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ürkiye’de �u an 35 milyon insan�n internete eri�imi var. Neredeyse iki ki�iden biri
internete girebiliyor. Birkaç y�l içinde hem bu rakam�n 40 milyonu a�mas�, hem
aktif kullan�c� oran�n�n yükselmesi bekleniyor.

�nternet üzerinden al��veri� ise henüz yeni olmakla birlikte h�zla geli�iyor. Geli�mi�
ülkelerde nüfusun yüzde 60’lar� online dünyada. Türkiye’deki oran henüz bu noktada
de�il. Ama potansiyel çok büyük. E-ticaretin hacmi son 10 y�lda 30-40 kat düzeyinde
büyüdü. Gelece�e ili�kin beklentiler de ayn�. Uzmanlar, e-ticaretteki i� hacminin 2-3 y�l

içinde 10 kat büyüyece�ini öngörüyor.
Asl�nda pazar�n büyüklü�üne ili�kin

rakamlar çok net de�il. Bankalararas� Kart
Merkezi (BKM) verilerine göre sanal
POS’lardan yap�lan i�lemlerin hacmi 22,9
milyar TL. 2011 y�l� itibar�yla dolar baz�nda
hesapland���nda toplam perakende hacmi
içinde e-ticaretin pay� yüzde 6,3’e denk

geliyor. Ancak uzmanlara göre bu noktada tehlikeli bir yan�lsama var. Çünkü bu hesap
tüm sanal POS i�lemlerini kaps�yor. Dolay�s�yla gerçek e-ticaret rakamlar�n� yans�tm�yor.
��in içindeki isimlere göre e-ticaretin Türkiye’deki gerçek hacmi 4 milyar TL. Henüz küçük
ama son derece umut verici bir pazar…

Geni� Aç�’n�n bu say�s�nda, heyecanland�ran büyüme potansiyeliyle dikkat çeken e-
ticaret konusunu masaya yat�rd�k. E-ticaretin hayat�m�zdaki yerini, kamu, özel sektör ve
akademik dünyadan gelen uzman isimlerle konu�tuk. Hem mevcut durum, hem sorunlar
ve ihtiyaçlar tüm yönleriyle tart���ld�. Sektörün geli�imi için yap�lmas� gerekenler payla��ld�.

�lerleyen sayfalarda doyurucu bir içerik bulaca��n�z� umuyoruz.
�yi okumalar,

HHeeyyeeccaannllaannddłłrraann
bbüüyyüümmee
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22,9 milyar TL’ye ula�an sanal ticaret, ciro

olarak küçük ama büyüme hızıyla çarpıcı bir

dünyayı i�aret ediyor. Sektördeki oyuncular

gelecekten umutlu. Pazarın, 2-3 yıl içinde 10

kat büyümesi bekleniyor. Bu potansiyel, yerli ve

yabancı birçok yatırımcının da i�tahını açıyor

ku�kusuz. Üstelik yeni dönemin “elektronik

dünyası” sadece özel sektörün de�il devletin de

gündeminde. Kamunun yürüttü�ü e-dönü�üm

programları ve yapılan yasal düzenlemeler,

e-perakende �irketlerinden KOB�’lere kadar

çok geni� bir kesimi yakından ilgilendiriyor.

Geni� Açı’nın bu sayısında, tüm yönleriyle

e-ticaret konusunu masaya yatırdık.

Moderatörlü�ünü Capital Dergisi Yayın

Yönetmeni Sedef Seçkin Büyük ile Capital

Dergisi Editörü Yasemin Erdo�an’ın yaptı�ı

etkinli�e; Gümrük ve Ticaret Bakanlı�ı

Müste�arı Ziya Altunyaldız, Markafoni

Yönetim Kurulu Ba�kanı Sina Afra, Do�an

Online CEO’su Yenal Gökyıldırım, �� Bankası

Alternatif Da�ıtım Kanallarından Sorumlu

Genel Müdür Yardımcısı Hakan Aran, ��

Yatırım Genel Müdür Yardımcısı Mert

Erdo�mu� ve Prof. Dr. �ule I�ınsu Özmen

konu�macı olarak katıldı. Toplantıda, e-ticaret

pazarının geli�imi, e-i�letme olmaya giden yol,

pazarın potansiyeli ve beklentiler payla�ıldı.
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Sedef Seçkin Büyük Öncelikle tüm
konuklar�m�za ho� geldiniz diyorum. Geni� Aç�
toplant�lar�m�z� üç ayda bir �� Yat�r�m’�n
sponsorlu�unda gerçekle�tiriyoruz. Bu
toplant�m�zda Türkiye’de e-ticareti masaya
yat�raca��z. Söze hemen Gümrük ve Ticaret
Bakanl��� Müste�ar� Ziya Altunyald�z ile
ba�lamak istiyorum. Türkiye son 10 y�lda e-
ticarette nereden nereye geldi? E-ticaretin toplam
ticaretteki pay� yakla��k yüzde 2’lerde. Bat�’da
ise yüzde 10-15’lerde. Geli�mesi için neler
yap�labilir?

Ziya Altunyald�z Öncelikle toplant�y� tertip
etti�iniz için te�ekkürler. Kat�l�mc�lara da iyi bir
ak�am diliyorum. Asl�nda belki pek çok �ey
söylemem laz�m. Malumunuz oldu�u üzere y�llar
önce “neyi üretelim”i konu�uyorduk. �imdi
“neyi satabiliriz”i konu�up ona göre üretmeye
ba�lad�k. Tabii bu trend her türlü �eyin
ticaretinin yap�lmas�na ve ticaretin de üretimin
lokomotifi olmas� haline gelmesine neden oldu.
Burada e�yan�n fiziken de�i�iminden, özellikle
son y�llarda internet kullan�m�n�n artmas�yla
birlikte yepyeni bir alan ç�kt� ve bu alan
içerisinde �öyle bir bakt���m�z zaman ülkemizin
durumu da fena de�il.

Sizler çok daha iyi biliyorsunuz ama yasal
zeminin kullan�lmas� bak�m�ndan 35 milyon
internet kullan�c� noktas�na gelmi�iz ve Türkiye
olarak bu noktada 12’nci s�rada oldu�umuza
dair veriler var. B2B (business to business), B2C

(business to consumer) verilerine bakt���m�z
zaman 2011 y�l�nda e-ticaretin toplam olarak
hacminin 23 milyar TL’ye geldi�ini görüyoruz.
Do�rusu bu çok önemli bir hacim.

Siz sorunuzda Türkiye’deki hacmin oransal
olarak küçüklü�ünden bahsettiniz ancak
bendeki rakamlara bakt���m�z zaman asl�nda
toplam perakende içinde e-ticaret hacminin
Türkiye’de hem ABD’den hem AB’den yüksek
oldu�unu görüyoruz. 2011 y�l� itibar�yla 13, 7
milyar dolarl�k bir hacim ve toplam 215 milyar
dolarl�k perakende hacmi içinde yüzde 6,3’e
denk gelen bir oran var. ABD’de bu oran yüzde
4,6 iken AB’de ise yüzde 4,1’e denk geliyor.
Dolay�s�yla, asl�nda toplam perakendecilik
hacminde Türkiye olarak iyi bir noktada
oldu�umuzu söylememiz mümkün.

Nereden buraya geldik? Özellikle,
biliyorsunuz Türkiye, Avrupa Birli�i ile tam
üyelik müzakerelerini sürdüren bir ülke ve
müktesebat� tüm yasalar�yla uygulayan bir ülke.
�imdi e- ticarete gelince AB’nin “Bilgi Toplumu
ve Elektronik Ticaret” direktifi var. Bu direktiften
hareketle 2007 y�l�nda bu direktifin ulusal
mevzuata geçirilmesiyle ilgili çal��malar
ba�lam��. Bu çal��malar Adalet Bakanl���’n�n
koordinasyonunda yürümü�. Geldi�imiz nokta
itibariyle TBMM’nin 24. döneminde daha önce
gönderilen yasa yenilenmi� ve komisyona
geçmi�. Sanayi, Bilim ve Ticaret Komisyonu’nda
görü�ülmeye ba�lanm��. Burada görü�ülmeye
ba�lan�nca asl�nda tasla��n özellikle e-ticaret
hacminin hem dünyada hem Türkiye’de geldi�i
nokta itibariyle bak�ld���nda, tüm kurumlar�n
ortak uzla�mas�yla ç�kmas�, art� payda�lar�n da
konuyla ilgili katk�lar�n�n al�nmas� yönünde bir
çal��ma ba�lat�ld�. Bizim de Gümrük ve Ticaret
Bakanl��� olarak 640 say�l� te�kilat�m�z�n
yasas�nda e-ticaretin geli�tirilmesi ve buna ili�kin
düzenlemelerin yap�lmas�na dair bir görevimiz
var. Bu noktada biz de bu çal��malara kat�ld�k.
Çal��malar �u anda alt komisyonda sonlanma
a�amas�na geldi. Gayet kapsaml� ve önümüzdeki
dönemde e-ticaretin önünü açabilecek nitelikte
bir çal��ma diye nitelendiriyorum. Çünkü hem
kamu kesiminden hem özel sektörden konuyla
ilgili tüm taraflar�n kat�l�m�n� sa�layan, katk�lar�n�
alan bir çal��ma oldu.

Bu çal��mada neler var? Birincisi; taslak yasa
e-ticaretin geli�tirilmesi ve gerekli tedbirlerin
al�nmas� noktas�nda bakanl���m�za görev veriyor.
Yine bu konuda ikincil düzenlemeleri ç�karma
konusunda bakanl���m�za görev veriyor. Bu
kapsamda e-ticaretin hem hizmet sunucusu

Z�YA ALTUNYALDIZ “2011 y�l�nda Türkiye’nin e-
ticarette Hindistan’dan sonra en fazla büyüyen
pazar oldu�una dair veriler var. Hindistan bili�im
konusunda öne ç�km��, ça�r� merkezlerinin
merkezi olmu� bir ülke. Büyüyen bir Türkiye
pazar�, bizim için çok umut verici. Türk insan�
asl�nda teknolojide yenili�e kar�� ilgili, bu
konuda hassas. Yeniliklere h�zla uyum
sa�layabiliyor. Bu nedenle e-ticarette ve
internette yap�lacak yenilikler çok önemli.
Gelecek beklentisi yarat�yor. Kamu bu alan� nas�l
düzenleyip motive ediyor? Özellikle ticaret
alan�na bakt���m�zda Türk Ticaret Kanunu’nun
web sayfas� açma zorunlulu�unu çok önemli bir
ad�m olarak görüyorum. Bir dönem yurt d���nda
çal���rken, uluslararas� firmalara ula�maya
çal���rken, orada bile güncellenmemi� bilgilere
rastl�yorduk. Bu zorunlulu�un hem yerel hem
uluslararas� ticaret alan�nda bir dinamizm
getirece�ine inan�yorum. Yeni bir dinamizm ve
çal��ma kültürü gelecek. Her �ey manuelden
elektronik ortama geçecek.”
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itibariyle, yani sat�c�n�n, hem arac� hizmet
sunucusu dedi�imiz platform sa�lay�c�n�n
sorumluklar�n� ve yükümlülüklerini düzenliyor.
Bildi�iniz gibi bunlar daha önce yoktu. Daha
önce bunlar yine bakanl���m�z kapsam�nda
ç�kar�lan 4077 say�l� “Tüketicinin Korunmas�
Yasas�”na göre haz�rlanan “Mesafeli Sat��
Sözle�meleri” çerçevesinde yürüyor. Yine 5651
Say�l� �nternet Yoluyla Yap�lan Yay�nlar ve Bu
Kapsamda ��lenen Suçlar yasam�z ve bir de
elektronik imza yasas� var malumunuz. Tüm bu
düzenlemelere bak�ld���nda biri konunun
tüketici boyutunu düzenliyor, di�eri suç
önlenmesine ili�kin boyutunu düzenliyor, bir
di�eri elektronik imza boyutunu düzenliyor.
Fakat tüm elektronik ticareti tek ba��na ele alan
bir yasaya ihtiyaç vard�. Zaten bu ihtiyaç
nedeniyle bu çal��ma son a�amas�na gelmi�
durumda.

