: 30-32).

1990°Ii yillarm basinda ODTU ve TUBITAK’in ortak c¢alismasiyla
Tiirkiye’nin bir ucundan internete baglanilarak hayatimizda sosyo-ekonomik
degisikliklerin temeli atilmis oldu (Demirdégmez v.dgr.,2018:2219). Internet
baglantisiyla baslayan E-Ticaret siirecinin kronolojisi asagida siralandigi gibidir
(Demirdéogmez ~ v.dgr., 2018:2222-2223;  ulakbim.tubitak.gov.tr, 2013,
https://ulakbim.tubitak.gov.tr/tr/kurumsal/ulaknet-tarihcesi, 20 Subat 2021’de
erisildi):

1986 yilinda ULAKNET énciiliigiinde Tiirkiye Universiteler ve Arastirma
Kurumlart Ag1 (TUVAKA) kuruldu.
1987 yilinda ODTU iizerinden ilk wide area network baglantis1 yapildi.
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1992 yilnin nisan aynda Tiirkiye’nin ilk internet baglantist ODTU ile
Hollanda arasinda kuruldu.

1992 yilinda gergeklesen bir diger gelisme, Tiirkiye Cumhuriyeti Merkez
Bankas1 (TCMB) ile bankalar aralarinda EFT islemini ger¢eklestirdi (Karaman,
2019:4).

1993°te ise ODTU-TUBITAK ortak galigmasi sonucu olan TR-NET projesi
kapsaminda, ODTU-NSFNET 64 kbps internet baglantis1 kuruldu. ilk internet
ODTU’de kullanild.

1994-1996 yillart arasinda ODTU’yii Ege Universitesi, Bilkent
Universitesi, Bogazici Universitesi ve Istanbul Universitesi takip etti.

1997 yilinda E-Ticaret’in temellerini atmak igin Bilisim ve Teknoloji
Yiiksek Kurulu (BTYK); Dis Ticaret Miistesarligina koordinatérliik, TUBITAK a
ise sekreterya gorevini vermistir.

2007 yilinda AB E-Ticaret mevzuatini hukuka aktarip, uygulanmasinin
saglanmasi ve teknik destegi iceren TAIEX’in DTM tarafindan kabul edilmistir.

2014 yilinda taslag1 2010 yilinda yapilan 6563 sayili Elektronik Ticaretin
Diizenlenmesi  hakkinda  kanun TBMM  tarafindan  kabul edildi
(https://www.eticaret.gov.tr/mevzuat, 2020).

2016 yilinda AB uyum yasalari ¢cer¢cevesinde “Kisisel verilerin islenmesinde
basta 6zel hayatin gizliligi olmak iizere kisilerin temek hak ve Ozgiirliiklerini
korumak ve kisisel verileri isleyen gercek ve tlizel kisilerin yiikiimliiliikkleri ile
uyacaklar1 usul ve esaslar1 diizenlemek™ iizere 6698 Kisisel Verilerin Korunmasi
Kanunu cikarilmistir (Www.resmigazete.gov.tr,
https://www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2016/04/20160407-8.pdf, 10 Mart 2021°de
erisildi).

2019 yilinda ise Ticaret Bakani Tiirkiye’nin ilk kez derlenen E-Ticaret
verilerini agiklayarak, E-Ticaret hacminin 2019 yili itibariyle 136 milyar lira
oldugunu belirtmistir. Toplamda yapilan E-Ticaret’in %851 yurt i¢cinde %9’u ise
yabanci {ilkelerden iilkemizde bulunan sitelerden yapilan ve son olarak
vatandaglarimizin ~ yurtdisinda bulunan sitelerden yaptigi alisverislerden
olusmaktadir (eticaret.gov.tr, 2020,
https://www.eticaret.gov.tr/haberler/10039/detay, 10 Mart 2021°de erisildi).

Tiirkiye’de E-Ticaret yapisi incelendiginde yogunlukla isletmeden

tiketiciye (B2C) seklinde oldugu goriilmektedir. Yakin zamanda isletmeler aras1 E-
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Ticaret (B2B) modeline de yonelim oldugu goriilmektedir. Argelik Tiirkiye’de bu
E-Ticaret modelini kullanan ilk kurumsal firmadir. Firma bayileri ile aralarindaki
islemleri E-Ticaret araciligiyla gerceklestirmektedir (Odemisli, 2019:43).

Sanal ortamda gerceklestirilen ticaretin taraflar1 dikkate alinarak olusturulan
E-Ticaret modellerine “E-Ticaretin Tiirleri” baslig altinda deginmistik. Tiirkiye’de

E-Ticaret’in iinciisii olan firmalarin is modelleri asagidaki tabloda yer almaktadir.

Tablo 2. Tiirkiye’deki Firmalarin Is Modelleri

Tiirkiye’deki c2C B2C B2B
Isletme Ornekleri

Gittigidiyor Uriin
Hepsiburada Uriin

Trendyol Uriin

N11 Uriin

N11 Pro Uriin
Sahibinden Hizmet

Yemeksepeti Hizmet
Modacruz Uriin

BiTaksi Hizmet

Armut.com Hizmet

Tiirkiye’de Gittigidiyor ile baglayan siire¢ ardindan N11, Hepsiburada gibi
biiyiik firmalarin E-Ticaret’e girmesiyle devam etmistir. Dikkatleri {izerine ¢eken
Trendyol, 2018 yilinda Alibaba tarafindan yatirim alarak is modelini “aligveris
kuliibli” yapisina doniistiirmiistiir. Tiirkiye’de B2B  modelinin az sayida
orneklerinden olan N11 Pro 2017 yilinda hizmet vermeye baslamistir (TUSIAD,
2019:78,
https://www2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/tr/Documents/consumer-
business/e-ticaretin-gelisimi-sinirlarin-asilmasi-ve-yeni-normlar.pdf- 23  Ocak
2021°de erisildi).
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16.202 21.515 57.394 5.139

I ETBise kayith isletme || Pazaryerlerinde faalivet
sayisi gdsteren isletme sayisi

ETBiS’e kayith site Hem kendi sitesinde hem de
sayisi pazaryerlerinde de satis
yapan isletme sayisi

68.457

Bl Ulkemizde toplam

68.457 isletmemiz
e-ticaret faaliyeti
yuratmektedir

Sekil 2. Tiirkiye’de E-Ticaret Faaliyetinde Bulunan Isletme Sayisi

Ulkemizde sanal ortamda faaliyet gdsteren isletme sayisina bakildiginda, 68

bin 457 isletmenin E-Ticaret faaliyeti slirdiirdiigii goriilmektedir. E-Ticaret’e

kayith isletmelerin %84°1i sanayici ve tiiccar iken %16’s1 esnaf isletmesidir. 2017

yilinda yiiriirliige giren Elektronik Ticaret Bilgi Sistemi (ETBIS), hizmet

saglayicilarii kayit altina alip, E-Ticaret verilerinin toplanarak istatistiksel bilgiye

doniistiirilmesi amaciyla olusturulan bilgi sistemidir (Startup Hukuk, 2018,
https://startuphukuku.com/etbis/ , 13 Mart 2021°de erisildi). Ticaret Bakanligi’nin

acikladig1 2019 yili istatistik verilerine gore ETBIS e kayith isletmeler E-Ticaret’te

aktif olan isletmelerin neredeyse %23’iinii olusturmaktadir. Geleneksel ticaretin

yan1 sira internet sitesi araciligryla E-Ticaret yapan igletmelerin orani ise %8’e

yakindir.
3.8
ol 3
13.3
Beyaz Esya ve Milyar TL

Kiigiik Ev Aletleri

Elektronik @2t

Yemek g MilyarTL

Havayollar
Sektorii

Sekil 3. E-Ticaret Hacminin Sektorlere Gére Dagilimi

Ticaret Bakanligi’nin agikladigi 2019 yili istatistik verilerinde E-Ticaret’in

sektorlere gore dagilimina baktigimizda ilk siray1 15.3 milyon tl ile havayollar
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sektdrii almaktadir. ikinci sirada yer alan giyim, ayakkabi, aksesuar ise 13.8 milyar
tl islem hacmine sahiptir. Beyaz esya ve kiiclik ev aletleri 13.3 milyar tl, seyahat
9.3 milyar tl, elektronik 8.5 milyar tl islem hacmine sahipken 5 milyar tl ile yemek

sektorii son sirada yer almaktadir.

e-ticaret
Bilgi Platformu

E-TICARET VE GENEL TICARETIN SEYRI

GENEL TIiCARET

Sekil 4. 2019-2020 Yili E-Ticaret ve Genel Ticaret

Ticaret Bakanligi’nin Tiirkiye’de 2019-2020 yillar1 arasinda yapilan
geleneksel ticaret ile E-Ticaret arasinda karsilagtirma yaptig1 grafigi E-Ticaret bilgi
platformu {izerinden paylasmistir. Geleneksel ticaret 2019 yili ocak ayinda 105,9
milyar tl iken 2020 y1l1 haziran ayinda 1,8 milyar tl kayba ugrayarak 104,1 milyar
tl islem hacmine diismiistiir. E-Ticaret ise 2019 ocak ayinda 8,5 milyar tl iken 10,2
milyar tl artig saglayarak 18,7 milyar tl islem hacmine yiikselmistir. Elde edilen
veriler 2019 yilindan 2020 yilinin ilk yarisinda geleneksel ticaret orani diiserken E-

Ticaret aligverislerinde artis oldugu goriilmektedir.
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Yillik Bilylime 2018 - 2019 2019

Yillik Biiyiime Sektdr Biylklagi
%39 y y Lo
83,1
= %45
Tatil ve 0/032

Perakende Digi

[Sadece Online %48

Perakende

Deloitte.

2018 2019 ‘Sakier alykisklors KDV haek hes aplanmakians

Sekil 5. 2018-2019 Yillar1 Arasi Tiirkiye’de E-Ticaret Pazar Biiyiikligii

Bilisim Sanayicileri Dernegi ve Deloitte Tiirkiye ortak c¢alismasi olan
“Tirkiye’de E-Ticaret 2019 Pazar Biiyiikligii” raporunda E-Ticaret pazarinda
gerceklesen perakende islemlerin 44,9 milyar tl, perakende dis1 islemlerin ise 38,2
milyar tl oldugu belirlenmistir. 2018’den 2019’a yilik biiylime oranma tl
degerinden baktigimizda 9%39’luk, dolar kurundan baktigimizda ise %18’lik
biiylime oldugu goriilmektedir.

Ekonomi Bakanligi’'ndan alinan verilere gore 2018 yili icerisinde toplam
358 milyon ABD dolari ihracat ger¢eklestirilmistir. E-ihracatin yapildigi iilkelerin
basinda ABD, ikinci sirada Almanya, {i¢iincii sirada Suudi Arabistan ve ardindan
sirasiyla Fransa, Birlesik Krallik, italya, Hollanda, Urdiin, Birlesik Arap Emirlikleri
ve Ispanya olmak iizere ilk 10 iilkedir. En fazla e-ihracatin yapildig: iiriinlere
baktigimizda ise giyim esyasit ve aksesuar, miicevher, ayakkabi, hali, bitkisel

liriinler ve yedek parca oldugu goriilmiistiir (TUBISAD, 2019: 27).

1.6 E-Ticaretin Avantajlar1 ve Dezavantajlar

Kapsami ve kapasitesi her gegen giin biiyiiyerek devam eden E-Ticaret’in
sundugu avantajlar1 su sekilde siralayabiliriz (Deligay, 2021: 5-6):

-Tiiketicilere zaman farki gozetmeden giin igerisinde istedikleri saatte
telefon, bilgisayar ya da tablet lizerinden istedikleri iirlinii arayip bulmak ve isterse

satin alabilme imkani1 sunar.
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-Geleneksel ticarette magazada bulunan {rlinlerin magazanin fiziki
kapasitesinin alabilecegi kadar olmasi gerekirken, E-Ticaret lizerinden aligveris
yapmak isteyen tliketici milyonlarca iirlin arasindan istedigini alabilir.

-E-Ticaret ilizerinden satis yapan firmalarin ayni ortami paylasmasi
beraberinde rekabetti de artirmaktadir. Rekabetin daha fazla hissedildigi E-
Ticaret’te miisteriler daha uygun fiyatla iiriin alabilmektedir.

-Isletmeler tiiketicilerin endise ve beklentilerini gidermek icin iicretsiz ve
hizl1 gonderi, sartsiz iade, magazadan teslim almak ya da iade etmek gibi konularda
miisterilere segenekler sunmaktadirlar.

-E-Ticaret iiretici ve saticilar i¢in de avantaj saglar. Tiiketiciye ulagmanin
kolaylagmast, kitlenin isteklerini dogru anlamak, satis dncesi veya satis sonrasi hizli
iletisime gegmek gibi imkanlar sunar.

Her seyde oldugu gibi E-Ticaret’in taraflarina sundugu avantajlarin yaninda
dezavantajlar1 da bulunmaktadir. E-Ticaret’in dezavantajlarini sdyle siralayabiliriz:

-Ge¢mise nazaran kullanilan bilgisayar, telefon gibi araclar segeneklerin
artmasiyla ucuzlamis olmasina ragmen ag baglant1 iicretlerinin yiiksek olmasi
(Odemisli, 2019:29) Internet alisverisinin niinde engel olusturmaktadir.

-Aligverig stlirecinde tiiketicilerin kisisel ve kredi kartt bilgilerinin
paylasilmasi, dolandiricilar veya iyi niyetli olmayan saticilar tarafindan
kullanilmasi ihtimal dahilindedir (Ergiil, 2017:12).

-Geleneksel aligverisin aksine E-Ticaret araciligiyla alinan iirine dokunma,
deneme, parfiim ve benzeri liriinler i¢in koklama imkani miimkiin degildir.

-Baz1 aligveris sitelerinin sattiklari iiriin hakkinda eksik ya da yanlis bilgi
vererek tiiketiciyi magdur edebilmektedirler.

-Satin alinan {iriine hemen ulagsamayip, kargo bekleme siirecinin yaganmast
gerekmektedir.

E-Ticaret, geleneksel ticaretin yok olmasina neden olmasa da varligini
temelden sarsmistir. Mekana ve zamana bagli olmaksizin aligveris yapma imkani
sunan E-Ticaret her gecen giin artarak talep bulmaktadir. Giiniimiiz insaninin
yasadigl en onemli sorunlardan biri olan zaman ydnetiminde 6nemli etkiye sahip
olan E-Ticaret beraberinde bazi olumsuzluklar1 da getirebilmektedir. Miisterinin
iriinli deneme imkanina sahip olmamasi, kargo bekleme siiresi ve olmasi

durumunda iade islemleri gibi sorunlar ihtimal dahilindedir.

19



IKINCi BOLUM
2. ISLETMELERIN SURDURULEBILIRLIGI

Bu boliimde isletmelerin siirdiiriilebilirligini saglayan satis, liriin ¢esitliligi,
sosyal medya reklamciligi, misteri iligkileri ve tutundurma olmak tizere temel

faaliyetler agiklanmustur.

2.1 Satis

Isletmeler, yeryiiziinde bulunan smirl kaynaklardan yararlanarak toplumun
ithtiyaglarini en 1yi diizeyde karsilamak amaciyla mal ve hizmet {ireten orgiitlerdir.
Isletmeler bu iiretim siireciyle ekonomiye kattiklar1 deger karsiliginda pay almak
ve bu kazanimin siirekliligini saglanmayr amaglamaktadir. Siirdirilebilirligin
saglanmasi ve ekonomiye olan katkinin devam ettirilmesi, isletmelerin kaynak
yaratabilmeleri ve bu kaynaklar1 yatirnmlara doniistlirebilmelerine baglidir.
Isletmelerin toplam karini; toplam gelir ile toplam giderler arasindaki fark
olusturmaktadir. Bu denklemde isletmelerin gelirleri biiyiik etkiye sahiptir.
Isletmeler gelirlerini artirmak igin iki farkli yol izlemektedir. Birincisi, isletmelerin
sattig1 mal veya hizmet birimi lizerine koydugu kar oranini artirmasi, ikincisi ise
daha fazla satis yapmasidir (Baltacioglu, 1980). isletmeler gelirlerini artirmak igin
daha fazla satis yapma arayisinda oldugu goriilmektedir. Satis siirecini etkileyen
birgok faktdr bulmaktadir. Kaynaklarin sinirliligy, tiretilen mal ve hizmetin niteligi,
fiyat, tiiketicilerin davraniglarini etkileyen etmenler ve pazarin genel durumu gibi
faktorler satiglar etkilemektedir.

Tiiketici davranis, tercih ve diislince siirecini etkileyen ve sekillendiren
birgok faktoriin bulunmasi agisindan siirekli arastirma konusu olmustur (Tan,
2010). isletmeler iiriin ve hizmet satislarin1 artirmak amaciyla miisterilerin alisveris
davranigini inceleme, anlama ve giincel degisimleri takip etmeleri gibi 6nemli bir
yiikiimliiliige sahiplerdir. (Onen, 2018; Leblebicioglu ve Bilgen, 2019:142).
Tiiketicinin davranislarin1 yasadigi ortamda bulunan kiiltiirel, sosyal gibi dis
faktorler etkilemektedir. Davranisi etkileyen dig faktorlerin yam sira kisisel ve
psikolojik faktorlerde etkili olmaktadir. Sahip olunan ekonomik kosullar, yasam
sekli, 1s yasaminin gerektirdikleri, kisisel 6zellikler ve saglik durumu tiiketicinin

davraniglarini etkilemektedir.
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Artan rekabet ortaminda her gegen giin tiiketici kavrami daha da 6nemli hale
gelmektedir. Isletmeler yeryiiziinde bulunan her bireyi potansiyel miisteri olarak
degerlendirmektedir. Giliniimiizde modern pazarlamanin merkezinde yer alan
tiiketicinin talep ve arzulari hizla degismektedir. Modern pazarlama anlayisinda
tiiketicinin memnuniyeti ilk sirada yer almaktadir. Tiiketicide bu memnuniyetin
olugmasi i¢in tiiketicinin davraniglarinin analiz edilmesi, talep ve isteklerinin dogru
belirlenmesi yani tiiketicinin taninmasi gerekir (Durmaz v.dgr., 2011:115).
Isletmeler tiiketiciyi taniyarak ihtiyaglar1 tespit etmeye ¢alisirlar. Tiiketicinin neye
ihtiyac1 oldugunu bilen isletmeler miisterilerin talep ve arzularma cevap vermis
olurlar.

Tiiketicinin ilk olarak mal ve hizmete yonelik ihtiyacinin olusmasi gerekir.
Tiiketicinin herhangi bir seyin eksikligini hissetmesiyle ihtiya¢ diislincesi ortaya
cikmaktadir. Tiiketicinin ihtiyacinin belirlenmesi, bulundugu durumdan arzu ettigi
bagka bir duruma ge¢mesi olarak tanimlanabilir (Baltacioglu, 1980:16). Kisilerin
ihtiyag karsisindaki tutumlari satin alma eylemine dogru evrilirken bir¢ok faktérden
etkilenir.

Armitage ve Christian (2003) tutum ve satin alama davranisi arasinda
aracilik eden en etkili faktori, tliketicide olusan “niyet” olarak ifade etmislerdir.
Niyetlerin karara baglanmasiyla davranis ortaya ¢ikar. Boylece ihtiyaglar karsisinda
olusan tutumlar niyetleri, niyetlerde tiiketici davranislarinin olmasina sebep olur
(Fishbein ve Ajzen, 1975: 385) Tiiketici davraniglart incelendiginde, tiiketici
tutumunun olusan niyet araciligiyla fiziksel bir davranisa donistiiglini
goriilmektedir (Kocagdz ve Dursun, 2010: 140).

Satis, olasi bir miisterinin mal veya hizmet alma diisiincesine bireysel veya
bireysel olmayacak sekilde ikna edilme siireci olarak tanimlanmaktadir. Bu siire¢
siparigin alinmasindan sonra iiriin veya hizmetin teslimati ve karsilig1 olan iicretin
almasina kadar gecen zamani kapsamaktadir (Okumus:18,
http://auzefkitap.istanbul.edu.tr/kitap/kok/satisyonetimivekisiselsatis.pdf 10
Haziran 2021°de erisildi). Bu siire¢ basli basina bir¢ok faktorii hem etkileyen hem
de etkilenen konumundadir. Temelde isletmelerin = varligimi  devam

ettirebilmelerinde satis yapilmasi 6nemli bir unsur oldugu belirlenmektedir.
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2.2 Uriin Cesitliligi

Pazarlama alaninda {irlin, tiiketicinin talep ve isteklerini karsilamak
amaciyla piyasaya sunulan veya sunulacak olan seydir. Genel olarak
perakendecilikte iiriin “ticari mal” olarak tanimlanmaktadir.

Satis baslig1 altinda deginildigi lizere isletmelerin siirdiiriilebilirligin
saglanmasinda en  onemli  faaliyetlerden  bir  satistir.  Isletmelerin
yaptiklari/yapacaklar satiglar miisterilerine sunduklar: iirlinlerle birebir iligkilidir.
Satisa sunulan triinlerin miisterinin talep ve ihtiyaglarin1 karsilamasi gerekir.
Teknolojinin  gelismesi, alternatiflerin  ¢ogalmasi, tliketici  taleplerinde
farklilagsmanin artmasi ve piyasada mevcut rekabetin daha da kizismasi isletmelerin
satis stratejilerinde degisiklige gitmelerine neden olmustur. Ozellikle perakende
satis yapan isletmeler iiriin cesitliligine gitmislerdir. Uriin ¢esitliligiyle daha fazla
miisteri talebi toplayan isletmeler bdylelikle daha fazla satisin yapildigini ifade
etmektedir. Isletmeler {iriin gesitliligiyle satis hacmini artirmakla kalmayarak
magaza imajim1  da olumlu etkilemektedir (Perakende Okulum.com,
https://www.perakendeokulum.com/magazalarda-urun-cesitliligi/ 10  haziran
2021°de erisildi).

Tiiketici taleplerinde artan farklilagsma kitle pazarlama stratejisi yerine hedef
pazarlama stratejilerinin belirlenmesini gerektirmistir. Rakiplerinden ayrigsmak
istegiyle isletmeler {irlinlerinde c¢esitliligi olusturarak varliklarini siirdiirmeyi
amaglarlar. Satis hacmini artirmak isteyen isletmeler {riinlerinde cesitliligi
saglayarak tiiketici talebini karsilamay1 hedefler. Karl satis ile tiiketiciye sunulan
irlin cesitliligi arasinda dogru orant1 vardir. Tiiketicinin karar verme siirecine etki

etki eden {iriin ¢esitliligi (Sarigol, 2016) isletmeler i¢in biiyiik 6neme sahiptir.

2.3 Sosyal Medya Reklamciligi

Reklam; 21.yiizyilda en etkili, ikna edici ve stratejik olarak onemli iletigim
yollarinin baginda yer almaktadir. Teknolojinin gelismesiyle ¢esitli kitle iletisim
araglar1 yasamin her alaninda yer bularak kullanimini artirmistir. Kitle iletisim
araclarmin actigr yoldan ilerleyerek internetle birlikte sanal platformlarin
olusturdugu etki tahmin edilenin Otesine gecgerek reklamin giiciinii artirmistir.
Markalarin yaptig1 reklam ¢aligmalarinin iki temel amaci bulunmaktadir. Markalar
reklam aracilifiyla ya satislarini artirmayi ya da isletme ile kurulacak iletisim

kanallarin1 giiclendirmeyi hedeflemektedir. Bu hedefleri gerceklestirmedeki en
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biiyiik engel ise piyasada var olan yogun rekabet ve rakiplerden ayrisan farklilig
ortaya koymaktir. Farklilifi ortaya koymanin zorlugu, teknolojin sundugu
imkanlarin {iriin/hizmet iizerinde yarattig1 bolluk ve fiyat-kalite arasindaki farkin
oldukea azalmasindan kaynaklanmaktadir (Ozkan v.dgr., 2015:1).

Reklam; biiyiik Kkitlelere ulagsmayi1 hedefleyen, iletisim araglarinin
kullanilmastyla iiretilen mal ve hizmetin rakipler karsisinda avantajini, kullanim
kolayligim1  vurgulayan tanitim mesajidir  (Giiz,2001:20). Reklam; biitiin
ekonomilerde iiriin ve hizmetin ne oldugunu agiklayan, satis lokasyonunu, fiyatinin
ne oldugunu ve nasil kullanilmasi gerektigini anlatan bir aractir (Tenekecioglu,
1983:83). Reklam kitle iletisim araglarinin yardimiyla reklamin yapilacagi kanal ve
siire satin alinarak yapilan, Uriiniin veya hizmetin karsiligi olan iicreti kimin
Odeyeceginin bilindigi bir tanitim faaliyetidir (Elden, v.dgr., 2005:62).

Isletmelerin varliklarin1 devam ettirebilmeleri; iirettikleri mal veya hizmeti
hedef olan mevcut ya da olas1 miisteri kitlesine sunmalar1 ve belli bir oranin altina
diismeden satis yapmalarina baglidir. Piyasalarda artan rekabet, rakip lriinler
arasindaki farkin azlig, kalite-fiyat arasindaki makasin daralmasi miisterileri satin
almaya yonlendiren araglarin nemini artirmistir. Bu noktada reklam isletmeler i¢in
onemli bir ara¢ haline gelmistir (Ozkan v.dgr., 2015:3). Satis ve iletisim olmak
lizere iki ana goreve sahip olan reklam (Kocabas ve Elden, 2009:77) bu amag
dogrultusunda isletmeler tarafindan kullanilmaktadir.

Isletmeler tiiketicileriyle iletisime ge¢mek amaciyla cesitli araglar
kullanirlar. Giinlimiizde reklam amaciyla kullanilan araglar i¢erisinde sosyal medya
uygulamalar1 yer almaktadir. Teknolojinin gelismesiyle isletmelerin mevcut
iletisim araclarma Instagram, Facebook, Twitter gibi ¢evrimici sosyal medya
hesaplar1 girmistir (Goktas ve Tarakg1, 2018:51).

Ulusal ve uluslararas1 boyutta incelendiginde tiiketicilerin sosyal medya
tizerinde gegirdikleri vakit ve yasadiklari etkilesim oraninda biiyiik yiikselis oldugu
goriilmektedir. Bu yiikselisin farkinda olan isletmeler sosyal medya hesaplarini
taninirhiklarini artirmak ve mevcut ya da yeni triinleri 6ne ¢ikarmak amaciyla
kullanmaktadir. Son zamanlarda sosyal medya hesaplarini ¢ikarlar1 dogrultusunda
kullanmakla kalmayan isletmeler ayni zamanda influencer olarak adlandirilan
sosyal medya fenomenlerini de bu hesaplar iizerinden reklam caligmalarinda
kullanmaktadir. Indirim kodu veya iicretsiz iiriinlerini génderen biiyiik markalar,

sosyal medya fenomenlerinin iriinii deneyerek igerik iiretmesini istemektedir
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(TUSIAD, 2019:23, https://www.eticaretraporu.org/wp-
content/uploads/2019/05/DD-TUSIAD-ETicaret-Raporu-2019.pdf, 30 Mayis
2021°de erisildi).

Cevrimigi sosyal medya hesaplarinin gelisimiyle birlikte artan kullanici
sayist isletmelerin dikkatini ¢ekmis ve bu uygulamalar araciligiyla reklam
yapmalarina neden olmustur (Acar, 2019: 48). Binlerce takipg¢iye sahip olan sosyal
medya fenomenleri boylelikle markanin driinlerini bir igerik aracilifiyla
tanitmaktadir. Influencer iirettigi icerikle sadece iiriiniin tanitimini1 yapilmakla
kalmayip aynm1 zamanda kullanicilarini diriinii alma veya {irline karst sempati
duymaya yonlendirmektedir.

Neredeyse tiim sosyal medya uygulamalarinda ticretsiz olusturulan profil ile
yapilan paylasimlar araciligiyla binlerce insana ulasilabilmektedir (Okutan,
2019:13). Isletmeler miisterilerine sosyal ag uygulamalariyla kolaylikla ulasarak
yeni iriinleri tanitir ve mevcut irlinlerinde yaptiklart degisiklikler hakkinda
bilgilendirir. Sosyal medya hesaplarinin sagladigi bu kolayliklarin yani sira bazi
riskleri de beraberinde getirmektedir.

Sosyal medya tizerinde kisiler arasinda yogun ve yiiksek oranda etkilesimin
olduguna deginmistik. Bu etkilesim markalarin dikkatini gekmekte ve kullanilmaya
baslandig1 zamandan bu yana bir¢gok olumlu katki saglamaktadir. Markalarin
bilinirligini artiran ve reklam maliyetlerini diigiiren sosyal medya reklamlari
beraberinde bazi riskleri de getirmektedir. Etkilesimin yiiksek oldugu sosyal medya
platformlari iizerinden yapilan reklamlarin markanin lehineyken, herhangi bir sorun
yasanmasi durumunda aleyhine de olabilir. Satis s6zlesmesi olmadan siirecin kayit
dis1 yasanmasi ve tiiketici haklarinin korunmamas: gibi durumlarin yasandig: E-
Ticaret aligverislerinde tiiketicilerin markaya ve reklam ortagi olan sosyal medya
platformuna olan giiveni sarsilmakta hatta tekrar aligveris yapmayi tercih
etmemektedir. Markalar reklam verirken hedefledigi olas1 miisteri kitlesinin sosyal
medya araglarina olan giivenlerini kaybetmelerinden olumsuz etkilenmesi s6z
konusu olabilir (TUSIAD, 2019:23, https://www.eticaretraporu.org/wp-
content/uploads/2019/05/DD-TUSIAD-ETicaret-Raporu-2019.pdf , 30 Mayis
2021°de erisildi).

Isletmeler sosyal medya iizerinden yaptiklar: reklam aracilifiyla ulasmak
istedikleri hedefleri su sekilde siralayabiliriz (Kotler, 2000:299; Weinberg, 2009:6;
Tuten, 2008:25-26; Akar, 2010:34):
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-Uretilen {iriin/hizmet hakkinda tiiketiciyi bilgilendirmek,
-Aligverise tesvik etmek,

-Sanal ortamda acik artirma yapmak,

-Tiiketici talep ve beklentileri hakkinda bilgi toplamak,
-Marka bilinci ve ilgisini uyandirmak,

-Sosyal medya fikir liderlerini tanimlama (influencer),
-Uriin gelistirmek icin tiiketici grup davranislarini incelemek,
-Sosyal medya kullanicilarin1 marka trafigine yonlendirmek,
-Belirli marka mesajlarini viral olarak yaymak,

-Marka itibarin1 artirma,

-Marka imajini gelistirme,

-Miisterinin tiriine yonelimini ve bagini giiglendirmektir.

2.4 Miisteri Iliskileri

Glinlimiiz is yasaminda egemen olan ve isletmecileri yeni careler bulmak
zorunda birakan unsurlardan biri de pazarda bulunan vahsi rekabettir. Bu denli
kizgin rekabetin oldugu piyasada rakiplerle nasil rekabet edilmesi gerektigi ve
onlarin 6niine nasil gecilecegi isletmeciler i¢in her daim giincelligini koruyan bir
sorudur. Insan faktoriiniin giderek dnem kazandig1 giiniimiizde, {iretim ve hizmetin
standartlagsmasindan bireyselligi dnceleyen diisiincenin artti§1 goriilmektedir. Bu
nedenle satilan mal ve hizmetin sahip oldugu kalitenin ve satig sonrast hizmetin
yaninda miisteriyle kurulan iligkininde 6n plana ¢iktig1 goriilmektedir (Demirbag,
2004:8).

