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OZET

Istanbul Kent Universitesi Lisansiistii Egitim Enstitiisii
Tiirkiye’den Rusya’ya E-Ticaret Yoluyla Iplik ihracatinin Gelistirilmesi: Bir I
Modeli Onerisi
Oksana KAZIEVA
Yiiksek Lisans Tezi
Isletme Anabilim Dali / Isletme Yénetimi Bilim Dah
Damsman: Dr. Ogr. Uyesi Tanju OZDENIZ
Haziran, 2026 — 142
Bu calisma, Tiirkiye’de iplik ve tekstil sektdriinde faaliyet gosteren KOBI’lerin dijitallesme
ve Rusya pazarina yonelik e-ihracat siireclerini, sistematik literatlir taramasi (SLR)
yaklasimiyla incelemektedir. Arastirmanin kapsami, 2015-2025 déneminde yayimlanan
calismalarla siirlandirilmis; kaynaklar Dergi Park, YOK Tez, Google Scholar ve Science
Direct basta olmak iizere birden fazla akademik veri tabanindan elde edilmistir. Literatiir
se¢imi, onceden tanimlanan dahil etme/diglama 6lgiitleri dogrultusunda yiiriitiilmiig; taranan
calismalar iginden erigilebilir ve konu ile dogrudan iliskili yayinlar analiz kapsamina

alinmistir.

Veri analizi, Braun ve Clarke (2006) tematik analiz gergevesi kullanilarak gergeklestirilmistir.
Oncelikle metinler tekrar tekrar okunmus, acik kodlama yapilmis, benzer kodlar alt temalarda
birlestirilmis ve sonugta bes ana tema altinda bir senteze ulasilmistir: dijital altyapi, kurumsal
entegrasyon (ERP/CRM), misteri iliskileri, lojistik/giimriik siiregleri ve politika-destek

mekanizmalari.

Bulgular, KOBI’lerin dijitallesme siirecinde altyap: yetersizlikleri, insan kaynagi ve bilgi
eksikligi, sistem entegrasyonu sorunlari ile lojistik ve mevzuat kaynakli engellerle
karsilastigini  gostermektedir. Literatiiriin  ortaklastigi noktalar, e-ihracat performansini
artirmada kurumsal sistem entegrasyonunun (ERP/CRM), dijital pazarlama kapasitesinin ve
lojistik is birliklerinin kritik rol oynadigina isaret etmektedir. Calisma, yalnizca ikincil
kaynaklara dayanmasi nedeniyle bulgularin1 mevcut literatiirle sinirli bir ger¢evede sunmakta;
bu gerceveye dayanarak KOBI’lerin dijital yetkinliklerini artirmaya, destek mekanizmalarini
etkinlestirmeye ve Rusya pazarina giriste mevzuat/lojistik uyumunu gii¢lendirmeye doniik bir

is modeli yaklagimi 6nermektedir.

Anahtar Kelimeler: KOBI, iplik sektérii, e-ihracat, sistematik literatiir taramas,
dijitallesme, ERP, CRM, Rusya pazari.
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ABSTRACT

Istanbul Kent University Postgraduate Education Institute
Development of Yarn Exports from Turkey to Russia via E-Commerce: A
Business Model Proposal
Oksana KAZIEVA
Master Thesis
Business Administration Division / Business Management Discipline
Supervisor: Asst. Prof. Tanju OZDENIZ
June, 2026 — 142
This study examines the digitalization and e-export processes of SMEs operating in the yarn
and textile sector in Turkey targeting the Russian market, using a systematic literature review
(SLR) approach. The scope of the research is limited to studies published between 2015 and
2025; sources were obtained from multiple academic databases, primarily DergiPark,
YOKTez, Google Scholar, and ScienceDirect. Literature selection was conducted in line with
predefined inclusion/exclusion criteria; accessible publications directly related to the subject

were included in the analysis from among the scanned studies.

Data analysis was performed using the thematic analysis framework proposed by Braun and
Clarke (2006). First, the texts were read repeatedly, open coding was performed, similar codes
were combined into sub-themes, and ultimately a synthesis was reached under five main
themes: digital infrastructure, organizational integration (ERP/CRM), customer relations,

logistics/customs processes, and policy-support mechanisms.