Çal��man�n kapsam�na bakt���m�z zaman
hem sorumluluklar düzenleniyor, hem
yükümlülükler ve bunlara ili�kin para cezalar�
düzenleniyor. Biraz önce ifade etti�im gibi ilk
defa olmak üzere hem sat�c�n�n yükümlülükleri
hem arac� hizmet sa�lay�c� yükümlülükleri
düzenleniyor. Ayr�ca bunlara ilaveten bu
hususlar çok net bir �ekilde belirleniyor.
Örne�in sat�c� mala ili�kin olarak hangi
unsurlar�, hangi aç�kl�kla sunmak zorunda?
Bunlar� sunmad��� zaman edimini yerine getirip
getirmedi�inden tutun, buna ili�kin
yükümlülüklerin ihlali halinde hangi cezalar�
alacak? Tüm bu detaylar� da bar�nd�ran çok net
düzenlemeler var. Dolay�s�yla, do�rusu �u ana
kadar hem bu alanda aktörlerin duymu� oldu�u
s�k�nt�, hem kamuda zaman zaman taraflar�n
yükümlülükleri ve sorumluluklar�na dair
bakanl�k olarak bize de yans�yan unsurlarda çok
aç�k ve net bir düzenleme oldu�unu görüyoruz.

Belki ilerleyen konu�malarda özellikle ilgi
duydu�unuz ya da “�u alanda nas�l bir
düzenleme var?” dedi�iniz hususlar varsa, daha
aç�k bilgi vermek isterim. Ama genel çerçeve
özellikle e-ticaretin geli�tirilmesi için �effaf,
izlenebilir ve kay�tl� bir sistemin yürütülmesi
gerekiyor. Kim, ne zaman, hangi üründen, ne
kadar sat�n alm��? Bunlar�n saklanmas�na dair
hususlar dahil hepsinin izlenebildi�i, takip
edilebildi�i ve yükümlülüklerin net olarak ifade
edildi�i bir yasal çerçeve haz�rlan�yor. Buna
ili�kin ikincil düzenlemelerin de bakanl���m�za
verildi�i bir çerçeve yasa tasla��ndan
bahsediyoruz. Zannediyorum bu konu
önümüzdeki günlerde ana komisyona gelmi�

olacak. Bunu Gümrük ve Ticaret Bakanl���
olarak çok yak�ndan takip ediyoruz. Alt
komisyon çal��malar�na da kat�ld�k. Önümüzdeki
günlerde ana komisyondan da geçti�i zaman
tahmin ediyorum ki çok zaman almadan
Türkiye, AB müktesebat�ndaki e-ticaret
müktesebat�n� kendi ulusal müktesebat�na
geçirmi� olacak. Daha da önemlisi özellikle e-
ticarete giren tüm aktörlerin art�k yasal bir
mevzuat� ve ba�vurabilecekleri bir ulusal
mevzuat� olacak. Te�ekkür ediyorum.

Sedef Seçkin Büyük Biz de çok te�ekkür
ediyoruz. �� Bankas� Alternatif Kanallardan ve
Teknolojiden Sorumlu Genel Müdür Yard�mc�s�
Hakan Aran’a geçmek istiyorum. E-ticaret
uygulamalar�n�n önemli ayaklar�ndan biri de
bankac�l�k. Bu nedenle finans ve bankac�l�k
sektöründe e-ticaretin geldi�i yeri sizden
dinlemek isteriz. Geçti�imiz y�llar itibariyle
nereden nereye gelindi? Bankac�l�k ile elektronik
perakende aras�nda nas�l bir sinerji var?

Hakan Aran Ben de öncelikle kendimi ev
sahibi hissetti�im için konuklar�m�za ho�
geldiniz demek istiyorum. Umar�m güzel bir
sohbet olur. Ben 1968 do�umluyum. 1990
y�l�nda �� Bankas�’nda bilgisayar mühendis
olarak göreve ba�lad�m. 1997 y�l�ndaki en
önemli projemiz internet bankac�l���yd�. Haziran
1997’de internet bankac�l���n� ba�latt�k. Böylece
Türkiye’de internet üzerinden ilk bankac�l�k
i�lemleri 1997’de ba�lad�. Bir y�l sonra, 1998
y�l�nda �� Bankas� olarak ilk sanal ticaret
merkezini kurduk. O zaman müstakil internet
üzerinden sat�� siteleri yoktu. Henüz sanal

HAKAN ARAN “Teknolojiyle do�an ku�a��n
sosyalle�me alg�s� farkl�. Al��veri� kavram� farkl�.

Bunlar� yakalay�p onlara uyum sa�layabilen
kurumlar�n ayakta kald���, uyum

sa�layamayanlar�n sahneden silindi�i bir dönem
gelecek. San�r�m hepimiz de�i�en ya�am
tarzlar�n� yakalamaya çal���yoruz. Ben bu
konuda özellikle özel sektörün elindeki

kavramlar� tart��m�yorum. Devletimizi de bu
konudaki öncü rolünden ötürü, e-devlet

uygulamalar�ndan ötürü kutlamak isterim. ��in
içinden biri olarak bu konunun ne kadar zor

oldu�unu çok iyi biliyorum. Teknolojide izleyici
bile olman�n çok zor oldu�u bir ortamda,

devletin düzenleyici olmas� ba�l� ba��na bir
ba�ar�. Biz ülke olarak 2023’te ilk 10 ekonomi

içinde olma heyecan�n� duyuyorsak, yabanc�lar�
teknoloji konusunda Türkiye’ye çekebiliyorsak,

bu çok önemli bir ba�ar�d�r.”
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POS’lar çal��m�yordu, bu siteleri
özgürle�tirmemi�tik. Çok iyi hat�rl�yorum, biz
1998 y�l�nda sanal ticaret merkezinin içinde
devlet tiyatrosu biletleri, bilgisayar, bilgisayar
malzemeleri satarak, THY gibi, Mehmetçik Vakf�
gibi hay�r kurumlar�n� ekleyerek sanal ticarete
ba�lad�k. Bizim için gerçekten çok farkl� bir
deneyimdi. Dünyada da bu i� o zaman için çok
eski de�ildi. Hat�rlad���m kadar�yla ilk kez 1994
y�l�nda netmarket.com sitesinden Sting’in müzik
CD’sinin sat��� ilk sat�� olarak biliniyor. Bizim 4
y�l sonra, 1998’de bu i�e girmemiz ülke olarak
en ba��ndan beri teknolojide var oldu�umuzu
gösteriyor. O y�llarda bu konu çok yeniydi.
1997’de bir karar al�nm��t� ve 1998 y�l�nda da
Elektronik Ticaret Koordinasyon Kurulu
kuruldu. Bakanl���n�z�n müste�arl��� nezdinde ve
san�yorum TÜB�TAK’a da raportörlük görevi
verilmi�ti. Ben o zaman Elektronik Ticaret
Koordinasyon Kurulu’nun alt teknik komitesinde
�� Bankas�’n� temsilen Türkiye’de elektronik
ticaretle ilgili sorunlar nas�l a��l�r, alt yap� nas�l
kurulur, güvenlik konular� nas�l çözümlenir,
bunlar� tart���yordum. O noktadan sonraki
ilerleyi�e bakt���mda, 1998’den sonra biz ��
Bankas� olarak o zamanki ad�yla Aria’ya yat�r�m
yapt�k. Bunun sonucu olarak bundan 10 y�l
önce 2002 y�l�nda Aria’n�n birinci kurulu�
y�ldönümünde bu sefer mobil cüzdan kavram�n�,
cep telefonundan ödeme kavram�n� bas�na
tan�tt���m�z� biliyorum. �� Bankas� kulesinde,
restoranda hesap geldi�inde bunun ödemesini
masada cep telefonundan yap�yorduk. Mobil

POS’lardan slipi ç�k�yordu. O y�llar için bize
mucize gibi gelen bir inovasyondu. Bu internet
sitelerinin yayg�nla�mas�yla ve bizim sanal
POS’lar�m�z� vermemizle birlikte, bugün web
teknolojisinin geldi�i noktada konu�tu�umuz,
birço�umuzun yöneticisi oldu�u siteler bu
noktadan geldi�i olgunluk seviyesini gösteriyor.
Gittigidiyor.com, hepsiburada.com,
morpiho.com, markafoni.com gibi siteler bugün
ula�t�klar� hacimlerle oldukça önemli bir
seviyedeler. Müste�ar�m�z�n verdi�i rakamlar
bunu göstermektedir.

Elektronik bankac�l���n kat etti�i mesafe ve
ula�t��� kullan�c� say�s� da son birkaç y�ld�r olan
patlaman�n alt yap�s�n� haz�rlad�. Çok önemli
kilometre ta�lar� var. Kredi kart�n�n olmas�
elektronik ticareti patlatmaya yetmedi. Sanal
kartlar�n olmas� bu konuda h�zland�r�c� etki
yapt�. Çünkü internette güvenlik en önemli
sorundu. Kimse kart�n� vermeye yana�m�yordu.
Sanal kartlarla, tek kullan�ml�k limitlerle bu i�in
h�z� artt� diye dü�ünüyorum.

Ben burada �� Bankas�’n�n o rakamlardaki
paylar�n� da payla�mak isterim: 2011 y�l�nda 22,9
milyar liral�k ciroda �� Bankas�’n�n internet
üzerinden al��veri�e imkan veren sanal POS’lar�
verdi�i i� yerlerinde olu�an hacim 4,6 milyar lira.
�� Bankas�’n�n i�lem hacminde yüzde 20’lik bir
pay� var.

�nternet üzerinden bu i�i yapan 60 bin i�yeri
gözüküyor. �� Bankas� i�yeri olarak gözüken
i�yeri say�m�z 7 bin 500. Burada yüzde 12,5’lik
bir i�yeri pazar pay� var. �nternet üzerinden
kullan�lan sanal kartlar�n adedi 4,1 milyon adet.
Sanal kart kullanmadan do�rudan kredi kart�n�
kullananlar� hariç tutuyorum. Bunun da 482 bini
�� Bankas�’na ait. Bu da yakla��k yüzde 12’lik bir
paya denk geliyor. 2011 y�l� itibariyle olu�an
rakamlar bu �ekilde.

Arada bir trend de�i�ikli�i daha oldu. Web
teknolojisi web 2.0 ad�n� verdi�imiz bir
teknolojiye dönü�tü. Klasik anlamda bizim
internette var olma, ma�aza açma, yapt��� ticaret
alan�yla ilgi bilgi verme, mü�teriye ürün satma
kavram�na “kar��l�kl� etkile�im” kavram� dahil
oldu. Kontrolün kullan�c�ya, mü�teriye geçmesi,
tasar�mlar� kullan�c�lar�n yapmas� söz konusu
oldu. Ben bilgisayar mühendisli�inde okudu�um
için i�in sadece bankac�l�k k�sm�yla de�il,
teknoloji k�sm�yla da çok yak�ndan ilgiliyim.
Me�hur bir hikaye var: Alt�n madeni arayan bir
firma, tüm aramalar�na ra�men alt�n bulamad���
için sonunda çareyi internette bilgilerini
payla�makta buluyor. “Elimdeki lisanslar bu,

S�NA AFRA “Birkaç y�l sonra Türkiye’deki
internet kullan�c� say�s�n�n 42 milyon civar�nda
olmas�n� bekliyorum. Bu kitlenin en az yar�s�n�n,
yakla��k 21 milyon insan�n, e-ticaretin herhangi
bir çe�idiyle kar��la�arak para harcamas�
bekleniyor. Bir bak�ma insan say�s�n�n en az ikiye
katlanaca�� beklentisi var. Müthi� bir
potansiyel… Onun için pazardan çok
umutluyum. Ayr�ca 2012’de e-ticarette en önemli
de�i�iklik ödeme sistemlerinde olacak. Hatta
de�i�imin ba�lad���n� görüyoruz. Mobil ödeme
taraf�nda çok ciddi geli�meler var. Mobil BKM
Ekspres geliyor. PayU, iPara var. Yeni alternatifler
geliyor. Türkiye ilginç bir ülke. Tüm
ara�t�rmalarda güven sorunu var gözüküyor ama
Türk insan� kadar özel bilgisine sahip ç�kmayan
bir millet de yok. Tam bir çeli�ki. Bu yeni ödeme
sistemi alternatiflerinin, güven dedi�imiz çemberi
k�rmakta önemli bir seçenek te�kil edece�ine ve
pazar�n büyümesine katk� sa�layaca��na
inan�yorum.”
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arad���m yerler bu, buralarda alt�n arama yetkim
var, bulamad�m. Bu konuda bir yar��ma
aç�yorum. Alt�n�n yerini tahmin eden büyük
ödülü alacak” deyince tüm dünyadan
kullan�c�lar�n o belgeler üzerinde ara�t�rmalar
yap�p yar��maya kat�lmas�yla birlikte, çok k�sa
sürede alt�n madeninin yerini buluyorlar. Bu da
sizin internet üzerinden destek ald���n�zda
nerelere ula�abilece�inizin bir göstergesidir. 2.0
teknolojisi ile birlikte bunlar� daha çok görüyor
olaca��z. Dolay�s�yla bugünkü sitelerde de
san�r�m kullan�c�n�n damgas�n� vurdu�u,
kontrolün onlarda oldu�u bir yere do�ru
gidiyoruz. Ben �� Bankas� taraf�ndan bakt���mda
1998’den 2012’ye do�ru ya�anan geli�imi bu
�ekilde özetleyebilirim.