Teknolojinin gelismesiyle birlikte toplum sosyolojisinde bir¢ok yenilikler
meydana gelmistir. Pazara yon veren miisterilerin sinirlart g6z ardi ederek
uluslararasi boyutta kendi aralarinda iletisime gectikleri ve sivil toplum
kuruluslarina ihtiyag duymadan isletmeleri deneyimlerince degerlendirerek
yargilayabildikleri goriilmektedir. Bu siirecte isletmelerin miisterilere ulagmasi,
onlar ile etkilesime gecmesi, sunulan mal ve hizmet hakkinda geri doniisleri almasi
ve bu geri bildirimleri degerlendirerek hareket etmeleri siirdiiriilebilirlikleri i¢in
bliyiik oneme sahiptir. Karsilikli iletisimin saglanmasinda kilit nokta miisteri ile
kurulan karsilikli ve siirdiirtilebilir iliskidir. Miisterilerle kurulan iliskinin 6neminin
arttig1 sektorlerden biri de perakendeciliktir. Ihtiyaclarin cesitlenmesiyle {iriin

cesitliliginin arttig1, siirekli tiikketimin oldugu bu sektérde miisterileri devamli
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memnun etmek isletmeler i¢in olduk¢a zorlu bir siirectir. Dolayisiyla pazarda her
gecen giin artan rekabet kosullarinda miisteri tatminin saglanmasi hem zor hem de
ne kadar tatmin edilecegine yonelik kiyasiya bir yaris séz konusudur (Ozdagoglu
v.dgr., 2008:368).

Saticiyla tiiketici arasinda karsilikli dogru bilgi aligverisinin saglanmasiyla
olusan etkili iletisim, miisteri iliskilerinin temelini olusturur. Boyle bir iletisim
saglanamadig1 takdirde tiiketicinin talep ve beklentileri dogru algilanip
degerlendirilemez. Isletmeler kurduklari iletisim ile tiiketicilerinden gelen tepkileri
degerlendirilerek verilmek istenen mesaji anlasilmaya caligirlar (Demirbag,
2004:19). Boylece karsilikli kurulan iletisimde giiclii iliskinin olusturulmasi
saglanir.

Miisteriyle iletisime ge¢mek icin kullanilan tiim kanallarin birbirlerine
adapte edilmesiyle pazarlama, satis ve miisteri istekleri géz oniine alinarak iiriin ve
hizmetlerin {iretilmesi miisteriyle olan iliskiyi giiclendirmektedir (Demirbag,
2004:8). Isletmeler, miisteriye ilk once kaliteli mal ve hizmet sunmalidir. Ikinci
sirada  yapmalar1 gerekende sunduklari hizmetlerle kurduklari iliskinin

devamliligini saglamaktir (Gerson, 1997:9).

2.4.1 Miisteri Memnuniyeti

Miisteriye sunulan hizmeti, aligveris silirecinde isletmenin tiiketicisini
memnun etmek icin yaptig1 ve yurittigli her tlirli faaliyetler olarak
tanimlayabiliriz. Bu kapsamda; tiiketiciden gelen sikayetleri dinleyip
degerlendirmek, iade edilmesi istenen {irliniin hakkinda gerekenin yapilmasi,
iriiniin  iade edilmesi yerine degistirilmesi talebinin olusmasi olarak
degerlendirebiliriz. Isletmeler miisteride memnuniyeti saglamak icin siirekli
tarzlarinda degisiklige giderler. Hatta bazen zararlarina olmasina ragmen
tiketicinin yararma olacak yonde kararlar alirlar. Bu dogrultuda aksiyon
alinmasinin sebebi miisteri memnuniyetinin saglanmasidir (Gerson, 1997:9).

Miisteri memnuniyeti kavrami “daima miisteri haklidir” diisiincesine
dayanmaktadir. Isletmeler harekete gegerken miisterinin her kosulda hakli
oldugunu disiiniirler (Aktepe v.dgr., 2009:8). Rekabet kosullarinin kizistigi
glinlimiiz piyasasinda isletmeler sahip olduklar1 “iirlin odakli” diislince yerine
“miigteri odakli” fikri hizla benimseyip isletmelerine adapte etmislerdir (Akin

Acuner, 2003:21). Isletmelerce miisterinin merkeze alinmasi; is siireglerinin
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hazirlanmasi ve stratejilerin belirlenmesinde 6nemli etkiye sahiptir. Miisteri odakl
hareket eden isletmeler miisterilerinin istek ve beklentilerini anlayarak karsilamak
icin ¢aba sarf ederler.

Demirbag (2004)’a gore miisteri memnuniyeti, tliketicinin aligveris
yapmadan dnce sahip oldugu beklenti ile aligveris sonrasi olusan iirlin performansi
arasindaki farka verilen reaksiyondur. Kisacasi tiiketicinin tatmin olma seviyesi
olarak tanimlayabiliriz.

Miisteri memnuniyeti kavrami {izerine birbirinden farkli goriisler
paylasilmistir. Miisteri tatmini, tiikketicinin aligveris sirasinda ve sonrasinda satin
aldig1 irin veya hizmeti degerlendirdigi bir siliregtir. Miisteride memnuniyetin
olugmasi iiriin ve hizmet hakkinda degerlendirmenin olumlu y6nde olmasiyla
iligkilidir (Akin Acuner, 2003:33).

Aktepe (2009)’ye gore mal ve hizmete yonelik 6znel beklentiler ile mal ve
hizmetlerin sagladig1 gercek fayda arasindaki iliskiyi ifade etmektedir.

2.4.2 Miisteri Sadakati

Miisteri sadakati, isletmeler igin her gegen giin 6nemi artan bir kavram
olmaktadir. Bu Onemin nedeni kavramin yeni olmasindan degil, giiniimiizde
isletmelerin  miisterileri zor kazanmasi1 fakat kolayca kaybetmelerinden
kaynaklanmaktadir. Miisterilerin talep ve isteklerini karsilayan birgok alternatif
iriin/hizmet oldugu piyasada, miisteri sadakatinin olusmasi isletmelerin
stirdiiriilebilirliginde mihenk tasidir (Bayuk ve Kiigiik, 2007:286-287).

Miisteri iligkileri ve sonrasinda iliskinin yonetiminde 6nemli olan dogru
miisteri kitlesini belirlemek ve hedeflenen kitleyi kazanmak i¢in belirli stratejiler
gelistirmektir. Miisterinin kazanilmasindan sonraki adim ise devamlilig1 saglayarak
miisteri sadakatinin olusmasini amaglamaktir (Demirbag, 2004:7).

Miisteri sadakati, tiiketicinin siirekli ayni liriin veya hizmeti satin alma
eyleminde bulunmasi, gereksinimler dogrultusunda farkli {iriin ve hizmet
arayisinda bulmamasi olarak tanimlanabilir. Bu tanimlamadan yola ¢ikarak miisteri
memnuniyeti ile miisteri sadakati arasinda giiclii ve birbirini besleyen bir etkilesim
s0z konusudur. Daha 6nce iizerinde duruldugu gibi isletmeler varliklarin1 devam
ettirebilmek igin tiiketicilerinin istek ve gereksinimlerini tespit ederek hareket

ederler. Boylelikle miisteri memnuniyeti saglanmaya calisilir. Memnuniyetin
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devamliligi saglandiginda ise miisteri sadakati saglanmig olur (Aktepe v.dgr.,
2009:20)

Miisteri sadakati, miisteri memnuniyeti ile kiyaslandiginda davranis temelli
oldugu ve satin alma eyleminin rastlantisal olmadig1 goriilmiistiir. Miisteri sadakati
olustugunda tiiketici hangi iiriinii ve nereden alacagini bilerek ve isteyerek hareket
etmektedir. Bu satin alma davranisi iiriin ile tiiketicinin arasinda olusan baglilik
sonucudur (Griffin, 1995:4-21).

Isletmelerin genellikle miisterilerini rakiplerine kaptirma nedenleri sunulan
mal ve hizmetin yaratti§i memnuniyetsizliktir. Memnuniyet duygusunun miisteride
stirekliliginin saglanmasi, miisterinin isletmeden ayrilma ihtimalini azaltir.
Isletmelerin sahip olduklari sadik miisterilerin isletmeden ayrilma ihtimalleri zay1f
olmakla birlikte olumlu deneyimlerini paylasarak yeni miisterileri isletmeye
kazandirma ihtimalleri de yiiksektir. Miisteri sadakatinin 6nemini kavrayamamis
isletmeler, miisterilerinin istek ve ihtiyaglarii dikkate almayarak mevcut olani
rakiplerine kaptirirlar. Kaybedilen bu miisteriler olumsuz deneyimleriyle
alternatiflere yonelirler. Miisterilerin isletme hakkindaki memnuniyetsiz
deneyimlerini diger insanlara anlatarak agizdan agiza olumsuz reklam
yapacaklardir. Bdylece isletmeler mevcut miisterilerini kaybetmis olmakla
kalmayip gelecekte potansiyel miisterilerini de kaybetmis olacaklardir (Aktepe
v.dgr., 2009:24).

2.5 Tutundurma

Tutundurma ¢aligmalarinin misyonu, hedef kitleye en uygun olacak tanitim
araci ile ulasarak, tiiketiciyi mal ve hizmetten haberdar etmektir. Tutundurmanin
giiniimiiz  pazarlama diinyasinda biliylik bir O©Onem kazanmasinda ve
yayginlasmasinda rol alan onemli faktorler oldugu goriilmektedir. Biiyliyen
pazarda artan rekabet isletmelerin yeniligi devamli takip etmeye mecbur
etmektedir. Isletmeler, tiiketicilerin talepleri dogrultusunda kaliteli ve giincel iiriin
sunmanin yani sira kurumsal kimliginin devamliligini saglamay1 amaclar. Bu amag
dogrultusunda isletmeler tutundurma faaliyetleriyle varligini koruyarak biiyiir.

Pazarlama karmasini olusturan iirlin, fiyat, dagitim ve tutundurmadir. Bu
dort temel fonksiyon igerisinde tutundurma faaliyetleri 6nemli bir yere sahiptir.
Isletmelerin {iriin ve hizmet satisini artirmak amaciyla yaptiklari faaliyetleri

tutundurma (Celik, 2011:22-25) olarak tanimlayabiliriz.
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Tutundurma faaliyetleri, en kisa siirede tiiketiciyi hizlica ve daha ¢ok {iriin
almaya yonlendiren tim unsurlardir (Ugar, 2016:3). Literatiirde tutundurma;
promosyon, satis tesvigi veya satis artirma ¢abalar1 olarak da ifade edilmektedir.
Kendi icerisinde reklam, kisisel satig, tanitim ve satis gelistirme olarak dort baslik
altinda incelenmektedir. Kisisel satis ve reklam isletmeler i¢in ana tutundurma
yontemleri olarak tanimlanirken, tanitim ve satig gelistirme destekleyici nitelige
sahiptir (Mucuk,1994:183). Promosyon, mal ve hizmet satislarin1 artirmak igin
tiketicileri satin alima yonlendiren her tiirli tesvik olarak tanimlanir (Clow ve
Baack, 2016:336).

Tutundurma faaliyetleriyle isletme mevcut ve olast tiiketicileri
bilgilendirerek ikna edip sonrasinda ise hatirlatmalarla satis yoniinde devamlilig
saglamay1 amaglamaktadir (Zhumatayeva, 2006:65).

Tutundurma, igletmenin elinde bulunan iirlinii satmak amaciyla yaptigi tim
faaliyetlerdir. Bu amag¢ dogrultusunda yapilacak planlamada tiiketiciler 6nemli bir
faktordiir. Etkin ve verimi yiiksek tutundurmanin hedeflenmesi olasi tiiketici
beklenti ve isteklerinin dikkate alinmasini gerektirir (Yamanel, 2019:6).

Uriin ve hizmetlerin varligi siiresince farkli tutundurma stratejileri
hedeflenebilir. Tiketiciye sunulan yeni iriin ve hizmetler igin tanitim,
bilgilendirme amaclanirken bilinen iiriinler i¢in ise faydali ve ¢ekici yonleri ortaya
konularak hatirlatma yapilir (Biiyiikbaykal, 2002:532-533).

Diinya genelinde taninmis markalarin varlig1; yapilan planlar ve kisa vadeli
olmayan tutundurma faaliyetlerinin sonucudur. Rekabetin arttig1 pazarda isletmeler
irettigi mal ve hizmetleri tliketicilere tanitarak bilgilendirir. Tiiketicilere mal ve
hizmetleri ulastiracak her tiirlii faaliyet isletmeler i¢in son derece 6nemlidir (Agikel,
2018:5).

Tutundurma faaliyetleriyle amaglanani su sekilde siralayabiliriz:

-Mevcut miisteriyi korumak,

-Mevcut miisterinin daha fazla baglanmasini saglayarak satig1 artirmak,

-Miisterinin sik sik satin almasini saglamak,

-Yeni miisterilere ulagsmak,

-Yeni ¢ikarilan iirtinleri tanitmak,

-Uriinler iizerinde yapilan degisiklikler hakkinda miisteriye bilgi vermek,

-Satiglardaki dalgalanmay1 azaltmak,

-Rakiplerden ayrismaktir.
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Clow ve Baack (2016) calismalarinda yer verdigi gibi tutundurma
faaliyetlerini kupon, 6diil, fiyat indirimleri, armaganli paketler, para iadesi, 6rnek
tirlin dagitimi, yarigmalar ve ¢ekilisler olmak {izere siralamistir.

Isletmeler tiiketicilere sunduklar1 kuponlar ile iiriinde fiyat indirimi sunar.
Gecmiste biiyiik oranda gazete ve yazili medya ile tiiketicilere ulastirilan kuponlar,
giiniimiizde ise dijital ortam araciligiyla da tiiketicilere ulastirilmaktadir. ABD ve
avrupa kitas1 {lilkeleriyle kiyaslandiginda iilkemizde ¢ok yaygin olmadigi
goriilmektedir. Kuponlar 6zellikle ABD sinirlari igerisinde sagliktan gidaya kadar
her sektorde yaygin olarak kullanilan bir tutundurma faaliyetidir.

Indirim kuponlar araciligtyla isletmeler tiiketicide aciliyet hissi yaratarak,
indirimi kaybetme korkusuyla satin almaya yonlendirir. Boylelikle satist artirmanin
yani sira farkli bir markaya tiiketiciyi kaptirma riskinden de kurtulur
(https://www.ideasoft.com.tr/indirim-kuponlari-ile-satislari-artirmak/, 2 Nisan
2021°de erisildi).

Tutundurma faaliyetleri igerisinde yer alan ddiiller, tiikketicinin aldig: iirlin
ile birlikte bir hediye ya da avantaj saglayan teklif almasi olarak tanimlanabilir
(Clow ve Baack, 2016:340). Odiiller isletmeler tarafindan sik¢a kullanilan
tutundurma faaliyetleri igerisinde yer almaktadir. Ornegin bir iiriinii alana ikincisi
yart1 fiyatina ya da ikinci {irliniin belli bir ytlizde ile daha indirimli satilmasidir. Hizli
yemek restoranlarinda ¢ocuk meniilerinin yaninda oyuncaklarin hediye edilmesini
ornek verebiliriz. Bazi markalarin belli oranda aligveris yapan miisterilerine hediye
¢ekleri vermesini de 6rnek verebiliriz.

Gegici donemlerde kisa stireligine yapilan tutundurma faaliyetlerinden biri
de fiyat indirimidir. Fiyat indirimleri i¢in sezon sonu veya 6zel giinler 6zellikle
tercih edilen zamanlardir. Isletmelerin {iriin/hizmet fiyatinda yaptigi indirimler
ozellikle bazi tiiketicilerin dikkatini ¢ekmektedir. Bu miisteri profili iirlin ya da
hizmet fiyatinda indirim yapildig1 zamanlar aligveris yapmaya daha ¢ok istekli
olabilmektedirler. Isletmeler belirli dénemlerde yaptiklar1 indirimlerle hedef
miisteri kitlesinin dikkatini ¢gekmeyi hedefler (Shankar ve Krishnamurthi, 1996: 32;
Leblebicioglu ve Bilgen, 2019:144).

Armaganh paketler; isletmelerin mevcut miisterilerini kaybetmemek ve
olas1 yeni miisterilere ulasmak icin yaptig1 tutundurma faaliyetlerinden biridir. Bir
tutundurma faaliyeti olan armaganli paketler, satilan {iriiniin yaninda hediye

paketinin verilmesidir. Armaganli paketlerle miisteriler bedava iriine ulagma
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hissine kavusurlar. Isletmeler bedava iiriin fikriyle tiiketicinin siirekliligini
saglamay1 amagclar (Clow ve Baack, 2016:346).

Tutundurma faaliyetleri icerisinde yer alan {iriin degisimi ve para iadesi
tiikketicilerin aligveris yaparken tercihlerini etkileyen Onemli bir etkendir.
Tiiketicinin {riinii aldiktan sonra sdzlesmeden cayma hakkindan dogan para
iadesidir. 6502 Tiiketicinin Korunmasi Hakkinda Kanun geregi 14 giin icerisinde
herhangi bir gerekge gostermeksizin iade hakkina sahiptir (Tiiketicinin Korunmasi
Hakkinda Kanun, 2014, https://www.mevzuat.gov.tr/MevzuatMetin/1.5.6502.pdf
5 Nisan 2021°de erigildi). Pandemi ile birlikte bir¢ok isletme iade siirelerini
uzatmistir. Her ne kadar kanunla desteklenmis bir hak olmasina ragmen bazi
isletmelerin {iriin iadesine yanasmadig1 goriilmektedir. Bir¢ok isletme tiiketicileri
tutundurma istegiyle 14 giin igerisinde kosulsuz iade, 30 giin icerisinde ise degisim
secenegi sunmaktadir.

Omnek iiriin dagitimi ile tiiketiciye {iriinii bedava kullanma imkan1 verilir.
Boylece tiiketici iiriin hakkinda bilgi sahibi olur ve deneyimler. isletmeler yeni iiriin
ya da yenilenmis iriinleri tiiketicilere sundugunda siddetli bir etki saglamay1
amagclar. Ornek {iriin ile hem iiriin tanitim1 yapilir hem de olasi yeni tiiketicilere
ulagilarak tutundurma faaliyeti gerceklestirilir.

Isletmelerin ve markalarin yaptig1 bir diger tutundurma faaliyeti ise yarisma
ve cekilislerdir. Isletmeler yaptiklar1 yarisma ve cekilislerle mevcut veya olasi
tiikketicilerin katilimlarini saglayarak odiilleri arzulamalarini hedefler. Giintimiizde
markalar internet ve sosyal medyay1 bu yonde ¢ok¢a kullanmaktadir (Clow ve
Baack, 2016:342-343). Biiyiik market zincirlerinin belli miktarda aligveris ile araba
cekiligsine katilmaya hak kazanmasini veya iphone telefon markasmnimn influencer

aracilifiyla sosyal medyada cekilislerle telefon dagitmasini 6rnek verebiliriz.
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UCUNCU BOLUM

3. “BOLU YUKARI CARSI” DA FAALIYET GOSTEREN
DUKKANLARIN E-TICARET KARSISINDA
SURDURULEBILIRLIiGI

Bu boliimde Bolu Yukar1 Carsi’nin tarihi, konumu ve 6nemi hakkinda bilgi
verilerek, aragtirmanin 6nemi, amaci, yontemi ve aragtirmanin saha kismindan elde

edilen bulgular paylasilmistir.

3.1  Yukar1 Cars’nin Tarihgesi

Hisar tepesi etegine kurulan Yukar1 Carsi’nin 1978 yilinda yapilan kazi
caligmalar1 sonucunda sehrin merkezi oldugu ortaya ¢ikmistir (Bolu Belediyesi
Muhtarlik isleri Midirligi, 2017:6). Sehirde ilk yerlesimi Hisar Tepesi’nde
baslamistir. Hisar Tepesine insa edilen Biiyiik Camii ardindan yapilan hanlar ile
ticaretin merkezi olmustur.

Yildirnm Bayezid Amasya Valiligi yaptigi 1389-1402 yillar arasi adina
Bolu’da cami yaptirmistir. Yildirnm Bayezid Camii yaninda yapilan hamam,
kiraathane, kiitiiphane ve 30 diikkan ile Yildirim Bayezid Medresesi’nin giderlerini
karsilamay1 amaglamistir (Bolu Belediyesi Muhtarlik isleri Mudiirligii, 2017:7).
Gilinlimiiz ¢arsisinda medrese ve kiitliphaneden higbir iz kalmamistir (Bolu Valiligi
Il Kiiltiir ve Turizm Miidiirliigii , 2011:66).

Yildirrm Bayezid Camii ilk yapildiginda ahsap malzeme kullanilmustir. {1k
olarak 1803, sonrasinda 1891 yilinda biiyilik yangin gegirerek iki kez olmak tizere
tamamen yanmistir. 1901 yilinda Sultan II Abdiilhamit Han tarafindan yeniden
yaptirilmistir. 1944, 1957 ve 1999 depremlerinde hasar alan cami 5 Kasim 2002’de
restore edilerek son halini almistir (Bolu Belediyesi Muhtarlik igleri Midiirliigi,
2017:24).

Yukar1 Carsi’da Asagi Tashan ve Yukar1 Tashan olmak {izere iki han
bulunmaktadir. Tlk olarak Asagi Tashan 1750 yilinda esraftan Emin Aga tarafindan
yaptirilmistir. Yapiminda ana malzeme olarak tag kullanilmistir. Zamanla onarimlar
geciren han, kismen degisiklige ugramistir. Yukar:1 Taghan ise 1804 yilinda
yapilmistir. 30 odas1 bulunan iki katli ve agik avlulu Taghan halen is merkezi olarak

kullanilmaktadir (Bolu Belediyesi Muhtarlik isleri Mudiirligii, 2017:19). 1804
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yilinda ¢ikan yangin sebebiyle 19 han ile 250 diikkkan yanmistir (Kilig v.dgr.,
2008:293-294). Hac1 Abdullah Aga yanan hanlarin yerine bugiin bilinen Yukari
Tashan’t yaptirmistir (Bolu Belediyesi Muhtarlik isleri Midirligi, 2017:19).
Asag1 Tashan ve Yukar1 Tagshan tamamen kesme tas kullanilarak insa edilmistir
(Bolu Valiligi 11 Kiiltiir ve Turizm Miidiirliigii, 2011:22).

1840 yilinda Yukar1 Carsi’nin bulundugu mahalleye ait niifus bilgiler su
sekildedir (Bolu Belediyesi Muhtarlik isleri Miidiirligii, 2017:11):

Tablo 3. 1840 Biiyiik Cami Mahallesi Niifusu

Hane Sayis1 Erkek Niifus Tahmini Toplam Niifus
59 112 224

Bolu’nun tarihi gelisimine baktigimizda sehrin en eski camilerinden olan
Yildirrm Bayezid Camii’nin etrafinda kurulup biiyiidiigii goriilmektedir. Cami
etrafinda kurulmus olan carsida dikici, demirci, kalayci, helvaci, sayaci
(ayakkabici), terzi gibi zanaat erbabi toplanmistir. Esnaf yaptigi ise gore ayrilan
sokaklarda faaliyet gostermistir (Bolu Belediyesi Muhtarlik isleri Mudirliigi,
2017: 14). Carsinin sokak isimlerinde 0 donem diikkanlar1 olan esnaflarin yaptigi
isin etkili oldugu goriilmektedir. Yukar1 Carsi’nin ge¢misten giliniimiize gelen
sokak isimleri Pamukgular, Helvacilar, Yemeniciler (ayakkabi-dikiciler),
Boyacilar, Cilingir ve Ziraat Bankas1 Sokaktir (Bolu Belediyesi Muhtarlik igleri
Midiirligi, 2017:9).

1840 yili verilerine gore; carsida var olan esnaflarin yaptiklar isler ve
sayilar1 tabloda belirtildigi gibidir (Bolu Belediyesi Muhtarlik isleri Midiirligi,
2017:12):

Tablo 4. 1840 yil1 Yukar1 Cars1 esnafi

Meslek Adi Say1si Meslek Adi Sayisi
Attar 1 Eskici 2
Asci 1 Hanci 1
Bakkal 3 Kadayifei 2
Berber 2 Kahveci 4
Beygirci 1 Nalbant 2
Boyaci 2 Rengber (hamal) 1
Cubukeu 2 Serbetci 2
Dikici 2 Tiifekei 1

Duhanci (Tiitlincii) 1 Yazici 1
Diilger (Tas Ustasi) 2 Yemenici 1
Ekmekci 3 Sufari Zabiti 2
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3.2 Yukar1 Carsi’’nin Konumu ve Yapisi

Biiylikcami Mabhallesi sinirlar igerisinde yer alan Yukar1 Carst konum
olarak Bolu sehrinin merkezinde yer almaktadir. Hisar tepesi eteginde bulunan
cars1, sehre kusbakisi goriise sahiptir. Yukar1 Carsi’nin kuzeyinde Ismet Pasa
Caddesi, batisinda Stadyum Caddesi, giineyinde Izzet Baysal Caddesi ve
dogusunda Fevzi Pasa Caddesi yer almaktadir (Bolu Belediyesi Muhtarlik isleri
Midiirligd, 2017:5).

2021 yil itibariyle Yukart Carsi’da 17 tanesi tarihi olmak {izere 248
diikkan, 2 han ve tescilli bir cami yer almaktadir. Bélge “1. Dereceden Sit Alan1”
olmasina ragmen kurulusundan bu yana sadece 17 diikkan giliniimiize ulagmistir.
Tarihi yapilarin varliklarim1 koruyamamalarinda biiyiikk depremler ve ahsap
yapilarin yanginlara maruz kalmalar1 6nemli etkiye sahiptir.

Gegmiste tiretim odakli zanaat¢ilarin bulundugu Bolu Yukari Carsi’da
giinlimilizde al sat {lizerinden ticaret yapan esnaflar bulunmaktadir. Carsida
birbirinden farkli sektérden esnaf bulunmaktadir. Bunlar icerisinden terzi, hazir

giyim, kuyumcu, nalburcu, aktar ve ayakkabici gibi sektorleri sayabiliriz.

3.3 Arastirmanin Onemi ve Amaci

Bir bolgede ayni isi yapan diikkanlarin bulundugu aligveris yeri (TDK,
2019, https://sozluk.gov.tr/ 20 Nisan 2021°de erisildi.) olarak tanimlanan arasta
cars1, sehrin sembolii olmast bakimindan biiyiik 6neme sahiptir. Bu tarz c¢arsilarin
tarihi incelendiginde bir¢ok sehrin merkezinde kuruldugu ya da kuruldugu bolgeyi
cazibe merkezi haline getirdigi goriilmektedir. Biinyesinde birbirinden farklh
sektorleri barindiran tarihi ¢arsilar Anadolu Beylikleri doneminden Cumhuriyetin
kurulusu sonrasimna kadar iretim odakli ticaret yapilmistir. Ancak gilinlimiiz
kosullariin gereklilikleri dikkate alindiginda, iiretim yerine al-sat iizerine ticaret
yapildig1 goriilmektedir. Her ne kadar tarihi ¢arsilarin ticari anlayisi zamanin
ruhuna gore farklilagmis olsa da varligim1 korumasinda degismeyen anlayislar
etkilidir.

Sehrin merkezinde bulunan tarihi ¢arsilar sosyolojisi agisindan 6nemli
mekanlardir. Carsinin aligveris merkezi olmasi, esnaflarin aralarindaki paylagim,
olusturduklar1 dayanigma anlayisi, esnaflar tarafindan miisterilerin sadece alici

olarak goriilmedigi, miisterilerin ise esnaflar1 sadece satici olarak gérmedikleri,

34



duygusal paylasimin yapildig1 sosyal alanlardir. Dolayisiyla sadece ticaretin
yapildig1 mekanlar olmayip ayni zamanda kusaktan kusaga aktarilan bir kiiltiirii de
i¢erisinde barindirmaktadir.

Kiiltiirel kodlarimizi barindiran bu tarihi carsilar bir siireligine insan
ihtiyacini karsilama gérevini AVM’ler ile paylasmistir. AVM’ler ilk a¢ildig1 zaman
tiiketicilerin tiim taleplerini tek ¢ati altinda sunmasi, yapay iklimlendirmeye sahip
olmasi gibi Ozelliklerinden dolay1 tercih edilen mekanlardi. Fakat gliniimiizde
AVM’lerin de zayifladigr goriilmektedir. Aligveris Mekezleri ve Yatirimcilari
Dernegi (AYD) ziyaret sayisi endeksi incelendiginde Ocak 2020 verileri bir dnceki
yila gore %1,9 oraninda diistis gosterdigi ve 2021 ocak verilerinde ise %3,0
oraninda diislis oldugu gorilmistir (AYD, 2021). AVM’lerin rekabet giicl
zayiflarken Yukar1 Carsi1’da ditkkanlar faaliyetlerini siirdiirmeye devam etmektedir.

Han, bedesten, carsi gibi tarihi hafizaya sahip olan yapilar toplum
sosyolojisi hakkinda bilgiler veren, kiiltiirel kimlige sahip mekanlardir. Birgok
farkli sehirde benzer mekanlar bulunmaktadir. Yakin ge¢miste hayatimiza giren
AVM’ler ile tarihi carsilar {izerine cesitli caligmalar yapilmistir. Literatiir
incelemesi  yapildiginda AVM ile tarihi c¢arsilarin  gesitli noktalardan
karsilastirildigi  goriilmistiir. Koksal ve Emirza (2011) c¢alismalarinda
perakendecilik sektoriinde isletmecilerin yer sec¢iminde etkili olan unsurlar
belirlerken AVM ile diger aligveris yerleriyle karsilastirmistir. Alisveris
merkezlerinin sundugu otopark, iklimlendirme, oyun parki gibi imkanlar nedeniyle
tercih edildigi sonucuna varilmistir. istanbul Kapali Carsi esnafi 6zelinde yapilan
caligmada Kapali Cars1 ile AVM Kkarsilastirilarak ¢arsida galisan elemanlara gore
AVM personelinin sik sik degistigi ve tarihi ¢arsida daha fazla sosyal iligkilerin
kuruldugu sonucuna varilmistir (Satiroglu ve Okan, 2011:12).

Sekil 4’te paylagilan grafikten yola ¢ikarak, Ticaret Bakanligi’nin 2019-
2020 yillar1 arasinda geleneksel ticaret ile E-Ticaret arasinda karsilastirma
yapmistir. Paylasilan verilere gore geleneksel ticaret 2019 yili ocak ayinda 105,9
milyar tl iken 2020 y1l1 Haziran ayinda 1,8 milyar tl kayba ugrayarak 104,1 milyar
tl islem hacmine diiserken, E-Ticaret ise 2019 Ocak ayinda 8,5 milyar tl iken 10,2
milyar tl artis saglayarak 18,7 milyar tl islem hacmine yiikselmistir (eticaret.gov.tr,
2020).

Her gegen giin artarak devam eden E-Ticaret hacmi karsisinda tarihi

mekanlar varliklarin1 devam ettirmeye calismaktadir. Bu miicadele siiresince tarihi
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carsinin siirdiirtilebilirligini saglayan temel unsurlar1 ortaya koymak biiylik 6nem
ifade etmektedir. Literatiirde tarihi ¢arsilar ile avm’lerin karsilastirildigi ¢alismalar
mevcut bulunmakta fakat benzer tarihi ¢arsilarin E-Ticaret karsisinda faaliyetini
siirdiirebilmesine yonelik caligmalar bulunmamaktadir. Dolayisiyla Bolu Yukari
Carsi’da faaliyet gosteren esnaflarin E-Ticaret karsisinda siirdiiriilebirliklerini
saglamak amaciyla uyguladiklar1 stratejilerin belirlenmesinin literatiire katki
saglamasi bakimindan 6nemli goériilmektedir.

Bu ¢alisma, Bolu Yukar1 Carsi’da faaliyet gosteren diikkanlarin E-Ticaret
karsisinda devamliliklarini saglamak i¢in yaptiklari uygulamalart ve stratejileri

belirlemeyi amaglamistir.

3.4 Arastirmanin Yontemi

Bu arastirmada nitel aragtirma yontemi dogrultusunda saha caligmasi
yapilmistir. Nicel arastirma yontemi yerine nitel arastirmanin tercih edilmesinin
nedeni sahadan elde edilecek verinin niteliksel yapiya sahip olmasidir. Nicel
yontemlerde veri, bir olayin veya davranisin agiklanmasinda bazi sayisal degerlerin
kodlanarak somut hale getirilmesiyle elde edilir. Nitel yontemde ise belirlenen
kitleden sozlii, yazili, beden dili ya da gbzlem gibi araclar yardimiyla veri elde edilir
(Kozak, 2018:30). Elde edilen veri detayli analize tabi tutularak gomiilii ifadelere
ulasilmaya calisilir.