The findings show that SMEs encounter infrastructure deficiencies, human resource and
knowledge gaps, system integration problems, and logistical and regulatory barriers in their
digitalization process. The literature agrees that corporate system integration (ERP/CRM),
digital marketing capacity, and logistics partnerships play a critical role in improving e-export
performance. The study presents its findings within a limited framework based on existing
literature, as it relies solely on secondary sources. Based on this framework, it proposes a
business model approach aimed at increasing the digital competence of SMEs, activating
support mechanisms, and strengthening regulatory/logistical compliance for entry into the

Russian market.

Keywords: SME, textile industry, e-export, systematic literature review,
digitalization, ERP, CRM, Russian market.
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GIRIS
Kiiresellesme ve dijitallesme, uluslararas1 ticaretin temel dinamiklerini kokten
degistirmekte ve geleneksel ihracat yontemleri giderek daha fazla dijital altyapiya dayali
hale gelmektedir. Son yillarda sinir 6tesi e-ticaretin, diinya ticaret hacmindeki pay1 hizla
artmakta ve ozellikle kiigiik ve orta dlgekli isletmeler (KOBI’ler) i¢in yeni firsatlar
dogurmaktadir. Tiirkiye gibi ihracata dayali biiyiimeyi hedefleyen iilkelerde bu doniisiim,
yalnizca dis ticaret rakamlarinin artirilmasi i¢in degil, ayn1 zamanda rekabet giiciiniin
korunmasi agisindan da stratejik bir zorunluluk haline gelmistir. Dolayisiyla e-ihracat,
yalnizca ekonomik biiylimenin degil, ayn1 zamanda dijital doniisiim politikalarinin da
merkezinde yer almaktadir. Bu baglamda, KOBI’lerin dijitallesme siireclerinin ve e-
ithracata entegrasyonunun bilimsel yontemlerle incelenmesi hem politika yapicilar hem

de uygulayicilar agisindan 6nem tagimaktadir.

Tiirkiye’nin 6nde gelen iiretim alanlarindan biri olan iplik sektorii, dijital ticaret kanallar
araciligiyla kiiresel pazarlara a¢ilma potansiyeli en yliksek sektorlerden biridir. Tiirkiye,
diinya iplik tiretiminde ilk on iilke arasinda yer almakta ve pamuk, polyester, viskon gibi
tirtin gruplarinda 6nemli bir rekabet Ustiinliigiine sahiptir. Ancak bu iretim kapasitesinin
dijitallesme yoluyla diinya pazarlarina aktarilmasi, yalmizca teknik kapasiteyle sinirl
olmayip ayn1 zamanda dijital altyapi, lojistik planlama, mevzuat uyumu ve is modeli
gelistirme gibi ¢cok boyutlu siirecler gerektirmektedir. Bu nedenle iplik sektoriiniin e-
thracat baglaminda incelenmesi, Tiirkiye’nin ihracat stratejilerinde kritik bir adim olarak
degerlendirilmektedir. Ozellikle KOBI 6lcegindeki isletmeler agisindan bu siirec, biiyiik

6l¢ekli firmalara kiyasla daha fazla yapisal zorluk igermektedir.

Rusya pazari, Tirkiye’nin iplik sektoriindeki ihracat potansiyeli agisindan 6zel bir
konuma sahiptir. Genis niifusu, tekstil lirlinlerine olan talebi ve Avrasya bdlgesindeki
stratejik onemi sayesinde Rusya, Tiirk KOBI’leri icin cazip bir hedef pazar
olusturmaktadir. Ukrayna krizi sonrasinda Batili tedarikgilerin pazardan ¢ekilmesi, Tiirk
isletmeleri i¢in yeni ticaret imkanlar1 yaratmistir. Bu baglamda, Rusya’ya yonelik sinir
Otesi e-ticaret modelleri yalnizca ekonomik kazang degil, aym1 zamanda Tiirkiye nin
bolgesel ticaretteki konumunu giiclendirme potansiyeli agisindan da 6énem tasimaktadir.
Ancak bu pazara dijital kanallar araciligiyla erisim, sistematik bi¢imde analiz edilmesi

gereken yeni risk ve firsat alanlarini da beraberinde getirmektedir.