Sedef Seçkin Büyük Çok te�ekkürler Hakan
Bey. �imdi i�in elektronik perakende taraf�na
geçelim isterseniz.

Yasemin Erdo�an Evet, sektörün önemli
oyuncular�ndan Markafoni’nin kurucusu Sina
Afra ve Do�an Online CEO’su Yenal
Göky�ld�r�m aram�zda. Sina Bey, siz sektörün
geli�imini nas�l de�erlendiriyorsunuz?

Sina Afra Te�ekkür ederim. Müste�ar Bey’in
verdi�i rakamlar san�r�m Bankalararas� Kart
Merkezi (BKM) rakamlar�. Sektör olarak BKM
rakamlar�n� hepimiz kullan�yoruz. Ama BKM
rakamlar�n�n içinde sadece e-ticaret rakamlar�
olmad���n� da biliyoruz. Hepimizin üzerinde
mutab�k kald��� konu BKM rakamlar�n�
kullanmak. Bu rakamlar�n yüzde 2 – 2,5
oran�nda yan�ld���n� varsaysak bile yine yüzde 4
civar�nda oranla pek çok Avrupa ülkesinin
üzerinde bir rakama ula��yoruz.

Ben ufak bir anekdot anlatay�m. Uzun süre
e-Bay’de çal��t�m. Orada ülkelere bir bak�� aç�s�
vard�. 2005 y�l�nda Türkiye’ye dönük bir bak��
aç�s� yoktu çünkü Türkiye d��ar�dan bak�nca o
zamanki kriterleri yerine getiremiyordu. Asl�nda
tek bir kriter vard�. O da internet kullan�c�lar�n�n
say�s�n�n toplam nüfusun yüzde 25’ine ula�mas�.

2006’da ise ilk defa Türkiye’de �irket
bakmaya gelmi�lerdi. Google’dan biriyle
kar��la�t�m. Türkiye’de ofis açacaklar�n�,
Türkiye’nin “k�vam�na geldi�ini” söyledi. Ayn�
dönemde Yahoo’dan bir ba�ka ki�iyle
kar��la�t�m. Yahoo’nun Türkiye ofisi vard� ama
servisleri �ngilizce’ydi. O da servislerini
Türkçe’ye çevireceklerini söyledi.

Yurtd���ndan bak�ld���nda Türkiye’nin
ya�ad��� bu geli�im daha belirgin biçimde
görülüyor. D��ar�dan bak�nca orman�, içeriden
bak�nca sadece a�açlar� görürsünüz. 2006 –

2007, Türkiye için bir k�r�lma noktas�. Yabanc�
sat�n almalar�n ve yabanc�lar�n geli�lerinin artt���
bir dönem. O günden bugüne bakt���m�zda
2008 hariç her y�l e-ticaretin yüzde 50 ve
üzerinde büyüdü�ünü görüyoruz. Sektör
oyuncular� olarak aram�zda s�r payla��m� vard�r.
O konudaki sohbetlerimiz iyidir. Geçen y�l e-
ticarette yüzde 50-55 aras�nda genel kabul
görmü� büyüme oran� söz konusu. Bu y�l�n ilk 2
ay�na bakt���m�zda da geçen y�l�n ayn�
dönemine göre daha büyük bir büyüme h�z�
oldu�u söylenebilir.

Sedef Seçkin Büyük Sektördeki mevcut
elektronik perakendecilik formatlar�n� nas�l
buluyorsunuz? Türkiye’de bulunmayan formatlar
var m�?

Sina Afra Yok denecek kadar az. E-ticarette
üç tane major format var. Bunlardan biri pazar
yeri. O gittigidiyor.com’da. �kincisi klasik e –
retailer. O pazar�n en büyü�ü ise
hepsiburada.com. Üçüncüsü seri ilan. O da
sahibinden.com. Bunlar�n hepsi yatay site. Yani
ürün seçenekleri çok geni�. Her sitede tekstilden
elektroni�e kadar her türlü ürün var. Ç�k��
noktalar� farkl�. Biri koleksiyonculuktan, biri
elektronikten, biri araba seri ilan�ndan ç�km��
ama horizantal denen site tarz�na gelmi�ler.

Türkiye’de internette as�l ikinci evreyi açan
daha dikey siteler. 2008’de ba�layan bu süreçte
tekstil siteleri, dikey araba siteleri, emlak siteleri
geliyor. Formatlar�n hepsi var. Dünyadaki
geli�melere bakt���m�zda son y�llarda ç�kan iki
de�i�ik model olarak abonelik modelleri ve grup
sat�n alma (groupon modeli) modelleri var.
Hepsini Türkiye’de görüyoruz. Türkiye
“groupon modeli”nde 200’den fazla örnekle
dünya genelinde Çin’den sonra ikinci s�rada.
Çin’de 4 bin bizde 200 ama ne olursa olsun
ikinciyiz. Asl�nda bu konuda Türkiye’de yok yok
diyebiliriz.

Sedef Seçkin Büyük Peki bu formatlar�n ya
da kategorilerin lideri olan ilk 3 oyuncunun
gösterdikleri performans� nas�l buluyorsunuz?
Yurtd���ndaki benzerleriyle k�yasland�klar�nda
durumlar� nedir? �deal ölçekteler mi?

Sina Afra Türkiye’deki ciro konusunda en
büyük oyuncu hepsiburada.com. Ondan sonra
gittigidiyor.com, üçüncü olarak da
markofoni.com geliyor. Trafik aç�s�ndan
bakarsan�z sahibinden.com ilk s�rada gelir.

Ben ciro üzerinden gidiyorum. �imdi bu
büyük ülkede kullanamad���m�z çok büyük bir
potansiyel var. Bence �u anda e-ticaretin aç�ld���
bir dönemden bahsediyoruz. Benim tahminim
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odur ki 3 sene sonra dönüp bu günlere
bakt���m�zda bugünkü rakamlar bize çok ufak
gelecek. Biz sektörde 1 milyar kelimesini
telaffuz ediyoruz. Bizim hiçbirimizin cirosu
orada de�il ama 1 milyar ve 2,5 milyar
konu�ulan say�lar. Bu da yurtd��� ile
k�yaslanarak ortaya ç�k�yor. Ben tekil olarak
�irketleri de�erlendirmek istemiyorum ama bir
örnek vereyim:

comScore, markafoni olarak benimle
dünyadaki tüm özel al��veri� kulüplerinin
trafi�ini payla�m��t�. Ondan sonra biz bir
s�ralama yapt�k. Biliyorsunuz özel al��veri�in
anas� Frans�z vente-privee.com’dur. Dünya
genelinde bu alanda çok önemli oyuncular var.
Dünyadaki tüm bu �irketleri dahil ederek ve
ziyaret say�s�n� ana trafik kriteri olarak kabul
ederek bir s�ralama yapt���m�zda, birinci s�rada
Frans�z vente-privee.com, ikinci s�rada
markafoni, üçüncü s�rada Brezilyal� privalia.com,
dördüncü s�rada Rus �irket kupivip.ru ve be�inci
s�rada ise Amerikal� gilt.com ç�kt�. Ayn�
s�ralamay� ciroyla yapsak vente-privee.com yine
birinci s�rada olur ama onu takip eden di�er
�irketlerin tümü ABD’li olurdu.

Bizim Türkiye’de ald���m�z ortalama ürün
sat�� fiyat� 35 ila 45 dolar aras�nda. Bu Türkiye
�artlar�nda güzel bir ortalama. ABD’de gilt’in
satt��� ortalama ürünün fiyat� 120 dolar. Miktar
az olmas�na ra�men sat�� rakam� fazla. Cirolar�n

dü�ük olmas�n�n nedeni insanlar�n sanal
al��veri�e bütçelerinden dü�ük bir yüzde
ay�rmalar�. Sektör olarak bunun de�i�mesini
bekliyoruz.

Yasemin Erdo�an Yabanc�lar�n ilgisi de
son birkaç y�lda bu pazara yöneldi. Farkl� sat�n
almalar oldu. Bu konuda neler söylemek
istersiniz? Önümüzdeki süreçte yat�r�mc�n�n bu
ilgisi sürer mi?

Sina Afra Bence yabanc� yat�r�mc�lar�n
Türkiye’ye gelmelerinin üç temel nedeni var:

Birincisi, özellikle K�ta Avrupas�’nda
yat�r�mlar�n geri dönü�lerinin çok daha zor
olmas�. Oturmu� pazarlar bunlar. Ortalama
yüzde 3 ile yüzde 12 aras�nda büyüme beklentisi
var. Türkiye, Brezilya ve Rusya ise çok daha
heyecanl� duruyor.

�kincisi; tüm yabanc� yat�r�mc�lar�n bak��
aç�s� �u basit hesaba dayan�yor: Türkiye’de 35
milyon internet kullan�c�s� var. Toplam
nüfusumuzun yar�s�ndan biraz daha az.
Dünyan�n tüm geli�mi� ülkelerinde internet
kullan�c�lar�n�n nüfusa oran� yüzde 60’lar
civar�nda. �sveç’te yüzde 67, Almanya’da yüzde
58, �ngiltere’de yüzde 62. Türkiye’de de yak�n
bir gelecekte nüfusun yüzde 60’� internette
olacak. Bu durumda 42 milyon gibi bir say�
ortaya ç�k�yor. Yat�r�mc�lar bu hesaptan yola
ç�k�yorlar. Türkiye’de kaç ki�inin kesin olarak e-
ticaret yapt���n� bilmiyoruz. Genel kabul görmü�
bir say� yok ama 6 ila 9 milyon ki�inin
bankac�l�k, arkada�l�k siteleri gibi çe�itli yollarla
para harcad��� san�l�yor. 9 milyonu esas alsak
bile bu rakam �u anki 35 milyonun yüzde 30’u
bile etmiyor. Tüm geli�mi� ülkelerde bu oran
yüzde 52’dir. Yani potansiyel mükemmel.

Üçüncü olarak da kredi kart�
penetrasyonumuzun çok yüksek olmas�. Oran
yüzde 55-60 civar�nda. Bu bizi Avrupa’da
�ngiltere’den sonra ikinci konuma getiriyor.
Lojistik altyap�m�z çok sa�lam. 7 tane çok iyi
gönderim �irketimiz var. Brezilya ve Rusya’ya
göre altyap�m�z çok iyi ama onlar�n nüfus
avantajlar� var.

Mert Erdo�mu� Sina Bey’e bir �ey sormak
istiyorum. Türkiye’ye yabanc� yat�r�mc�lar�n
gelmesinde Türkiye’nin bulundu�u co�rafyan�n
da bir pay� var m�? Örne�in bizim çevremizde
çok önemli harcanabilir bir gelir var ama
çevremizdeki ülkelerde bu tip bir altyap� yok.
Örne�in Kuzey Irak, Azerbaycan, Türk
Cumhuriyetleri gibi. Oradan buraya i� gelmesini
bekliyor musunuz?