Kiimbetoglu (2020) ¢alismasinda neden nitel arastirma yonteminin tercih

edildigini sdyle ifade etmistir:

“Sosyal olgulari, sosyal siiregleri ve faaliyetleri, kisiler arasi iliskileri
kesfetmek ve anlamak i¢in. Niceliksel arastirmalarda hedeflenen sebep-sonug
iligkisini a¢iklamak yerine anlama, kavrama ve yorumlama amaci ile hareket
edildigi icin. Farklilik ve benzerliklerin farkli toplumsal baglamlardaki
ortintiileri hakkinda sorular sorabilme imkant verdigi igin. Niceliksel
arastirmalarda yer alan hipotezlerde kullanilan “degisken’lerden daha

duyarl kavramlara ihtiya¢ duydugumuz icin.”

Goriisme, belli bir konu hakkinda onceden hazirlanmis bir dizi sorunun
katilimciya yoneltilerek alinan cevaplar tizerinden bilgi toplanmasidir. Arastirmact

ile katilimer arasinda soru-cevap seklinde gerceklesen bir siirectir. Esnek bir yapiya
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sahip olan goriisme siireci, gerekli goriildiiglinde sorularin kisaltilmasi, uzatilmasi
ve hatta yeni sorularin dahil edilmesine imkan vermektedir. Nitel arastirma
yontemleri igerisinde yer alan gériismenin ¢esitlerinden biri de yar1 yapilandirilmig
goriismedir. Yar1 yapilandirilmis goriisme; yapilandirilmis goriismeye gore daha
esnek, yapilandirilmamis goriismeye gore ise kurallar1 daha net goriisme tiiriidiir.
Yar1 yapilandirilmig goriismede arastirmacinin konuya hakim olmasi beklenir.
Goriisme  slirecinde ortamin sartlar1 dikkate alinarak soru sayisi ve sirasi
degistirilebilen yar1 yapilandirilmig goriisme, analiz siirecinde diger tiirlere gore
avantaj saglar (Kozak, 2018:81-82).

Bu arastirmada katilimcilardan elde edilen bilgilere icerik analizi

uygulanmis ve tematik basliklar olusturulmustur.

3.4.1 Katihhmcilarin Belirlenmesi

14.yy’da ¢arsinin temelleri Yildirim Bayezid Camii kurulusu ile atilmis olup
giinimiize kadar gelen tarihi bir yerdir. Tarihi ¢arsinin kurulusunda aktif olan
esnaflarin ¢ogunun torunlari bugiin halen dede mirasi isi siirdiirmektedir. Bolu
Yukar1 Carst’nin tarihi gegmise sahip olmasi ve uzun yillar bélgede iiretimin ve
satisin yapildigi bolgenin arastirmaya konu olmasinda biiyiikk 6neme sahiptir.
Aragtirma kapsamini, Bolu Yukar1 Carsi’da benzer ve farkli sektorlerde diikkan
isleten esnaflar olusturmaktadir.

Bolu Yukar1 Cars1’da bulunan diikkanlarin o bolgede yer alma nedenleri ve
E-Ticaret karsisinda devamliligini saglayabilmesi konusunda ne gibi faaliyetlerde
bulunduklarini belirlemeyi amaclayan bu calismada esnaflara tesadiifi ve kartopu
yontemiyle ulasilmistir. Kartopu yontemi, ilk tesadiifi olarak secilen kisiyle
gorlismenin yapilmasindan sonra bir sonraki gériisme i¢in tavsiye alinarak devam
edilen bir siirectir (Kavak,2017:225). Aragtirmanin saha kismina baglanildig: ilk
giinlerde carsinin gesitli bolgelerinde rasgele secilen diikkan sahibi esnaflar ile
goriisiilmiistiir. Goriisiilen esnaflarin yonlendirmesiyle diger esnaflara ulagilmistir.

Arastirmaya katilim goniilliilik esasina dayanmaktadir. Yukar1 Carsi’da
faaliyet gosteren 248 diikkan bulunmasina ragmen goniillii katilim esas1 geregi
calismaya katki saglamak isteyen 21 esnaf ile goriisiilmiistiir. Arastirma, Subat
2021-Nisan 2021 tarihleri aras1 Bolu Yukar1 Carsi’da faaliyet gosteren 21 goniillii

esnafin katilimiyla gerceklestirilmistir.
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Arastirma, goriisme yapmay1 kabul eden 21 esnafin verdigi kisisel bilgiler

ve yasanmis tecriibelerle simirhdir.

3.4.2 Arastirma Sorularinin Hazirlanmasi

Arastirma sorularinin hazirlanmas1 asamasinda literatiirde bu konuda
yapilan ¢ok sayida ¢aligma incelenerek (Tutgun 2018; Bolge 2018; Kehribar 2017,
Emek 2019; Kadayifci 2019) yazar tarafindan ¢esitli sorular olusturulmustur. Belli
zaman araliklariyla yazar ve damigman goriiserek sorular iizerine tartismis ve
diizenlemeler yapmislardir. Pilot ¢alisma oOncesi 20 soruluk goriisme formu
lizerinde mutabakata varilmistir.

Pilot calisma, Yukar1 Carsi’da bulunan ve tesadiifi bir sekilde secilen
ayakkabici, kadin giyim ve aktar olmak iizere 3 esnaf ile yapilmistir. Pilot ¢alisma
siiresince esnaflarin arastirmaya yaklasimlari, sorulart dogru anlayip anlamadigi,
bilgi ve tecriibelerini paylasma istekleri dikkatle gozlemlenmistir. Pilot ¢alisma
sonrast goriigme formunda c¢esitli degisiklikler yapilmistir. Bazi sorular kisaltilmis,
bir soru iptal edilmis ve gériisme formunda bir sorunun yeri degistirilmistir.

Pilot ¢alisma Oncesi goriisme formunda bulunan “Yukar: Carsi 'y yenilik¢i
olarak degerlendirebilir misiniz? (Miisteriler, Yukari Carsi 'da piyasaya yeni ¢ikan
tirtinleri kolaylikla bulabiliyor mu?)” 6. soru, uzunlugu ve goriismeciler tarafindan
anlasilirligi g6z oniinde bulundurularak “Miisteriler, Yukar: Carst’da piyasaya yeni
¢tkan tiriinleri kolaylikla bulabiliyor mu? ” seklinde kisaltilmistir.

Esnafa  yoneltilen  “Isletmenizin ~ Yukari  Carsi’da  potansiyelini
kullanabildigini diigiiniiyor musunuz? Miisteriler tarafindan siklikla ve oncelikle
tercih edilen bir yer mi?” sorusu esnaf tarafinda anlasilamamis, sorunun tekrar
okunmasi istenmis ve ekstra agiklama ihtiyact dogurmustur. Bu gelismeler g6z
oniinde bulundurularak 8. soru “Isletmeniz miisteriler tarafindan siklikla ve
oncelikle tercih edilen bir yer mi?” seklinde agiklik saglamak amaciyla
diizenlenmistir.

“Yukart Carsi’min E-Ticaret karsisinda rekabet¢i bir potansiyele sahip
oldugunu diigtintiyor musunuz?” olan 15. sorunun ardindan gelen 16. sorunun “E-
Ticaret’in satiglarinizda azalmaya neden oldugunu diistiniiyor musunuz? Agiklar
misiniz?” yeri degistirilmistir. “E-Ticaret’i bulundugunuz sektor agisindan
degerlendirdiginizde rakip olarak gériiyor musunuz?” olan 14. sorunun ardina

alinmasiyla goriisme formunda akis biitiinligii saglanmistir. 14. soruda E-Ticaret’in
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rakipligi sorgulanirken, 15. soruda E-Ticaretin satiglara etkisi ve 16. soruda ise
Yukar1 Carsi’nin E-Ticaret karsisinda rekabeti sorgulanmistir. Sorularda yapilan bu
sira degisikligiyle esnaflarin soru daginikligi hissine kapilmalar1 engellenmistir.

“Bolu’da ihtiya¢ duydugunuz eksik buldugunuz bir sektor var mi?” olan 19.
soru pilot calisma sonrasi goriisme formundan ¢ikarilmigtir. Yukari Carsi’nin
devamliliginin nedenlerinin arastirildigi bu g¢alismada, sehrin ihtiyag duydugu
sektoriin belirlenmesi aragtirmanin amacina hizmet etmedigi goriilmiistiir.

Pilot ¢alisma sonrasi yapilan degisikliklerle goriisme formu son halini (EK
2) almistir. Goriisme formu iki boliimden olusmaktadir. Ilk boliimde demografik
sorular yer almaktadir. Demografik sorularla gériisme yapilan esnafin genel profili
ortaya konulmaya calismistir. Demografik soru basligi altinda yas, cinsiyet, medeni
durum, egitim ve sektor sorular1 yer almaktadir. Gorlisme formunun bir diger
boliimiinde yar1 yapilandirilmig 19 soru yer almaktadir. Yart yapilandirilmis
sorularla Yukar1 Carsi’da yer alan diikkkanlarin mevcut durumunu tespit etmek ve
E-Ticaret karsisinda devamliliklarin1 saglama konusunda uyguladiklar stratejileri

belirlemek amacglanmistir.

3.4.3 Verilerin Toplanmasi ve Analizi
Arastirma siiresince Bolu Yukar1 Carsi’da bulunan 39 esnaf ile goriisme
talebinde bulunulmustur. Is yogunlugu, resmi arastirma olmasmin verdigi kaygi,
isletme ile ilgili bilgilerin paylasilmasindan duyulan rahatsizlik nedenleriyle 18
esnaf goriisme talebini reddetmis ve goriismek istememistir. Goriisme talebini
reddeden esnaflar nezaket kurallar igerisinde caligmaya katilmak istemediklerini
belirtmistir. Gorligmeyi kabul eden 21 esnafla goriisme yapildiktan sonra verilerin
doygunluga ulastig1 belirlenerek goriismeler durdurulmustur. Nitel aragtirmalarda
biiyiik gruplar yerine, arastirmanin amaglarini karsilayan, detayli veri sunabilecek
orneklemlerin belirlenmesi gereklidir (Coyne, 1997). Ornegi olusturacak kisi
sayisinin literatiirde 5 ile 25 kisi arasinda degisen bireyler ile yapilmasi gerektigi
belirtilmektedir (Rubin ve Babbie, 2016). Literatiirde belirtilen katilimci sayisi da
dikkate alindiginda 21 katilimer literatiir ile uyumlu bir say1y1 temsil etmektedir.
Goriisme yapilan esnaflardan bazilarinin Yukar1 Carsi igerisinde birden
fazla diikkani islettigi goriilmektedir. Kuyumculugun yaninda mefrusatcilik,
tuhafiyenin yaninda kadmn giyim gibi ¢esitli sektorlerde diikkan isleten esnaflar

Yukar1 Carsida faaliyet gostermektedir.
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Aragtirmanin saha c¢alismasmin basladigr ilk giinlerde goriismenin
yapilacagi esnaf, carsida bulunan diikkanlardan rasgele secilmistir. Rasgele girilen
diikkanlar Yukar1 Carsi’nin ¢esitli bolgelerinden secilmistir. Nezaket kurallari
dahilinde tesadiifi bir sekilde girilen diikkanlara arastirmaci ve arastirma hakkinda
genel bilgi verilerek goriisme talebinde bulunulmustur. Arastirmaci, goriisme
talebini kabul etmeyen esnafa israr etmeyerek tesekkiir edip dilkkkandan ayrilmaistir.
Gortismeyi kabul eden esnaf ile o anda goriisiilmiis veya daha uygun bir zamana
randevu alinmistir. Goriismenin sonunda esnafa arastirma konusuna katki
saglayabilecek, tavsiye edebilecekleri baska esnaf/esnaflarin varligi sorulmustur.
Verilen tavsiye dogrultusunda goriismeyi kabul eden esnaflarla aragtirmaya devam
etmistir.

Randevu alinarak yapilan goriismelerin tarihini esnaf belirlemistir. Genel
olarak goriismenin zamani, miisterilerin yogun olarak aligveris yapmayi tercih
etmedigi sabah saatlerinde yapilmistir. Goriismeler esnafin diikkani igerisinde
yapilmistir. Goriisme misterinin diikkana gelmesiyle durdurulmus, alisveris
yapildiktan sonra devam edilmistir. Aligveris yapildigi esnada miisteriyle esnaf
arasinda gegen iletisim, esnafin miisterisiyle kurdugu iliski gézlemlenmistir.

Gortismeyi kabul eden 21 esnaf ile yliz yiize gorilisiilmiistiir. Soru cevap
seklinde baslayan goriisme sohbet havasinda devam etmistir. Esnaf sorulari
samimiyetle cevaplamis, sorulara iliskin fikir ve tecriibelerini paylasmaktan
kaginmamustir. Goriismeye baslanilmadan 6nce esnafa ses kayit cihazinin kullanilip
kullanilamayacagi sorulmustur. Kabul eden esnaflarin goriismesinde ses kayit
cihazi kullanilmig, istemeyen esnafin sorulara verdigi yanitlar i¢in not alinmustir.
Esnafa ses kayit cihazinin kullanim1 noktasinda israr edilmemistir. Goriisme sonrasi
ses kayd1 yazar tarafindan dinlenerek yazili forma dontistiirtilmiistiir.

Gortisme sonrasi elde edilen veriler defalarca detayli okuma yapilarak
incelenmis ve katilimcilarin ifadelerinden elde edilen kodlar sayesinde tematik
basliklar olusturulmustur. Yazar ve damisman ayri ayr1 tematik bagliklari
belirlemistir. Belirlenen tematik basliklar yazar ve danigsmanin belirli araliklarla
yaptiklar1 yiiz ylize goriismelerde karsilastirilip {izerinde tartisilarak son haline
getirilmistir.

Carsinin tarihine bakildiginda ¢ogu esnafin uzun yillar ¢arst igerisinde
varligint devam ettirdigi goriilmektedir. Yapilan goriismelerde ¢ogu diikkkanin ilk

olarak agilisinin dede veya baba tarafindan yapildigi bilgisi verilmistir. Esnaflardan
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bazilar1 iiglincii nesil olup Bolu Yukari Carsi’da 70-80 yillik gegmise sahip
olduklarini ifade etmislerdir. Yukar1 Carsi’nin sosyolojik yapist hakkinda verilen
bilgilerin 6nemi nedeniyle “Aile Biiyligiiniin Carsida Esnaf Olmas1” tematik basligi
olusturulmustur. Bu tematik baslikla esnafin ¢arsida bulunmasinin aile biiytikleriyle
ilgisi incelenmistir.

Carsinin bulundugu bolgede Yildirnm Bayezid Camii, Yukar1 ve Asagi
olmak tizere iki tagshanin bulunmasi, Yukar1 Carsi’nin taninirligini artiran 6nemli
bir faktordiir. Uzun yillara dayanan ge¢misiyle sehrin simgesi haline gelen carsi
yerli halk tarafindan bilinen bir yerdir. Goriisme esnasinda esnaf, ¢arsinin tarihi
geemise sahip olmasi ve sehrin merkezinde bulunmasinin miisteri potansiyelini
artirdigi yoniinde degerlendirmistir. Esnaflarla yapilan goriismeden elde edilen
bilgiler dogrultusunda, tarihi carsinin tanmirliginin siirdiiriilebilirlige etkisi
“Bilinirlik” tematik baslig1 altinda incelenmistir.

Isletmeler varliklarini devam ettirmek igin mevcut miisterilerini
kaybetmeden olasi yeni miisterilere ulasmak isterler. Bu dogrultuda c¢esitli
tutundurma faaliyetlerinde bulunurlar. Yapilan goriismeden elde edilen veriler
dogrultusunda Yukari Carst esnafinin bu amacgla tutundurma faaliyetleri
gergeklestirdigi  goriigmiistiir. Carst esnafinin misterilerini  tutundurmak igin
yaptiklar faaliyetler “Tutundurma” bagligi altinda incelenmistir. Tutundurma
bashig: altinda iiriin cesitliligi, veresiye usulii, minik hediyeler ve Indirim, ticari
amacli sosyal medya hesaplarinin kullanimi alt baslik olarak yer almaktadir.
Tutundurma baslig1 altinda Yukar1 Cars1 esnafinin miisterilerine yonelik faaliyetleri
detaylica incelenmistir.

Isletmelerin devamlilig1 icin miisterileriyle kurduklar iliski biiyiik 6neme
sahiptir. Yukar1 Carsi’da bulunan esnafin siirdiiriilebilirligini saglamasinda
miisterileriyle aralarinda kurduklari iliski “Miisteri Iliskileri” tematik bashg altinda
incelenmistir. Bu baslik altinda esnaf tarafindan sunulan iiriiniin miisteriyi memnun
edip etmedigi irdelenmistir. Esnafin miisterisiyle kurdugu duygusal iligkinin
esnafin varligina etkisi de bu baslik altinda incelenmistir.

Miisterilerinin aligveris yaptigi isletmeyle iliskisini devam ettirmede
1srarct olmasi isletmeye karsi sadakatini ifade etmektedir. Miisterinin uzun yillar
ayni isletmeden aligveris yapmasi, yaptigi aligverisin sikligi ve alternatiflerinin
olugmasina ragmen isletmeden vazgegmemesi miisterinin isletmeye olan sadakatini

gostermektedir. Sehrin simgesi haline gelen bu tarz tarihi c¢arsilarda miisterinin
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isletmeye duydugu sadakatin 6nemi dikkat ¢ekmektedir. Esnafin, miisterisine
sundugu malin kalitesi ve miisterisiyle arasinda olusturdugu giivenin bir sonucudur.
Yukar1 Carst esnafiyla yapilan goriisme sonucunda miisteri portfdylerinde uzun
yillar aligveris yaptiklar1 miisterilerin yer aldigi goriilmektedir. Esnafin daimi
musterilerinin varligi, Yukari Carsi’da yer alan diikkanlarin devamliligini
saglamasindaki onemi ve etkisi “Miisteri Sadakati” tematik bashigi altinda
incelenmistir.

Teknolojinin gelismesiyle bircok alanda yenilikler meydana gelmistir.
Gelismeler insan aligkanliklarinda farklilagmaya ve hatta bazilarindan tamamen
vazgecilmesine neden olmustur. Bu yeniliklerden bazilari insanlar tarafindan kabul
edilirken bazilar1 ise karst dirence maruz kalmistir. Geleneksel aligveris
tecriibelerinden vazgecemeyen miisterilerin sanal ortamdan aligveris yapmama
yoniindeki davranislarmi buna &rnek gosterebiliriz. Uriinii gorerek, dokunarak ve
belki de tadarak inceledikten sonra alip almama yoniinde karar veren geleneksel
miisterilerin varlig1 s6z konusudur. Bazi miisteriler internet iizerinden aligveris
yapmak yerine duyularin1 kullanarak aligveris yapmak istemektedir. Bolu Yukari
Cars1 esnafinin varligini devam ettirebilmesinin nedenlerinin arastirildigi calismada
bu miisteri profili “Dokunarak Alisveris Yapmak Isteyen Miisteri” tematik bashg
altinda incelenmistir.

Yukar1 Carsi’da yapilan goriismede esnaflarin internet teknolojisini
kullanip/kullanamadiklar1 hakkinda bilgi alinmigtir. Teknolojinin ilerlemesiyle her
gecen giin artan internet kullanimi karsisinda Yukar1 Carsi esnaflarinin durumu
degerlendirilmeye calisilmistir. Yukar1 Carst esnaflarinin internet kullanimi
“Esnafin Internet Kullanim1” tematik basligi altinda degerlendirilmistir.

Caligma dogrultusunda esnaflarin internet ve dolayisiyla E-Ticaret
karsisindaki tutumlar1 anlagilmaya c¢alisilmistir. Yapilan goriisme neticesinde
esnafin ¢cogunlugunun internetten yapilan aligverislerin yaniltict oldugu {izerine
ayni fikirde oldugu goriilmektedir. Bu fikre edindikleri tecriibe, yakin ¢evrelerinden
aldiklar1 duyum ve miisterilerinin paylasimlar1 sonucunda vardiklarini ve tiim
siteler olmasa da ¢ogu E-Ticaret sitesine giiven duymadiklarini belirtmislerdir.
Dolayisiyla internet lizerinden yapilan aligverislere yonelik duyulan gilivensizlik
“E-Ticarete Giivenmemek™ baslig1 altinda incelenmistir.

Teknolojik ilerlemelerin geleneksel ya da beden giiciiyle yapilan is kollar

tizerinde biiyiik etkiye sahip oldugu goriilmektedir. Makinelesmenin ve fabrika
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ortamlarinda seri iiretimin yapilmasi bazi sektorlerin yok olmasina ya da gegmise
oranla daha az ragbet gormesine neden olmaktadir. Teknolojik ilerlemeler sektorler
tizerinde baski yaratarak esnaflarin islerinde farklilasmaya ya da faaliyet
gosterdikleri sektorii tamamen degistirmelerine neden olabilmektedir. Yukar1 Carsi
esnafinin teknolojik gelismeler karsisinda yasadiklar1 “Sektorel Etki” tematik
baslig1 altinda degerlendirilmistir.

Isletmelerin  varligmi devam ettirmelerinde gelir-gider dengesinin
saglanmasi 6nem ifade eder. Isletmeler bu dengeyi saglamak icin giderlerini
azaltarak gelirlerini artirmak i¢in ¢aba sarf ederler. Bolu Yukar1 Carsi’da bulunan
esnaflarla yapilan goriismede, diikkan kiralarinin diger aligveris merkezleriyle
karsilastirildigr  goriilmiistiir. Yukart Carsi’da ticaret yapan esnafin diikkan
kiralartyla ilgi goriisleri “Diikkan Kiralarinin Alternatifleriyle Kiyaslanmasi”
baslig1 altinda incelenmistir. Yukar1 Carsi’da bulunan esnaflarin sabit maliyetler
igerisinde yer alan diikkan kirasinin siirdiiriilebilirlige etkisinin 6nemi nedeniyle bu
tematik baslik olusturulmustur.

Bolu Yukari Carsi’nin temelleri Yildirim Bayezid Camii ingasiyla atilmistir.
Zamanla caminin ardindan hanlar yapilarak bolge insan yogunlugunun olustugu bir
yer haline gelmistir. Ilerleyen siirecte han igerisindeki diikkanlar yeterli
gorlilmeyerek cami c¢evresinde yeni diikkanlar ac¢ilmistir. Sehrin ihtiyacini
karsilayan tek aligveris merkezi olan ¢arst boylelikle biiyiiylip buglinkii halini
almistir. Yukar1 Cars1 esnafi ile yapilan goriismeler sonucunda, bir zamanlar tarihi
carsinin sehrin tek aligveris yapilan yeri oldugu ifade edilmistir. Zamanla ¢arsiya
alternatif olabilecek, miisterisini azaltabilecek semt pazarlari, is hanlari, ¢arsilar ve
AVM gibi yerler olusmustur. Alternatiflerin olugsmasiyla boliinen pazarin tarihi
carsinin slrdiiriilebilirligini nasil etkiledigi “Pazarin Boliinmesi” tematik basligi
altinda incelenmistir.

Isletmelerin en temel amaci ticaretini siirdiirerek varligin1 devam
ettirmektir. Bu amac¢ dogrultusunda c¢esitli stratejiler belirlenerek uygulanir.
Isletmeler varhigini korurken zamanin gerisinde kalmamaya &zen gosterir. Giinceli
yakalayip, yenilikleri miisterilerine sunarak miisteri portfGylerini gelistirmeyi
amagclarlar. Aile biiyiiglinden kalan isi devam ettirmeye calisan esnaflarin ya da
ayni isletme icgerisinde calisan baba ogul veya dede, baba ve oguldan olusan
kombinasyonlarda karar alim siireclerinde bazi sorunlar yasanabilmektedir.

Yukar1 Carsi’nin tarihi bir ¢arsi olmast ve ¢ogu esnafin diikkanini bir sonraki
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kusaga birakmasi is slireclerinde farkli bakis acilarinin olugmasina neden
olmaktadir. Esnafin aile biiyligiinden alip devam ettirdigi diikkan ile ilgili aldig
kararlarda farkliliklar oldugu goriilmektedir. Ayni isletme igerisinde ¢alisan aile
fertlerinin karar verme siireglerinde son Kkarari aile biyiiginin verdigi
goriilmektedir. Yukar1 Carsi’da  bulunan diikkanlarin  siirdiiriilebilirligini
jenerasyon farkindan dogan ¢atismanin nasil etkilendigi “Kusak Farki” tematik

basligi altinda irdelenmistir.

3.4.4 Gegerlilik ve Giivenirlilik

Bilimsel caligmalarda nicel arastirmalarin gegerlilik ve giivenilirligi
istatistiki islemler yaparak asabilmesi miimkiinken, nitel arastirmalarda gegerlik ve
giivenirligi saglamak i¢in inandiricilik, aktarilabilirlik, tutarlilik, teyit edebilirlik
kavramlarinin saglanmas: gerekmektedir (Kiimbetoglu, 2020:102). inandiricilig
saglamak amaciyla calismada ses kayit cihazi kullanilarak goriismeler yapilmis ve
kayit altina alinmigtir. Aktarilabilirligi saglamak i¢in arastirmanin her asamasi
aragtirmaci tarafindan ayrintilhi bir sekilde agiklanmistir. Ham veriler ayrintili
betimleme ve igerik analizine tabi tutulmus ve katilimecilarin verdikleri yanitlardan
dogrudan alintilama yapilarak raporda belirtilmistir. Bu ¢alismada yari
yapilandirilmig goriisme sorularimin tiim katilimcilara ayni sirada sorulmus
olmasina ve veri analiz siirecinde arastirmanin hedefleri ile tutarliligmma dikkat
edilmistir. Bu arastirma kapsaminda verilerin teyit edilebilirligini saglamak
amaciyla arastirma sorularmmin hazirlanmasi, verilerin analiz edilmesinde
arastirmact ve damisman hoca bir araya gelerek sonuclari degerlendirmistir.
Aragtirma verileri incelenerek olusturulan tematik bagliklar arastirmaci ve

danisman hoca tarafindan ortak karar verilerek olusturulmustur (Creswell ve Poth,
2017).

3.5 Arastirmanin Bulgular
Bolu Yukar1 Cars1 Esnafi ile yapilan goériismeler sonucunda elde edilen
veriler bu baslik altinda yer almaktadir. Arastirmaya katilan, Yukar1 Carsi’da

diikkan sahibi olan esnaflar ile ilgili demografik bilgiler Tablo 5 ’te yer almaktadir.
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Tablo 5. Yukar1 Cars1 Esnafi

L Medeni Egitim i Sektordeki Réportaj
Cinsiyet Yas durum durumu Scktor Siire (Y1l) stiresi
1 Erkek 35 Evli Lise Ayakkabi-Canta 28 43 dakika
2 Kadin 37 Evli Lise Kadin giyim-Tadilat 17 11 dakika
3 Erkek 36 Bekar Tlkokul Aktar 12 18 dakika
4 | Kadm | 40 Evli Lise Kadmn giyim + 8 54 dakika
Esarp
5 Kadin 40 Evli ilkokul Kadin giyim 20 20 dakika
6 | Erkek | 45 Evii | Ortaokul Ma”'fzt‘e‘;?ferde' 23 24 dakika
7 Erkek 48 Evli Ortaokul Terzi 37 22 dakika
8 Kadm 31 Evli ilkokul Lokanta 11 18 dakika
9 | Kadn | 38 Evli Lise | Kadm gglly;ﬁln gocuk 20 27 dakika
10 Erkek 47 Evli Lisans Kuyumcu 21 13 dakika
11 Erkek 60 Evli flkokul Erkek+ Kadm 19 13 dakika
¢ocuk giyim
12 Erkek 61 Evli Lise Ayakkabi 30 13 dakika
13 | Erkek | 42 Evii Lise | Ferde- evtekstil-ev 25 19 dakika
aksesuar
14 Erkek 32 Bekar Lisans Erkek giyim 19 20 dakika
15 Erkek 38 Evli Onlisans Giyim 6 21 dakika
Kadin-Erkek giyim-
16 | Erkek 51 Evli flkokul Magtiiauye- Ev 75 23 dakika
tekstil
17 Erkek 46 Evli Lise Aktar 8 26 dakika
18 | Erkek | 61 Evli Lise Nalbugci‘;i*r}lcocuk 45 15 dakika
19 Kadin 41 Evli Tlkokul Esarpci tuhafiye 23 24 dakika
20 | Erkek | 59 Evii | Onlisans Kuyumcu+ 73 20 dakika
Manifatura
21 Erkek 30 Bekar Lisans Kuyumcu 8 Ay 7 dakika

Arastirma siiresince Yukar1 Cars1’da faaliyet gdsteren 6’s1 kadin 15’1 erkek
olmak tlizere 21 esnaf ile goriisiilmiistiir. Calismaya katilan esnaflarin yas1 30 ile 61
yas araliginda degismektedir. Kadin esnaflarin yasinin 37 ile 41 yas araliginda
degistigi goriilmektedir. Erkek esnaflarin sayica iistiin olmalartyla birlikte
yaslarmin 30 ile 61 arasinda genis bir yas aralifinda degistigi goriilmektedir.
Medeni durum incelendiginde, esnaflarin 3’iinlin bekar 18’inin evli oldugu
goriilmektedir. Katilimeilarin 6’s1 ilkokul, 2’si ortaokul, 8’1 lise, 2’si Onlisans ve
3’l de lisans egitimine sahiptir. Birbirinden farkli sektorlerde faaliyet gosteren
esnaflarin Yukar1 Cars1’da faaliyet gdsterme siirelerine bakildiginda 8 ay ile 75 yil
arasinda degistigi goriilmektedir. Tabloda c¢ars1 esnafi ile yapilan goriismelerin ne

kadar siirdiigiine iliskin bilgi verilmistir. Gortisme siireleri 7 dakika ile 54 dakika
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arasinda degismektedir. GoOriigme siirelerinin ortalamalarina bakildiginda ise
ortalama 22 dakika siirdiigii goriilmiistiir.

Calismada Bolu Yukar1 Cars1 esnafinin verdigi bilgiler ve literatiirde tarihi
carsilara iligkin yapilan tanimlar, degerlendirmeler ve uygulamalar dikkate alinarak
Bolu Yukar1 Carst’nin siirdiiriilebilirliginin nedenlerinin anlasilmasi1 amaciyla
cesitli temalar olusturulmustur. Verilerin toplanmasi ve analizi kisminda nasil
olusturulduguna iliskin ayrintil1 bilgilerin yer aldigi temalar ve alt temalar asagidaki
gibidir:

* Aile Biiytigliniin Carsida Esnaf Olmasi

* Bilinirlik

* Tutundurma

-Uriin Cesitliligi

-Veresiye Usulii

-Minik Hediyeler ve Indirim

-Ticari Amagli Sosyal Medya Hesaplarinin Kullanimi
* Miisteri iliskileri

-Miisteri Memnuniyeti

-Miisteri ile Kurulan Samimi liski

-Miisteri Sadakati

» Dokunarak Aligveris Yapmak Isteyen Miisteri

» Esnafin Internet Kullanimi

» E-Ticarete Giivenmemek

* Sektorel Etki

* Diikkan Kiralarinin Alternatifleriyle Kiyaslanmasi

* Pazarin Boliinmesi

» Kusak Fark1

3.5.1 Aile Biiyiigiiniin Carsida Esnaf Olmasi

Diizgiin (2010) aile isletmelerini, kan bagi ile birbirine bagli olan kisilerin,
kar etmek amaciyla mal ve hizmet iiretimi veya satis1 yapan isletmeler olarak
tanimlamustir. Uzun (2019)’a gore aile isletmelerinin devamliligi incelendiginde
bircok avantaja sahip oldugu goriilmektedir. Hizli karar verebilmeleri, isletmenin
itibarini ailenin itibariyla biitiinlestirerek isletmenin basarisini kisisel hayatlarinin

onilinde tutmalar1 ve aile degerleri etrafinda kenetlenmeleri istikrarli basariy1 ve
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biliylimeyi beraberinde getirmektedir. Aile isletmeleri, isletme kiiltiirlinli, deger
yargilarini ve en dnemlisi isin gerekliliklerini nesilden nesile aktararak devamliligi
saglanmaktadir.