Bununla birlikte, Tiirk KOBI’lerinin e-ihracata entegrasyon siirecinde karsilastiklart
cesitli sorunlar, bu potansiyelin tam anlamiyla degerlendirilmesini zorlastirmaktadir.
Altyap1 eksiklikleri, finansmana erisim sorunlari, ERP ve CRM sistemlerinin etkin
kullanimindaki sinirliliklar, lojistik maliyetler ve giimriik prosediirlerindeki zorluklar bu
engeller arasinda one ¢ikmaktadir. Rusya pazarina giriste mevzuat farkliliklari, tiiketici
davraniglarinin yeterince bilinmemesi ve dijital pazarlama stratejilerindeki yetersizlikler
de is modeli gelistirmeyi zorunlu kilmaktadir. Dolayisiyla arastirmanin ¢ikis noktasi, bu
engellerin biitlinclil bir sekilde analiz edilmesi ve uygulanabilir ¢éziim Onerileri
gelistirilmesidir. Bu analiz ihtiyaci, mevcut literatiiriin sistematik bi¢imde taranmasini ve

sentezlenmesini gerekli kilmaktadir.

Bu ¢aligmanin motivasyonu, iplik sektoriinde faaliyet gdsteren Tiirk KOBI’lerinin
dijitallesme siireglerini derinlemesine incelemek ve Rusya pazarina yonelik e-ihracat
potansiyelini artiracak 6zgilin bir is modeli gelistirmektir. Literatiirde genel olarak e-
ticaret, sinir Otesi ticaret ve KOBI’lerin dijital doniisiimii iizerine bircok calisma
bulunmakla birlikte, iplik sektorii odakli ve Rusya pazarma 6zgii analizlerin olduk¢a
sinirlt oldugu goriilmektedir. Bu eksiklik, ¢calismanin hem akademik hem de pratik agidan
Oonemini artirmaktadir. Bu nedenle ¢alisma, mevcut literatiirii sistematik bir yaklasimla

inceleyerek bu boslugu doldurmay1 hedeflemektedir.
Arastirma bu kapsamda su sorulara odaklanmaktadir:

1. Tiirk iplik sektoriindeki KOBI’lerin e-ihracat siireclerinde karsilastiklari temel
engeller nelerdir?

2. Rusya pazarina yonelik e-ihracat modellerinde hangi lojistik, diizenleyici ve
misteri odakli faktorler kritik rol oynamaktadir?

3. KOBI’lerin dijitallesme kapasitelerini giiclendirmek ve siirecleri optimize

etmek icin nasil bir is modeli onerilebilir?

Bu sorular cercevesinde calismanin amaci, Tirkiye’deki iplik sektoriine 6zgii bir e-
ihracat is modeli gelistirmektir. Boylece hem mevcut engellerin asilmasina yonelik
stratejik dneriler sunulacak hem de KOBI’lerin dijital déniisiim siireglerine yol gosterici
bir cerceve ortaya konacaktir. Bu amag¢ dogrultusunda calisma, sistematik literatiir
taramasi1 (SLR) yontemiyle yiiriitiilmiis; literatiir secimi ve degerlendirme siireci

PRISMA rehberi esas alinarak yapilandirilmastir.



Sonug olarak, bu aragtirmanin 6zgiinliigi, iplik sektoriine odaklanmasi ve yalnizca teorik
tartigmalarla sinirli kalmayip pratik bir is modeli gelistirmeyi hedeflemesidir. Tiirkiye’nin
ihracat stratejilerinde kritik bir yeri olan iplik sektoriiniin dijital ticaret altyapisinin
giiclendirilmesi, iilkenin kiiresel rekabet¢iligine dogrudan katki saglayacaktir. Boylece
calisma hem literatiirdeki boslugu doldurmakta hem de sektorel karar vericiler igin

uygulanabilir bir rehber sunmaktadir.