Sina Afra �u an yat�r�mc�larda hiç öyle bir

�ULE I�INSU ÖZMEN “�irketler e�er gelece�in
�irketleri olmazlarsa, e-i�letme olmazlarsa
silinecekler. Sadece kom�u firmayla rekabet
de�il dünya çap�nda rekabet olacak.
Küreselle�me bu zaten. Dönü�ümlerini
tamamlayanlar en büyük fiziki ma�azalar�ndan
daha fazla sat��� elektronik ortamda yapmaya
ba�lad�. Dolay�s�yla dönü�üm esnas�nda �irketler
çok önemli avantaj sa�l�yorlar. E-ticaret
hacminde yüzde 400’lerde büyüme h�z� var.
Toplam cirodaki oran dü�ük olabilir ama ABD’de
de dü�ük, o önemli de�il. E-dönü�ümün �irketler
için de inan�lmaz avantajlar� var. Sat��lar art�yor,
yeni mü�teriler elde ediyorsunuz. Mevcut
mü�terileriniz yeni platformlar istedikleri için
onlara hitap edebiliyorsunuz. Bir de e-ticaretin
yaln�zca pazarlama kanal� olarak görülmemesi
laz�m. E-ticaret, internet üzerinden yap�lan tüm
i�lemleri kaps�yor ve müthi� bir maliyet tasarrufu
var. Mekandan ba��ms�z i� yapabiliyorsunuz.
Büyük bir zaman ve h�z kazan�yorsunuz. Bilgiyle
de�er yarat�p para kazan�yorsunuz. Üretim
sürecinden sat��a kadar inan�lmaz maliyet ve
zaman tasarrufu kazan�yorsunuz.”
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�ey gözlemlemiyorum. Türkiye yeterince büyük
bir ülke. Türkiye kendi içinde zaten bir derya.
Etraf�n�zda olan ülkeleri toplay�n bir Türkiye
etmez. Ana pazar kendimiz olmal�y�z. Ben bir
defas�nda �öyle bir ba�l�k atm��t�m: “Osmanl�n�n
dönü�ü sanal olacak”. Kendi piyasam�za
yo�unla�al�m, ondan sonra zaten çekim merkezi
oluruz.

Yasemin Erdo�an O zaman Do�an Online
CEO’su Yenal Göky�ld�r�m ile devam edelim.
Size göre sektörün geli�imi nereden nereye
geldi? Sektörün önde gelen oyuncular�ndan biri
olarak pazardaki büyümeyi, potansiyeli nas�l
de�erlendiriyorsunuz?

Yenal Göky�ld�r�m Rakamlardan biraz
bahsetmek istiyorum. Bu 22 milyar TL rakam�
hepimizin çok ho�una gidiyor ama orada bence
beklentileri biraz do�ru yönetmek laz�m. Çünkü
Hakan Bey’in de dedi�i gibi 60 bin i�yeri
üzerinden giden bir e-ticaret dünyas� yok. Bizim
hesaplad���m�z rakam 4 milyar TL. Türkiye’nin
e-ticaret pazar�n�n gerçek büyüklü�ü 4 milyar
TL’dir. Bu BKM rakamlar� asl�nda hepimizi
ürkütmeye ba�lad�. Belki yabanc� yat�r�mc� için
iyi olabilir ama Türk yat�r�mc�lar olarak hepimizi
ürkütmeye ba�lad�. Çünkü gerçek rakam�
yans�tm�yor. Onun içinde çok ba�ka veriler de
var. Sadece e-ticaret rakamlar�n�n ar�nd�r�lmas�
laz�m. Asl�nda bankalar�m�zda çok iyi bir altyap�
var. Sanal POS’lar çok kolay ölçülebilir. Bir
örnek vereyim. Ben çok market gezen biriyim.
Marketteki al��veri� de bankadan geçiyor.

Kad�köy’deki elektronik çar��s�nda 3 metrelik
dükkanda i� yapan da banka üzerinden i�
yap�yor. Bunlar�n hepsi e BKM’nin rakamlar�na
dahil. Oysa gerçek anlamda bir e-ticaret söz
konusu de�il.

Ama yine de büyük bir rakam. Gerçek
oyunculara bakt���m�zda rakam daha da
büyüyor. Bakkallar da POS makinesi
kullan�yorlar ama süpermarket say�s� esas
al�nd���nda rakam daha da büyüyor. Kendimi e-
ticaretin geli�imi aç�s�ndan çok �ansl�
hissediyorum. Çal��t���m grubun tarihiyle
Türkiye’deki internetin tarihi neredeyse
özde�le�mi� durumda. 1998’den bu yana
internetin içinde olan bir �irketin temsilcisiyim.
Türkiye’ye ne zaman internet gelmi�, ne zaman
portallar olu�mu�, arkas�ndan hepsiburada
kurulmu� ve bütün bu geli�imleri geçirmi�… Bu
yüzden kendimi çok �ansl� hissediyorum.
Hocam�z �ule Han�m’�n kitab�na bile girmi�iz.
Ne mutlu bize!

Ben uzun y�llar yurt d���nda ya�ad�m. Yurt
d���nda çal���rken global e-ticaretten sorumlu bir
görevim vard�. Türkiye’nin internet dünyas�nda
olmak için buraya ko�a ko�a geldim. Neden?
Çünkü dünyada bu i�in ne kadar h�zl� gitti�ini
ve Türkiye’nin bu i�te ne kadar h�zl� ko�tu�unu
gördü�üm için Türkiye’de bu i�in kaptanl���n�
yapmak istedim. Türkiye’de kredi kullan�m�ndan
dolay� internet bankac�l��� çok geli�mi�
durumda. Bu sayede güven çok artm��
durumda. Pek çok ülkede hala “ben kredi
kart�m� bu siteye verebilir miyim?” diye dü�ünen
insanlar varken Türkiye’de bildi�imiz kadar�yla
6-7 milyon ki�i internet üzerinden bankac�l�k
i�lemlerini yapt�r�yor. Para transferi, otomatik
ödemeler hep sanal ortamda yap�l�yor. Bu,
sisteme olan güveni art�r�rken hem yatay hem
de dikey aksiyonlar�n olmas� da sektörü büyüten
birkaç unsur. Ben bunu �öyle tarif ediyorum:
Önce bir market aç�l�yor, daha sonra uzmanl�k
ma�azalar� aç�l�yor. Yatay market çe�idi
art�r�rken, dikey market olay�n de�erini art�r�yor.
Her ikisinin de birbirine katk�s� çok büyük.

Yine Türkiye yataylardan ba�lay�p dikeylere
girerek her alan� kapsam�� durumda. Büyüme
oranlar� inan�lmaz. 5-6 sektörü k�yaslad���m�zda
büyüme rakamlar� inan�lmaz. Neden bu kadar
büyüyor? Öncelikle tüketicinin önüne büyük bir
rahatl�k ve çe�itlilik sunuyor. Al��veri� yaparken
yapmak istedi�iniz ama yapamad���n�z kolay
k�yaslama imkan�n� siz sunuyor. Fiyat burada
ilave bir destek unsuru. Türkiye’nin her
yerinden farkl� çe�itlere ula�ma imkan� olmas�

MERT ERDO�MU� Türkiye’de e-ticaret alan�nda
son dönemde birtak�m sat�n almalar oldu.
Yabanc� yat�r�mc�n�n ilgisi sürüyor. Özel giri�im
sermayeleri ya da benzer i� kolunda olup
büyümek isteyenler do�al olarak ilk önce
rakamlar� görmek istiyorlar. Piyasaya hakim olan
baz� �irketler yabanc� ortakl�klar kurmaya
ba�lad�. Dolay�s�yla geride kalanlar�n say�s�
azalmaya ba�lad�. Onlar�n de�erleri bana göre
art�yor. �lginin azalmas� mümkün de�il çünkü
potansiyel müthi�. Öte yandan ba�ka geli�meler
de var. Türkiye’de güvenli ödeme sistemlerinin
geli�mesinin, Türkiye’nin özellikle do�usundaki
kom�ular�ndan çok iyi takdir gördü�ünü
biliyorum. Kuzey Irak’tan al��veri� yapmak
isteyenlerin Türkiye’deki tan�d�klar�na elektronik
ortamda al��veri�i yapt�r�p sipari�leri ald�rd�klar�n�
biliyorum. Ben bunun ileride çok daha fazla
geli�ece�ine inan�yorum. Kuzey Irak’ta ciddi bir
para ve al��veri� iste�i var. Türkiye’ye kar�� bir
güven de var. Bu durumun, �irketlere fazladan
güç kazand�raca��na inan�yorum.”
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büyümeyi körükleyen esas faktör. Bakt���m�zda
hepsiburada.com’un sat��lar�n�n yar�s�
büyük�ehirlerden geliyorsa kalan yar�s� da
Anadolu’dan geliyor. Demek ki bizim dev
al��veri� merkezleri, ma�azalar açamad���m�z
yerlerde al��veri�i vatanda� internet üzerinden
yap�yor. Türkiye’nin her yerine ula�abilen
internet altyap�s� mevcut ve sa�lam bir kargo
altyap�m�z da oldu�u için 48 saat içinde
Türkiye’nin her yerine ürünü ula�t�rmak
mümkün olabiliyor.

Yasemin Erdo�an Te�ekkürler. Bilgi
Üniversitesi �ktisadi ve �dari Bilimler
Fakültesi’nden Prof. Dr. �ule I��nsu Özmen ile
devam edelim. Sadece e-ticaretle u�ra�an
�irketler aç�s�ndan sorun yok gibi. Peki esas i�i
e-ticaret olmayan i�yerleri bu anlamda nas�l bir
noktada? Örne�in KOB�’ler elektronik mecray�
yeterince biliyor mu?

�ule I��nsu Özmen Bu sorunuz çok önemli.
Ben 1999 y�l�nda bu i� üzerinde ilk defa
çal��maya ba�lad���mda sadece hepsiburada,
sahibinden.com, idefix.com gibi birkaç firma
vard�. IBM’le, Microsoft’la birlikte e-ticareti
anlatmaya Anadolu’ya giderdik. Bir konferansta
�öyle demi�lerdi: “Hocam, geliyorsunuz, güzel
�eyler anlat�yorsunuz ama biz daha e-mail nedir
onu bile bilmiyoruz. Dünyada bu i�ler nas�l?
Onu önce bir anlatsan�z?”

O dönemlerden bugünlere geldik. 1999’da
verebilece�imiz örnek çok az iken ilerleyen
y�llarda kitab�m�n ikinci ve üçüncü bask�lar�nda
örnekler ço�ald�. Bu gurur verici bir �eydi.
Türkiye’nin bu treni kaç�rmayaca�� izlenimini
edindim. Anadolu’da pek çok yere gittim.
Adana, Mersin, Ad�yaman, �anl�urfa, Erzurum…
De�il e-ticaret, normal ticareti bile tam olarak
bilmiyorlar. Onlara önce ticaretin, pazarlaman�n
püf noktalar�n� anlatarak i�e ba�l�yorduk.
Ticareti bilmeyen ki�iye bir de ba��na “e”sini
getirdi�inizde i�in içinden ç�k�lmaz bir hale
geliyordu.

Sorunuzun esas k�sm�na gelirsek…Birincisi
“web’de do�anlar” var. idefix.com,
hepsiburada.com gibi. Yanl�� �urada ba�lad�.
Herkes bu örnekleri taklit etmek istedi. Biz bunu
anlatmaya çal���yorduk. Siz bir KOB�’siniz,
i�letmesiniz... ��letmenizin e – dönü�ümünü
sa�layabilirsiniz. Ama bir hepsiburada.com
olmak bamba�ka bir �eydir. Ne demekti bu?
�nternet sayesinde i� yap�� biçimlerinizi
de�i�tirebilirsiniz. Bu bir amaç de�il sizin esas
amaçlar�n�za hizmet edebilecek çe�itli yollar
sunan bir araçt�r. Bunlar� anlatmaya çal��t�k.

KOB�’ler ilk y�llarda email kelimesini bile
telaffuz edemezken, ufak ufak zorlamalar
ba�lad�. Bir KOB� �unu söylemi�ti. “Hocam, süt
tedarik etti�imiz bir firma e�er internet
üzerinden tedarikçim olmazsan sana süt
vermeyece�im diyor. Ben �imdi ne yapaca��m?”