Arastirma siirecinde Yukar1 Cars1 esnafina yoneltilen sorulardan biri de
“Calistiginiz sektorii segme nedeniniz nedir?” olmustur. Soruya verilen cevaplar
incelendiginde dede, baba gibi aile biiyiiklerinin ¢alistiklar1 isi sonraki kusaklarin
devam ettirme egiliminde oldugu goriilmiistiir. Esnaflar ¢ocukluk dénemlerinde
sektoriin igerisinde bulunup, isi aile biiyiiklerinden 6grenerek devam ettirtmislerdir.

Bu tema altinda goriismecilerden alinan bilgiler dogrultusunda cinsiyet, yas

ve sektor bilgisi belirtilerek ¢esitli alintilar yapilmistir:

... “Babamla basladi. Babamla baslayan isi devam ettiriyorum. Ama benim
de sonucta cocuklugum burda gecti. Onlarla beraber gecti.”(Erkek, 35,
Ayakkabi-Canta)

Ayakkabicilik sektoriinde faaliyet gosteren esnafin sektdr segiminde
babasinin yaptigi is etkili olmustur. Faaliyet gosterdigi Yukar1 Carsi’da

cocuklugunda babasiyla beraber ¢alistigini ifade etmistir.

“Babamin yaninda basladim. Babamin yaninda 1983 ’ten bu yana terziyim.
Babam daha eski ben 83’te yaminda basladim. Ben ilkokuldan c¢ikinca
babamin yaminda basladim ama 1994°te kendi adima is yeri agip
basladim...Baba meslegi yani. Ondan. ”’(Erkek, 48, Terzi)

Esnaf baba meslegi olan terzilik isini babasindan 6grenmis ve sonrasinda

kendi is yerini acarak sektorde faaliyet gostermeye devam etmistir.

“Simdi eee babam esnaf oldugu igin, ayakkabt tamircisiydi. Bir yerde baba
meslegi sayiliyor. O sebepten dolayr bu Yukar: Carsi’da devam ettirmeye
devam ediyoruz...Ya tabi okul doneminde gegerken ugrardim. Tabi
yvardimcida olurdum. Ya o donemde isi de ogrendik...Tabi tabi o da bu
carsida agmisti. Bir iist sokaktaydi. Babam orada (iist sokakta) devam
ederken bende kendime burayr actim. Buradaki is yerini a¢tim.”(Erkek, 61,
Ayakkabict)
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Ayakkabicilik sektoriinde faaliyet gosteren esnafin babasi ayakkabi
tamircisi olarak calismakta oldugu belirtilmistir. Esnaf egitiminden arta kalan
zamanlarda babasina yardimci olup isin yapilist hakkinda bilgiler almis ve
calismistir. Esnafin bugilin faaliyet gosterdigi Yukar1 Carsi’da babasinin da

gecmiste diikkani oldugu paylasilmistir.

“Burast aslinda dede mirasi aslhinda. Dede babaya, baba da ogula
bwrakiyor...Baba meslegi. Babam alim satim, imalat. Yaklasik 30-34 yil
babam bu sektoriin i¢cinde. Yani biraz mecburi. Cocukluktan bu yana bu
sektoriin iginde oldugumuz igin suanda da devam ediyorum.”(Erkek, 32,

Erkek giyim)

Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnaf yaptigi isin gecmisini dedesine
dayandigini ifade etmistir. Isin dedesinden babasina, babasindan da kendisine
kaldigin1 belirtmistir. Cocuklugu itibariyle sektoriin icerisinde gézlem ve faaliyet
gosteren esnaf, Yyaptig1 isi secmesinde aile biiyiiklerinin etkili oldugu

anlasilmaktadir.

“Iste atadan gelme. Dayilarim bu isle mesguldii. Bizde onlardan gérerek
geldik. Ailemde yapanlar oldugu icin bizde bu meslegi sectik. Bunda biiyiidiik.
Bunda cekirdekten yetistik yani oyle soyleyeyim...Onceden yaklasik olarak
ortaokuldan bu yana onlarin (dayilarin) yaminda c¢aligiyordum. Hatta

ilkokuldan beri siirekli bu isle ilgileniyorum.”(Erkek, 38, Giyim)

Esnaf calistigi sektorde c¢ocukluk doneminde faaliyet gostermeye
basladigini1 ve aile biiyiiklerinin ayn1 sektor igerisinde faaliyet gosterdigini ifade
etmistir. Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnafin is se¢ciminde aile biiyligliniin

etkili oldugu goriilmektedir.
“Biz tigtincii nesiliz. Yani yaklagik 70-75 yillik bir firma burasi...Bu sektor

bizim ata meslegimiz. O sekilde devam ettiriyoruz. Biz ii¢iincii nesiliz.”

(Erkek,51, Kadin-Erkek giyim+ Manifatura +Ev tekstil)
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Cesitli sektorlerde faaliyet gosteren esnaf aile isletmesi igerisinde
bulundugunu ve bu firmanin dede, baba ve sonrasinda kendilerine devredildigi
ifade etmistir. Aile biiytigiiniin faaliyet gosterdigi sektoriin sonraki kusaklarin

yaptig1 isi belirledigi anlagilmaktadir.

“Babamin asil meslegi dericilikti. Haftada bir giin diikkan agardi... Bolu’da.
Pazar giinleri. Ondan sonra eee béyle yiin miin satardi. Deri toplardi. Iste
onlart koyacak bir yer ararken diikkan ald. Iste birka¢ balta satip birkac
Ankara lastigi, kolonya, boyle keser sapi gibi derken boyle bir durum oldu.
Ufak ufak derken boyle biiyiik bir diikkana doniistii. ”( Erkek, 61, Nalburcu +

Cocuk giyim)

Nalburculuk sektoriinde faaliyet gdsteren esnaf gegmiste babasi tarafindan

acilan diikkanda ¢aligmaya devam ettigini ifade etmistir.

“Kuyumculukta 36 sene. Toplam firma olarak 73 senelik esnafiz.

Biiyiiklerimizden intikal ediyor. ”(Erkek, 30, Kuyumcu)

Kuyumculuk sektoriinde faaliyet gosteren esnaf yaptigr isi bilyliklerinden
devraldigimi ifade etmistir. Esnafin is se¢iminde aile biiyiiklerinin etkili oldugu

goriilmektedir.

Yukar1 Cars1 esnafinin paylastigi bilgiler dogrultusunda yaptiklari isin
temeli dede, baba ya da day1 gibi aile biiyligii tarafindan atilmistir. Aile
biiyiiklerinin yaptig1 isi devam ettiren esnaflar, g¢ocukluk ya da genglik
donemlerinde sektoriin igerisinde bulunmuslardir. Bazi katilimcilar okuldan kalan

zamanlarda aile biiyliklerine yardimc1 olduklarini ifade etmislerdir.

3.5.2 Bilinirlik
Yukar1 Cars1 esnafina yoneltilen “Faaliyetinizi Yukari Carsi’da siirdiirme

nedeninizi agiklar misiniz?” sorusuna verilen cevaplar su sekildedir:

“Eeeee simdi bizim actigimiz donemlerde ticaret burda doniiyordu. Yanii

hani Bolu’nun ¢arsisi burasiydi. Yani su an cadde de falan hani faaliyet
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gosteren var ama bizim ag¢tigimiz dénemdeki Bolu’'nun déneminde eee ¢arsi
burastydi. 89 (1989 yili) iste. 89 da bu isi a¢tik biz. Ya o donemde Bolu nun
pazart da burdaydi. Iste ne bilim uu ne alinacaksa herkes burdan temin
ediyordu. Baska bir yer yoktu. O yiizdende burayi tercih ettik.” ...(Erkek, 35,
Ayakkabi-Canta)

Ayakkabi-Canta sektoriinde faaliyet gosteren esnaf diikkan seciminde 0
donem miisteriler tarafindan Yukar1 Carsi’nin bilinen ve tercih edilen bir yer
olmasinin etkisini ifade etmistir. 1989 yillinda Bolu i¢in alternatif aligveris

noktalarinin olmamasi Yukar1 Cars1’da diikkan agilmasini saglamstir.

“Hep Yukar: Carsi’daydik. Burasi olmasinin ozel bir sebebi yok. Pazar hep
burada yogunlastigi i¢in. Ama burast dogma biiyiime Bolu’nun ilk ézel

carsist. Burada devam ediyoruz. ”(Erkek, 59,Kuyumcu+Manifatura)

Esnaf isletmelerinin hep Yukar1 Carsi’da oldugunu ifade etmistir. Diikkan
actiklart donem tek aligveris noktasinin ¢arst oldugu ve g¢arsinin 6zel oldugu

belirtilmistir.

“Yukar1 Carsi biitiin Bolu halki tarafindan yillarca bilinen bir ¢arsi yani,
tarihi bir ¢arsi. Biliniyor yani insanlar tarafindan. Insanlar mutlaka bir
aligveris yapacagr zaman once bi Yukari Carsi’ya mutlaka gelirler yani.

Insanlarin ugrak yeri, bélgesi diyebilirim. ”(Kadin, 37, Kadin giyim-Tadilat)

Esnaf Yukar1 Carsi’nin Bolu halki tarafindan taninan ve bilinen bir ¢ars1
oldugunu belirtmistir. Halk tarafindan alisveris ihtiyact dogdugunda mutlaka

ugranilan bir yer oldugu ifade edilmistir.

“Simdi soyle, simdi burasi Bolu’nun merkez ¢arsisi. Mesela hangi mahallede
oturursa otursun aligveris icin buraya geliyor miisteri. Terzi agisindan da
kumas alma agisindan da. Tercih edilen bir yer. Sonucta eski tarihi ¢arsi

burast. Yillarin ¢arsisi. ”(Erkek, 45, Manifatura-Perde-Ceyiz)
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Esnaf Yukar1 Cars1’nin merkezi konumu ve tarihi gegmisi nedeniyle bilinen
ve tercih edilen bir ¢arsi oldugunu ifade etmistir. Carsiya gelmek i¢in miisterinin

ikamet ettigi adresin neresi oldugunun énemi olmadigi belirtilmistir.

“Benim igin oyle yani. Tarihi bir yer olmasi avantaj. Mesela aktarcilar
burada yogundur. Ayakkabi dedin mi burada bir ge¢misi var. Bolu geneli
agisindan soyliiyorum. Kuyumcu dedin mi buraya gelinir. Altin alacaksa ilk
once buraya gelir. Ayakkabt alacaksa ilk once buraya gelir. O yiizden Yukart

Carst'min avantaji diger yerlere gore biraz daha ¢ok.”( Erkek, 46, Aktar)...

Aktarcilik sektoriinde faaliyet gosteren esnaf Yukart Carginin tarihi
geemisinin tercih edilmesinde biiylikk 6nemi oldugunu ifade etmistir. Bazi
sektorlerin Yukar1 Carsi ile 6zdeslestigini ifade eden esnaf bu bilinirligi avantaj

olarak gérmektedir.

“Yani bugiin Safranbolu’daki ¢carsinin élme sanst yok. Internet ne kadar
ilerlerle ilerlesin. Tiirkiye’'nin bazi boyle kaliplasmis yerleri var. Yani buray
oldiiremezsiniz. Istanbul’da Eminénii’'nii  oldiiremezsiniz. Hi¢c alisveris
vapmasa balik ekmek yemege gider. En kétii. Simdi Yukar: Carsi tarihi bir
yer. Burada Han da var. Insanlar bu tiir yerleri ziyaret etmeye giderler.”

(Erkek, 42, Perde+ ev tekstil-ev aksesuar)

Esnaf Yukar1 Carsi’y1r farkli sehirlerde bulunan tarihi carsilar ile
kiyaslamistir. Benzer tarihi carsilarin 6nemi {izerinden Yukari Carsi’nin tarihi
Ozelligini ifade etmistir. Bu tarz tarihi ¢arsilarin bilinirliginin aligverisin yani sira

turistlik faaliyetlerini de etkiledigi belirtilmistir.

“Burayt kendime daha yakin gordiim. Yani alisveris yeri olarak uygundu.
Terzi oldugum igin burada o dénem giyim yogundu. Kiiciik yerden geldigim
icin hani burasi bana ortam olarak beni cezbetti...Alisveris yoniinden de

arastirmistim. O yiizden buray tercih ettim.” (Erkek, 48, Terzi)

Terzilik sektoriinde faaliyet gosteren esnaf diikkanini agarken carsinin

yaptig1 ise uygun oldugunu ifade etmistir. Carsida terzilik sektoriiyle iliskili olan
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giyim sektoriiniin yogun olarak faaliyet gdstermesinin yer seciminde etkili

oldugunu belirtmistir.

“1983 yilindan beri buradayiz. Eee hani bizim sektoriimiiziin genelde burada
(Yukart Carsi’da) olmasi. Yani Yukart Carsi tarihi bir ¢arsi. Maneviyat
var...Bu iglerin yeri burasiydi o dénem. Ondan geldik.” (Erkek,51, Kadin-
Erkek giyim+ Manifatura +Ev tekstil)

Esnaf carsida diikkan agtigi donemde faaliyet gosterdigi sektoriin Yukart
Carsi’da  yapildigini, miisterilerin sektore yonelik ihtiyaclarin1  ¢arsidan

karsiladiklar1 belirtmistir.

“...Kurulu diizen buradaydi. Devraldigim icin burast oldu. O zamanlarda da
tesettiirlii kesim, kapali kesim Yukar: Carsi’ya gelirdi. Bu is icin burasi
uygundu. Oyle oldu ve dyle de kaldi. Tabi 10 yil boyunca burada calismis
olmanin verdigi bir alisiimis diizen, Yukar: Carsi’ya gelen miisteriyi bilmem
de vardi. Miisteri sizi tantyor. Bolu kiiciik yer. Herkes tanimir birbirini. Bu
diikkana yabanct bir isim versem bilmezlerdi. Yillardir beni bildiklerinden

ismini de Ayse Esarp koydum (Giilme). Herkes biliyor. Beni taniyan bilir.’
(Kadin, 41, Esarp Tuhafiye)

Esnaf is kurarken diikkani kurulu sekilde devraldigini ve faaliyet gosterilen
sektorilin agirliklt miisterisinin Yukar1 Carst’y1 tercih ettigini ifade etmistir. Yukari
Cars1’nin miisteriler tarafindan bilinen bir ¢ars1 olmasi1 yer se¢iminde etkili oldugu

anlasilmaktadir.

“Bolu’nun ana caddesi diye tabir ettigimiz Cumhuriyet Caddesi bu ise pek
elverigli degil bence. Bolu’'da yapilabilecek tek yer kaliyor Yukari Carsi.
Buraya biitiin kesimden insanlar geliyor. Yani normal insanlarda geliyor.
Koyliisii de, zengini de geliyor. Yani herkes geliyor. Iste bizde bir marka
(Kayra) adv altinda actigimiz icin biraz daha da miisteriler alisti agikgast.
Eee birde bu tarz givimin yeri de burasi. Tugba burada, Tarak¢ilar burada

ne bilim birkag tane biiyiik magaza burada.”...(Erkek, 38, Giyim)
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Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnafin yaptigi isin Yukar1 Carsi ile
0zdeslestigini ve bu nedenle Yukart Carsi’nin secildigi ifade edilmistir. Esnafin
sattig1 drlinleri talep eden miisteri profilinin Yukari Carsi’y1 tercih ettigi

anlasilmaktadir.

... “Burda soyle bir giizellikte var. Burasi Bolu’nun en eski ¢arsisi...Avantaji
su buraya koéyliisti de geliyor, sehirlisi de geliyor. Yani bu ¢arsinin aligveris
konusunda talihi bitmez. Atiyorum 60-70 sene énce veya 100 sene dnce
burasiymis. Bana gére belki bi 100 sene daha bu sekilde gider, diye
diistintiyorum. ”’(Erkek, 35, Ayakkabi-Canta)

Esnaf Yukar1 Carsi’nin Bolu’nun ilk ¢arsis1 oldugunu ve halk tarfindan
bilindigini ifade etmistir. Uzun yillar varligint koruyan c¢arsinin bir¢ok miisteri
profili tarafindan bilindigi ve tercih edildigi belirtilmistir. Tarihi ¢arsinin bilinirligi

stirdiiriilebilirligini saglayan 6nemli bir faktor oldugu anlagilmaktadar.

Gortigme yapilan esnaflardan alinan bilgiler dogrultusunda, faaliyetlerini
Yukar1 Cars1’da siirdiirmelerinin temel nedeni ¢arsinin taninir olmasidir. Sehrin ilk
carsist olmasindan dolay1 Yukar1 Carsi tarihi bir hafizaya sahiptir. Sehrin simgesi
haline gelen benzer tarihi garsilar, insanlar tarafindan aligveris yapmanin yani1 sira
gezinti amacli sik sik ziyaret edilen bolgelerdir. Boylece zengin miisteri ¢esitliligine
sahip olan carsilar esnaflar tarafindan tercih edilmektedir.

Tarihi carsilarin bazi sektorler ile Ozdeslestigi goriilmektedir. Kapali
Cars1’nin kuyumculukla, Gaziantep Arasta Carsisi’nin bakircilikla, Koza Hani’nin
ipekeilikle o6zdeslesmesini Ornek verebiliriz. Yukari Carst esnafi, faaliyet
gosterdikleri sektorleri carsinin yapisina uygun oldugunu ifade etmistir. Esnaflar
varliklarin1 devam ettirebilmek icin insanlarin bildigi, tercih ettigi ¢arsida faaliyet

gostermek istemislerdir.

3.5.3 Tutundurma

Clow ve Baack (2016) tutundurma kavramini, iiriin ve hizmetlerin satigini
saglamak amaciyla tiiketicileri yonlendiren her tiirlii faaliyet olarak tanimlamistir.
Zhumatayeva (2006) isletmelerin sadik miisterilerini kaybetmemek ve yeni

misterilere ulagmak ig¢in tutundurma faaliyetleri gerceklestirdiklerini ifade
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etmektedir. Tutundurma faaliyetlerinde, mevcut miisteri kitlesine hatirlatmalar
yaparak unutulmanin 6niine gegmek, olasi miisteriler i¢in de tanitimlar yaparak
miisteri kitlesinin artirilmasi hedeflenmektedir.

Yukar1 Cars1 esnafi ile yapilan goriismeler sonucunda elde edilen
bilgilerden ¢ars1 esnafinin ¢esitli tutundurma faaliyetleri igerisinde bulundugu
goriilmiistiir. Bu faaliyetler; {iriin ¢esitliligi, veresiye usulil, minik hediyeler ve
ticari amagli sosyal medya hesaplarinin kullanimi olan tematik alt basliklar altinda

incelenmistir.

35.3.1 Uriin Cesitliligi

Sarigdl (2016) isletmelerin iriin gesitliligiyle miisterilerin taleplerini
karsilayarak satis hacmini artirmayi hedeflemekte olduklarini ifade etmektedir.
Tiiketicinin satin alma Kkararmi etkilemesinden dolay1 satisa sunulan iiriinlerin
cesitliligi rakiplerden ayrismak bakimindan isletmeler i¢in biiyiik 6neme sahiptir.

Yukar1 Carst esnafina yoneltilen “Miisteriler, Yukar: Carsi’da piyasaya
veni ¢tkan tiriinleri kolaylikla bulabiliyor mu?” soruyla diikkanlarda irtinlerin
yenilenme ve ¢esitliligi hakkinda bilgi alinmaya calisilmistir. Sorulan soruya

verilen yanitlar:

“Yani, Yukari Carsi trendi takip eder. Hatta sunu da séyleyebilirim.
AVM’lerde bulamayacag: iiriinleri Yukari Carsi’da bulabilir. Mesela
Tiirkiye 'deki insan yapisi sadece genclerden olusmuyor. 40 yas iistii 70 yas
alti insanlar var. Bunlarin kendi giyim tarzi var. Mesela ben AVM ’ye gidip
bakiyorum. Belli bir yas grubuna hitap eden iiriinleri satiyorlar. Ama ben
anneme goére nineme gore elbiseleri biz AVM’lerde bulamiyoruz. Yukari
Carsi’da 15-20 yasindaki gence de kiyafet bulabilirsin. Ne bilim 70 yasindaki
nineme de bulabilirsin. Dedeme de bulabilirim, yengeme de bulabilirim.
(Erkek, 42, Perde+ ev tekstil-ev aksesuar)

Esnaf Yukar1 Carsi’da bulunan diikkanlarda piyasaya yeni ¢ikan iiriinlerin
kolaylikla bulunabildigi ve alisveris merkezleriyle kiyaslandiginda daha genis iiriin
yelpazesine sahip olundugu belirtilmistir. Yasanilan tecriibelerden bahseden esnaf
belli bir yas araligindaki miisterilerin AVM’lerde aradig: tirlinleri bulmakta sorun

yasadigini ifade etmistir. Esnaf Yukar1 Cars1 diikkkanlarinda 0-15 yas araligi ile 50-
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70 yas araliginda bulunan miisterilerin kolaylikla aradig: {irtinleri bulabildigi ve

tirin ¢esitliliginin oldugunu belirtmistir.

“Yani ben simdi disaridan bilemem ama miisteri “sende de bulamazsam
hi¢bir yerde bulamiyorum”™ diyor. Bu benim igin artt bir sey. Muhtemelen
gezip geliyorlar. Sende de yoksa hi¢ bakmayayim baska yere, diyorlar. Tabi
bu bizim burada ¢cok eski olmamiz, ¢eside secenege ¢ok fazla girmemiz,
miisterinin talebini iyi incelememiz. Bunlar onemli seyler...Ninem kurumsal
verde orada burada bulamadigint gelir burada bulur. Koylii amcam nereden
bilecek H&m’ de ne oldugunu. Gelip buradan kara lastigini alacak. Misal
degil mi yani (Giilme)...Ya simdi soyle, alisveriste iiriin, tiriin ¢esitliligi ¢ok
onemli.”...(Kadn, 41, Esarp Tuhafiye)

Esnaf miisterilerinden aldig1 geri doniitler dogrultusunda diikkaninda {iriin
cesitliliginin oldugunu ve bu duruma ayrica 6nem verildigi iizerinde durmustur.
Esnaf kendi diikkan1 disinda genel olarak ¢ars1 diikkkanlarini da degerlendirmis ve
AVM’leri tercih etmeyecek/edemeyecek ya da aradigr triinii bulamayacak
miisterilerin ¢arst diikkkanlarmi tercih ettigini ifade etmistir. Miisterilere sunulan

iriinlerde ¢esitliligin, farkli segeneklerin olmasinin 6nemi iizerinde durulmustur.

“Bazisi aradigim iiriin sende yoksa digerlerinde zaten yoktur diyor.
Aradigimi hep sende buluyorum, diyen oluyor... Demin dedigim gibi. Bazisi
samimiyetimize, arkadasligimiza bazisi da iiriinler igin geliyor. Ciinkii bizde
cesit ¢ok. Yani farkli sebeplerden miisterilerimiz bizi tercih ediyor.” (Erkek,
46, Aktar)

Aktarcilik sektoriinde faaliyet gosteren esnaf miisterileri tarafindan tercih
edilme nedenlerinden birinin de iiriin ¢esitliligi oldugunu ifade etmistir. Esnaf satisa
sundugu iiriinlerinde secenek bollugu oldugunu ve bunun miisteriler tarafindan

tercih edilmesinde etkili oldugunu paylagmistir.

“Eee her seyi bulabilecegine akli kestigi i¢cin gelir. Bulamazsa da saga sola

yonlendiririz.”(Erkek, 61, Nalburcu + Cocuk giyim
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Esnaf miisteriler tarafindan tercih edilme nedenini ihtiya¢ duyulan iirlintin
bulunacagma inanilmasina baglamaktadir. Esnaf, miisterilerin aradigi triini

diikkaninda bulamadiginda farkli diikkkanlara yonlendirdigini ifade etmistir.

“Bir de ¢evredeki tiim koyliiler Yukart Carsi’ya gelir. Simdi kalkip da 60
yasindaki dede Cadde’de dolanmaz. Istedigi iiriinii bulamaz. Ama burada

rahatlikla bulur.”(Erkek, 32, Erkek giyim)

Giyim sektdriinde faaliyet gosteren esnaf belli bir yastaki miisterinin aradigi

tirtinii Yukar1 Carsi diikkanlarinda kolaylikla bulabilecegini ifade etmistir.

Esnaflarin sorulara verdigi yanitlardan:

-Belli bir yas araligima yonelik kiyafetlerin aligveris merkezlerinde
bulunmamasina ragmen Yukar1 Carsi’da bulunmast,

-Miisterilerin Yukar1 Cars1’da bulunan diikkanlarda genis iirlin yelpazesinin
oldugunu diisiinmesi,

-Aligveris merkezleri gibi alternatiflere kiyasla Yukar1 Cars1’da belli bir yas
grubuna hitap eden tirtiinlerin bulunduguna ulasilmistir.

Tiiketiciler i¢in iirlin ¢esitliligi aligverisin yapilacagi mekanin se¢iminde
biiyiik 6neme sahiptir. Cars1 esnafinin verdigi bilgilerden miisterileri tarafindan
“Bazisi aradigim iiriin sende yoksa digerlerinde zaten yoktur, diyor.” (Erkek, 46,
Aktar) seklinde doniitler aldiklari goriilmektedir. Yukari Carsi esnafinin {iriin
cesitliliginde sadece belli bir kitleyi hedef almadig, 6zellikle yerli halkin sosyolojik
ihtiyaclarin1 (kara lastik, yoresel kiyafet) ve aligveris merkezlerinde bulunmayan

tiriinlere de yer verdigi anlasilmaktadir.

3.5.3.2 Veresiye Usulii
Sengiin ve Watsi (2006) yaptiklar1 calismada satici ile alic1 arasinda olusan
giivenin alinan kararlara etkisini inceleyerek performansla giivenin dogru orantili
oldugu sonucuna varmigtir. Satict ve alici arasinda olusan bagimliligin ve
performansin diizeyini belirleyen giiven duygusudur. Giliven artikca alman risk
orani da yiikselmektedir. Karsilikl1 giiven olusumu beraberinde hem saticida hem

de alicitda memnuniyet hissini dogurdugu sonucuna vartlmaistir.
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Yukar1 Cars1 esnafina sorulan “Miisterilerinizin sizi neden tercih ettiklerini
anlatabilir misiniz? Farkiniz ne? Sagladiginiz bir kolaylik var mi?” soruya verilen

yanitlar:

“Simdi bizim miisteri buraya neden geliyor? Diger Cadde olsun AVM olsun
odeme pesin ya da kart istiyor. Tamam memurlar yapar. Hayat sartlart
durumlar bazen miisait olmuyor. Bizim Yukar: Carsi’da miisteri tutmamizin
nedeni %95 agik hesap yapmamiz. A¢ik hesap yaptigimizda miisteri birazini
aligveris esnasinda birazimi da sonra veriyor. Soyle bir bakarsak bazi

miisterilerimin 1 sene 2 sene vermedigi oluyor.”(Kadin, 40, Kadin giyim+

Esarp)

Esnaf miisteriler tarafindan tercih edilme nedenini %95 veresiye usulii satis
yapmalarindan kaynaklandigini1 agiklamaktadir. Alternatif alisveris noktalar1 olan
AVM ve asagi carst gibi yerlerin pesin ya da kredi kart1 ile 6deme yapilmasini
istedikleri fakat bazi miisterilerin ekonomik durumlar1 nedeniyle Yukar1 Carsi

diikkanlarini tercih ettigi ifade edilmektedir.

“Yani kendi veresiye miisterilerimiz ilk basta buraya gelir. A¢ik hesap
miisterisi %80 burayi tercih eder. Vitrin miisterisi ¢ok nadir buraya gelir ...
Yani en basta veresiye dedik. Eeee defter miisterisi olduklari igin ilk tercih

ettikleri yer burast oluyor.”...(Erkek, 32, Erkek giyim)

Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnaf sahip oldugu miisteri kitlesinin

%80’ nini veresiye usulii aligveris yapan miisterinin olusturdugunu ifade etmistir.

... “Tabi kolaylik zamaninda deftere yaziyorduk. Hani su anda islerin biraz
daha, devir degistigi gibi bizim islerde degisti. Su anda ¢ok fazla agik hesap
vapmiyoruz. Cok tamidiklarimiz disinda yapmiyoruz. Cok iyi bildigimiz
miisteriler olmadigi siirece yapmiyoruz. Bu benim tercihim. Yine yapanlar
var. Benim eskiden 1000’e yakin ac¢ik hesabum varken su anda deftere
bakarsak 37 kisi var. Bu da ¢ok boyle iyi miisterilerim veyahut da ¢ok iyi
tamdigim insanlar. O yiizden. Agik hesap bazen dezavantaj olabiliyor.

Miisteri bunu kendine gore kullanabiliyor.”(Kadmn, 40, Kadin giyim)
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Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnaf veresiye usulii satis imkaniyla
miisterilerine kolaylik sagladigini fakat zaman igerisinde “defter miisterisi” olarak
tanimladigi miisteri sayisini diislirdigiinii  belirtmistir. Bazi miisterilerin  bu
kolaylig1 suistimal ettigini ve bu nedenle veresiye satislara kisitlama getirdigini
ifade etmektedir. Gegmise kiyasla veresiye satig miisterisinin 1000 kisiden 37 kisiye

indigini belirtmektedir.

“Ya parast olmaz bedava kredi agariz. Faizsiz kredi agariz mesela (giilme).

Gelir yazariz. Parast oldugu zaman éder. ”(Erkek, 61, Ayakkabict)

Esnaf faizsiz kredi ile veresiye usulil satis yaptigini ve 6deme i¢in belirli bir zaman

vermedigi anlagilmaktadir.

... “Bu iste diiriist olmak ¢ok onemli. Biz de acik hesap oldugu icin diiriistliik
cok énemli. Inamin bizde 2019 yilindan borcu olan miisterilerim var. Insanlik
hali, 6deyemiyor. Stkintisi oluyor. Biz hi¢bir zaman miisterimize 2019 yilinda
100 tl borcun var da 200 tl vermen gerekiyor diye soylemedik. Diisiinmedik
de.”...(Erkek, 38, Giyim)

Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnaf veresiye usulii aligveriste karsilikli
diirtistliigliin 6nemi tizerinde durmustur. Miisterinin veresiye olarak aldig: {iriiniin
odenmesi gereken tarih iizerinden ¢ok uzun zaman gegmesine ragmen, miisteri

aranarak 6deme yapilmasi istenmemistir.

“Sagladigimiz bir kolaylik, taksitli satiy imkanimiz var burada. A¢ik hesap.
En kolay tarafi bu zaten..Tabi bu ikili iliskilerle oluyor. Her
“selamiinaleykiim” diyene a¢ik hesap yapmiyoruz. Dogal olarak bunu yapma
sansimiz yok. Birisinin vasitasiyla veya birisinin onerisiyle gelen bir kigi

olmast lazim.”(Erkek, 51, Kadin-Erkek giyim+ Manifatura +Ev tekstil)

Esnaf veresiye usulii aligveris ile miisterilerine ¢ok biiyiik kolaylik

sagladiklarint  belirtmistir. Esnaf her miisteriye veresiye usuliinde iiriin
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satilmadigini olusan gilivenin, belli bir iletisimin ya da bir kefil araciligiyla gelen

miisterilere satis yapildigina dikkat ¢ekmistir.

.. “Simdi  ashinda soyle insanlar Highway’e gidiyorlar. Pesin para
kullaniyorlar. Ama ihtiyact oldugunda Yukari Carsi’ya gelip yazdirabiliyor.
Diyor ki “Maasimi aldiktan sonra odeyecegim”. Yani bu Carsiya bir sey
olmaz. A¢ik hesap usulii Carsi’yt ayakta tutuyor. Biz degil ama giyimciler
falan yapiyor. Arkadaslarla konusuyoruz. Anlatiyorlar. “Hep agik hesap ile
calistyoruz. Ay sonunda édemelerini yapiyorlar” diye anlatiyorlar.”(Kadin,

31, Lokanta)

Yiyecek sektoriinde faaliyet gosteren esnaf Yukari Carsi’da bulunan
diikkkanlarin veresiye usulii sayesinde ayakta kaldigini ifade etmektedir. Miisteriler
ihtiyaglart dogrultusunda Yukar1 Carsi’da bulunan diikkanlardan aligveris yaparak

O6demeyi ilerleyen zamanlarda yapmaktadirlar.