Böylece yava� yava� KOB�’lerde bir
fark�ndal�k düzeyi olu�tu. �nternet üzerinden
pazarlama yapmak, yaz�l�mlar kullanmak gibi…
O fark�ndal��� yakalarken de asl�nda çok ac�
çektiler. Baz� firmalar bu KOB�’lere öyle
yaz�l�mlar satt�lar ki modülleri kullanamad�lar.
Kullanamad�klar� için bo�una çabalad�klar�n�
dü�ündüler ama bir de bakt�lar ki kom�u firma
e-ticaret üzerinden ihracat yapmaya ba�lam��.
Mesela Papua Yeni Gine’den sadece web sitesi
oldu�u için sipari� alm��… ��te internet alternatif
bir da��t�m kanal� olarak görülünce KOB�’lerin
de ilgisi artt�. Bizler de, sizler de �u anda
yapt���n�z toplant� gibi bu i�in yayg�nla�mas� için
u�ra�maya devam ediyoruz. Bu i�in çok kolay
olmad���n�, firmalar�n birer e-i�letme olmalar�
gerekti�ini anlatmaya çal��t�k. Çok yol kat ettik
ama kat edece�imiz daha çok yol var.

Yasemin Erdo�an Bu son yasal
düzenlemeler, Yeni Türk Ticaret Kanunu’nda
yap�lacak de�i�iklikler bu ivmeyi h�zland�racak
m�?

�ule I��nsu Özmen Evet, �irketlerin web
sitesi açma zorunlulu�u bu ivmeyi art�racak.
Ö�renmek zorunda kalacaklar. Ben KOB�’lere
çok güveniyorum. KOB�’lerle müthi� ba�ar�
öyküleri yakal�yorum.

Sedef Seçkin Büyük Çok te�ekkürler. ��
Yat�r�m Genel Müdür Yard�mc�s� Mert Erdo�mu�
ile devam edelim. Bünyenizde e-trading
i�lemleri var. Oradaki geli�meler nas�l?
Yat�r�mc�lar�n elektronik i�lemlere ilgisi nas�l?

Mert Erdo�mu� Benim konum di�er
konu�mac�lar�m�z�nki kadar zevkli de�il asl�nda.
Para harcamak ba�ka bir �ey, yat�r�m yapmak
yani trade etmek ba�ka bir �ey. ��in içinde çok
risk var. Yat�r�mlar�n�z� de�erlendirip para
kazanmaya çal��mak zor bir �ey. Emtia
piyasas�nda, tüketim yapar gibi i� yapamazs�n�z.
Çok büyük riskleri vard�r. Risk taraf�n�
vurguluyoruz ama ben de herkesin yapt��� gibi
ilk önce k�sa bir tarihçe vereyim:

Türkiye’de özellikle sermaye piyasalar�

Toplant�n�n moderatörlü�ünü, Capital Dergisi
Yay�n Yönetmeni Sedef Seçkin Büyük üstlendi.
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dedi�iniz zaman akla ilk gelen �MKB’dir. �MKB,
Türkiye’de çok farkl� noktalardan ba�lad�. Adeta
bir evrim geçirerek bugünlere geldi. �lk ba�lad���
zaman “ayakl� borsa” dedi�imiz sokak i�lemleri
yap�l�yordu. Sonra tahta sistemine geçildi.
1990’larda �stinye’ye geçildi. ABD’de NASDAQ’�n
kurulu�u 1971. NASDAQ asl�nda bir tür
elektronik spot market olarak geçiyor. Bizim
tahta sisteminde yapt���m�z i�i onlar elektronik
ortamda yap�yorlar. NASDAQ yetkilileri ile iki –
üç hafta önce �MKB’de yemekteydik. Bizden 20
y�l önde olmalar�na ra�men Türkiye’nin borsa

konusundaki elektronik alt yap�s�n�n
kendilerininkinden daha iyi oldu�unu söylediler.
Bu çok ilginç. Bunu NASDAQ’�n a�z�ndan
duymak çok önemli. Ald���m�z yol bak�m�ndan
çok önemli. Borsalar�n derinli�i bak�m�ndan çok
önemli. Kullan�c� boyutunda ise istedi�imiz
yerde de�iliz. Hala çok çok büyük bir potansiyel
var. �� Yat�r�m olarak üç tane platformumuz var.
2007’de TradeMaster platformu �MKB’ye ve
piyasalara do�rudan eri�imi sa�lad�. Uluslararas�
piyasalara, özellikle emtia piyasalar�na eri�imi
bundan yakla��k 6 ay sonra TradeMaster
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International ile sa�lad�k. 2011 y�l�n�n aral�k ay�
itibariyle de TradeMaster FX yani kald�raçl�
döviz al�m-sat�m i�lemleri üzerine bir platform
daha yaratt�k. Dolay�s�yla üç tane platformumuz
var. Ana isim TradeMaster. Alt�n, bu�day, petrol
al�m, sat�m�n� yapabilirsiniz. Risklerinizi azaltmak
ya da speküle etmek için yapabilirsiniz. Döviz
al�m-i�lemlerinizi yapabilirsiniz. �imdi bunu
kald�raçl� bir sistem üzerinden de

yapabiliyorsunuz.
Ya�ad���m�z büyüme h�z� 2008’de yüzde 80,

2009’da yüzde 70, 2010’da yüzde 55 olarak
görülüyor. Her iki i�imizden biri elektronik
ortam üzerinden gelmeye ba�lad�. Bu çok ciddi
bir de�i�iklik. Dünyada hisse senedi piyasalar�
üzerinde i�lemlerin yüzde 70’i elektronik
ortamlarda emir iletimi yap�l�yor. Türkiye’deki
altyap� çok iyi. Veri iletimi, borsalar�n bunu
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desteklemesi çok iyi. Bu durumda yabanc�
yat�r�mc� portföy yat�r�m� için Türkiye’ye
gelmeye ba�lad�. 10 y�l önce portföy yat�r�m�nda
yabanc� pay� yüzde 15-20’lerdeyken bugün bu
oran yüzde 70’lere ç�kt�. Bunun ana sebebi emir
iletiminin kolayla�mas�, �effafla�mas� ve
maliyetlerin dü�mesidir.

Özellikle elektronik trading sistemlerinin
kullan�lmas�n�n çok önemli etkileri var. Birincisi

çok dü�ük i�lem maliyetine sebep oluyor.
Telefonla i�lem yapmak çok zaman al�yor ve
nakit olarak da maliyetli. Çok büyük likidite,
derinlik yaratmaya ba�lad�. Çok büyük rekabet
var ama çok büyüyecek. Rekabetimiz h�zla
art�yor. Çok büyük �effafl�k var. Telefonla
yap�lan i�lemlerde Arac� Kurulu�lar Birli�i’ne
gidip verileri almak çok zahmetli olurken
elektronik ortamda bu i� gayet kolay. Detay
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anlam�nda elektronik ortamda her �eyi
görebiliyorsunuz. Bizim i�lemlerimizde çok
önemli olan bir ba�ka husus al��la sat�� aras�nda
al��-sat�� fiyat farklar� çok dü�üyor. Kuru�lar�n da
kuru�lar� haline geliyor. Bu derinlik ve likiditeyi
art�r�c� çok önemli bir faktör. Say�n müste�ar�m�n
da belirtti�i gibi bizde de B2B ve B2C sistemleri
var. B2B iki bankan�n veya iki arac� kurumun
elektronik ortamda birbirleriyle yapt�klar�
i�lemler. B2C ise kurumsal ya da bireysel
yat�r�mc�lar�n bizim kaynaklar�m�z� kullanarak

yat�r�m yapmalar� anlam�n� ta��yor. Biz de bu
kavramlar� kendi içimizde kullan�yoruz.

Sedef Seçkin Büyük Te�ekkürler. Ben
tekrar Ziya Bey’e dönmek istiyorum. E-ticaretle
ilgili bundan sonra nas�l bir düzenleme gelecek?
Bu düzenlemeler sektöre nas�l bir pencere
açacak?

Ziya Altunyald�z Tüketiciler aç�s�ndan
birkaç hususa de�inmek istiyorum. Biliyorsunuz
tacirden tacire ya da esnaftan esnafa ya da
esnaftan tacire ya da tacirden esnafa giden e-
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postalarda bir sorun yok. Ne var ki tüketiciler
aç�s�ndan istenmeyen e-postalar konusu çok
önemli. Yeni e-ticaret yasa tasla��nda bu konuda
bir hüküm var. Ald���n�z ürünle ilgili sat��
sonras� servisler ya da sat��la ilgili ilave f�rsatlar
d���nda - ki onlarla da ilgili olarak yeni taslakta
mutabakat aran�yor- size pazarlama amaçl�,
ticaret amaçl� e-posta gönderilmemesiyle ilgili
bir düzenleme var. R�za �art... R�za olursa bunun
özellikle sat�n al�nan ürünle ilgili olmas� kayd�yla
olabilece�ine inan�yorum. Bir tüketici olarak da
bunun gerekli oldu�una inananlardan�m. Say�s�z
pazarlama e-postalar� al�yorsunuz ve bu trafikte
sizin için çok önemli olan mesajlar�
kaç�rabiliyorsunuz. Di�er taraftan mevcut e-
ticaret tasar�s�, �u anda geçerli olan mevzuatta
olmayan baz� yenilikleri de beraberinde
getiriyor. 7 gün içinde mazeretsiz ürün iadesi ve
10 gün içinde bedelinin ödenmesiyle ilgili
düzenleme ya da aksi hüküm olmad�kça al�nan
ürünün en geç 30 gün içinde teslimi gibi
tüketiciyi koruyan �artlar da yeni e-ticaret kanun
tasla��nda uygulamada kalmaya devam edecek.

Bir de bizim Gümrük ve Ticaret Bakanl���
olarak MERS�S (Merkezi Sicil Kay�t Sistemi) diye
bir projemiz var. Nedir bu? MERS�S’te de
MERN�S’te (Merkezi Nüfus �daresi Sistemi)
oldu�u gibi bütün ticari i�letmelerin bir kimlik
numaras� oluyor. Bu kimlik numaras� pilot
olarak Mersin’de uygulan�yor. Yak�nda tüm
Türkiye’ye yay�lacak. Bu numarayla her türlü
ticaret sicil i�lemleri elektronik ortamda
yap�labilecek. Firmayla ilgili bilgilere de ilgili
herkes bu numaradan ula�abilecek. Bu
uygulama da i�letmelerimiz için bir e�ik te�kil
edecektir. Bunu, çal��ma ve ö�reti de�i�ikli�i
olarak alg�lamak laz�m.

Bu arada esnafa dönük de Esnaf ve
Sanatkarlar Bilgi Sistemi (ESB�S) adl� bir
projemiz var. Veri bankas� olu�turup
uygulamalar�n elektronik ortamda yap�lmas�na
dönük bir uygulama. Asl�nda bununla kalm�yor.
Toplumun tüm kesimlerini üreticisiyle,
tüketicisiyle elektronik ortama yönlendirecek
yeni düzenlemeleri uygulamaya koymaya
çal���yoruz. Y�lba��nda yürürlü�e giren Yeni Hal
Yasas�’nda “hal kay�t sistemi” diye bir uygulama
devreye girdi. Hem üretici hale gönderece�i
ürünleri hem hale göndermeyece�i, do�rudan

sataca�� ürünleri online olarak kay�tlara girerek
kaydetmek ve i�lemlerini buradan yapmak ve
hal rüsumunu (vergisini) buradan ödemek
durumunda.

Bunun yan� s�ra tüketici olarak biz de
ald���m�z ürünü barkodundan hal kay�t
sistemine girerek ürünün sicil kayd�na
ula�abiliyoruz. Bu ürünün kim taraf�ndan,
nerede, ne zaman, hangi tohum, hangi gübre
kullan�larak üretildi�ine kadar her türlü bilgiye
ula�mak mümkün olacak. Bütün bunlar asl�nda
ticari hayatta hepimizin topyekün bir dönü�üme
gitti�imizi, üreticiden tüketiciye herkesin e-
ticarete ve elektronik ortama yöneldi�ini
gösteriyor.

Sedef Seçkin Büyük Çok te�ekkürler.
Tekrar Hakan Bey’e dönelim. Önümüzdeki
dönemde elektronik bankac�l�k alan�nda Türkiye
ve dünya nereye gidecek? Elektronik bankac�l�k
ile elektronik perakende ve e-ticaret aras�ndaki
sinerji nereye do�ru gidecek?