Esnaflarin  verdigi yanitlar degerlendirildiginde, Yukar1 Carsi’nin
stirdiiriilebilirligini saglayan temel etkenlerden birinin veresiye usulii alisverigin
yapiliyor olmasidir. Esnaflarin “Bizim Yukar: Carsi’da miisteri tutmamizin nedeni
%95 acik hesap yapmamiz (Kadin, 40, Kadin giyim~+Esarp).” belirttigi gibi
veresiye usulii aligverisin yapilmasi ¢arsiya miisteriyi ¢ekmede onemli bir giice
sahiptir. Bu etkinin farkinda olan esnaflar miisterilerini bu yontemle tutundurmaya
calismaktadirlar. Yukar1 Carsit esnafi her miisterinin pesin para ile aligveris
yapabilecek ekonomik diizeye sahip olmadig1 ve bu nedenle veresiye usulil satis ile
hem bu agi1g1 kapattigi hem de miisterilere sunulan bu imkanla satis yaptigini ifade

etmektedir.

3.5.3.3  Minik Hediyeler ve Indirim
Clow ve Baack (2016) ifade ettigi gibi isletmeler miisterileriyle olan
bagliliklarim1 artirmak ve yeni miisterilere ulagsmak i¢in satilan iirlinlerin yaninda

ticretsiz hediye vermektedirler.

“Bir giiler yiiz, iki hani dedigim gibi iyi niyetli olacaksin ve agtigimdan bu

yana yapilan aligveriste kiiciik hediyeler veriyorum. Miisteri bunu bilerek de
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geliyor. Mesela ipek esarp alana bone hediye ediyorum.”...(Kadin, 40, Kadin
giyim+ Esarp)

Esnaf diikkanina aligveris yapmak i¢in gelen miisterilerine kiiciik hediyeler
vererek tutundurma faaliyeti gerceklestirmistir. Diikkanini agtig1 giinden bugiine bu

tutundurma faaliyetini siirdiirdiigiinii ifade etmektedir.

“Ama insanlarin bizden almasi igin bir cazip noktamizin olmasi lazim. Bir
Sfarkliligimizin olmasi lazim. Bizde bu farkliligi atiyorum markanin sitesinde
triin 175 liraysa ben 170 liraya satryorum. Buna mecburuz.”(Erkek,51,

Kadin-Erkek giyim+ Manifatura +Ev tekstil)

Esnaf internet sitesinde satilan {irliniin etiket fiyatinin altinda bir fiyatla

iriinii satarak tutundurma faaliyeti ger¢eklestirmistir.

3534 Ticari Amach Sosyal Medya Hesaplariin Kullanim

Teknolojinin gelismesiyle isletmeler tiiketicilerine ulagmak i¢in 1nstagram,
Facebook ve Twitter gibi sosyal medya hesaplar iizerinden iirlin tanitarak satig
yapmay1 amacladiklar1 goriilmektedir (Goktas ve Tarakg1, 2018; TUSIAD, 2019).
Helal (2017) Salfor Universitesi’nde yazdig1 doktora tezinde, Suudi Arabistan’da
bulunan kiigiik isletmelerin E-Ticaret karsisinda varliklarin1 nasil siirdiirdiikleri
tizerinde calismistir. Arastirma sonucunda kiiclik isletmelerin sosyal medya
hesaplarin1 tanitim ve satis araci olarak kullandigi sonucuna varilmistir. Bir
stirdiiriilebilirlik stratejisi olarak sosyal medya hesaplar1 isletmeciler tarafindan

kullanilmistir.

Yukar1 Cars1 esnafina yoneltilen “Satislarimizi E-Ticaret iizerinden

gergeklestiriyor musunuz? ” sorusuna verilen cevaplar:

... “Evet sadece Instagram’da yapiyoruz. Zamaninda bi siteden yapalim
edelim dedik. Eeee ama dolandirildik demiyeyim de hani acemi insanlarin
eline diistiik. Onlardan da ¢ok verim alamadik. Bizim de o zaman teknolojiyi

bilmedigimiz dénemlerdeydik. Cok hakkindan gelemedik. Oyle kaldi ama su
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an hani bi tik daha béyle iste Intagram iizerinden basladik. Sonunu
getirebilirsek hani 11 internet iizerinden site anlaminda da bir seyler
diisiiniiyoruz. Ileriye doniik planimiz var. Mecbursun! Ciinkii gidis o
yvonde...Instagram iizerinden bizde iiriinii paylastyoruz. Oradan satabilir
miyiz ki? Eeee dedigim gibi hani ¢ok profesyonel olmasa da bizde kendimizce
ordan eee ¢ok sebeplendigimizi diisiintiyoruz. Ciinkii ¢ok miisteri bana
rastgele Instagram’dan ekledigimiz kisiler “hani ben sizi hi¢ duymamistim,
burda bak ne giizel iirtinler satyyorsunuz, iste kaliteli iiriinler varmis” diyen

¢cok miisteri edindik. ”(Erkek, 35, Ayakkabi-Canta)

Esnaf ge¢cmiste internet sitesi kurma girisinde bulunmus fakat konu
hakkinda yetkin olmayan kisiler nedeniyle sonu¢ alamadigini belirtmistir. Site
kurma basarisizligina ragmen sosyal medya {izerinden tanitim faaliyetleri
yapilmaya baslanmistir. Ayakkabir & canta sektoriinde faaliyet gosteren esnaf
popiiler sosyal medya uygulamalarindan olan Instagram uygulamasi iizerinden {iriin
tanitim1 yaptigini ifade etmektedir. Miisterilerinden aldig1 dontleri paylasan esnaf

Instagram uygulamasi tizerinden yaptigi tanitimin sonug verdigini belirtmektedir.

.. “Tabi  tabi  yapiyorum. Instagram ve  Facabook iizerinden
yapryorum... “Bakin bugiin bizde Instagram dan siparis veren miisterilerimiz
var. Tiirkiye 'nin her yerine bizde gonderiyoruz. Bizim soyle bir avantajimiz
var. Biz iade aliyoruz. Ciinkii bunun bir hak oldugunu diisiiniiyorum

agikgast”...(Erkek, 38, Giyim)

Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnaf sosyal medya uygulamalari olan
Facebook ve Instagram iizerinden satis yaptigini ifade etmistir. Esnaf Tiirkiye’ nin
farkli noktalarindan instagram tizerinden siparis aldiklarini ve miisterilere iade etme

imkani sunduklarini belirtmistir.
“Kendi Instagram hesabimiz var. Sitemiz yok. Instagram ’dan satis yapryoruz.

Instagram fiizerinden yapiyorum.”...(Erkek, 51, Kadin-Erkek giyim +

Manifatura +Ev tekstil)
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Esnaf {irtinlerini sosyal medya uygulamasi olan Instagram iizerinden

sattigin1 ifade etmektedir.

“Evet. Instagram iizerinden. Su anda lnstagram. Cok yogun degil ama bosta

’

degil. Biz daha yeniyiz Instagram’da.” ... “Daha ziyade Instagram’a agilmaya
basladik. Ben iki senedir Instagram’da hareketlendim. En azindan bos
gecmiyoruz. Eger olursa bu yakinlarda Trendyol’la bir anlagsma yapmayi

diistintiyoruz.”(Kadn, 41, Esarp Tuhafiye)

Esnaf satiglarini sosyal medya uygulamasi olan Instagram {izerinden
yaptigini ve kisa bir siire igerisinde ¢esitli markalar1 biinyesinde toplayan Trendyol
aligveris sitesi ile anlagma yapacagini ifade etmistir. Kisa siire dnce Instagram
lizerinden satis yapmaya baslayan esnaf ¢ok yogun olmamakla birlikte satig

yapabildigini paylagmistir.

... “Benim Facebook, lnstagram hesabim var. Oralardan itiriiniimii canl
olarak tanitiyorum. Onlarin artisimi ¢ok gordiim. Onceden sadece fotograf
atardim. Artik tanitim yapiyorum. Giyiyorum iiriinii. Sonrasinda videosunu
cekiyorum. 1000 kisi izliyor. O 1000 kigi 1000 kisiye soyliiyor. Bu da bir ¢esit
reklam yani. Boyle yaptiktan sonra iglerim agildi agik¢asi... Bende internetten
tek tiik satis yapryorum. Isterim ki benim miisterilerim beni bilsin tanisin, hani
internetten de gelemiyorsa alsin. Gelemeyen miisterilerime de internetten

)

hizmet sunmaya ¢alisryorum.” ...(Kadin, 38, Kadin giyim- ¢ocuk giyim)
Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnaf Facebook ve Instagram gibi sosyal
medya hesaplar1 tizerinden tanitim ve satig yaptigini belirtmistir. Gegmiste sosyal
medya hesaplari iizerinden sadece {irliniin fotografini1 paylasan esnaf artik iirlinii
video ile de tanitmakta oldugunu ve bunun satiglarini olumlu yonde etkiledigini
ifade etmektedir. Instagram iizerinden yaptigi paylasimlari tanitim olarak
degerlendiren esnaf atilan fotograf ve videolarin miisteriler arasinda carpan

etkisiyle yayildigini belirtmistir.

“FEee tabi ki gerceklestiriyorum ama burada ana miisterimle kiyasladigimda

%1 yani %99 yine ben burda diikkanimda satis yapiyorum. Yani geride
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oldugumu soyliiyorum zaten. 2-3 seneden beri yapiyorum. Cok da degil yani.
Sosyal medya iizerinden yapiyorum. Instagram, Facebook iizerinden

yapryorum.”(Kadin, 40, Kadin giyim)

Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnaf sosyal medya hesaplari olan
Instagram ve Facebook iizerinden satis yaptigini ifade etmistir. Esnaf diikkaninda
ve sanal ortamda yaptigi satislari kiyasladiginda aralarinda c¢ok biiyiik fark

oldugunu belirtmistir.

“Yani benim Facebook, lnstagram hesaplarim var. Uriinlerimi oradan
paylasiyorum. Mesela diin biz paylastik iiriinii. Miisteri begenmis. Bugiin
geldi. Aldi. Hatta bize ayirin diyorlar. “Abla bana bu iiriinii aywrir misin?”

diyor. Bizde ayiriyoruz. Giin i¢erisinde geliyorlar.”(Kadin, 40, Kadin giyim+
Esarp)

Uriinlerini sosyal medya hesab1 olan Instagram iizerinden tanitan esnaf
miisterisiyle yasadigi olayr aktarmustir. Uriinleri Instagram sayfasinda goren
miisteriler esnafi arayarak iirlinli ayirmasini isteyerek giin igerisinde satin almaya

diikkana gelmekte oldugu paylasilmistir.

“Kendi sayfamizdan. |nstagram iizerinden paylasiyoruz. Soranlar oluyor
clinkii. Sayfamiz var mi diye. Bende kendi hesabim iizerinden iiriinleri
tamitiyorum. Oradan bakip begeniyor. Gelip aliyor yani” (Erkek, 60, Erkek+
Kadin-¢ocuk giyim)

Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnaf miisterilerin “Siteniz var m1?”
seklinde sordugunu ve bundan dolay1 Instagram sayfasi iizerinde {iriin tanitimi
yapildig1 ifade edilmistir. Esnafin verdigi bilgilerden sanal ortamda miisterilerin

tirtinler hakkinda bilgi almak istedigi anlagilmaktadir.
“Ben su anda gerceklestirmiyorum. Ama sizi itiyor. Eeee bizde giricez yani.

Buna direnme sansimiz yok yani. Sosyal medya iizerinden iiriinlerimizi

tamitryoruz. Ama ¢ok aktif misin dersen degilim... Birkag¢ tane siparis aldik.
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Ama ¢ok boyle bir yogunlukta degil. ”(Erkek, 42, Perde+ ev tekstil-ev
aksesuar)

Esnaf E-Ticaret {lizerinden yapilan satiglarin itici giicii oldugunu ve bu
durumun kiigiik esnafi yapmaya zorladigini ifade etmistir. Uriinlerini sosyal medya

hesabu iizerinden tanittigini ve satislarinin az sayida oldugunu belirtmistir.

Esnaflardan alinan yanitlarda:

-Facebook ve Instagram hesaplari tizerinden {iriin tanitiminin yapildigy,

-Sosyal medya hesaplari tizerinden satis yapildigi,

-Uriiniin tanitim videosu sosyal medya hesabinda yaymlanarak reklam
yapildigi,

-Diikkana aligveris yapmaya gelemeyen miisteriye sosyal medya ile
ulagilmaya calisildigi,

-Miisterilerin iriinleri sosyal medya tizerinden begenerek diikkandan
alindigi,

-Miisterilerin esnafa E-Ticaret sitelerinin olup/olmadigmin soruldugu
bilgisine ulasilmigtir.

Yukar1 Carst esnafinin verdigi bilgilerden E-Ticaret’in yikict etkisinin
farkinda olduklar1 ve bu olumsuz etkiyi azaltmak i¢in sosyal medya uygulamalarini
kullandiklar1 goriilmektedir. Yukar1 Carsi’da faaliyet gosteren esnaflarin bazilari
kisisel sosyal medya hesaplari lizerinden {iriin tanitimi, bazilar1 ise hem tanitim hem
de satis yaptiklar1 goriilmektedir. Az olmakla birlikte bazi ¢ars1 esnaflarinin E-
Ticaret sitesi agma girisiminde bulundugu ama siirecin basarili yonetilemedigi
anlagilmaktadir. Geng esnaflarin biiylik E-Ticaret sitelerine iiye olmak yoniinde
fikirlerinin oldugu verilen bilgiler icerisindedir. Yukar1 Cars1 esnafinin
diikkanlarinda islerini devam ettirmenin yani sira sanal ortamda da ticaret yapma

istegi ve hatta ufakta olsa girisimleri oldugu anlasilmaktadir.
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3.5.4 Miisteri Iliskileri
Miisteri iligkileri tematik basligr miisteri memnuniyeti ve miisteri sadakati

alt temalar1 ile incelenmistir.

3541 Miisteri Memnuniyeti

Gerson (1997)’a gore isletmeler miisteri memnuniyetini saglamak amaciyla
tilkketiciden gelen sikayetleri dinleyip degerlendirmek, iade edilmesi istenen iiriiniin
hakkinda gerekeni yapmak, iiriiniin iade edilmesi yerine degistirilmesi gerektiginde
degisimi  gerceklestirmektedirler. Isletmelerin miisterilerinde ~memnuniyeti
saglamak i¢in siirekli kendilerini yenilemeleri ve stratejilerinde degisiklige
gitmeleri gerekmektedir. Ozetle isletmecinin miisterisini memnun etmek igin
yaptig1 her tiirlii faaliyeti “miisteri memnuniyeti” altinda degerlendirlebilinir.

Gorlisme siirecin Yukar1 Carst esnafina yoneltilen “Miisterilerinizin sizi
neden tercih ettiklerini anlatabilir misiniz? Farkiniz ne? Sagladiginiz bir kolaylik

var mi? Daimi miigterileriniz var mi?” sorusuna verilen cevaplar:

“Miisterilerim siklikla gelir. Hatta tavsiye ediyorlar. Carsaf dikmigim.
Kullanmigsiniz. O sekilde bizde stirekli tercih ediliyoruz. Yani miisteri
memnuniyetinden dolayt tercih ediliyorum. 2015 yilinda ac¢tik burayi. Biz
kiiciik bir diikkan acacaktik ama bak simdi cok siikiir, suan terzilerim var.
Benim disimda 5-6 kisi ekmek yiyor. O da neden? Ciinkii diizgiin dikis var,
diizgiin is¢ilik var. Oyle dyle gidiyor. ”(Erkek, 45, Manifatura-Perde-Ceyiz)

Esnaf miisterilerinde olusan memnuniyeti {riinlerindeki 1is¢iligin
kalitesinden kaynaklandigini ifade etmektedir. Miisterilerde olugan memnuniyet
nedeniyle potansiyel miisterilere tavsiye edilmesine neden oldugunu belirten esnaf
diikkanini biiyiitmesinde ve caligtirdigi eleman sayisini artirmasinda etkili olan

faktoriin de miisteri memnuniyeti oldugu belirtmektedir.

“Farkim soyle kaliteli tiriin getiriyorum... Ya stkintuly viviinii kendim ¢ok almak

istemiyorum. ”...(Kadin, 40, Kadin giyim)

Esnaf tercih edilme nedenini misterilerine sundugu kaliteli tiriinlere

baglamaktadir.
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“En islek yerde de olsam ben kendi meslegimi iyi icra edemezsem, isimi
yapamazsam iyi olmayacagint diisiinen bir insamim. Bolu’nun en iicra
késesinde bile olsam isimi iyi yaparsam miisteri gelir beni bulur diye

diistiniiyorum. Onemli olan isini iyi yapip tamnmak.”(Erkek, 48, Terzi)

Terzilik sektoriinde faaliyet gOsteren esnaf miisterinin verilen hizmetin
kalitesini dikkate alarak aligveris yaptigini ifade etmistir. Miisteride memnuniyet

olustugu takdirde diikkanin nerede oldugunun 6nemi olmadig1 belirtilmistir.

“Hatta baska yerlerden misafirler gelip baskalarin bile yonlendiriyorlar.
Hani “Buranmin yemekleri ¢ok giizel”, “Koftesi ¢ok giizel” diye yonlendirme

yapryorlar.”(Kadn, 31, Lokanta)

Yiyecek sektoriinde faaliyet gosteren esnaf verilen hizmetten memnun olan
miisterilerin baska miisterileri yonlendirdigini, “agizdan agiza” reklam yaptigini

ifade etmistir.

“Simdi ben tercih edilen bir diikkan oldugumuzu diigiiniiyorum. Daha iyi
olabilir belki ama yani su an ki sartlarda tercih sebebi miisterilerime isi
zamanminda teslim ediyorum. 1 giin dahi geciktirmiyorum. Kaliteyi ucuza
satmaya ¢alisiyorum. Zevkli evler yapmaya ¢aligtyorum. “Olsun mu? Olsun”™

gibi bir satis yapmiyorum. Talep eden miisteri kesimimde ona gore geliyor.’

(Erkek, 42, Perde+ ev tekstil-ev aksesuar)

Esnaf miisterilerin verdigi siparisleri zamaninda yetistirmesi, kaliteli iiriinii
ucuza satmasi Ve siparislerin uyuma dikkat ederek tasarlandigini ifade etmektedir.
Miisterilerde olusan memnuniyetin asil nedeni kaliteli ve nitelikli hizmetin

sunulmasi oldugu anlasilmaktadir.

“Sana giiveniyoruz, diyorlar. Yakinligina geliyorum, diyorlar. Miisteri bize

alistrysa, aldigi tiriinden memnun kaldiysa geliyor. ”(Erkek, 46, Aktar)
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Aktarcilik sektoriinde faaliyet gosteren esnaf misterilerin tercih etme

nedenini verilen giiven ve tirliniin kalitesi oldugunu ifade etmektedir.

“Simdi onu ashinda miisterilere sormak lazim. Yogurdum karadir diyen
olmaz. Herkes kendini metheder. Ama 36 senenin bir birikimi var. Arti
vatandaslarimiza vermis oldugumuz bir giiven duygusu var. Tabi haliyle
bunlar miisterinin tercihi oluyor. Yani simdi ne is yaparsamz yapin. Ister
ogretmen olun ister doktor olun. Hakkiyla isinizi icra ederseniz vatandasta
haliyle sizi tercih eder. Zaten giiven olmasa bu meslekte bu kadar uzun siire

devam edemezsiniz. ”(Erkek, 59,Kuyumcu+Manifatura)

Esnaf faaliyet gosterdigi sektoriin gerekliligi olan giivenin miisterilere
verilmesi ve uzun yillar is dolayisiyla tanindigini belirterek miisterilerin tercih etme

nedenlerini ifade etmistir.

Esnaflardan alinan yanitlardan:

-Kaliteli hizmetin sunulmasi,

-Uriindeki isciligin iyi olmast,

-Memnuniyetin “agizdan agiza reklam” a neden olmasi,
-Siparislerin zamaninda teslim edilmesi,

-Kaliteli iirlinlerin uygun fiyata satilmasi

-Esnafa giliven duyulmasi ifadelerine ulagilmistir.

Isletmelerin varliklarm siirdiirebilmelerinde temel unsur yapilan ticaretin
devamliligidir. Ticaretin devamliliginin saglanmasinda miisteriler ile kurulan
iliskiye bagli oldugu belirtilmistir. Sorulan soruya esnaflarin verdigi cevaplardan,
esnaflarin miisterileri ile kurduklan iliskiye 6zen gosterdikleri goriilmektedir.
Esnafin aldig1 siparisi zamaninda yetistirmeye dikkat etmesi, tasarim/iiretim
stirecinde is¢ilik hatalarini en aza indirilmek i¢in ¢aba harcamasi, memnuniyetin
olusmas1 veya olusan memnuniyetin yitirilmemesi amaciyla yapildigi
goriilmektedir. Esnaflarin  belirttigi gibi bazi sektorlerin  varligint  devam
ettirebilmesi miisterilerine verdikleri giiven duygusuna baglidir. Esnaf ifade ettigi

gibi kuyumculuk sektorii giivene dayali bir sektordiir.
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3.5.42  Miisteriile Kurulan Samimi Iliski

“Miisteri ile kurulan samimi iliski” bashigr “miisteri iliskileri” baslig1
altinda incelenmistir. Miisteriyle kurulan duygusal iligki en nihayetinde miisteri
memnuniyeti ile iliskilidir. Misteriyle kurulan duygu temelli iligki, satici ile
tiiketici arasinda ticari siirecin diginda duygusal bagin olugsmasini saglar. Yukari
Cars1 esnafi ile yapilan goriisme sonucunda esnafin miisterileriyle kurdugu samimi
iliski miisterilerin memnuniyetini artirdigin1  gdstermektedir.  Esnaflarin
“Miisterilerinizin sizi neden tercih ettiklerini anlatabilir misiniz? Farkiniz ne?
Sagladiginiz bir kolaylik var mi? Daimi miisterileriniz var mi?”" sorusuna verdigi

yanitlar:

“Simdi ben kendi miigterim igin séyliiyorum. Miisterimin evini kendi evim gibi
goren, o mantikta tiriin satan birisiyim. Dizayni yaparken de ona gore
yvaparim. “olsun mu? Olsun” diye iiriin satmiyorum. Uzun yular bu igi
yapmamdan otiirii renklerle ¢cok hagsir negirim. Uyumsuz seyleri miisterimin
evine de uygulamayr sevmiyorum. Beni tercih eden miisterim de yaptigimiz
dizaynlari, tasarimlari seviyor. Ona gére geliyor. Biz kaliteyi ucuza satmayi
vegleyen esnaflardaniz. Zaten 4 5 etken var. Siz bunlari birlestirirseniz
aslinda bu piyasada is yok diye bir sey yok. Sonucta bende tiiketiciyim. Satic
oldugum kadar ben de bu ilgi alakay: yaptigim alisverislerde gérmek isterim.
Kendine  yapilmasini  istemedigin ~ bir  seyi  miisterine  de

yapmayacakswin. ”(Erkek, 42, Perde+ ev tekstil-ev aksesuar)

Esnaf kendini miisterinin yerine koyarak empati yapmakta ve o dogrultuda
davrandigini ifade etmektedir. Yaptig1 ise hassasiyet gosterdigini ve miisterinin
evini kendi evi gorerek calistigini belirten esnaf gelen miisterininde bu hassasiyeti

bilerek geldigini ifade etmistir.
“Uriiniimiizden memnun kalmistir onun icin gelir. Giiler yiiz tatl dil. Yani

miisteriyi karsilama seklimiz. Biz 5 yasinda c¢ocukta olsa ayaga kalkar

buyurun deriz mesela.”(Erkek, 61, Ayakkabict)
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Ayakkabicilik sektoriinde faaliyet gosteren esnaf kiiclik yasta miisteriye
gosterilen ilginin ileri yasta olan miisteriye gosterilenden farkli olmadigini,

samimiyetin ve giiler yliziin dnemini ifade etmistir.

... “Art1 sathgimiz her iiriine hani miisterilerimize garanti veriyoruz. Ikincisi
giiler yiizlii hizmet...Yani miisteriyi memnun etmek yani. Gelirsin buraya.
Miisteri alisveris yapar yapmaz. Ona bir ikramda bulunursun. Bir sey icer
misin, dersin. Cogu hani dyle séyleyen miisterilerimizde var. “Hani bana o
ikram ettigin bir ¢ayin hatirina da geldim” diyen de ¢ok. Hani sattiginiz
tirtinden ¢ok memnun oldum, diyerek gelen de ¢ok. Yani tabi kimse kimsenin
kara kasina kara goziine gelmiyor. Hani burda tercih ediliyorsan ama bi
samimi sohbetinden muhabbetinden kaynaklaniyor. Ama iste iiriinlerinin
kalitesiyle alakalidir. Bunlar birlesince de miisteri seni birakmaz.”(Erkek,

35, Ayakkabi-Canta)

Esnaf miisteriler tarafindan tercih edilme sebebini arada kurulan samimi

iliskiye bagli oldugunu ifade etmistir.

... “Zaten herkesin kendi ¢evresi. Bir defa ilk basta kendi ¢evresi geliyor.
Kendi akrabalarin ya da seni taniyanlar. Tanimayan miisterilerde geldigi
zaman ne bilim giiler yiiz, bir sicaklik hissettiginde ikinci kez seni tercih
edebiliyor. Ciinkii bir tiriin hepimizde var yani. Miisteri istedigi yerden
alabilir. Her yerden bulabilme imkanit var. Ama bu herhalde hasta doktor
iligkisi gibi bir sey. Hastalarda doktorlarindan elektrik almalar: gerekir ya.
Ondan iyi sonug¢ alabilmeleri icin, onun gibi bir sey herhalde. Miisterilerde
bizden iyi bir elektrik alirlarsa devami geliyor yani. Oyle diisiiniiyorum ben,

bilmiyorum. Aradaki o giiven o bag.”(Kadwn, 37, Kadin giyim-Tadilat)

Esnaf miisterilerle arasindaki iligkiyi doktor hasta iligkisine benzeterek

esnaf ile miisterinin birbirinden aldig1 enerjinin 6nemini ifade etmistir.

... “"Yani kisiligimden kaynakli diiriistiim. Miisterime olacak bir seyi olacak
diyorum, olmayacak bir seyi olmayacak diyorum...O yiizden zamanla olugan

diyalogumu.” ...(Kadin, 40, Kadin giyim)
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Esnaf miisterilerine iiriin satarken diiriist davrandigini, satig yapma
gayesiyle miisteriye uygun olmayan iriine “olur” demedigini ifade etmektedir.

Miisteri ile olusan diiriistliik temelli diyalogun 6nemli oldugunu belirtmistir.

“Kendimle alakali oldugunu diisiintiyorum. Ben pozitif bir insanim. Miisterim
geldiginde buradan mutlu ayrilsin. Yiiziinde giizel bir tebessiim olsun isterim.
Alisveris yapmak onemli degil. Her geldiginde benden bir seyler almak
zorunda degil. Miisterinin arkasinda gezen insant da hi¢ sevmem. Kendimde
sevmem. Bagskasint da diikkanmimda gezdirmem. Yani boyle miisteriyi
stkmadan, aligverisini rahat yapsin. O yiizden de miisterilerimle iyi
geciniyorum. Cok nadirdir zitlastigim miisteri. Herhalde pozitifligim. Tabi
tiriin kalitem ve fiyatlarim da ¢ok onemli. Onlar olmadan olmaz zaten sadece
pozitiflikle. Uriinii her yerde bulabilir miisteri ama giiler yiiz samimiyet ¢cok
onemli. Ben birazda kisive gelindigini diisiiniiyorum. Is yerleri biraz da

kisiyle alakalidir.” (Kadin, 38, Kadin giyim- ¢ocuk giyim)

Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnaf pozitif bir kisilige sahip oldugunu
belirterek gelen miisterilerin giiler yiizle diikkanindan ayrilmasini G6nemli
gordiigiinii  belirtmektedir. Miisterinin diikkan icerisinde rahatlikla {iriinleri
inceleyebilmesini dnemli goren esnaf bu dogrultuda miisteriyi sikmadan aligveris

yapabilme imkan1 verdigini ifade etmektedir.

“Yani sagladigimiz bir kolaylik var mi derken giiler yiiz, iyi niyet. Simdi bizim
miisterimiz buraya gelir 2 saat iirtin bakan miigterimiz var. 2 saat boyunca
bakarlar olmaz, almadan gider. Ya 2 saattir burada niye almiyor demeyiz.
Clinkii yarin yine o miisterinin gelecegini biliriz. Olmasi gereken sekliyle bu
agtkgasi. Bugiin siz gelseniz. Magazadaki biitiin tiriinleri deneseniz ve
almasaniz. Acaba niye almadi demeyiz. Bizim miisterilerimiz de bundan
dolayt bizi ¢ok tercih ediyorlar. Biraz giiler yiiz, biraz iyi niyet, biraz
diiriistliik...Insanlarda bundan dolay1 giiler yiiziimiizii, samimiyetimizi,
magazamizin kalitesini, yiiz ifademizdeki giivenirligimizi tercih ediyor.

Bunlardan dolay: yani. ”(Erkek, 38, Giyim)
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Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnaf diikkana gelen miisterinin zaman
ve say1 kisitlamasi olmadan iiriin inceleyebildigini ifade etmektedir. Miisterileriyle
kurdugu samimi iligskinin temelini giiler yiiz, samimiyet ve iyi niyetli olmanin

olusturdugunu belirtmektedir.

... “Miisteri icin giiler yiiz ¢ok énemli. Ilgi alaka ¢ok onemli. Samimiyet ¢ok
onemli. Bizim insanimiz buna ¢ok onem verir. Buraya geldiginde miisteri
caymi icecegini bilir. Kahvesini icecegini bilir. Swurf alisveris olmasa
muhabbete gelecegini bilir. Bu yiizden bir¢ok miisterimle muhabbetimiz
vardwr. Tanmimayan alisverise gelir. Taniyan hem alisverise hem de muhabbete

gelir. Ben onlar1 seviyorum. Onlar beni seviyor. Ben oyle diistiniiyorum.”

(Kadin, 41, Esarp Tuhafiye)

Esnaf Yukari Carsi’ya gelen miisterilerin samimi bir ortamda, igten
tavirlarla karsilanacaklarini  bildiklerini ifade etmektedir. Yukar1 Carsi
diikkanlarina ya da esnaflar1 yanina aligveris yapmanin disinda sohbet, muhabbet
niyetiyle de gidildigini bilen miisteriler, ¢arst esnafi ile aralarinda duygusal bag

kurdugu anlasilmaktadir.

Esnaflarin soruya verdigi cevaplardan:

-Esnafin empati duygusuyla hareket etmesi,

-Miisterilerle ahbaplik iliskisinin kurulmasi,

-Esnaf ile miisteri arasinda samimiyet duygusunun olusmasi,

-Zaman igerisinde miisteriyle kurulan iletisimin etkisi,

-Esnafin pozitif yapiya sahip olmasi,

-Giiler yliz, samimi sohbetin etkisi,

-Ikram edilen bir bardak cayin hatiri,

-Miisterinin {riinleri rahatlikla deneyerek inceleme imkanina sahip olmasi,

-Miisterilerin aligveris disinda diikkana muhabbet etmeye gelebileceklerini
bildiklerine ulasilmistir.

Elde edilen bilgiler 1siginda, Yukar1 Carsi esnafinin misterileriyle

samimiyete dayali diyalogun kuruldugu goriilmiistiir.
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3.5.4.3 Miisteri Sadakati

Aktepe (2009) miisteri memnuniyeti ile miisteri sadakati arasinda orantili
bir iliskinin oldugunu ifade etmektedir. Devamli ayn1 iiriin veya hizmeti almak ve
tiikketicilerin ihtiyaglar1 dogrultusunda farkli {irtin ve hizmet arayisina girmemesi
olarak ifade edilen miisteri sadakati isletmelerin devamliliginda 6énemli bir role
sahiptir. Casidy ve Wymer (2016) tiiketicilerin iriine veya hizmete yonelik
bagliliklarin1 ifade eden miisteri sadakatinin miisteri memnuniyeti sonrasi
olustugunu ifade etmistir.

Carsida faaliyet gosteren esnaflarin sadik miisteri diizeyinin anlasilmasina
yonelik sorulan “Isletmeniz miisteriler tarafindan siklikla ve oncelikle tercih edilen

bir yer mi?”” soruya verilen cevaplar:

“Evet tercih edilen bir yerdir. Daimi miisterimiz var. Ctinkii yillarin verdigi
bir olay. Ve birde artik insanlar alisti...Zaten ben nerde olsam benim
miisterim bulur beni ama genellikle Bolu merkezdeysen burasi daha

ayakalti.(Kadn, 40, Kadin giyim)

Esnaf uzun yillar sektoriin igerisinde olmasindan dolay1 sabit miisteri
kitlesinin olustugunu ifade etmistir. Diikkanin konumu dolayisiyla ulagima uygun
olmasinin yani sira farkli bir yerde olmasi durumunda miisterileri tarafindan yine
tercih edilecegi belirtilmistir. Konumdan ziyade misteri sadakatinin olustugu

belirtilmistir.

“Soyle soyleyeyim ben ¢orba igmeye Bolu sanayisine gidiyorum. Niye?
Corbayr iyi yapryorsa adam, oraya gidip ¢orbayt iciyorsunuz. Adam dag
basindaki restoranda gidiyor. Neden? Baligi ¢ok giizel yapiyormus.
Merkezde de var balik¢i. Siz hizmeti iyi verirseniz bu insanlar Yukari
Carsi’dan da alabilir, E-5'ten de alabilir, Izzet Baysal Caddesi'nden de
alabilir, Siimer’'den de alabilir. Konumdan ziyade hizmet.”(Erkek, 42,

Perde+ ev tekstil-ev aksesuar)

Esnaf miisteri sadakatinin olugmasinda isletmenin bulundugu lokasyon

yerine verilen hizmetin etkili oldugunu ifade etmistir. Cesitli benzetmelerle
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diisiincesini destekleyen esnaf miisteriye sunulan hizmetin geri doniislinii miisteri

sadakati olarak agiklamistir.

.. “Simdi bizim miisterilerimiz de yillardir buradan aligveris yaptigi icin.
Nasil burasi babanin ogula mirasiysa bu miisteriler i¢cin de gecerli. Bugiinkii
miisterilerimiz ¢ocuklugunda gelip buradan pantolonunu almug tisort almis.”

(Erkek, 32, Erkek giyim)

Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnaf miisteri sadakatinin aile biiytikleri
tarafindan sonraki kusaklara aktarildigini belirtmistir. Glinlimiizde aligveris yapan
miisterilerin ¢ocukluk doneminde yine ayni sekilde aligverise geldigini ifade

etmistir.

“Evet. Benim miisterim kesinlikle baska bir yere gitmez. Belli bir miisterim
var yillardandir. Belirli bir miigterim i¢in birbirimize nazimiz geger. Benim
dedigimi onlar kabul eder. Onlarin istedigini ben kiramam. Bana ¢ok

gtivenirler yani. ”(Erkek, 48, Terzi)

Terzilik sektoriinde faaliyet gosteren esnaf belli bir sadik miisteri kitlesinin

oldugunu ifade etmistir.

“Evet. Kendi miisteri potansiyelimi olusturdugumu diistiniiyorum.”(Kadin,

38, Kadin giyim- ¢ocuk giyim)

“Yani bazi miisteriler sirf senin i¢in buraya kadar geldim, diyor. Asagida bu

tiriin var ama yine de sana geldik, diyorlar..”( Erkek, 46, Aktar)

Aktarcilik sektoriinde faaliyet gosteren esnaf miisterilerinin ifadelerini
paylasarak, farkli diikkanlarda ayni iiriiniin olmasina ragmen esnafin tercih edildigi,

belirtilmistir.

“19 yildir buradayim. Belli bir miisterim var. Es dost var. Bana gelir ihtiyaci
oldugunda. Gelen miisteri ben 10 yildir, 9 yildir buraya geliyorum, der.
Memnun kalsin yeter.”(Erkek, 60, Erkek+ Kadin-¢ocuk giyim)
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Uzun yillar carsi igerisinde diikkan isleten esnaf miisterilerinde miisteri

sadakatinin olustugunu ifade etmistir.

“Kendi miisterim elbette ki gelir. Bende bulamazsa baska yere bakar. 30 yillik
bir siirede iyi kotii bir miisteri potansiyelimiz oldu. ”(Erkek, 61, Ayakkabict)

Ayakkabicilik sektoriinde faaliyet gosteren esnaf yillar igerisinde sabit
miisteri kitlesinin olustugunu ve ihtiyaglari dogrultusunda ilk tercih edilen

oldugunu ifade etmistir.

“Tabi tabi. Evet. Miisteri kitlemiz olustu. Yani Bolu’da iyi bir miisteri kitlemiz
var agikgast.” (Erkek, 38, Giyim)

“Tabi ki tercih edilebilir bir noktadayiz. Oturmus miisteri grubumuz var

zaten.”’(Erkek,51, Kadin-Erkek giyim+ Manifatura +Ev tekstil)

Soruya verilen yanitlar dogrultusunda esnaf igin miisteri sadakatinin
olustugu goriilmektedir. Sehrin merkezinde tarihi ¢arsi icerisinde uzun yillar
faaliyet gostermis olmanin sabit miisteri kitlesinin olusmasina katki sagladig:

goriilmektedir.

3.5.5 Dokunarak Alisveris Yapmak Isteyen Miisteri

Aligveris siirecinde tiiketicilerin iirlinlere dokunmak istegi, liriin hakkinda
bilgi elde etmek amaciyla kullanilan bir arag (Soars, 2009:294) olarak
goriilmektedir. Tiiketicilerin tiriine dokunma istegi iki farkli sekilde yorumlanabilir.
Ilki diirtiilerin y&nlendirmesiyle dokunma eyleminin dogmasidir. Bu siiregte
tiiketici {irlinii ve ¢evresini anlamaya zorlayan bir diirtiiyle hareket eder. Bir diger
dokunma eylemi olan aragsal dokunmada ise tiiketici {riine dokundugunda
agirhigini, yapisini, dokusunu anlamaya ¢alisir (Workman ve Cho, 2013:253). Tath
(2020) tiiketicilerin dokunma isteginin karsilanma diizeyi, iiriinleri satin almak igin

verilecek karar1 oldukca etkiledigini ifade etmistir.
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Yukar1 Cars1 esnafina yoneltilen “Yukar: Carsi’nmin E-Ticaret karsisinda

rekabet¢i bir potansiyele sahip oldugunu diisiiniiyor musunuz? ” sorusuna verilen

cevaplar su sekildedir:

“Bence sahip. Ciinkii herkes interneti kullanmiyor neticede. Sanal alisveris
ayrt bazi insanlarimizin hala gorerek almak istemesi ayri. Manavdan ne
kadar secmek yasak da olsa illaki domatesi siktira siktira almas: gibi. Illaki

gorecek. Uzerine giyecek. O mali taniyacak éyle alacak. ”(Erkek, 48, Terzi)

Esnaf her miisterinin E-Ticaret iizerinden aligveris yapmak istemedigini,

bazi miisteriler iiriinii gérerek almak istedigini ifade etmektedir.

“Fiziki kosullarda yani ¢arsi olarak uzun bir siire devam eder. Ciinkii bizim
insammiz bakarak, dokunarak almayt sever. Bunu kolay kolay birakacagini

sanmiyorum. Ama internette orada giin gectikge gelisip gii¢leniyor. ”(Erkek,

47, Kuyumcu)

Kuyumculuk sektoriinde faaliyet gosteren esnaf E-Ticaret’in giin gegtikce
gelistiginin bilincinde oldugunu fakat toplum sosyolojisinde halen aligveriste {iriine

dokunarak, bakarak alindigini ifade etmistir.

... “Yaaniiii. Hani gortip bakarak almak daha farkli bence. ”(Erkek, 36, Aktar)

“Tamirat, geyiz igi yani birebir miisteriyle ilgilenilip yapilan isler.” (Erkek,

45, Manifatura-Perde-Ceyiz)

Esnaf faaliyet gosterdigi manifatura-perde-geyiz sektoriiniin E-Ticarete

uygun olmadigi, miisteriyle dogrudan iletisim gerektiren bir is oldugunu ifade

etmistir.

“Ama ben bir iiriine dokunmaliyim. Eeee (Reyondaki gomlege dokundu)

hissetmeliyim, iyi mi kétii mii? Soyle algilarimla. ”(Kadin, 40, Kadin giyim)
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Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnaf aligveris slirecinde iiriine

dokunmanin 6nemini ifade etmistir.

... “Bakarak almayr tercih ederim.” (Kadn, 31, Lokanta)

... “Ozel nedeni kendim beSenmem lazim. Aldigim iiriinii tutmam lazim.

Kumast gormem lazim. Bu internette yok.” (Erkek, 60, Erkek+ Kadin-¢ocuk
giyim)

Esnaf geleneksel aligveris siirecini E-Ticaret ile kiyaslamis ve iiriine

dokunma imkaninin sanal ticarette olmadigini belirtmistir.

“Yok. Ben internet aligverisini ¢ok seven bir insan degilim. Bana ¢ok mantikl
gelmiyor. Bir iiriine bakip almak varken bakip almak daha mantikli geliyor

agikgast. ”(Erkek, 38, Giyim)

Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnaf satisa sunulan iiriine dokunabilme
imkan1 oldugu siirece E-Ticaret iizerinden aligveris yapmanin mantiksiz oldugunu

ifade etmistir.

“Soyle bir sey. Ticarette canlilik taraftarryim. Alacagim iiriin elimde olmall.
Cebimden parasint  ¢ikarip  vermeliyim. Yani aldigim  kisiyi de

tammalyim.” ... (Erkek, 46, Aktar)

Geleneksel aligveris yapma taraftar1 olan esnaf iiriine dokunmay1 ve {iriinii

aldig: saticiyla duygusal iliski kurmasi gerektigini ifade etmektedir.

“Bunu da soyle soyleyeyim ben size. Neticede bak internetten herkes su an
ekmege varana kadar herkes isteyebiliyor. Bunun farkindayiz ama bi o kadar
da bu ise zit olan insanlar da var. Yani sonugta kardesim bir sey alinacaksa
bunu goriirtim, bakarim, ederim, diyen insanlar da var...”(Erkek, 35,

Ayakkabi-Canta)
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E-Ticaret’in varliginin ve sundugu imkanlarin farkinda oldugunu belirten
esnaf buna ragmen gorerek, dokunarak almak isteyen miisteri Kitlesinin var

oldugunu belirtmistir.

Esnaflarin verdigi cevaplar dogrultusunda:

-Her miisterinin interneti kullanabilecek bilgiye sahip olmadigi,

-Toplum sosyolojisinde dokunarak almanin énemli bir aligkanlik oldugu,

-E-Ticaret satiglarinda dokunarak {iriin inceleme 6zelliginin olmadigi,

-Internetten aligveris yapmak istemeyen tiiketicilerin oldugu bilgilerine
ulastlmistir.

Zamanla toplum sosyolojisinde bir¢ok degisiklikler yasanmis ve yasanmaya
devam etmektedir. Tiiketicilerin aligveris aliskanliginda da bir¢ok yenilikler ortaya
cikmaktadir. Geleneksel aligverisin yani sira yeni ve degeri her gecen giin artan E-
Ticaret hayatimizin merkezinde yer almaktadir. Yukar1 Carsi1 esnafi ile yapilan
gorlismede, carsinin E-Ticaret karsisinda rekabet edebilirligi {izerine bilgi
alimmustir. Cars1 esnafi, E-Ticaret lizerinden aligveris yapilmasi icin kisilerin belli
bir bilgi birikimine sahip olmasi gerektigini ifade etmektedir. Carsinin miisteri
profili igerisinde bulunan ileri yastaki miisterilerin E-Ticaret’i kullanim agisindan
uygun olmadigi belirtmistir. Sadece belli bir yas grubunun degil ayn1 zamanda
interneti kullanabilen, sanal ortamda aligveris yapmay1 bilmesine ragmen bazi
tiketicilerin dokunarak aligveris yapmak istedigi ifade edilmistir. Toplumun
duyularini kullanarak aligveris yapma aligkanli§inin olmasi ve bunun sanal ortamda

miimkiin olmadig: ifade edilmistir.

3.5.6 Esnafin internet Kullanimi

Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) Agustos 2020 yili Hanehalki Bilisim
Teknolojiler1 Kullanim arastirma raporuna gore, 16-74 yas grubundaki bireylerin
internet kullanimi 2019 yilinda %75,3 iken 2020 yilinda %79,0’a yiikselmistir.
2020 y1l1 internet kullanim oranlarini cinsiyetlere gore inceledigimizde erkeklerin
%87,7, kadinlarin ise %73,3 oldugu goriilmektedir.

Yukar1 Carsi’da yapilan goriismede esnafin teknoloji ile arasinin nasil
oldugu, internet kullanabilirligi, E-Ticaret’i nasil degerlendirdigi ve kisisel
aligverislerde kullanimi {izerine bilgiler alinmigtir. Goriisme stiresince elde edilen

bilgiler su sekildedir:

77



“Maalesef. Yani soyle. Heniiz ¢ok az kisi vardir Yukar1 Carsi’da internete
girelim diyen. 3-4 kisi belki. Biz zayifiz diyorum ya. Hep geriden geliyoruz.
Karsiki amcama sor hi¢ interneti bilmez. Hani onlar ugrasmazlar. Yeni nesil

her seyin farkinda. Isin orada oldugunu biliyor...(Kadin, 41, Esarp Tuhafiye)

Esnaf E-Ticaret’in varliginin ve potansiyelinin farkinda oldugunu, ileri
yastaki c¢arsi esnafinin E-Ticaret hakkinda bilgiye sahip olmadigini fakat geng
yastaki esnaflarin ilgili oldugunu ifade etmistir. Cars1 esnafinin sayica az olmasina

ragmen E-Ticaret’e kars1 ilgili oldugu belirtilmistir.

“E-Ticaret karsisinda zayifiz. Yani bu Yukari Carsi’nin esnaflarinin hepsinin
benim gibi ana bir miisterisi var. Internet satisim sorarsaniz ¢ok yok. E-
ticaret’e rakip oldugumuzu diigiinmiiyorum. Ciinkii orasi yaniii bazen
algilarimizi  ¢ok a¢madigimizi  diistiniiyorum. Yani uyduruk iiriinleri
satabiliyorlar ama biz kaliteli iirtiniimiizii internette pazarlayamiyoruz
mesela. Anlatabiliyor muyum? Yani kétii bir tirtinii koyuyor orda pazarliyor.
Ama ben kaliteli bir iiriinii yani iste onu biz ¢ozemedik. Ben kendim agisindan

da yani ben de daha ¢ozemedim.” (Kadn, 40, Kadin giyim)

Esnafin ifadesine gore, Yukar1 Carsi’nin belli bir miisteri kitlesi oldugu ve
internet lizerinden fazla satis yapilamadig1 anlasilmaktadir. Yukar1 Cars1 esnafinin
internet tizerinden E-Ticaret’in nasil yapilacagi, pazarlama teknikleri ve reklam gibi
konularda yeterli bilgiye sahip olmadigi ifade edilmektedir. Yukari Carsi’da
bulunan esnaflarin E-Ticaret karsisinda yeterli diizeyde donanima sahip olmadigi

belirtilmistir.

“Yani ne bilim? Bizim buraya gelen miisterinin de pek internetle alakasi yok.
Yani genelde bizim miisterimiz yani nasil diyim ayni bizim gibi interneti fazla
bilmiyor ya da bu bizim seyler internette olmayan seyler.”(Erkek, 45,
Manifatura-Perde-Ceyiz)

Esnaf Yukar1 Cars1’ya aligveris yapmaya gelen misterileri E-Ticareti tercih

etmeyen ve internet fazla kullanmay1 bilmeyen kisiler oldugunu ifade etmistir.
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“Yavas yavas Yukari Carsi’daki esnaflar da internetten satis yapmaya
basladilar. Bdéylelikle yavas yavas rekabet etmeye bagsladilar.” (Erkek,

59,Kuyumcu+Manifatura)

Kuyumcu ve Manifatura sektorlerinde faaliyet gosteren esnaf, carst
esnafinin E-Ticaret’e yonelmeye basladigini ve az da olsa satis yaptigini ifade
etmektedir. Yukar1 Carsi’nin rekabet edebilirligi yoniinde olumlu bir adim olarak

degerlendirilmistir.

Yukar1 Carsi’da yapilan goriismede esnafa yoneltilen “Kigisel

alisverislerinizde E-Ticaret kullaniyor musunuz?” sorusuna verilen yanitlar su

sekildedir:

“Yaa pek teknolojiden anlamadigim icin yapamiyorum. Aldiriyorum. Kirkta
bir. Cocuga bilgisayar aldik. Arkadasim aldi mesela bilgisayari. Alacagim
zaman da bagkasimin vasitasiyla aliyorum. Ben bilgisayar teknolojisinden

fazla anlamadigim icin ya da ¢cocuklar aliyor. ” (Erkek, 45, Manifatura-Perde-
Ceyiz)

Esnaf bilisim teknolojisiyle ilgili yeterli bilgiye sahip olmadigim
belirtmistir. E-Ticaret iizerinden yaptigi alisveris sikligin1 “kirkta bir” seklinde
ifade ederek ¢ok nadir oldugunu agiklamistir. E-Ticaret {izerinden nadiren yapilan

aligveriste cevreden yardim alinarak yapildigt anlagilmaktadir.

... “Ha hi¢ mi etmedim? Cok nadir. Mesela bir terazi getirmistim.Kendim
vapmadim (Giilme ). Yardim aldim. Coluk ¢ocuga yaptirdim. O da birkag¢
kez.”(Erkek, 46, Aktar)

Aktarcilik sektoriinde faaliyet gosteren esnaf, internet araciligiyla yapilan
E-Ticaret’i ¢ok kullanmadigini ifade etmistir. E-Ticaret’in kullanim sikligin1 “cok
nadir” olarak belirten esnaf, aligveris esnasinda cevresinden yardim aldigini

belirtmistir.
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“Nasil soyleyeyim bu internetle falan aramiz pek iyi degil. Daha dogrusu
kullanmay: bilmiyoruz( giilme). Isin dogrusu bu.” ...(Erkek, 61, Ayakkabict)

Ayakkabicilik sektoriinde faaliyet gosteren esnaf internet kullanma

bilgisinin yetersiz oldugunu ifade etmistir.

“Evet kullantyorum. Ama internetten ne zaman fiiriin alsam hata oluyor.3
tirtin alsam 2 tanesinin degigimi ile ugrastim. Elektronik aletlerde ¢ok
kullanmayr tercih etmiyorum. Ciinkii neden? Garanti noktasinda burada
muhatap  bulamayabiliyorum. Ama burada komsumdan, esnafimdan,
arkadasimdan aldigim zaman iiriinde problem ¢iktiginda gidip soyledigimde
¢oziim bulunmast daha kolay oluyor. Beni en azindan yonlendirmesi daha
kolay oluyor. Elektronik aletlerde ozellikle gorerek alinmali bence. Mesela
mobilya aldim. Kargodan ayagi kirik geldi. Simdi gondersem 20 giintimii
alryor gelmesi. Ama suradan komsudan alsam. Ayaginda bir sorun olsa
hemen gelir yenisini takar gider. Elimizden geldigince bulamadigimiz,

komgumuzda olmayan iiriinleri internetten aliyoruz.”(Kadin, 38, Kadin

giyim- ¢cocuk giyim)

Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnaf, E-Ticaret iizerinden alisveris
yaptigini belirterek tirtin siniflandirmast yapmistir. Elektronik ve mobilya grubu
gibi triinlerde E-Ticaret’i mecbur kalmadigi siirece tercih etmek istemeyen esnaf,
bunu yasadigi problemlere baglamistir. Komsu esnafta aradigi iirlini
bulamadiginda ikinci segenek olarak E-Ticaret’i tercih ettigi anlagilmaktadir.
Fiziksel formda faaliyet gosteren komsu esnaftan {irlin alindiginda yasanan bir
sorunda zaman kaybetmeden, kargo siliresi olmadan hemen ¢6ziim bulunmasi

esnafin tercihlerini belirlemesinde etkili olmustur.

“Ben mi?(Giilme) Ben yapmiyorum. Yok. Hi¢ béyle seyim yok. Yapmiyorum.
Yani su hosuma gitmiyor. Yani simdi benim sahsim adina alisveris yaparken
once esim dostum burda arkadasim varsa. Mesela ne alicam? Tigort diyelim.
Tisort alicam. Atiyorum internette 5 tanesi 100 lira, 80 lira. Atiyorum suan.
Farazi konusuyorum. E simdi burda, yanda komsum satiyor diyelim. Ben

simdi ondan almazsam. Gidip internetten alirsam. Bana gére komsulugun bir
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kiymeti yok yani. Ben once alacagim seyi yakinimdan bakarim, yoksa bir tik
disartya ¢ikarim. Yoksa burda varsa ben ¢oluguma ¢ocuguma da ayni seyi
soyliiyorum. Hanmmmima da ayni seyi soyliiyorum. Varsa once benim
arkadasima bakacaksin. Yoksa ikinci bir yer tercih edebilir.” (Erkek, 35,
Ayakkabi-Canta)

Esnaf kisisel aligverislerinde E-Ticaret kullanmadigini ve bunu esnaf
kiltiiriinden geldigi i¢in yaptiginmi ifade etmistir. Bu diisiincede esnaf kiiltiirtiniin
etkisi olmasiyla birlikte aligveris sirasinda duyularin kullanilmasmin da etkisi
vardir. Esnaf diisiincesini benimseyerek ailesininde bu ydnde ikna etmeye

calismaktadir.

“Ben kullanmam. Aileme de tavsiye etmem. Ucuz dahi olsa aldirmam. Simdi
soyle soyleyeyim her seyi internete dokersek Tiirkiye'de ticaret biter.
Tekellesmeye gider. Hi¢ olmazsa 50 lira daha fazla olsa da ben buradan
almayr tercih ediyorum. Tamamen esnafi korumak istedigim i¢in.”(Erkek,

59,Kuyumcu+Manifatura)

Esnaf {irin fiyatinin E-Ticaret sitelerinde daha uygun olmasina ragmen
komsu diikkandan aligveris yapilmasi gerektigini ifade etmektedir. Bu diisiincesinin
temelini, Yukar1 Carsi’da bulunan diikkanlarin varligini devam ettirebilmeleri ve

ticaretin tamamen sanal ortama kaymasini engelleme diisiincesi olusturmaktadir.

Esnaflardan alinan yanitlardan:

-Az sayida cars1 esnafinin E-Ticaret {izerinden satis yapmak istedigi ve
yaptigi,

-Yukar1 Cars1 esnafinin ufak ufak E-Ticaret iizerinden satis yapmaya
basladigi,

-Esnafin E-Ticaret iizerinden nasil iiriin satacagini ¢ok iyi bilmedigi,

-Yukar1 Carsi’ya gelen miisterilerin esnaflar gibi internet 1yi kullanamayan
kisiler oldugu,

-Esnaflarin kisisel aligverislerinde E-Ticaret’i nadiren kullandig,

-E-Ticaret iizerinden yapilan aligverislerde yakin ¢cevreden yardim alindigi,

-E-Ticaret lizerinden alinan iirinlerde ¢cogunlukla sorun ¢iktigi,
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-Aligveriglerin E-Ticaret yerine komsu esnaftan yapilarak esnafciligin

devam ettirilmesi gerektigi ifadelerine ulasilmistir.

3.5.7 E-Ticarete Giivenmemek

Zhadko (2014) vyaptigi c¢alismasinda E-Ticaret {izerinden yapilan
perakendecilikte miisterinin duydugu giiven ile satin alma eylemi arasindaki iligkiyi
incelemistir. Satis ile gliven arasindaki iliski markanin ismi, miisteri deneyimi, site
tasarimi, Uriin bilgisi ve gilivenlik o0lmak iizere 5 faktor {izerinden
degerlendirilmistir. Calisma sonucunda miisterilerin E-Ticaret sitelerine duydugu
giiven oraninda aligveris yaptig1 ya da yapmadigina ulasilmistir.

Yukar1 Cars1 esnaflarima sorulan “Kisisel alisverislerinizde E-Ticaret

kullaniyor musunuz?” soruya verilen yanitlar:

“Grivenmiyorum.” ...(Erkek, 36, Aktar)

“Haywr kullanmiyorum. Yapmuyyorum. Hayiwr yok. Giivenilir bulmuyorum.
Giivenilir yerler vardir...Séyle algilarimla, yani biitiin miisterileri yamlttigini
diigtiniiyorum. Ciinkii bende fotograf ¢cekerken bir shopluyorum. O iiriinleri

de oyle yaptiklarini diisiiniiyorum. ”(Kadn, 40, Kadin giyim)

Esnaf yasadigi tecriibelerinden yola ¢ikarak E-Ticaret {lizerinden satilan
tiriinlerin tiiketiciyi yaniltigin1 ifade etmektedir. Fotograf editleme programlart

araciligryla {irlin gorseli lizerinde oynamalar yapildigini belirtmistir.

... “Yani yok. Tercih etmiyorum. Cok giivenmiyorum...”(Kadn, 31, Lokanta)

... “Hani ben kendi ¢cocuguma ¢oluguma gimdi, tamam internetten de aligverig
yapabilir. Ama Insanlar bir miiddet sonra da bunlardan sey yapacaklar yani.
Hani ¢iinkii giivenilir giivenilmez herkes bir seyler aciyor. Diisiinsene, sen
mesela tiriin istiyorsun. Bordo istemissin sari geliyor. Sart istemissin turuncu
geliyor. Bu insanlar da bir miiddet sonra artik bundan bikacak yani. Gene ne
varsa bizim esnafimizda var deyip, bununda bir sonu gelir diye

diistintiyorum... ”(Erkek, 35, Ayakkabi-Canta)
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Esnaf E-Ticaret araciligiyla her kisinin ticaret yapabildigini ve misterilerin
verdigi siparislerde sorun yasamakta oldugu ifade etmistir. Miisterilerin siparislerle
ilgili yasadig1 sorunlar nedeniyle tekrar geleneksel ticareti tercih edecekleri

belirtilmistir.

“Internet satiglart arttikca yani internette giivenilir bir sey yok ki dogru belli.
Bilmem ne istiyor. Salatalik ¢ikiyor icinden (Giilme). Bilmem ne istiyorlar.
Bilmem ne ¢ikiyor i¢inden diyorlar. Ondan sonra simdi resimde gordiigiinle

gelen mal arasinda fark oluyor. ”(Erkek, 61, Nalburcu + Cocuk giyim)

Esnaf miisterilerin E-Ticaret iizerinden yaptig1 aligverislerde sorun

yasadigini ve bu nedenle giivenilmez oldugunu ifade etmistir.

“E-Ticaret’e de bir yasal simirlamanin gelmesi gerektigini diistiniiyorum.
Orda yanlis bilgilerle satilan iiriinler ¢cok. Detayli bilgi vermek yok. Mesela
biz tiiliin pilesinden tutunda ne kadar kumas kullanilacag: detayina kadar her
tirlii seyi burada miigterimize anlatiyoruz. Bende giriyorum siteleri
incelemek igin. Orda daha boyle yiizeysel bir dil kullanilyyor. Net bir bilgi

yok.”...(Erkek, 42, Perde+ ev tekstil-ev aksesuar)

E-Ticaret aligverislerinde yasal denetimin olmadigi, satilan iirin hakkinda

miisteriye detayli bilgi verilmedigi esnaf tarafindan belirtilmistir.

“Insanlar simdi mesela internetin su koti tarafi var. Simdi su iiriiniin
(Tezgahtaki iiriinii gosteriyor.) internette bir gorseniz, tiriin sanki, tamam
tirtin giizel ama bunu ben gordiigiim icin giizel oldugunu biliyorum. Mesela
trtine 800 tl yazmiglar. 150 tl indirim, tiriinii parlatip parlatip fotografin
cekmigsler. Simdi 6yle olunca sanki iiriin ¢ok kaliteli bir tiriinmiis havasina
biiriinmiis. Uriin bir elinize geliyor. O gérdiigiiniiz iiriinle alakas: yok. Bu

yiizden ben internet alisverisini cok sagma buluyorum.”...(Erkek, 38, Giyim)

Esnaf E-Ticaret iizerinden yapilan satislarda iiriin gorsellerinde degisiklikler
yapildigini ifade etmistir. Uriin etiketinin sisirilmesi ve yiiksek fiyat {izerinden

indirim yapilmast miisteri lizerinde “kaliteli iirtin” algis1  olusturdugu
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belirtilmektedir. Goriintii ve fiyat lizerinde yapilan satig stratejileri miisterileri

yaniltmakta oldugu ifade edilmistir.

“Miisterimiz soruyor. Nasil iyi mi? Onlara verilen tiriinii de gosteriyoruz.
Kendi tiriiniimiizii de gésteriyoruz. Birebir muadil olan mali da gésteriyoruz.
Tercih sizin diyoruz. Bize daha ucuza geliyor. Iscilikleri farkli. Haliyle onlar
reklam fiicreti de veriyorlar. Pazarlama iicreti veriyor. Bunlar nereye
yvansiyacak. Malin tizerine yansiyacak. Ne kadar indirimle de satsalar ayni
degil. Yani o kalitedeki iiriin bizim diikkanimizda daha ucuz. Kalite ayni ama

fivat farkl. ”(Erkek, 59,Kuyumcu+Manifatura)

Kuyumculuk sektoriinde faaliyet gOsteren esnaf miisterilerine hem
diikkkanda sattiklari tiriinii hem de E-Ticaret lizerinden satilan {iriinii géstererek
aradaki farki anlatmaya calismigtir. E-Ticaret lizerinden satilan iiriine eklenen

pazarlama giderlerinden dolay1 daha pahaliya satildig1 ifade edilmistir.

“Ya ben bazen goriiyorum. Miisteriler de soyliiyor. Mesela diyelim ki Cemil
Efendi 'nin kantaron yagimn (Uriinii gosteriyor) satis fivatr 15 lira. Ama su
mall internet ortaminda 15 liraya satan da var. Ayni seyi 25 liraya satan da
var baska bir internet sitesinde. Ayni mal 12 liraya satan da var. Evet 12
liraya alan miisteri belki karli olmus olabilir ama 25 liraya alan da ¢ok faig

bir fiyata almis oluyor. ”(Erkek, 46, Aktar)

Esnaf E-Ticaret ilizerinden satilan ayni {rliniin farkli sitelerde farkli
fiyatlarda satildigini belirtmistir. Siteler arasi fiyat farkinin ¢ok olmasi bazi
miisterilere avantaj saglarken baz1 miisterilerin magdur olmasina neden oldugunu

ifade etmistir.

Esnaflardan alinan yanitlardan:

-E-Ticaret’te iiriinler hakkinda verilen bilgilerin eksik veya yaniltict olmasi,
-Siteler tarafindan yanlis iirlin génderilmest,

-Herkesin sanal diikkan acabilmesi,

-Sanal ortamda satilan tiriinlerde fiyat-kalite dengesinin olmadigi,

-Siteler karsilastirildiginda fiyat farkinin ¢ok oldugu bilgilerine ulasilmistir.
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Esnafa yoneltilen “Kisisel alisverislerinizde E-Ticaret kullaniyor
musunuz?” sorusuna verilen cevaplardan E-Ticaret’e kars1 bir giivensizligin varligi
goriilmiistiir. E-Ticaret’e yonelik giivensizligin temelini esnaflarin edindigi tecriibe
ve miisterilerinden aldiklar1 duyumlar olusturmaktadir. Sanal ortamda sektorii
bilmeyen veya ticari tecriibesi olmayan kisilerin E-Ticaret iizerinden ticaret yaptigi
ifade edilmistir. Tiiketicilerin siparis ettigi iiriinle hi¢bir alakasi olmayan triinlerin
gonderildigi, dolandiriciligin rahatlikla yapilabildigi bir ortamin oldugu ifade
edilmistir. Esnaflar, E-Ticaret aligveriglerinde tiiketicilerin almak istedigi iiriin
hakkinda detayli bilgi alamadiklarini ya da {iriin hakkinda verilen bilgilerin eksik
olabildigini belirtmislerdir.