Hakan Aran �u anda en k�sa vadede
görülen geli�me, mobil telefon ve tabletler
üzerinden internetin giderek mobil hale gelmesi.
Dolay�s�yla firmalar�n bu konuda mü�terilerine
ayn� kolayl��� sa�lamalar� ve klasik kartl� ödeme
sistemlerinde mü�teriye sa�lanan konforun
mobil ödemelerle zenginle�tirildi�i ve güvenli�in
bir kademe daha sanal kart�n ötesine girebildi�i,
i�in içine mobil operatör ve servis sa�lay�c�lar�n
girdi�i bir döneme giriyoruz. Baz� sitelerin
tabletler için özel olarak haz�rland�klar�n�
görüyoruz. Makine – makine ileti�imi çok
önemli. �nsans�z makineler aras�ndaki ticari
ileti�im. Büyük �ehirlerde su bitti�inde su
istenmesinde oldu�u gibi ileride damacanan�n
içindeki su bitti�inde mesaj�n otomatik olarak
sucuya gitmesi, suyun gelmesi ve ev sahibine
“suyunuz geldi” diye bir onay mesaj�n�n
gönderilece�i bir düzenlemenin çok da uzak
olmad���n� dü�ünüyorum. Bu arada içerik ve yer
payla��m� konusunda teknolojilerin nerede
oldu�umuzu, ortam� bilen, içerikten haberdar
olan teknolojilerin daha ak�ll�, insan zekas�na
yak�n sistemlerle desteklenmesi ve bu konuda
yapay zekaya sahip sat�� merkezlerinin
kurulmas� muhtemel. Bunlar �u anda çok
teknolojik hayal olarak görünebilir. Ben
bankada sadece alternatif da��t�m kanallar�ndan
de�il teknolojiden de sorumlu oldu�um için ister
istemez zihnim i�in teknoloji taraf�na da kay�yor.
Teknoloji ile ilgili sevdi�im bir tan�m var: E�er
bir �ey çal��m�yorsa, çal��mayan �eylere verilen
genel isme teknoloji denir. Burada bir �ey art�k

Capital Dergisi Editörü Yasemin Erdo�an, sektör
temsilcilerine pazara ili�kin sorular yöneltti.
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çok pratik, kullan�labilir hale geldiyse art�k
teknolojik olarak alg�lanm�yor. Tan�mdaki espri
bu. Elektronik ticaret �u anda teknoloji ile
adland�r�l�yorsa bu zorluklar�ndan,
aksakl�klar�ndan dolay�d�r. Birinci nesil
dönü�üm aksakl�klar�n ortadan kalkt��� zaman
biter. �leti�imin insan vücuduna gömülmü� ikinci
�ekliyle, bilgisayara, telefona ihtiyaç kalmadan
vücut enerjisiyle baz� �eyler halledilebildi�inde
ikinci a�amaya geçilecek.

�ule I��nsu Özmen Ben size e-devlet
konusunda kat�l�yorum. Bu ay vergi ay�yd�. Pek
çok arkada��m�z�n vergilerini internet üzerinden
yat�rd�klar�n� gördüm. Hatta kiran�z bankaya
yat�yor. O kira geliriniz üzerinden vergi
beyannameniz elektronik ortamda otomatik
olarak haz�rlan�yor. Bir önceki y�l ne kadar
ödendi�i de ortay ç�k�yor.

Yenal Göky�ld�r�m Bence de gerçekten
Müste�ar Bey’in de aralar�nda bulundu�u
yetkililerimizi tebrik etmek laz�m. Biliyorsunuz
ikametgah ilmuhaberi diye bir �ey vard�. Her
Türkiye’ye dönü�ümde, onu ç�kartmaya
gitti�imde bana “yok art�k öyle bir �ey” dediler.
Nas�l diye sordu�umda “bir nüfus dairesine
gidiyorsun, yan�nda da tapuysa tapu, kontratsa
kontrat, onu götürüyorsun, i�lem bitiyor”
dediler. Avrupa’da olan uygulaman�n bizde de
olmas� çok güzel. Bu i�in meyveye, sebzeye

kadar girmesi çok güzel. Vergileri sanal ortamda
ödeyebilmek çok ama çok güzel.

Sedef Seçkin Büyük Hakan Bey, size
sormak istiyorum. Bugün yapamad���m�z ama
gelecekte yapabilece�imiz bankac�l�k i�lemleri
olacak m�? Bir de elektronik bankac�l�kta bugün
a��rl�kl� olarak hangi i�lemler yap�l�yor ve bunun
kompozisyonu de�i�ecek mi?

Hakan Aran Yapamad���m�z bankac�l�k
i�lemi neredeyse yok diyebilirim. Mü�terimiz
olmayan kullan�c�lar�m�z�n mü�teri haline
getirilmesinden ba�layan, “ben sizin mü�teriniz
olmak istiyorum” dendi�inde sözle�melerin
kap�lar�na gönderildi�i, imzalar�n�n kap�dan
al�nd���, hesab�n�n otomatik olarak aç�ld��� bir
yerden ba�l�yoruz. Bankac�l�kla ilgili, bankac�l�k

YENAL GÖKYILDIRIM “Bizim i�imizi yaparken iki
önemli sermayemiz var. Biri insan, di�eri

teknoloji. Asl�nda en büyük s�k�nt�m�z, ikisinin
birle�ti�i yerde. “Teknoloji insan�” konusunda
s�k�nt�l�y�z. Ama bu kadar yeni olan ve h�zl�

geli�en bir sektörde ayn� h�zda insan yeti�mesi
de do�al olark zor. Böyle durumlarda insan aç���

olmas� çok normal. Onu da el birli�iyle
çözece�iz. Türkiye’de teknolojinin her çe�idini
bulmak mümkün ama teknolojiyi uygulamada
büyük s�k�nt�lar var. Biz Türk �irketleri olarak en
yeni teknoloji neyse onu uygulamak istiyoruz.
Fakat her ald���n�z teknolojinin uygulanmas�

gerekiyor. Hiçbir teknoloji paket de�il. Teknoloji
uygulamalar�nda büyük s�k�nt�lar var. En son

teknolojiyi ald���n�z� zannediyorsunuz ama onu
hayata geçirmek için çok ciddi bir çaba ve

zaman harc�yorsunuz. Ayr�ca sektör olarak en
önemli iste�imiz e-fatura uygulamas�na

geçilmesi. Çünkü faturalar�n elektronik ortamda
haz�rlanamamas�, saklanamamas� asl�nda
inan�lmaz bir milli varl�k kayb�. O i�i çözmek

laz�m. Neticede elektronik ticaretten
bahsediyoruz. Faturalar�n elektronik olmamas�

i�in do�as�na ayk�r�.”
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tan�m�na giren tüm i�lemleri internet ve cep
telefonu üzerinden bile yapt�rabilir durumday�z.
Türkiye’de bankac�l�k itibariyle yap�lamayan
hemen hemen hiçbir i�lem kalmad�. Bu böyle
olmaya devam edecek gibi görünüyor. Çünkü
biz yeniliklere çok çabuk uyum sa�layan bir
ülkeyiz. Bu konuda herhangi bir yenilik
geldi�inde bunu ilk uygulayan, ilk tamamlayan
ülkeyiz. Kredi kart�nda �ifre uygulamas�na tüm
dünyada geçiliyordu. �lk Türkiye’de geçildi. Çok
zor bir �eydi. Herkes �ifre kullan�r duruma geldi.
Bu konuda dünyay� �a��rtan bir ba�ar�m�z var.
Elektronik bankac�l�k alan�nda Türkiye tüm
bankalar�yla örnek durumundad�r. ��lem
kolayl��� ve güvenlik konusunda da hiçbir
eksi�imiz yok.

�ule I��nsu Özmen �� Bankas� ile ilgili
küçücük bir �ey anlatmak istiyorum. Y�llar önce
ilk defa motorlu ta��tlar vergisini internet
üzerinden verece�iz. Ben ilkini verdi�im için
ikincisini unutmu�um. Y�l 2003 ya da 2004
olmal�. Vaktim yok, derse yeti�mem laz�m. Açt�m
�� Bankas�’ndan internet bankac�l��� yapaca��m.
5 dakikam olsa da �u i�i halletsem diyorum.
Ekran� bir açt�m, bir pop – up ç�kt�. Ekran’da
�öyle yaz�yor: “Say�n �ule Özmen, bankam�zdan
daha önce yapt���n�z motorlu ta��t vergisi
ödemesini tekrar yapmak için lütfen t�klay�n�z.”
O günden beri pop – uplar� severim. T�klad�m,
bütün bilgiler ekrana dü�tü, inanamad�m. Daha
önce de benzer i�lemleri telefon arac�l���yla
yap�yorduk.
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Ayaktakiler (soldan sa�a): �� Yat�r�m Genel Müdür Yard�mc�s� Mert Erdo�mu�, Do�an Online CEO’su Yenal
Göky�ld�r�m, �� Bankas� Genel Müdür Yard�mc�s� Hakan Aran, Markafoni Pazarlama Direktörü Hakk� Ar�kan.
Oturanlar (soldan sa�a): Markafoni Yönetim Kurulu Ba�kan� Sina Afra, Prof. Dr. �ule I��nsu Özmen, Gümrük
ve Ticaret Bakanl��� Müste�ar� Ziya Altunyald�z.
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Hakan Aran 1996’da telefon bankac�l���n�
yapmaya ba�lad�k. Bir y�l sonra internet
bankac�l���na geçtik.

Yasemin Erdo�an Ben yine Sina Bey’e
dönmek istiyorum. Hep iyi taraflar�ndan
konu�tuk. Peki sektörde en çok ya�ad���n�z
s�k�nt�lar neler? Tüketiciden gelen �ikayetler
neler? Ortadan kald�rmak için neler yap�lmal�?
Devletin yapt�klar� yeterli mi?

Sina Afra Bence ana s�k�nt�lardan biri
istihdamla alakal�. Yeterince yaz�l�m uzman� ya
da bili�im uzman� bulmak zor. Türkiye gibi
yüzde 50 oran�nda büyüyen bir pazardan
bahsediyoruz. Böyle bir pazarda kalifiye insanlar
yüzde 50 h�zla yeti�miyor. Maa�lar eleman
s�k�nt�s�ndan ötürü ciddi anlamda yüksek.
Dolay�s�yla yurtd���ndan eleman ar�yoruz. Bu
pazartesi Yunanistan’dan bir ki�iyi i�e ald�k.
�stanbul’a ta��nd�. ��e ba�lad�. De�i�ik ülkelerden
eleman istihdam ediyoruz. Zizigo’nun pazarlama
müdiresi Alman, i� geli�tirmedeki arkada�lardan
biri Ukrayna’dan. Özellikle bu Yunan arkada��
zikrediyoruz. Yunanistan’dan ba�vuru gelmesi 3
sene önce dü�ünmeyece�iniz bir �eydi. �nsan
kaynaklar�na sordum. Bu sene Yunanistan’dan
gelen ba�vuru say�s� 20’nin üzerindeydi.
Bunlar�n aras�nda bilgisayar mühendisleri var ve
bizde hiçbir insan�n çal��mayaca�� paralara
çal���yorlar. Bir bak�ma bizim eskiden
Almanya’daki gurbetçi vatanda�lar�n çok dü�ük
“ücretlere ne i� olsa yapar�m” diyerek yapt�klar�
tarzda i�leri yap�yorlar. Bir Yunanl�n�n bunu
kolay kolay içine sindirebilmesi bile kolay de�il
ama �stanbul olmas� çok önemli Yabanc�
olmad�klar� bir kültüre geliyorlar. Bu bir e�i�i
a�t���m�z� gösteriyor.

Ziya Altunyald�z Türkiye o noktay� a�t�
asl�nda. Türkiye’de çal��mak isteyen d��ar�dan
çok insan var. Sina Bey, peki i� geli�tirme, i�
büyütme, i� yönetme alan�nda kaynak s�k�nt�s�
çekti�imizi söyleyebilir misiniz?

Sina Afra Evet ama özellikle bilgisayar ve
endüstri mühendisleri, yaz�l�mc�lar alan�nda
s�k�nt� çekiyoruz. Daha teknik a��rl�kl� s�k�nt�
var. Lojistik konusunda nispeten rahat�z.
Bilgisayar mühendisli�i ise suyunu çekmi�
durumda. Mutlaka Yenal Bey’in de orada kendi
bak�� aç�s� vard�r. Talent (yetenek) s�k�nt�s�
çekiyoruz �u anda.