Esnafin (Erkek, 59, Kuyumcu+Manifatura) diikkkaninda sattig1 iiriin ile sanal
ortamda satilan iiriin arasinda kalite ve fiyat farkinin oldugunu, E-Ticaret’in
tiketicileri yanilttigin1 ifade etmistir. Edindigi tecriibeleri paylasan esnaf,
diikkaninda sattig: tirliniin farkl sitelerde aralarinda biiyiik fiyat farklari bulunarak
satildigii  paylasmigtir (Erkek, 46, Aktar). Edinilen tecriibeler, miisterilerin
paylastig1 deneyimler sonucunda Yukari Carsi’da diikkan isleten esnaflarin E-

Ticaret aligverisine yonelik giiven duymadigi anlagilmistir.

3.5.8 Sektorel Etki

Teknolojinin ilerlemesi hayatimiza birgok yenilikler getirmektedir.
Hayatimizda sadece yeniliklere neden olmakla kalmayip bircok sey iizerinde
degisikliler de yapabilmektedir. Bu degisim ve yenilikler sektorler 6zelinde de
goriilmektedir.

Onur (2019) yaptig1 ¢alismada mesleklerin yasadigr doniisiimii terzilik
sektorii iizerinden incelemistir. Istanbul’da uzun yillar terzilik yapan ustalar ile
yapilan goriismeler neticesinde, teknolojinin ilerlemesiyle birlikte toplumda dnemli
yere sahip olan terzi zanaatinin liretim seklinin degismesiyle tadilat¢iliga doniismek
zorunda kaldig1 sonucuna varmistir. Balci (2020) ¢alismasinda Kayseri’de 69 yil
terzilik yapan esnaf ile yiiz ylize goriiserek, iiretim asamasinda overlok makinasiyla
yapilan iglemin ge¢miste elle yapildig1 ve buna benzer islemlerin fabrikalarda seri

iiretilmesiyle sektoriin ¢ok etkilendigi bilgisine ulagmistir.
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Konumuz itibariyle Yukar1 Carst esnafi ile yapilan goriismede esnaflarin

yasadig1 degisim ve donilisiim iizerine bilgiler alinmistir:

“Benim meslegim baba meslegi. Hemen hemen 37 yillik terziyim. Isi ¢ok
temelden bilmem, c¢wrakliktan yetismem. Cocukluktan bu yana bu isin
icindeyim. Ashinda su an tamirata dondiik ama asil yetistirilme tarzim
pantolondan tut da cekete, yelege kadar kumast alip kesip bicip dikmege
kadar yapmak. Su an etrafta ¢ok var terziyim diyen. Kursa gitmis, Sertifika
almus, agmus diikkan. Kii¢iimsemek istemiyorum ama ben onlari terzi olarak
gormiiyorum agik¢asi. Hani bi makinay:r kullamip dikis dikmesini bilen var.
Bir de bunun zanaatim bilip yapanlar var. Ben kendi zanaatimi iyi
yapanlardan oldugumu diisiiniiyorum. Bizi tercih eden miisteri bunu bilen
miisteri. Babam da o6yle ¢alisiyordu. Kisiye gore ozel dikim yapiyordu.
Bolu’ya ilk geldigimde yine yapiyordum. Ama teknoloji ilerledikge, kisilerin
alim giicii diistiikce, genglerin terzileri tantmamastyla birlikte konfeksiyona
voneldi. Konfeksiyonda daha cazip fiyatlarin olmasi, kredi kartlarina taksit
vapilmasi. Ama bir terzide bu imkan yok. Bunlardan dolayr bizde artik
tamirata donmek zorunda kaldik.” (Erkek, 48, Terzi)

Esnaf, teknolojinin gelismesiyle toplu iiretimin artti81, iirlin ¢esitliliginin
fiyatlar1 diistirdiigii, kredi kartlariyla 6deme kolayligimin saglandigi piyasada
varligint devam ettirmektede zorlanmistir. Miisterilerin gelirlerinin kisiye 6zel
dikilmis {tirtinleri tercih etmemelerinde 6nemli bir faktor oldugu ifade edilmistir.
Yasanan bu geligsmelerin temelini teknolojinin ilerlemesine baglayan esnaf, kisiye
o0zel dikim yaptig1 atolyesini giyim tamir-tadilat yani terzi diikkanina
dontistiirmiistiir. Esnaf yasanan gelismeler karsisinda yaptig isle iliskili olarak

sektor degisikligine gitmistir.

“Yaniiii eskisi gibi insanlar ¢ok fazla dikise yonelmiyorlar artik. Hazir
giyimde biitiin bedenleri bulma imkanlari var ciinkii. O yiizden bizim i¢in
daha kolay olacagin diistindiim. Ciinkii dikiste biraz daha yorucu ve yipratici
oldugu icin hazir giyime yoneldim. Hazir giyim artik eskisi gibi degil. Artik
biitiin bedenler hazir giyimde bulunabiliyor. Onceden mesela kilolular veya

cok zayiflar kiyafet bulamadiklari icin dikime mecburi yoneliyorlardr. Su an
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eskisi gibi dikise ¢ok ragbet olmadigi icin giyime yoneldik. Hazir giyime
vani...Tadilat kisminda zaten interneti rakip olarak gormiiyorum. Onun

internette bir karsiligi yok”(Kadin, 37, Kadin giyim-Tadilat)

Gegmigle gliniimiiz arasinda kiyaslama yapan esnaf, gegmiste miisterilerin
aradigr lirlinii bulmakta sorun yasamasi nedeniyle kisiye 6zel dikimin yapildigi
terzileri tercih ettigini ifade etmektedir. Gliniimiizde teknolojinin ilerlemesiyle
iiretim cesitliliginin artmasi iirtin beden skalasini artirmistir. Miisterilerin aradigi
bedeni kolaylikla bulabilmeleri hazir giyimi tercih etmelerinde 6nemli bir etkendir.
Kisiye 6zel dikim sektoriine yonelik talebin azalmasiyla esnaf, terzilik olarak ifade
edilen tamir-tadilat isine yonelmistir. Sektorde yasanan bu degisiklik esnafi tamir-
tadilat iginin yan1 sira hazir giyim sektoriine yonelmesine neden olmustur.

Giintimiizde internet {izerinden terzilik adi altinda tamir-tadilat
yapilabilmektedir. Islevligi degerlendirildiginde internet iizerinde sorunu anlatmak,
kargoya vermek, kargodan almak yerine bir terzi diikkkanina gidip en fazla birkag
saati alacak ufak tadilatlar i¢in bir terzi diikkani tercih edilmesi daha mantikli
gelmektedir. Ayni sektor igerisinde bulunan bir diger esnaf giyimde internet
teknolojisini rakip olarak gérmemektedir. Teknolojinin ilerlemesiyle ticaretin sanal

ortama taginmasi esnafin yaptigi tamir-tadilat isini olumsuz yonde etkilememistir.

“Simdi internetten ziyade bizim satislarimizi bankalar diisiirdii. Internetin
pek etkisi olmaz. Ya mutlaka Internet magazalarinin satislar: olmasa devam
ettirmez ama bizim satiglarimiz da 6yle ¢ok fazla internetin etkisi yok. Giivene
dayalr bir meslek oldugu icin internette biliyorsunuz bu konu ile alakali ¢cok
olumsuz geyler duyduk miisterilerimizden. Yasadik bunu. O yiizden bizi tercih
ediyorlar. Bankalar hem saklama bakimindan hem de istediginde al sat
yvapwyor. Vatandas en ¢ok saklamasinda sikinti yasadig icin bankay: tercih
ediyor. Altin hesaplar bizi etkiledi. ” (Erkek, 59, Kuyumcu+Manifatura).

Kuyumculuk  sektoriinde  faaliyet  gosteren  esnaf  E-Ticaret’
stirdiiriilebilirligini olumsuz olarak etkileyebilecek bir tehdit olarak gormemektedir.
Teknolojinin sektdrler iizerinde nasil bir etkiye sahip oldugunu kuyumculuk sektorii
Ozelinde de gormekteyiz. Yukar1 Carsi’da kuyumculuk yapan esnaf, internet

tizerinden yapilan E-Ticaret’i rakip olarak gormekte fakat sektorii asil etkileyen
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banklarin miisterilerine sundugu altin hesab1 hizmeti oldugunu ifade etmektedir.
Sektorde miisterinin aligveris yapacagi kuyumcuya giiven duymasi biiylik 6neme
sahiptir. Bu giiven duygusunu veren bankalarin hizmete sundugu altin hesaplari
kuyumculuk sektoriinii etkilemektedir. Bankalar miisterilerine mal glivencesi
vermesinin yant sira zaman sinirlamasit koymadan miisterisine al-sat imkani
sunmaktadir. Fiziksel altin alan miisteri i¢in hem saklama hem de istedigi zaman
al-sat imkanina sahip olmamasi sektoriin  siirdiiriilebilirligini  olumsuz

etkilemektedir.

3.5.9 Diikkan Kiralarinin Alternatifleriyle Kiyaslanmasi

Isletmelerin varliklarim1 devam ettirebilmeleri icin gelir gider dengesini
saglamalar1 gerekmektedir. Bilhassa kiigiik igletmeler gelir gider dengesini
saglamak icin sabit giderlerini minimum seviyeye ¢cekmek istemektedirler. Sabit
giderleri; personel, ulasim, yemek, maas, kira, amortisman, vergiler seklinde
siralayabiliriz.

Sabit giderler igerisinde yer alan diikkan kiralarina yonelik Yukar1 Carst

esnafinin paylastig1 bilgiler asagidaki gibidir:

“Simdi asag1 ¢carsimin (Cadde) diikkan fiyatlari daha pahali. Mesela bir
diikkan diyelim kirasi 7 bin- 10 bin. Hani ne kazaniyorsun ne vereceksin. Eee
burann kiralar: daha ucuz. Misal 1000-2000 tl gibi. Eee bunun sigortasi var
muhasebecisi var yani oyle hesapladigin zaman bir diikkanin maliyeti sana 5
bin liraya geliyor. Ama caddede diikkan 7 bin ise sana oluyor 14 bin aylik
gideri. Arkanda kimse yoksa kalkinamazsin.”...(Kadin, 40, Kadin giyim+

Esarp)

Esnaf Bolu’nun merkezi caddesi olan Cumhuriyet Cadde’si lizerinde yer
alan diikkan kiralariyla Yukari Carsi’da bulunan diikkanlarin  kiralarini
kiyaslamigtir. Yapilan kiyaslamaya gore Yukar1 Cars diikkan kiralarinin daha diisiik
oldugu belirtilmistir.

“Ya bide nasil burda kiralar daha uygundu tabi ki Cadde’ye gére.” (Kadin,
40, Kadin giyim)
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... “Cadde’deki diikkan yerine Carsi’da kiigiik bir diikkan daha iyi. Ciinkii
niifusun az oldugu bir yerde maliyetleri diigiirerek ayakta kalabilirsin. Artik
biiyiik maliyetli yerler zor. Bakin E-5 kenart diikkanlar, bir furya oldu. Hepsi
tutuldu. Ama simdi git bak yarisindan ¢ogu bos. Neden? Ciinkii diikkanlar
kirast yiiksek. ” (Erkek, 42, Perde+ ev tekstil-ev aksesuar)

Esnaf niifus oraninmi dikkate alarak yapilacak satiglar1 degerlendirmistir.
Bolu ili niifusu gézoniine alinarak satiglarin az olacagi ve bu nedenle Cumhuriyet
Cadde iizerinde yiiksek kiral1 bir dikkkanin tutulmasinin esnafin siirdiirtilebilirligini
olumsuz etkileyecegi belirtilmistir. Maliyetlerin diisiiriilmesi kiiglik esnafin ayakta

kalabilmesi i¢in 6nemli oldugu anlagilmaktadir.

“Simdi soyle. Cadde’deki kiralar sebebiyle asagiya inme sansimiz yok.
Kiralar asir yiiksek. Bizim sektoriin Cadde’de kurtarmasi zor. O kiralarla o
masraflarla basa ¢tkmamiz zor. Bir ara niyetlendim ama sonradan vazgegtim.

Biraz daha boyle devam edelim dedim. ... (Kadn, 41, Esarp Tuhafiye)

Esnaf kira giderlerini dikkate alarak diikkanin1 Yukari Carsi’dan

Cumbhuriyet Cadde’sine tagimamustir.

“Eeee yani Yukar: Carsi’da bir kere her seyden once bir AVM’ye gore
caddedeki eee yere gore kira agisindan, eleman agisindan burda biraz daha

masraf konusunda bir tik daha asagida.” (Erkek, 35, Ayakkabi-Canta)

Esnaf Yukar1 Carsi’nin alternatifleri olan AVM ve asag1 ¢arsiya gore daha

az kira verme ve personel giderlerinin daha az oldugunu belirtmistir.

“Yani Cadde’de olanlar bizden daha fazla satis yapryordur ama kira
giderleri ¢ok daha yiiksek. Ben Cadde’deki diikkanlarin hep kiraya
calistiklarint  diistiniiyorum. O yiizden Cadde’de isi ¢ok yapsan bile
kazancuimin hep kiraya gittigini diistindiigiimden hi¢ orayr diisiinmedim

mesela.”(Kadin, 38, Kadin giyim- ¢ocuk giyim)
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Esnaf'satiglarin asagi ¢arsida daha yiiksek olabildigini fakat kira giderlerinin
daha yiiksek oldugunu belirtmistir. Yiiksek satis yapma avantajini yiiksek kira

giderleri olumsuz etkiledigi ifade edilmistir.

Yukar1 Cars1 esnafinin verdigi bilgiler dogrultusunda kira giderlerinin yer
seciminde etkili oldugu gériilmektedir. Isletmelerin sabit giderleri icerisinde yer
alan kira giderleri alternatif yerler ile kiyaslanmistir. Agirlikli olarak esnaf bu
kiyaslamay1 asagi carsi ile yapmaktadirlar. Uzun yillar varligini koruyan tarihi ¢arsi
alternatifleriyle kiyaslandiginda kira giderlerinin daha az oldugu goriilmektedir.
Yukar1 Carst diikkanlarinin kira ticretlerinin diger yerlere gére az olmasi esnafin

diikkanini ¢arsida bulundurmaya devam etmesinde 6nemli bir rol oynamaktadir

3.5.10 Pazarin Boliinmesi

Yukar1 Cars1 esnafiyla yapilan goriismede sorulan “Isletmenizin Yukari
Carsi’da bulunmasim bir avantaj olarak goriiyor musunuz? Diger yerlere gore
daha ¢ok miisteri geliyor mu? Veya satiglarimiz artiyor mu?” soruya verilen

cevaplar su sekildedir:

“Yani simdi yeni nesil degil de eskiden bir ihtiya¢ oldugunda Yukar: Carsi’ya
gidelim derlerdi. Aklindan baska bir yer ge¢mez zaten. Yani yillarin birikimi
var burada... “Yani son 10 yila kadar bir avantajdi. Ama simdi o avantaji
kaybettik. Simdi Bolu’ya 3 tane AVM acild:. Internetten alisveris basladi. Bir
de tiinel ac¢ildi. Tiinel bu ¢arsiyt en az %30 etkiledi. Tiinel ag¢ilmadan énce
carsi daha hareketliydi. Bunu her zaman aramizda konusuruz. Bir igi
vapmadan once oniinii arkasini iyi hesaplamak lazim. Ama o hi¢ yapiimadi.

Tiinel yapilmadan once bize kesinlikle sorulmadi. ”(Erkek, 61, Ayakkabict)

Ayakkabicilik sektoriinde faaliyet gosteren esnaf gecmis ve giinlimiiz
arasinda karsilagtirma yapmistir. Gegmiste Yukar1 Carsi’nin tek aligveris yeri olma
ozelliginden dolay1 biiyiik avantaja sahip oldugunu fakat giiniimiizde birgok
alternatifin olmasiyla bu avantajin yitirildigi belirtilmistir. E-Ticaret, AVM ve
carsinin girisinden halk pazarina baglanan alt gecitin Yukar1 Carsi’nin miisterisini

azaltig1 ifade edilmistir.
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“Eskiden avantajdi ama simdi her hafta Bolu pazarlari, semt pazarlar
kuruluyor. Burasi boyle sesiz sakin gegiyor. Eskiden igne atsan yere
diismezdi. Omuz omuzu s6kmezdi. Boyle insanlar dikilir gelirdi kéyiinden. O
zamanlar burasi tek ¢arsiydi. Bolu degisti. Saga sola dort yone dagildi. E
dagilinca eee eskiden bir sey alacak oldu mu ustalar sabah erken seni burada
beklerlerdi. Simdi yle bekleyen mekleyen yok. Simdi bu tarafa gidiyorsun.
Bu tarafta alacagin sey var. Bu tarafta var, o tarfta var. Dért bir yaninda her

istedigi var. ”(Erkek, 61, Nalburcu + Cocuk giyim)

Esnaf ge¢mis ve glinlimiiz Yukar1 Cars1’sin1 kiyaslamistir. Yasadigi olaylari
paylasan esnaf ge¢miste diikkan Onlerinde miisterilerin bekledigini ve Yukar
Cars1’nin sokaklar tek aligveris noktas1 olmasindan dolay1 ¢ok kalabalik oldugunu

ifade etmistir.

“Mutlaka. Simdi 400 senelik 500 senelik ge¢misi var bu ¢arsinin. Mutlaka
avantaji olur. Ama tabi ileriki zamanlar ne gosterir onu bilemeyiz. Ciinkii
hemen hemen ticaretin %80°i diinya dahil Tiirkiye dahil internete dondii.
Vatandaslar en ufak seyi dahi internetten almayr yegliyorlar. Daha gecen
konustuk mesela vatandas Mersin-Finike’'den portakal istemis. Getirecegi
portakal 5 kilo yani (Giilme)... Bu Biiyiik Cami havarisi 450-500 yillik ¢arst
burasi. Pazar hep burada yogunlastigi i¢in. Son 15-20 senedir pazar dagildh.
Diger mahallelerde pazar oldu, diger sokaklarda pazar oldu.” (Erkek,

59,Kuyumcu+Manifatura)

Esnaf ¢arsinin gecmiste biiyiik dneme sahip oldugunu fakat son 15-20 yil
icerisinde bu 6nemi kaybettigini ifade etmistir. Halk pazarlari, E-Ticaret gibi yeni

aligveris mecralariin Yukar1 Carsi miisterisini azaltig belirtilmistir.

...Ben 15 yil once buradaydim. 15 yil once buradaki satiglar daha ¢ok
farklvydi. 15 yil 6nce bu kadar diikkan yoktu. Boyle AVM yoktu. Sadece Cadde
AVM vardi. AVM sayist arttikga, internet satislart arttik¢a otomatik olarak

bizim pastamn dilimi kiigiildii. ”(Kadin, 38, Kadin giyim- ¢cocuk giyim)
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Giyim sektoriinde faaliyet gdsteren esnaf glinlimiiz ¢arsisint 15 yil dncesi
ile kiyaslamaktadir. Diikkan sayisindaki artis, AVM sayisindaki artis ve E-Ticaret
satislarinin  sonucu Yukar1 Carsi’da bulunan esnaflarin satiglarim1  azaltigi

belirtilmistir.

“Sonucta ortada bir pasta var diyelim. Yani her a¢idan sektor, AVM yi kat 11
ne bilim internet iizerinden yapilan aligverisi kat, yani ne sayarsan say. Bu
sektore yonelen herkes, pazar bile bizim burdaki yapacagimiz isi yani
pastadan o da bir dilim aliyor. Sana gelecek miisteri gelmeye biliyor. Orda
volumuzun iistinde gordiik. Begendik aldik, diyor. Oysa senin miisterini

aliyor internet aligverisi.” ...(Erkek, 35, Ayakkabi-Canta)

Esnaf AVM, E-Ticaret, semt pazarlar gibi alternatiflerin Yukar1 Carsi’da
bulunan diikkanlarin satiglarin1 azaltigini ifade etmistir. Carst sokaklarinda
gezerken aligveris yapan miisterilerin E-Ticaret aracihigiyla kaybedildigi ifade
edilmektedir.

Esnaflardan alinan yanitlardan:

-Carsinin gegmis yillarda biiyiik avantaja sahip oldugu,

-Zamanla carsiya alternatif bir¢ok aligveris mekanlarinin kuruldugu,

-Gegmiste carsinin tek olmasi nedeniyle insanlar tarafindan ¢ok ragbet
gordiigi,

-Internet aligverislerine talebin arttig1 ydniinde bilgilere ulasilmistir.

Bolu’nun merkezinde bulunan Yukar1 Carsi sehrin ilk tarihi carsisidir.
Kurulusunda sehrin ihtiyacim1 karsilayan tek ticaret mekani olmasindan dolayi
yogun olarak tercih edilmistir. Cars1 esnafinin da ifade ettigi gibi yillar igerisinde
sehir biiylimiis ve farkli yerlerde alisveris merkezlerinin kuruldugu gorilmiistiir.
Aligveris merkezleri, c¢arsilar hatta semt pazarlari dahil olmak {izere Yukar
Cars’nin sahip oldugu tek aligveris mekani olma 6zelligini yitirmesine neden
olmustur. Carsiya alternatif fiziksel formlarin yani sira E-Ticaret satislarinin da
Yukar1 Cars1 esnafinin miisteri kayb1 yasamasina neden olmustur. Yukar1 Carsi
esnafi gecmiste carsi icerisinde diikkanin olmasini biiyiik avantaj olarak goriirken,

giiniimiizde bunun bir avantaj olmadigin1 ifade etmistir.
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3.5.11 Kusak Farki

Yukar1 Carsi’da bulunan diikkanlarin biiyiik ¢cogunlugu aile isletmesi olma
Ozelligine sahiptir. Cogu ¢ars1 diikkani igerisinde farkli kusaklardan insanlarin
birarada calistig1 goriilmektedir. Diikkanlarin isletilmesinde alinacak kararlarda
farkli diisiincelerin dogmasina neden olabilmektedir. Esnaflarin verdigi bilgilerden
farkli yas grubunda bulunan miisterilerin de alisveris yapma sekillerinde farkliliklar
oldugu anlagilmaktadir.

Bu dogrultuda Yukar1 Cars1 esnafi ile yapilan goriismelerden elde edilen

veriler asagida verildigi gibidir:

“Sene basinda denedik. Sitemiz de var. Trendyol’a basvurduk iiyelik igin.
Instagram’da sayfa agtik. Ne dedim jenerasyon farki. Carsi’'nin kafa yapisi
20 yil dncesinde oldugu i¢in biz bunu yiirtitemedik. Misal E-Ticaret teysen su
tiriinden (Gomlekleri gosteriyor) 3 seri alman gerekiyor. Ama biz bir seri
alryorduk. E ne oluyordu? Bunun L’sini satinca diger miisteriler L isteyince
ikinci bir L olmuyordu. Sorun biiyiiklerimizle ilgiliydi. Ilerleyen zamanlarda

olurda akil yapimiz degisirse yine devam ederiz. ”(Erkek, 32, Erkek giyim)

Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnaf aile isletmesinde faaliyet
gostermektedir. E-Ticaret iizerinden ticaret yapma girisiminde bulunan esnaf bu
stirecte aile biiylikleri tarafindan verilen kararlarin olumsuz etkisi {izerinde
durmustur. E-Ticaret {lizerinden satis yapma girisiminin yarim kalmasini isin
gerekliliklerini yerine getirememenin neden oldugunu belirtmistir. E-Ticaret
lizerinden satis yapmak i¢in satiga sunulan {iriin sayisinin belli bir sayinin tizerinde
stoklanmas1 gerektigini fakat bunun aile biiylikleri tarafindan kabul edilmedigi

belirtilmistir.

.. Simdi goyle. Yani kesinlikle buraya geliyor ama. Simdi anne babanin
fikrine birakilirsa burasi tercih ediliyor. Ama simdi ¢ocuklara birakilirsa,
cocuk “bi AVM 've bakalim” diyor. Iste veya “bi internetten bakalim” diyor.
Belli bir yas ortalamasina gore degisiyor diyelim buna. Yani ne diyim. 15- 20
vas araligindaki ¢ocuklarin diisiincesi énce ben bi internetten alacagim.
Oradan bakacagim diyor. Zoraki de olsa anne babaya oradan
aldwrtabiliyor.” ... (Erkek, 35, Ayakkabi-Canta)
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Ayakkabi-Canta sektoriinde faaliyet goOsteren esnaf, miisterilerinin E-
Ticaret karsisindaki tavrini degerlendirmis ve kusaklar arasinda farklilik oldugunu
belirtmistir. Anne baba olan miisterilerin ilk tercihini diikkkandan yana kullandigin
fakat geng¢ yastaki miisterilerin ilk tercihleri bu yonde olmadigini ifade etmistir.
Geng yas grubunun aligveris yaparken E-Ticaret’i tercih ettikleri anlasiliyor. Bolu
Yukart Carsi’da faaliyet gosteren diikkanlarin bugiin geng yarmin ileri yastaki
onemli miisteri kitlesinin alisveris aliskanligindaki degisikligi fark ettikleri

anlasilmaktadir.

“Yaaa burasi bu sekilde kalir ama eee sadece bu sekilde kalir. Yani bu esnaf
vapisiyla bu diisiinceyle ¢ok fazla da gelisebilecegini de diisiinmiiyorum. Haa
belki iste bi 10 sene sonra bi 15 sene sonra yeni kusaklar sey yapabilir... Bir
ornek vereyim mesela. Daha once ben burada bir yerde birkag sene ¢alistim.
Ondan sonra tadilatla ilgili bana sunu soyliiyorlardi. “Diikkan kira niye bunu
yapworsun? Bizim de kira biz yapmiyoruz.” Buramin tasarumina nereden
baksaniz belki 500 bin t/ para harcadik. Ama yapmak zorundayiz. Ciinkii biz
bu isten ekmek yiyoruz. Insanlar o gozle baktigi icin iste babadan atadan ne
gordiiysen onu yapryorsun ya. Bu iste insanlart biraz da kendilerini
gelistirmeleri lazim. Hem kiiltiirel acidan hem de arastirmak lazim. Ben ¢ok
stk Istanbul’a Ankara’ya gidiyorum. Her gittigim yerde biitiin magazalarin
vitrinlerine bakiyorum. Acaba ne yapmislar? Biz neler yapabiliriz. ”(Erkek,

38, Giyim)

Giyim sektoriinde faaliyet gosteren esnaf Yukart Carsi’nin genel durumunu
ve gelecekteki gelismeleri lizerine diisiincelerini paylasirken esnaflarin diisiince
yapisina deginmistir. Esnaf Yukar1 Carsi’da diikkan agtigi zaman yasadigi
tecriibesini paylasmis ve bu diislince seklinin ¢arsinin genelinde hakim oldugunu
ifade etmistir. Geng esnaflarin biiyiiklerinden 6grendigi sekilde ticaret yaptigin
ancak ilerleyen yillarda yeni gelen kusakla birlikte bu durumun degisebilecegini

ifade etmistir.

... “Insanlar artik ayagina bekliyor. Onlar bize gelmiyor. Cok eski nesil, bizim

vasimizdakiler geliyor maalesef. Deneyerek alma yanlisi. Ama yeni nesil
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oturdugu yerden alisverig yapmayi tercih ediyor. Senin de ona donmen lazim.

Yoksa oldugun yerde sayarsin.”...(Kadin, 41, Esarp Tuhafiye)

Geng ve ileri yastaki miisteriler arasinda kiyaslama yapan esnaf, kusaklar
arasinda alisveris yapma sekillerinde farkliliklar oldugunu ifade etmistir. Ileri
yastaki misterilerin tiriinii alirken dokunmak, goérmek hatta iiriinii deneyerek fikir
sahibi olduktan sonra satin almak istediklerini gdzlemlemistir. ileri yastaki
miisterilerle karsilastirilan gen¢ yastaki miisterilerin mekan ve zaman
faktorlerinden bagimsiz aligveris yapma istegi icerisinde oldugu ifade edilmistir.
Esnaf kusaklar arasinda farkliligin oldugunu belirtmistir.

Katilimcilarin verdigi bilgilere gére Yukari Carsida bulunan esnaflarin
ticaret yapmaya yonelik kusaklar arasinda farkli goriislerin hakim oldugu
goriilmektedir. Yas itibariyle daha gen¢ olan esnaflarin yenilige, tasarima,
gorsellige 6nem verdigi ve bu yonde hareket etmek istedigi anlasiimaktadir. Aile
isletmesi olan esnafin verdigi bilgiye gore ¢arsida bulunan diikkanin yani sira sanal
formda ticaret yapma girisiminde bulunulmustur. Isletmeciler icin diikkan ve E-
Ticaret siteleri karsilastirildiginda birbirinden farkli siireclere sahip oldugu
goriilmektedir.

Esnafinda dedigi gibi diikkana alinan {iriin adediyle E-Ticaret yapmak i¢in
alinmas1 gereken iirlin adedi arasinda fark vardir. Bu durum isletme biiyligi
tarafindan benimsenmeyince alinan karardan vazgecilmistir. Esnaf ¢arsida diikkkan
acma siirecinde yasadigi tecriibelerden yola ¢ikarak ticarete yonelik kusaklar arasi
farki ortaya koymaktadir. Isletmecinin diikkan tasarimma verdigi énem carsinin

ileri yastaki esnaflari tarafindan yadirganmis ve olumsuz degerlendirilmistir.
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SONUC

Bu ¢alisma, Bolu Yukar1 Carsi’da faaliyet gosteren diikkkanlarin E-Ticaret
karsisinda faaliyetlerini devam ettirebilmeleri i¢in hangi stratejileri uyguladiklarini
belirlemeye yonelik nitel bir arastirmadir. Calismanin birinci boliimiinde E-Ticaret
kavrami hakkinda bilgi verilmistir. Ikinci bdliimde isletmelerin siirdiiriilebilirligi
icin gerekli olan satis, iirtin ¢esitliligi, tutundurma, miisteri iliskileri ve sosyal
medya reklamciligi gibi kavramlar agiklanmistir. Tezin igiincii boliimde ise
aragtirmanin yapildigi Yukari Carsi’nin tarihi, yapisi, konumu hakkinda bilgi
verilmis ve E-Ticaret karsisinda varligini devam ettiren Yukari1 Cars1 esnafi ile yiiz
ylize goriismeler gerceklestirilerek uyguladiklar stratejiler hakkinda veri toplanmis
ve igerik analizi ile verilerin degerlendirilmesi yapilmistir.

Calismanin arastirma kisminda Yukari Carsi1 esnaflarina tesadiifi ve kartopu
yontemi ile ulasilarak yari yapilandirilmis soru formu ile goriisme yapilmistir.
Goriisme yapilmak istenen 50 yas ve iizeri yastaki esnaflarin goriisme talebini genel
olarak reddetme egiliminde olduklari fakat 30-40 yas araligindaki esnaflarin
gorliismeyi kabul edip, c¢alismaya katkida bulunmak istedikleri goriilmistiir.
Gortigiilen esnaflarin yas ortalamasi gen¢ olup ¢ogunlugu erkek esnaflar
olusturmaktadir.

Bolu Yukar1 Carsi’da yapilan goriismeler diikkan isleten is sahipleriyle
yapilmistir. Bazi esnaflarin Yukar1 Carsi icerisinde birden fazla diikkkan islettigi
goriilmektedir. Birden fazla diikkan isleten esnaflardan bazilari ayni sektorde
faaliyet gosterirken bazilar1  birbirinden bagimsiz  sektorlerde faaliyet
gostermektedirler.

Yapilan goriismeler sonucunda, Yukar1 Cars1 esnafinin sezon takibi yaparak
piyasaya yeni cikan Uriinleri diikkanlarinda satisa sunduklari anlasilmaktadir.
Pazarlama stratejilerinde miisterilerin sezona uygun, giincel ve moda firiinleri
bulabilecekleri satis noktalarini tercih ettikleri bilinmektedir (Alagdz, 2009; Once
ve Ozveri, 2006). Miisterilerin satin alma kararlarinda biiyiik etkiye sahip olan iiriin
cesitliligi (Sarigol, 2016) devamlilig1 saglamada 6nemli bir unsurdur. Esnaflarin
giincel triinleri diikkanlarinda bulundurmasi ve satisa sunmasi Yukar1 Carsi
diikkkanlarinin siirdiirtilebilirligi i¢in biiyiik 6neme sahiptir. Miisterinin aradigi
iriinii bulacagina inanarak Yukar1 Cars1’ya gelmesi ve ihtiyacini karsilayabilmesi

devamlilig1 saglamasi acisindan dikkate deger goriilmektedir.
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Miisteriler piyasada yeni ¢ikan {irtinleri bulabilmesinin yani sira aldigi
{iriiniin kalitesine de dikkat etmektedir. Uriiniin kumas yapis, iizerindeki iscilik,
marka degeri gibi faktorler kalitesiyle iliskilidir. Yukar1 Cars1 esnafi genis miisteri
profiline sahip olmasindan dolayi farkli ekonomik diizeye sahip miisterilere hitap
edebilmek i¢in diikkkanlarinda her kaliteden {irtin bulundurmaktadir. Yukar: Carsi
diikkanlarinda her biitceye uygun kalitede iiriiniin bulunmasi siirdiiriilebilirligi
saglamaya katkida bulunmaktadir.