Hakan Aran Bu konuda bir �ey söylemek
istiyorum. Biz ayn� s�k�nt�y�, 2006 – 2009 y�llar�
aras�nda �� Bankas� mü�teri odakl� dönü�üm
program� çerçevesinde ya�am��t�k. Bir anda çok
büyük dönü�ümlerin yap�lmas� gerekiyor ve bir

anda çok say�da programc�ya ihtiyac�m�z vard�.
Böyle bir istihdam Türkiye’de mümkün de�ildi.
Biz o dönemde Hindistan’dan, Filipinler’den,
�spanya’dan yaz�l�mc�larla çal��mak zorunda
kalm��t�k. Bu bina bir anda Birle�mi� Milletler’e
dönmü�tü. Onlardan i� al�p onlar� yöneten birisi
olarak orada �unu görmü�tüm: Asl�nda
Türkiye’de de bu konuda bizimle e�le�meyen
gizli bir i�sizlik var. Do�ru alanlara kanalize
edilmeleri gerekiyordu. O kapsam biz biri
Ankara’da, biri de Düzce’de iki yaz�l�m fabrikas�
kurduk. Hindistan’a, Filipinler’e gönderece�ime
yaz�l�mlar� kendi dilimizde buralara gönderelim
dedik. Be� ki�i çal���yorsa bir ki�i çal��s�n. Dördü
burada olsun. Hintli de�il Düzce’deki
arkada�lar�m�z çal��s�n. Bunlar� kurduk, bu
yap�lar� kulland�k. Do�rudan istihdam etmek ya
da be�ini istihdam etmek yerine birini al�p bu
�ekilde yapabilirsiniz. Çünkü Anadolu’da i�sizlik
çok yüksek. Orada da i� bekleyen bilgisayar
mühendisleri var. �stanbul’da olmad�klar� için i�-
istihdam e�le�mesi maalesef olmuyor.

Sina Afra Çok do�ru, çok güzel bir �ey.
�stihdam sorununun bir iç bir de d�� boyutu var.
Biz Hindistan’� denedik, beceremedik.
Prosedürleri uzun. Hakikaten zor.

Tüketici haklar�na gelirsek bununla ilgili bir
s�k�nt�m�z yok. Biz iade süremizi gönüllü olarak
30 güne ç�kard�k. Hatta ayakkab� sitelerimizde
360 güne ç�kard�k. Tüketiciyle “yasada 7 gün
yaz�yor, sen sekizinci gün geri döndün”
tart��mas� ya�amak istemiyoruz. Devlet
taraf�ndan bunun 14 güne ç�kart�lmas�n�
istiyoruz ama biz devletten bir ad�m önde olal�m
dedik.

Ama ba�ka bir s�k�nt� olarak elektronik fatura
konumuz var. Bir ayda bizden 600-700 bin
paket ç�k�yor. Her birinin üçer nüsha faturas�
ç�k�yor. ��te onlar�n her birini saklamak
zorunday�z. Bizim �u anda muktezar olarak bir
elektronik fatura yapmam�z mümkün
gözükmüyor. Telekomünikasyon �irketleri ve
benzerleri diye duydum. O gerçekten olumlu
olabilir. Faturalar�n iki nüshas� mü�teride, tek
nüshas� bizde kal�yor. O tek nüshan�n bile
saklama maliyeti çok fazla. Saklayal�m ama
elektronik ortamda saklayal�m. Tüketici isterse
faturay� fiilen gönderelim ama eminim ki
tüketicinin de yüzde 95’i elektronik faturay�
tercih edecektir. Elektronik faturay� daha çabuk
ula�t�rabiliriz. Ticaretin e-ticaret oldu�u bir
dönemde faturalar�n da “e” olmas� iyi olur.
Sisteme girip geçmi� dönem faturalar� incelemek
de mümkün olabilir.
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Son olarak �unu diyece�im. Bu do�rudan
yat�r�mc�yla ilgili. Borsay�, �MKB’yi konu�tuk.
Ben Türkiye’ye bir teknoloji borsas�n�n gerekli
oldu�unu dü�ünüyorum. Pek çok internet
�irketinin borsaya girme kriterlerini yerine
getiremedi�ini görüyorum. Son iki seneden en
az�ndan birini karl� geçirmek gibi örne�in. Kara
geçmese de h�zl� büyüyen �irketleri içinde
bar�nd�ran bir borsa olmal�. Hem yeni bir ç�k��
kanal� Türkiye’de aç�lm�� olur. Amazon’un
y�llarca zarar edip yeni yeni kar etti�ini
biliyoruz. Ayn� �ekilde facebook ve twitter
henüz kara geçiyor. Benim devletten tek bir
arzum olacaksa bu olacak. �stanbul’da bir
teknoloji borsas� hem internet ve ona yak�n
sektörlerin kalk�nmas�na yard�mc� olacak, hem
de etraftaki tüm ülkelerden insanlar�n kay�tl�
olma iste�ini çok kamç�layacak.

Sedef Seçkin Büyük Çok te�ekkürler. Hakk�
Bey, siz Markofoni’nin pazarlama direktörü
olarak e-perakendecilikteki pazarlama
yakla��m�n� nas�l de�erlendiriyorsunuz?

Hakk� Ar�kan Pazarlaman�n yat�r�mlar�
öncelikli olarak dijital. �u anda çok ciddi
bütçeler ayr�l�yor. �nternet ve mobil reklamlar
olarak. Dijital taraftaki pazarlama ölçülebiliyor.
�irketimizde, geçen y�l pazarlama bütçesinin
yüzde 70’i dijitale ayr�ld�. 2011 içinde 360 derece
pazarlama ileti�imi yapt�k. Belirledi�imiz
performans kriterlerine göre ölçüm yapmaya
çal��t�k. �u anda e-ticaret firmalar�n�n yo�un
rekabet yüzünden geleneksel pazarlamaya da
pay ay�rd�klar�n� görüyorum. Bu sektör için biraz
tehlikeli.

Sedef Seçkin Büyük Yenal Bey, gelecekte
elektronik perakende alan�na yeni oyuncu giri�i,
rekabette yön de�i�ikli�i alan�ndaki
beklentileriniz nedir?

Yenal Göky�ld�r�m Genel internet piyasas�
yurt d���ndaki yat�r�mc�lar için o kadar hareketli
bir piyasa ki… Grup grup geliyorlar, tek tek
geliyorlar… Neden bunu yap�yorlar? Tek cevab�
var: Heyecan. Yat�r�mc� heyecana gelir.
Avrupa’da bu yok. Ben i�e ba�lad���mdan beri
yüzdelerle de�il çarpanlarla büyüyece�imizi
söylüyorum. Do�anonline ve hepsiburada
olarak. Çünkü bir kere pazar büyüyor, ikincisi
pazardaki baz büyüyor, üçüncüsü i�imizi iyi
yapt���m�z için pazar pay�m�z büyüyor. Yat�r�mc�
da paras�n� nerede katlay�p geri alabilirse oraya
yat�r�m yap�yor. Pek çok büyük oyuncu
“Türkiye’de kiminle ortakl�k yapabilirim diye”
aray�� içinde. Ayr�ca görmedi�imiz at�l para da
Türkiye’ye bu konuda girmeye çal���yor. 2012’de

bunun tepe noktaya ula�aca��n� san�yorum.
Çünkü bir noktadan sonra arz talep konusu bu.
O kadar arz da olmayacak art�k. Mal belli.
Do�ru kö�elerde do�ru yerleri tutanlar
büyüyecekler. Bir sonraki a�ama konsolidasyon.
Yani ufak tefek olanlar�n birle�mesi ya da
büyüklerin himayesine girmesi olacak. 2012 en
tepe noktan�n oldu�u y�l olacak. Gelen gelecek.
Yat�r�m�n� yapan yapacak ya da yapmaya
ba�layacak. Sonra pazar normal seyrine
dönmeye ba�layacak.

Yasemin Erdo�an �ule Han�m ile devam
edelim. En çok hangi sektörler e-ticareti
kullan�yorlar? Sektörün ilerlemesi ile ilgili neler
yap�lmal�?

�ule I��nsu Özmen E-ticaret yapabilecek
sektörler tüketicinin ihtiyac�na göre de�i�iyor.
Perakendecilik, elektronik ürünler... E-ticaret
sektörü diye ayr� bir sektörü de ifade edebiliriz,
tekstil sektörünün, elektronik sektörünün e-
ticaretinden de bahsedebiliriz. Tamamen
tüketicinin talepleriyle ilgili bir durum. Dünyada
ve Türkiye’de ihtiyaçlar� bizlerden farkl�,
elektronik ortamdan al��veri� yapmak isteyen
yeni bir ku�ak ortaya ç�k�yor. Bunlar TV de�il
internet üzerinden film izlemek, müzik dinlemek
istiyorlar. Temel kural de�i�medi. �htiyaca göre
üretim yap�lmal�. Dü�ünün, 1988 – 1990
döneminde do�an çocuklar internet ile
do�dular. �lkokuldan itibaren internet içinde
ya��yorlar. Art�k ekonomik güçlerini elde etmi�
durumdalar. 2012- 2014’ten sonra bir patlama
ya�anacak. Ben kendi çocuklar�mdan biliyorum.
Al��veri�lerini internet üzerinden yap�yorlar.
Bütün sektörler için çok büyük potansiyel var.
Özel al��veri� kulüpleri vas�tas�yla erkek egemen
al��veri� kad�n egemenli�ine geçebiliyor.
Kitaptan tutun, dokunmadan tekstil ürünü
almaya kadar... K�s�tlama söz konusu
olmayacak. Herkes ileride elektronik i�letme
olacak. Dünya bir lojistik üssü haline gelecek.

Sedef Seçkin Büyük Mert Bey ile devam
edelim. �� Yat�r�m olarak e-ticaret, e-perakende
alan�na yat�r�m yapmak isteyen yat�r�mc�lar�n
ilgisi geçti�imiz y�llarda nas�ld�? Bir de eklemek
istedikleriniz varsa alal�m lütfen.

Mert Erdo�mu� Türkiye’de e- tradingle ilgili
firmalara kar�� ilginin artaca��na inan�yorum.
Say� azald�kça de�er de artacakt�r. Ekonominin
temel kural� budur. Türkiye’de elektronik al�m
sat�m� foreks ve di�er piyasalarla birlikte art�yor.
Dünyada bu konuda son üç y�lda en çok
büyüyen bölge Uzakdo�u. Özellikle de Singapur
ve Hong Kong. Sermaye piyasalar�, halka arzlar
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geli�iyor. Büyüme h�z� oldu�u için ivme
büyüyor. Çin ve Hindistan gibi sermayeyi ucuz
üreten ülkeler çok yak�n. Penetrasyonlar bizim
duydu�umuz kadar�yla çok yüksek. Güney
Koreli bir firmayla bir toplant� yapt�k. �nternet
h�zlar� ola�anüstü yüksek. Kullan�c� say�s� çok
fazla. Bence Bat� yerine Uzakdo�u’ya bakmak
gerekiyor. Bütün Bat�l� bankalar Hong Kong ve
Singapur’da istihdamlar� art�r�yorlar. Tersine göç
ba�lad�. Biz de dikkatlerimizi oraya çevirmeliyiz.
Hem edinimlerimiz, kazan�mlar�m�z artabilir hem
de orada pazar bizden de h�zl� büyüyor. Bu
geli�meleri dikkatli takip etmek, yenilikleri
kaç�rmamak ad�na çok önemli.

Sedef Seçkin Büyük Te�ekkürler. Di�er
konu�mac�lar�m�za eklemek istedikleri bir �ey
var m� diye sormak istiyorum.

Yenal Göky�ld�r�m Benim üç yöne mesaj�m
var. Birincisi bu i�in tedarikçi taraf�na… Baz�
markalar bayi a�lar�ndan korktuklar� için
internet a��ndan da korkuyorlar. Ben de onlara
diyorum ki d��ar�da olan d��ar�da kal�r.
�nternetteki bir aktivitenin d��ar�daki sekiz
aktiviteye denkli�i var. Yani internetten bir sat��
yapt���n�zda d��ar�da sekiz sat�� yap�yorsunuz.
Kimse d��ar�da kalmas�n diyoruz. �kincisi
yat�r�mc�lara yani giri�imcilere… Bu i� uzaktan
göründü�ü kadar kolay de�il. Çok dikkat
etmelisiniz. Geri dönü� yok. Her k�rd���n�z

tüketici size 20 – 30 küskün tüketici olarak geri
dönüyor. Ev ödevlerini do�ru düzgün yapmadan
yola ç�kmas�nlar. Operasyonu, lojisti�i,
güvenli�i, teknolojisi, ödeme sistemleri… Liste
çok uzun. Biz 12 y�ld�r i�in içindeyiz ama her
gün yeni bir �ey ö�reniyoruz. Üçüncü mesaj�m
ise tüketicilere… Ayn� sokakta al��veri�
yaparken yapt�klar� gibi sanal ortamda da
nereden al��veri� yapt�klar�na çok dikkat
etsinler.

�ule I��nsu Özmen Benim gençlere,
i�letmelere ve giri�imci adaylar�na mesaj�m var.
Herkes giri�imci olamaz. Olmas� gerekenler
olmal�lar ama bu i�in bir de profesyonel çal��ma
boyutu var. Profesyonel olarak bu sektörde
giri�imci olmadan da çal��abilirler. ��letmenin
normal kurallar�n� bilmeden “e”sini hiç
yapamazs�n�z. “E”sinde kurallar biraz daha farkl�.
E-vizyon sahibi olmak gerekiyor. KOB�’ler,
i�letme sahipleri, böyle bir dönü�üm sürecinde
kendi dönü�üm kurallar�n� kendileri
ayarlamal�lar. Çünkü yapt�klar� i�in içeri�ini en
iyi kendileri bilir. Son mesaj�m YÖK’e olsun. Biz
e�itimcilere de çok önemli i�ler dü�üyor.
Sektördeki en önemli eksi�in yeti�mi� insan
kayna�� oldu�u aç�kça ifade edildi. E-ticaret
yüksek lisans program� olarak da okutmal�.

Sedef Seçkin Büyük Herkese çok te�ekkür
ederim.

Z�YA ALTUNYALDIZ
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sl�nda e-ticaretle tan��al� çok olmad�.
Ama sektördeki h�zl� büyüme dikkat
çekici. �nternet kullan�m�n�n giderek
yayg�nla�mas�, e-ticaret pazar�n�n da

h�zla geli�mesini sa�l�yor. Uzmanlara göre
sektör, 10 y�l öncesine kadar 30-40 kat büyümü�
durumda. Bankalararas� Kart Merkezi verileri de
bu çarp�c� rakamlar� destekliyor. 2011 verileri,
pazar�n 22,9 milyar TL’lik büyüklü�e ula�t���n�
gösteriyor.

Elektronik Ticaret ��letmecileri Derne�i
(ET�D) Ba�kan� Hakan Orhun’a göre bu büyüme
ivmesi katlanarak sürecek. Pazardaki geli�im ise
hem internetten al��veri�in yayg�nla�mas� ve
�irketlerin bu mecray� daha profeyonelce
kullanmas� sayesinde olacak. Orhun’un gelece�e
dönük beklentisi, e-ticaret hacminin 2-3 y�l
içinde 10 kat büyüyece�i yönünde.

ET�D Ba�kan� Hakan Orhun ile Türkiye’de e-
ticaretin mevcut durumunu ve gelece�e dönük
beklentileri konu�tuk.

E-ticarette Türkiye son 10 y�lda nereden
nereye geldi?

10 y�l önce Türkiye’de e-ticarette bir elin
parmaklar� kadar �irket varken bugün e-ticaret
çok önemli ve büyük bir sektör haline geldi. 10
y�l önceki verilere bakt���m�zda o zaman ana
problemlerden biri internetteki ki�i say�s�yd�.
Art�k bu konu a��lm�� durumda ve �imdi bu
ki�ilerin internette geçirdikleri zaman�n daha
büyük bir k�sm�n� al��veri�e kayd�rman�n

pe�indeyiz. Çünkü 10 y�l öncesine göre internet
çok daha h�zl�, içerikler çok daha zengin ve
mecralar çok daha çe�itli. Zaten bu sayede de
son 10 y�l içindeki büyüme 30-40 kat oldu
diyebiliriz.

Türkiye’de e-ticaretin hacmi son verilere
göre nedir? Toplam perakendenin ne
kadar� e-ticaret üzerinden gerçekle�iyor?

BKM verilerine göre 2011 y�l�nda, yerli ve
yabanc� kartlar�n yurtiçi kullan�m�ndan do�an e-
ticaret hacmi yakla��k 22,9 milyar TL olarak
gerçekle�ti. 2010 y�l�na göre k�yasland���nda e-
ticaret 2011 y�l�nda yüzde 50 artm�� görünüyor.
Ancak unutulmamas� gereken bir konu var. Bu
rakam�n içinde sigorta, turizm gibi bizim ET�D
olarak mevcut alan�m�z�n d���nda olan veriler de
görünüyor. B2C (business to consumer -
firmadan mü�teriye e-ticaret) dedi�imiz son
mü�teriye internetten fiziki ürün sat���na
bakt���m�zda, 2011 hacminin 2 milyar dolar�
a�t���n� söyleyebiliriz.

Bu oran ABD ve Avrupa gibi geli�mi�
ülkelerde nedir?

Geli�mi� ülkelerde toplam perakende
içindeki e-ticaret hacminin yüzde 10-15
oldu�unu görüyoruz. �ngiltere ve Amerika gibi
ülkelerde art�k e-ticaret hayat�n çok önemli bir
parças� ve ki�iler bunu al��kanl�k edinmi�
durumdalar. Bizim ülkemizde �u anda bu
deneyimi ya�am�� olan 7 milyon ki�iye yak�n bir

YASEM�N ERDO�AN yerdogan@capital.com.tr

Türkiye’deki e-ticaret i� hacmi yakla�ık 23 milyar TL büyüklü�ünde. Bu

rakam, son yıllardaki hızlı büyüme hesaba katıldı�ında gayet çarpıcı. Zira

sektör 10 yıl öncesine göre 40 kat büyümü� durumda. Ama daha alınacak

çok yol var. Geli�mi� ekonomilerde toplam i� hacmimin yüzde 10-15’i

sanal ortamda gerçekle�iyor. Sektör uzmanları yakın gelecekte

Türkiye’nin de bu rakamları yakalayaca�ına inanıyor.

PAZAR 3 YILDA
10 KAT BÜYÜYECEK

A
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kitle bulunuyor. Ancak 30 milyonu a�k�n
kullan�c�y� dü�ündü�ümüzde halen ula��lmam��
büyük bir potansiyel oldu�unu görüyoruz.

Türkiye e-ticaret pazar�ndaki y�ll�k
büyüme oran� nas�l? Potansiyel nedir?

Kriz y�llar�nda bile büyüyen e-ticaretin y�ll�k
büyüme oran� her zaman yüzde 50’ler civar�nda
oldu. Burada biraz önce bahsetmi� oldu�um
al��veri� yapan ki�i say�s�nda 2 kat büyüme ve
al��veri� frekans�n�n 4-5 kat büyümesini 2-3 sene
içinde görebiliriz. Bu da sektörümüze 2-3 y�l
içinde 10 kat büyüme getirecektir.

Peki al��veri�lerin yüzde kaç� sanal
ortamda yap�l�yor?

Türkiye’deki genç kesim büyümenin en
önemli i�aretlerini veriyor. Bu kesimin büyük bir

ET�D NELER YAPIYOR?
2007ʼDE KURULDU “Elektronik Ticaret İşletmecileri Derneği

(ETİD), 2007 yılında e-ticaret sektöründeki öncü şirketler tarafından
sektörün büyümesini sağlamak amacıyla kuruldu. Bu büyümenin
sağlanması için gerekli hukuki düzenlemelerin gerçekleştirilmesini,
şirketlerin ve hedef kitlenin sektörle ilgili eğitilmesini ve
bilinçlendirilmesini amaçlıyoruz.

YASAL ÇALIŞMALAR Dernek çatısı altında yapılan araştırmalar,
çalışmalar ve üyelerin sektörel tecrübeleriyle Türkiyeʼde e-ticarete
ilişkin hukuki altyapının oluşturulmasında, mevzuattaki eksikliklerin
veya ihtiyaçların tespitinde ve çözümlenmesinde sektöre büyük katkı
sağlayıcı ve yol gösterici çalışmalarda bulunduğumuza inanıyorum.
Sektörün önde gelen 30ʼun üzerindeki şirketi, ETİDʼe üye. Derneğimiz,
sektör adına çok önemli işlere imza atıyor. Hem sektör hem tüketici
nezdinde değer yaratan çalışmalarını sürdürüyor.”



32 / 2012

ço�unlu�u interneti kullan�yor, ürünlerini
oradan seçiyor. Bir k�sm� ebeveynlerinin
yard�m�yla al��veri� yapabiliyor. �lerleyen
dönemde bu kesimin kredi kart� sahibi olmas�yla
beraber al��veri�lerde internetin çok daha
önemli bir pay alaca��n� öngörmek çok kolay.
Aktif internet bankac�l�k kullan�c�s� say�s� 7
milyona yakla�t�. E-ticaret deneyimi ya�am�� ki�i
say�s� da buna yak�n. Kad�n-erkek da��l�mda her
y�l kad�nlar�n say�s� erkeklere yakla��yor. Asl�nda
yap�lan ara�t�rmalarda biliyoruz ki sat�n al
butonuna basanlar erkek de olsa sat�n alma
karar�n� verenler kad�n. O nedenle diyebiliriz ki
herkes art�k internetten al��veri� yap�yor.

Önümüzdeki süreçte Türkiye’de e-
ticaretin nas�l bir noktaya gelmesini
bekliyorsunuz?

Türkiye’de e-ticaret çok çekici bir konu ve
bu cazibe önümüzdeki dönemde de sürecek. Ne
i� yap�l�rsa yap�ls�n herkes i�inin “e” baca��n�
dü�ünmek zorunda olacak. Çünkü fiziksel ve
online perakendecilik giderek birle�iyor. Bunun
d���nda sosyal al��veri� kavram�yla facebook’taki
milyonlarca Türk, al��veri� deneyimlerini
facebook üzerinde ya�ayacak. Bu do�rultuda bir
sonraki 10 y�lda da 30 kat büyüme hayalci bir
yakla��m olmayacakt�r.

E-ticaretin �irketlere sundu�u en önemli
avantajlar neler?

E-ticaret öncelikle �irketlere, mü�terilerine ve
hedef kitlelerine daha yak�n olma imkan�
sunuyor. Mü�terilerini daha iyi tan�yabilmek,
onlara daha iyi hizmet sunabilmek için bu çok
önemli. Bunun d���nda da tabii ki internet
önemli bir ileti�im mecras�. Getirdi�i hacimle de
ciddi bir sat�� kanal� olarak konumland�r�labilir.

Tüketici aç�s�ndan bakarsak sanal
al��veri�in avantajlar� / dezavantajlar�
neler?

Tüketici aç�s�ndan internet bir avantajlar
dünyas�. K�yaslaman�n kolay oldu�u, hizmet
k�yaslamas�n�n yap�labildi�i, önceki tüketici
deneyimlerinin h�zla bulunabildi�i, f�rsatlara ve
indirimlere oturdu�u yerden ula�t��� inan�lmaz
bir dünya buras�. Dezavantaj olarak akl�ma
gelen hiçbir �ey yok. Sadece ufac�k bir uyar�m
var. Nas�l ki fiziksel al��veri�te nereden al��veri�
yapt���m�za dikkat ediyorsak, sanal ortamda da
ayn� noktalara kesinlikle dikkat etmeliyiz.
Gerekli dikkat gösterildi�i takdirde bu avantajlar
dünyas� kullan�c�lara çok �ey kazand�racakt�r.

“E-T�CARET SABIR ���”
KOBİʼLER DE HIZLANDI “Yeni ticaret yasasıyla

beraber şirketlerin internet sitesi açma zorunluluğu
KOBİʼlere önemli bir ivme kazandırdı. Basit kurulabilen
altyapılarla ʻMadem internet sitemiz var, o zaman
internet üzerinden satış da yapalımʼ mantığı ile birçok e-
ticaret sitesi kuruldu. Bu siteler kısa vadede çok büyük
hacimlere ulaşamasalar da sektörün büyümesiyle
beraber önemli işlevlere sahip olacaktır.

ANALİZ VE SABIR GEREKLİ İnternetten satış için
sabretmek, çok çalışmak, çok analiz yapmak gerekir.
Burada ne kadar emek harcanırsa başarı o kadar hızlı
gelecektir. Ancak belki de en önemli konu hizmet
kalitesidir. Ne satılırsa satılsın, müşterilere en iyi hizmeti
sunmak için çok çaba sarf etmek gerekir. İşin olmazsa
olmazı budur.”
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