Gerekli literatiir taramasi ve esnafla yapilan goriismeler sonucunda Yukari
Cars’nin uzun yillar varligini devam ettirmesinde etkili olan; sehrin en biiytlik
camisi olan Yildirnm Bayezid Cami (1389-1402)’sinin ¢arsinin merkezinde yer
almasi, igerisinde yer alan 2 han ve ¢esitli diikkanlarin tarihi eser olmasi ve
1.Dereceden Sit Alam (Bolu 1Ili Kiiltir Envanter Listesi, 2013
https://korumakurullari.ktb.gov.tr/Eklenti/41318,bolu-envanter-son.pdf?0, 18
Haziran 2021°de erisildi) tizerinde yer almasi, sehrin merkezinde olup her yere
yilirlime mesafesinde olmasi, ¢evresinde islek lokasyonlarin bulunmasi, tarihine
bakildiginda ilk aligveris yapilan yer olmasi gibi unsurlarin etkili oldugu
goriilmektedir.

Yukar Carsi, sehrin ilk yerlesim yerlerinden biri olan ve kusbakisi goriise
sahip olan Hisar Tepesi etegine kurulmus bir ¢arsidir. Bolu sehrinin merkezinde yer
alan Yukar1 Carsi’nin gevresi islek cadde ve sokaklar ile ¢evrilidir. Yukar1 Carsi’nin
kuzeyinde Ismet Pasa Caddesi, batisinda Stadyum Caddesi, giineyinde izzet Baysal
Caddesi ve dogusunda Fevzi Pasa Caddesi yer almaktadir (Bolu Belediyesi
Mubhtarlik isleri Miidiirliigli, 2017). Carsinin tarihi gegmisi ve konumu bilinirligini
saglayan unsurlardir.

Cars1, sehir sakinleri tarafindan 6zellikle Pazartesi giinii olmakla birlikte
haftanin her giinii aligveris yapilan taze sebze-meyve ve koy {irlinlerinin satildig1
hal alanina 2 sokak mesafede bulunmaktadir. Yerli halkin “Ana Cadde” olarak
adlandirdigi Cumhuriyet Caddesi’ne Yukar1 Carst merdivenleriyle baglanmaktadir.

Lokasyon olarak Yukari Carsi merkezi konuma sahip olmasi nedeniyle
bircok yere ulasim kolayligina sahiptir. Yakin zamanda Bolu Belediye’si tarafindan
yapilan katli otoparki ile 6zel araclarla, ¢arsi cevresinde gecis gilizergahina sahip
belediye otobiisleriyle kolay ulasim saglanmaktadir. Yukar1 Carsi, konumu
itibariyle bir ¢ok yere yiirlime mesafesinde bulunan ve kolay ulasim saglanmasi

acisindan stirdiiriilebilirligi olumlu yonde etkileyen faktorlerdir. Carst ¢evresinde
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insan hareketliliginin olmas1 diikkanlar1 daha fazla miisterilerin ziyaret etmesi
anlamma gelmektedir. Esnaflarla yapilan goriismelerle Pazartesi giinleri pazar
aligverisine gelen miisterilerin ¢ars1 esnafi i¢in 6nemli oldugu anlasilmaktadir.

Ucecam K. ve Karagel (2014) yaptiklar1 ¢calismada ikincil verilerin analizi
is1iginda  Antakya Uzungarsi’'nin  konumunun  siirdiiriilebilirlige  etkisini
incelemislerdir. Calisma sonucuna gore tarihi Uzungarsi’da ticaretin halen
yapilmasinda temel etken tarihi ticari alanlarin, kamu kurumlarin, yoresel {irtinlerin
satildig1 isletmelerin ve ilgeye hizmet veren terminalin yakininda olmasidir.

Isletmeler siirdiiriilebilirliklerini saglamak amaciyla gelirleri artirirken
giderlerini azaltmaya calisirlar. Ozellikle kiiciik isletmelerin varligin1 personel
maaglari, yemek, Kira, vergi gibi sabit giderler biiyiilk oranda etkilemektedir.
Esnaflarla yapilan goriismelerde Yukari Carsi’da bulunan diikkanlarin Cumhuriyet
Caddesi ve AVM gibi alternatif diikkanlara gore daha ucuz oldugu bilgisine
ulagilmigtir. Esnaflar alternatif bolgelerde diikkan agmayi diistindiiklerini fakat
diikkan kiralarmin yiiksek olmasindan dolay1 vazgectiklerini ifade etmektedirler.
Yukar1 Carsi’da diikkan kiralarinin alternatifleriyle kiyaslandiginda daha az
maliyetli olmas1 esnaflar tarafindan tercih edilmesine neden olmaktadir.
Esnaflardan alinan bilgiler neticesinde diikkanlarin kiralarinin ucuz olmasi
Yukar1 Carsi’nin siirdiiriilebilirligini olumlu ydnde etkileyen bir faktér oldugu
anlasilmaktadir.

Cars1 esnaflarinin paylastigi bilgilere gore diikkanlari tercih eden yerli
miisterilerin gegmise dair hatiralar paylastig1 ifade edilmistir. Sehrin ilk aligveris
yapildig1r yer olan Yukar1 Carsi’nin bir zamanlar tek olma o&zelligi tasidigi
anlasilmaktadir. Ozellikle ileri yaslarda olan ve gocuklugundan bu yana Yukar
Cars1’da faaliyet gosteren esnaflar, gecmiste ¢arsi icerisinde diikkan isletmenin ¢ok
avantajli oldugunu ifade etmislerdir. Geg¢miste halk farkli bir segenegin
olmamasindan dolay1 ihtiyacglarini sadece Yukar1 Carsi’da bulunan diikkanlardan
karsilamaktaydi. Zamanla Yukar1 Carsi’ya alternatif olan AVM, Asagi Carsi
(Cadde), pazar gibi yeni yerlerin olustugu goriilmiistiir. Alternatiflerin olusmasiyla
pazar boliinmiis ve rekabet artmistir. Esnaflar alternatif aligveris yapilabilecek
yerlerin olusmasiyla Yukari Cars1’nin avantajini yitirdigini belirtmislerdir. Carsinin
alternatiflerinin olugmas: ve yenilerinin de olugsma ihtimali siirdiiriilebilirligi

olumsuz yonde etkileyen faktorler igerisinde yer almaktadir.
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Miisterilerin aligveris slirecinde tirinlere dokunma istegi, iiriinle ilgili bilgi
almak amaciyla kullanilan bir ara¢ olarak degerlendirilmektedir (Soars, 2009;
Workman ve Cho, 2013). Yukar1 Carsi esnaflarindan alinan bilgilerden her
miisterinin E-Ticaret lizerinden aligveris yapmak istemedigi veya internet kullanim
bilgisine sahip olmadigi yoniindedir. Esnaflarin ifadelerine gore toplumda aligveris
esnasinda gorerek, dokunarak iiriiniin incelenmesi yoniinde aligkanliklar oldugu
ifade edilmistir. E-Ticaret lizerinden aligveris yapmak istemeyen miisterilerin veya
gormeden, dokunmadan iirlin alamayan misterilerin varhi@ carsinin
stirdiirtilebilirligini olumlu yonde etkilemektedir.

Gerson (1997)’a gore isletmeler miisteri memnuniyeti olusturmak amaciyla
stirekli kendilerini yenilemeli ve stratejilerinde degisiklikler yapmalidir. Her gegen
giin pazarda artan rekabet kosullarinda isletmelerin miisterileriyle kurduklari iligki
miisteri memnuniyetinin olugsmasini saglamaktadir (Demirbag,2004; Ozdagoglu
v.dgr., 2008). Uzun yillar varligin1 koruyan Yukar1 Cars1 esnafinin miisterileri ile
aralarinda kurduklart iliskinin etkili oldugu goriilmektedir. Yukar1 Carsi’da
miisterilerle gegmisten giinlimiize gelenek gibi aktarilan samimi, hosgoriilii ve
giivene dayali iligkilerin kuruldugu goriillmektedir. Esnaflarin miisterileriyle
kurduklar iliskide giivenin ne kadar dnemli oldugunu tutundurma faaliyeti olan
veresiye usulii aligverisin yapilmasindan anlagilmaktadir.

Yukar1 Carsi esnafinin miisterilerine sundugu veresiye usulii alisveris
imkan1 miisterilerin ¢ars1 diikkanlarini tercih etmelerinde 6nemli bir etkendir. Cars1
esnafina gore Yukar1 Cars1’da bulunan diikkanlarin siirdiiriilebilirligini saglayan en
onemli strateji veresiye usulii satis yapilmasidir.

Yukar1  Carsi’nin E-Ticaret  karsisinda  rekabet  edebilirligi
degerlendirildiginde veresiye usulil satisin 6nemli bir faktor oldugu goriilmektedir.
Veresiye usulil ile miisteri nakit sikintis1 yasadiginda diikkana gidip istedigi tirtinii
alarak 6demeyi ilerleyen bir zamanda yapmaktadir. Yukar1 Cars1 esnaflari, ¢arsida
bulunan diikkanlarin agirlikli miisterilerini defter miisterisi ve yaptiklar: satislarin
cogunlugunu da veresiye usulii yapilan satislardan olustugunu ifade etmistir.
Goriismelerde esnaflarin verdigi bilgilerden giiven duyduklar1 miisterilerine
yaptiklar1 aligverislerde veresiye {iriin verdikleri anlagilmaktadir.

Yukar1 Cars1 esnafi ile yapilan goriismelerde esnaflarin gliven duydugu,
tanid1g1 miisterilerine veresiye karsilig1 mal sattigini ve bunu bir tutundurma strateji

olarak yaptiklar1 goriilmektedir. Esnaf ile miisteri arasinda olusan aligveris diizeyi
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ve baglilik durumu giiven temelinde sekillenmektedir (Sengiin ve Watsi, 2006).
Esnaflar bazi miisterilerinin 6demeleri ilizerinden 1-2 yil kadar uzun zaman
gecmesine ragmen Odeme yapilmasi i¢in misterilerin aranmadigini ifade
etmektedirler. Esnaflarda miisterilerin 6deme yapmamasimin nedeni ekonomik
sikintida olmalari ihtimali ve bu konuda anlay1s gosterilmesi gerektigi diisiincesinin
oldugu goriilmektedir. Bazi Yukart Carsi esnaflari ise miisterilerin 6deme
konusunda esnafin 1yi niyetini suistimal ettigini ve bundan dolay1 ge¢mise oranla
daha az ve belli kisilere veresiye ile iiriin sattiklarin1 ifade etmektedirler.

Casidy ve Wymer (2016) gore miisterilerde iiriin ve hizmet deneyimi sonrasi
miisteri sadakati olusmaktadir. Yukar1 Cars1 esnaflarinin paylastigi bilgilerden
miisteri sadakatinin olustugu ve uzun yillar ayni miisterilerin esnaflari tercih ettigi
anlasilmaktadir. Carsi esnafina gore {iriin ve hizmet kalitesinin miisteriyi memnun
ettigi, memnuniyet sonucunda sadakatin olusarak uzun yillar aligveris yapildigi
ifade edilmektedir.

Calismanin arastirma kismini olusturan Yukar1 Cars1 esnaflar1 ile yapilan
gorlismelerden alinan bilgiler dogrultusunda esnaflar babalarinin yaptigr meslegi
devam ettirip diikkan1 igletmeyi siirdiirdiikleri goriilmektedir. Aile isletmelerinin
devamliligi incelendiginde hizli karar verebilmeleri, isletmenin itibarini ailenin
itibariyla biitlinlestirerek isletmenin basarisini kisisel hayatlarinin 6niinde tutmalari
ve aile degerleri etrafinda kenetlenmeleri gibi birgok faktoriin etkili oldugu
goriilmektedir (Uzun, 2019).

Cocukluk doneminde biiyiiklerinden meslegin inceliklerini 6grenen
esnaflar, hayatlarmin devaminda meslegi icra etmeye devam ederek aile
biiytiglinden miras kalan isi Yukar1 Carsi1 diikkanlarinda siirdiirmeye devam
etmektedirler. Yukari Carsi’da faaliyet gosteren esnaflardan alinan bilgiler
dogrultusunda carsinin devamliliginin saglanmasinda geg¢miste aile biiytligiiniin
carsida esnaf olmasinin etkili oldugu goriilmektedir.

Yukar1 Cars1’da aile biiyiiklerinin ac¢tig1 yolda devam eden, biiyiiklerinden
ogrendikleri isi yapmak isteyen esnaflar cogunlukta olmakla birlikte aralarinda yas
farki olan iki farkli kusagin ayni isletme igerisinde birbirine zit diisiincelere sahip
oldugu da goriilmektedir. Yukar1 Cars1 esnafindan alinan bilgilere gore isletme
icerisinde veya Cars1 genelinde alinacak kararlarda kusaklar arasinda farkli
diisincelerin hakim oldugu goriilmektedir. Ogul ya da geng esnaflarin, baba ya da

ileri yastaki esnaflara gore daha fazla yenilige acik oldugu ve bunun alinan karalara
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yansima noktasinda kusak catigmasi yasandigi goriilmektedir. Olusan fikir
ayriliklarinda aile biiyligiiniin ya da ileri yastaki esnaflarin son karar1 verdikleri
goriilmektedir.

Bugiine degin baba meslegini devam ettiren esnaflar gelecekte bunu devam
ettirebilecekler mi ya da bir sonraki kusak olan ¢ocuklari ayn1 meslegi yapma
sansina sahip olabilecek mi? sorusu belirsizligini korumaktadir. Cark (2020) yaptig1
calismada teknolojik gelismelerin meslekleri ve is giiciinii nasil etkiledigini literatiir
taramasi yaparak degerlendirmistir. Yakin gelecekte karsilasilacak iki problemin
olacag1 ve bunlardan birinin issizlik digerinin ise teknoloji kullanim bilgisine sahip,
bulundugu isletmeye deger katabilen personelin yetersiz olacagidir. Calisma
sonucunda varilan en ¢arpici sonug ise beden giiciine dayali mal ve hizmet iireten
mesleklerin yok olacagi 6ngoriisiidiir. 702 meslek {lizerinde teknolojik gelismelerin
etkilerini inceleyen Frey ve Osborne (2017), teknolojinin en ¢ok etkileyecegi
meslekleri pazarlamacilar, saat tamircileri, teknisyenler, sigortacilar ve kargocular
gibi beden giicii isteyen meslekler olarak siralamistir.

Teknolojinin ilerlemesiyle bir¢ok sektoriin yapisal degisime gittigi ya da
tamamen yok oldugu goriilmektedir. McKinsey & Company (2017)’e gore 2030
yilma kadar yeryiiziinde 400-800 milyon kisinin isini kaybedecegi tahmin
edilmesiyle birlikte igsiz kalan kisilerden yaklasik 375 milyonu yeni is alanlarinda
calisacagi  diisiiniilmektedir. Esnaflarla  yapilan goriismelerde teknolojik
gelismelerden en ¢ok etkilenen sektorlerden biri terzilik sektoriidiir. Terzilik
sektoriinde faaliyet gosteren esnaflarin teknolojinin gelismesiyle kisisel iirlin
imalatindan tamir tadilat isine yoneldigi tespit edilmistir.

Onur (2019) yaptig1 calismada mesleklerin yasadigi dontisiimii terzilik
sektorii lizerinden incelemistir. Istanbul’da uzun yillar terzilik yapan ustalar ile
yapilan goriismeler neticesinde, teknolojinin ilerlemesiyle birlikte toplumda 6nemli
yere sahip olan terzi zanaatinin {iretim seklinin degismesiyle tadilat¢iliga doniismek
zorunda kaldig1 sonucuna varmistir.

Balc1 (2020) ¢alismasinda Kayseri’de 69 yil terzilik yapan esnaf’ile yiiz yiize
goriiserek, iiretim asamasinda overlok makinasiyla yapilan islemin ge¢miste elle
yapildig1 ve buna benzer islemlerin fabrikalarda seri iiretilmesiyle sektoriin ¢ok
etkilendigi bilgisine ulagmigtir.

Teknolojinin ilerlemesi geleneksel ticaret yapisinda degisikliklere neden

olmaktadir. Giiniimiizde ilerleyen teknolojiyle birlikte geleneksel ticaretin yani sira
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sanal ticarette hayatimizda 6nemli bir hal almistir. Sanal ticaret olarak adlandirilan
E-Ticaret’in hayatimiza girmesiyle geleneksel ticaret kosullarinda faaliyet gosteren
sektorlerin rekabetin artmasindan etkilendigi gériilmektedir. Yukar1 Cars1 esnafiyla
yapilan goriismeden elde edilen bilgilerden bazi sektorlerin  E-Ticaret’in
varligindan etkilenmedigi hatta islerinin daha da arttigi bilgisine ulasilmistir.
Ozellikle olumlu yénde etkilenen sektdrlerden biri terzilik sektoriidiir. E-Ticaret
tizerinden aligveris yapan miisteriler tirlinii deneme imkanina sahip olamadigi i¢in
tamir-tadilat gibi sorunlarla karsilasabilmektedir. Terzilik sektoriinde faaliyet
gosteren esnaflarda bu durumu avantaj gorerek E-Ticaret iizerinden daha fazla
aligveris yapilmasini desteklemektedir. Teknolojinin ilerlemesiyle fabrika ve
konfeksiyon iiretiminden etkilenen terzilik sektorii E-Ticaret’in varli§indan avantaj
sagladig1 goriilmektedir. Ticaretin sanal ortamda yapilmasiyla giyim, ayakkabi,
canta, aktar gibi bir¢ok sektoriin de olumsuz etkilendigi ve satiglarinin diistigi
ifade edilmektedir.

Yapilan goriismeler sonucunda teknolojik gelismenin  kuyumculuk
sektoriinii de etkiledigi tespit edilmistir. Ozellikle giivene dayali olan kuyumculuk
sektoriinii bankalarin miisterilerine sundugu altin hesab1 hizmeti olumsuz yonde
etkilemektedir. Miisterilerin aldig1 altim1 saklama kaygisindan kurtaran ve zaman
kisitlamas1 olmaksizin al-sat yapmalarina olanak taniyan bankalar miisterileri
cekmektedir. Bankalarin miisterilerine sundugu bu hizmetler kuyumcu diikkani
isleten esnaflar1 olumsuz yonde etkilemektedir.

Bilgi Teknolojileri ve Iletisim Kurumu (2020) Tiirkiye Elektronik
Haberlesme Sektorii Ug Aylik Pazar Verileri Raporuna gére 2019 yili 4.¢eyrek
internet kullanici sayis1 76,6 milyon iken 2020 yil1 4.¢eyrek verilerine gore %7,5
oraninda artis gostererek 80,8 milyona ulagmistir (BTK, 2020:51). G. Baran, K.
Kurt ve S. Tekeli (2017) yaptiklar1 calismada 60-74 yas araligindaki bireylerin
bilisim teknolojisini kullanabilirligi aragtirmistir. Calisma sonunda bu yas
grubunun internet kullanimina yiiksek oranda hakim oldugu ve kullanim diizeyini
demografik unsurlarin etkiledigi goriilmektedir.

Yukar1 Cars1’da yapilan goriismeler sonucunda 6zellikle ileri yasta bulunan
esnaflarin internet kullanim bilgisinin yeterli olmadigi sonucuna ulasilmistir. BTK
ve TUIK verileri incelendiginde internet ve E-Ticaret kullanan kisi sayisiin her yil
artmakta oldugu goriilmektedir. Her ne kadar Yukari Carsi’da bulunan geng

esnaflarin kullanim bilgi ve istegine sahip oldugu goriilse de internet kullanma
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bilgisine ve istegine sahip olmayan esnaflarin siirdiiriilebilirligi olumsuz etkiledigi
disiiniilmektedir.

Yukar1 Carsi’da faaliyet gosteren esnaflarin bir kismu yeterli internet
kullanimina sahip olmamasina ragmen 6zellikle daha geng olan esnaflarin E-Ticaret
kullanim bilgi ve istegine sahip oldugu goriilmektedir. E-Ticaret’in esnaflar
tizerindeki olumsuz etkisinin farkinda olan esnaflar siirdiiriilebilirliklerini saglamak
adina baz stratejiler gelistirmektedir. Esnaflarin paylastigi bilgilere gore tirtinlerini
sosyal medya hesaplari lizerinden tanittiklari, siparis verilmesi durumunda satis
yaptiklar1 anlasilmaktadir. Helal (2017) ¢alismasinda Suudi Arabistan’da faaliyet
gosteren isletmelerin E-Ticaret karsisinda rekabet edebilmek amaciyla Instagram
ve Facebook gibi sosyal medya hesaplari tizerinden tanitim ve satis yaptigini ortaya
koymustur.

Her ne kadar sosyal medya lizerinden tanitim ve satig yapma girisiminde
bulunan esnaflar olsa da Yukari Cars1 genelinde E-Ticaret iizerinden yapilan
aligverislere  giivenmedikleri  goriilmektedir. Esnaflardan alinan  bilgiler
dogrultusunda agirlikli olarak kisisel alisverislerde E-Ticaret kullanilmadigi ve
neden olarak giivenmedikleri bilgisine ulagilmistir. Esnaflar E-Ticaret’e
giivenmeme sebeplerini sanal aligveris deneyimlerine ve yakin ¢evre sdylemlerine
dayandirmaktadir.

Ozetle, yeterli literatiir taramasi ve esnaflarla yapilan gériismelerden elde
edilen bilgiler dogrultusunda Yukar1 Carsi’da faaliyet gosteren diikkanlarin
stirdiirtilebilirligini olumlu yonde etkileyen unsurlar:

-Veresiye usulii,

-Yukar1 Cars1’nin merkezi konuma sahip olmasi,

-Taghan ve cami gibi tarihi yapilari i¢erisinde barindirmast,

-Ulasimin kolay olmasi,

-Sosyal medya iizerinden reklam yapilmasi,

-Giincel iirliniin varligi,

-Her miisterinin E-Ticaret’i kullanim bilgisine veya ilgisine sahip olmamasi,

-Cesitli ekonomik diizeye hitap eden her kalitede iirliniin bulunmasi,

-Her yas grubuna hitap eden iiriin scalasinin olmasi,

-Miisteri ile kurulan samimi iliski,

-Dokunarak, gorerek aligveris yapmak isteyen miisterinin varligr oldugu

gorilmiistiir.
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Yukar1 Carsi’da bulunan diikkanlarin siirdiiriilebilirligini olumsuz yonde
etkileyen unsurlar:

-Pazarin boliinmesiyle alternatif aligveris noktalarinin olusmasi,

-E-Ticaret sitelerinde satilan iiriinlerin diikkanlarda satilana oranla daha
ucuz olmasi,

-Miisterilerin, 6zellikle geng kusagin iirlinlere daha kolay ulagsmak istemesi,

-E-Ticaret ile karsilastirildiginda diikkan giderlerinin daha yiiksek olmasi,

-Miisterilerin aligveris yapma aligkanliklarinin degistigi,

-Yukar1 Cars1 reklaminin yapilmamasi oldugu goriilmektedir.

Yukar1 Cars1 esnafiyla yapilan goriismede sorulan son soru “Yukar
Carsi’min faydasina olacagini diisiindiigiiniiz onerileriniz var mi? Varsa nelerdir?”
seklindedir. Bu sorunun sorulma amaci Yukari Carsi’nin siirdiiriilebilirligine
katkida bulunabilecek bilgilere ulasilmak istenmesidir. Yukar1 Carst esnafi bu
soruya ayni cevaplart vermelerinden benzer konularda sorun yasadiklari
anlagilmistir.

Yakin zaman 6nce baslanilan fakat sonu getirilemeyen Arasta Projesinin
tamamlanmasi yoniinde carst esnafinin mutabik oldugu goriilmektedir. Proje
kapsaminda ¢arsinin baz1 sokaklar1 yapilmig bazilar1 yarim kalmis bazilarina ise hig
dokunulmamaistir. Proje kapsaminda bazi sokaklarin aydinlatmalari, ¢op kovalari
sokiilmiis sekilde montajlanmay1 beklemektedir. Bu durum esnafin 6zellikle kigin
erken saatte diikkanlarini kapatmalarma ve ¢oplerini diikkkan Onlerine birakmak
zorunda kalmalarina neden olmaktadir. Carsinin hog olmayan bu goriintiisii, carsiya
gelen misterileri rahatsiz etmekte ve miisteri kaybina neden oldugu ifade
edilmektedir. Esnaflarin ve carsiya aligveris yapmak i¢in gelen miisterilerin
rahatsizligint  gidermek adina Arasta Projesinin tamamlanmasi gerektigi
Onerilmektedir.

Yukar1 Cars1 esnafi, yarim kalan proje nedeniyle bazi sokaklarda sokiilen
aydinlatmalarin disinda genel olarak yasanan ¢ars1 aydinlatma siiresi ile ilgili sorun
oldugunu belirtmistir. Uzun yillardan bugline siiregelen giinesin battig1 saatlerde
sokak aydimnlatmalarinin  kapatilmasi  gelenegi bazi1 esnaflar tarafindan
benimsenmeyerek bu gelenegin degistirilmesi gerektigi ifade edilmistir. Daha geg

saatlere kadar diikkanlarin acik olmasi daha fazla aligverisin yapilmasina imkan
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tanimaktadir. Esnaflar, c¢alisan miisterilerin is c¢ikis saatleri ve sonrasinda
diikkanlarinin agik olmasiyla daha fazla satig yapabileceklerini ifade etmislerdir.

Yukar1 Cars1 esnafinin ortak sorunlariin basinda gelen bir diger konu, cars1
esnafinin ve c¢arsiya aligveris yapmak i¢in gelen miisterilerin kullanabilecegi yeterli
lavabonun olmamasidir. Yukar1 Cars1 esnafi ile yapilan goriigmede diikkanlarin
cogunda lavabo olmadigi oOgrenilmistir. Esnaf gelen miisterinin talebini
karsilayamadig1 gibi yonlendirebilecegi bir lavabonun olmamasi nedeniyle sorun
yasadigini ifade etmektedir. Carsi esnafi, Cumhuriyet Caddesi girisinde yiiriiyen
merdivenlerin yaninda iicretli lavabonun oldugunu fakat mesafenin uzak ve yeterli
kapasitede olmadigin1 belirtmistir. Yukart Carsi’nin farkli yerlerine esnaf ve
miisteriler diisiiniilerek {icretsiz lavabonun yapilmasi carsinin miisteriler tarafindan
tercih edilmesini artiracagi diisiiniilmektedir.

Yukar1 Cars1 esnaflarinin {lizerine konustugu ve ¢oziim aradigi bir diger
konu ise licretli otopark sorunudur. Miisterilerden aldiklari doniitleri paylasan
esnaflar, 5 dakika siirecek bir is icin otoparka arabayi c¢ekip iicret vermek
istenmedigini ifade etmektedir. Esnaflar, misterilerden ¢ok kisa siireli isler igin
ticret alinmamasi ya da alinacak iicretlerin esnaftan alinmasi yoniinde Onerilerde
bulundugu goriilmektedir. Miisterilerin Yukar1 Carsi’yt AVM ile kiyasladigi ve
ticret 6demek istemedigini ifade eden esnaflar, bu durumun miisterileri ¢arsidan
uzaklastirdigini belirtmistir.

Esnaflar yaptiklar1 yatirimlarla biiytik biitceli isletmelere gore nispeten daha
az risk alarak ticarete girmis olmalarina ragmen birikimleri sermayeye doniistiirerek
istihdam yaratmaktadirlar. Biiyiik isletmeler, AVM’ler ve E-Ticaret ile
kiyaslandiginda miisteriyle birebir diyaloga girerek istek ve ihtiyaglar hakkinda
tireticileri yonlendirmektedirler. Bu nedenle esnafciligin desteklenmesi ve tesvik
edilmesi gerekmektedir (Coban ve irmis, 2015).

Bu ¢alisma ile Bolu Yukar1 Cars1’da faaliyet gosteren diikkanlarin E-Ticaret
karsisinda devamlilifini saglamasi konusunda hangi stratejileri uyguladiklari,
bunlardan hangilerinin etkin, hangilerinin gelistirilmesi gerektigi belirlenmistir.
Goriisme yapilan esnaflar, Yukar1 Carsi’daki sorunlarin neler oldugunu ve
beklentilerini ifade ederek onerilerde bulunmuslardir.

Gelecek arastirmalarda Yukar1 Carsi’dan aligveris yapan miisterilerle
yapilacak bir ¢alisma planlanarak miisteri ihtiya¢ ve beklentileri tespit edilebilir.

Miisteri deneyimlerinden elde edilen veriler, literatiire katki saglamasinin yanisira
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Yukar1 Cars1’da faaliyet gosteren diikkkanlarin ve Yukari1 Carsi’nin yenilenmesinde

Oneri olarak kullanilabilecektir.
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EK 2: Goriisme Formu

Demografik Sorular

-Cinsiyet:

-Yasimiz:

-Egitim Durumunuz:

-Medeni Durumunuz:

-Calistiginiz Sektor:

Yapilandirilmis A¢ik Uglu Sorular

1.Kag yildir bu sektorde faaliyet gosteriyorsunuz?

2.Sektor degistirdiniz mi? Hangi sektor? Kag yil devam etti?

3.Calistiginiz sektorii segme nedeniniz nedir?

4.Faaliyetinizi Yukar1 Cars1’da siirdiirme nedeninizi agiklar misiniz?

5.Isletmenizin kurulum asamasinda herhangi bir devlet veya &zel girisim
destegindenfaydalandiniz m1?

6. Miisteriler, Yukar1 Carsi’da piyasaya yeni ¢ikan iiriinleri kolaylikla
bulabiliyor mu?

7.Isletmenizin Yukar: Carsi’da bulunmasim bir avantaj olarak goriiyor
musunuz? Diger yerlere gére daha ¢ok miisteri geliyor mu? Veya satiglariniz artiyor
mu?

8.Isletmeniz miisteriler tarafindan siklikla ve &ncelikle tercih edilen bir yer
mi?

9.Yukar1 Carsi’da iretilen/satilan iirlinlerin  kalitesi hakkinda ne
distintiyorsunuz? (Cok iyi, ortalamanin istii, vasat...)

10.Miisteriler agisindan Yukar1 Carsi’ya ulasim olanaklarinin kolay ve
yeterli oldugunu diisiiniiyor musunuz?

11.Miisterilerinizin sizi neden tercih ettiklerini anlatabilir misiniz? Farkiniz
ne? Sagladigimiz bir kolaylik var m1? Daimi miisterileriniz var mi1?

12.Isletmenizi tercih eden miisteri profili nedir? (Yas, egitim, cinsiyet, gelir
durumu agisindan)

13 Kisisel aligveriglerinizde E-Ticaret kullaniyor musunuz?

14.E-Ticaret’i bulundugunuz sektor agisindan degerlendirdiginizde rakip

olarak goriiyor musunuz?
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15.E-Ticaret’in satiglarinizda azalmaya neden oldugunu diisiiniiyor
musunuz? Ag¢iklar misiniz?

16.Yukar1 Carsi’'nin E-Ticaret karsinda rekabet¢i bir potansiyele sahip
oldugunu diisiiniiyor musunuz?

17.Satiglariniz1 E-Ticaret iizerinden gergeklestiriyor musunuz?

18.Yukar1 Carsi’da su da acilsa dediginiz bir sektor var mi1? Neden?

19.Yukar1 Cars1’nin faydasina olacagini diistindiigiiniiz 6nerileriniz var m1?

Varsa nelerdir?
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