BOLUM 1: KURAMSAL CERCEVE VE LITERATUR TARAMASI

1.1. E-Ticaretin Kavramsal Temelleri

1.1.1. E-Ticaret Tanim ve Gelisimi

Bilgi ve iletisim teknolojisi yardimiyla mal ve hizmetlerin alim satiminda
uygulanmaktadir. Bu kavram genel olarak geleneksel is siire¢lerini teknolojik aracili
ortami kullanarak yiiriitme siirecini ifade eder (Wigand, 1997). Islem baslangicta EDI
(Elektronik Veri Degisimi) teknolojileri kullanilarak baslamis, ancak web gelistikge daha
sofistike sistemler kullanilmaya baslanir. Wigand, e-ticaretin sadece satis olmadigini,
aynt zamanda satis faaliyetlerini, pazarlamayi, satin almayr ve miisteri iliskileri

yonetimini de igerdigini gézlemleyerek bu goriisii genisletir (Wigand, 1997).

Erken sistemlere elektronik ticaret (EC) denir ve Elektronik Veri Degisimi (EDI) ve
Elektronik Fon Transferi (EFT) icerir. Bu sistemler biiyiik organizasyonlar igerisinde
elektronik belge ve fon transferi sunar (Ngai ve Wat, 2002). 1990’larin basinda teknolojik
devrim SSL giivenlik protokolleri kullanilabilir hale gelmistir (de Carvalho vd., 2017) ve
bu gelisme, ¢evrim i¢i alisverisin giivenli bi¢imde yayginlasmasinda 6nemli bir doniim
noktas1 olmustur: Ger¢ek zamanli ¢evrimici aligveris ve satis yapmayr miimkiin hale
getirmistir. Bu sekilde, SSL gibi giivenli islemler, insanlarin kredi kart1 bilgilerini rahatca

girmelerine olanak tanimistir (de Carvalho vd., 2017).

E-aligverisin ilk c¢evrimici islemlerinden biri 1994 yilinda NetMarket iizerinden
gergeklestirilmistir. Ancak Amazon ve eBay’in 1995 yilinda faaliyete gegmesi, e-ticaretin
genislemesi ve kiiresellesmesi agisindan kritik bir doniim noktasi olmustur. (Tian ve
Stewart, 2021; dos Santos vd., 2017). Ozellikle, Amazon tarafindan olusturulan B2C
modeli ve eBay'in C2C agik artirma formati, e-ticaretin mesruiyetini ve ticari hale

gelmesinin hizini belirlemistir (Tian ve Stewart, 2021).

2000'li yillarda, IT (bilgi teknolojisi), CRM (miisteri iliskileri yonetimi) ve ERP
(kurumsal kaynak planlamasi) birlestirilmistir, ¢ilinkii dijital ticaret, fiyat ve uygunlugun
kolayca karsilastirildigr bir pazarda rekabet dinamiklerini degistirmistir. Bu baglamda,
B2B sistemi tedarik zincirlerinde biiyiik bir etkililik saglamistir ve bu sadece tiiketicilere
degil, ayn1 zamanda sirketlere de miimkiin hale gelmistir (Ngai ve Wat, 2002). Dijital
pazarlama, analiz ve kisisellestirme yetenekleri, bu donemde e-ticaret deneyimine katkida

bulunmustur.



Mobil cihazlar yayginlagsmasiyla birlikte e-ticaretin gelecegi mobil ticaret veya m-ticaret
haline gelir. Mobil uygulamalar ve sosyal medya entegrasyonlari, ger¢ek zamanli satis,
miisteri iletisimi ve siparis yonetimi silireglerini destekleyen onemli unsurlar haline
gelmistir. Kurumlar i¢in is modeli yenilikleri yapma sansi yaratmis ve kullanicinin satin

alma davraniglarin1 degistirmistir (dos Santos vd., 2017).

E-ticaretin gelisim siireci, EDI ve EFT gibi erken elektronik islem sistemlerinden SSL
giivenlik protokollerine, B2B/B2C modellerinden mobil ticarete uzanan ¢ok asamali bir
dontisiim izlemistir. Dijital pazarlarin yerel, bolgesel ve ulusal sinirlar1 asarak daha
cografi olarak yaygin hale gelmesini miimkiin kilmistir. Tiirkiye'den Rusya'ya iplik
ihracat1 dahil, e-ticaret odakli taktiklere olanak tanimistir (dos Santos vd., 2017; Tian ve
Stewart, 2021).

1.1.2. Smmir Otesi E-Ticaret Kavrami

Sinir tesi e-ticaret (CBEC), alicilarin ve saticilarin ayr1 glimriik bolgelerinde yer aldigi
elektronik kanal araciligiyla gergeklestirilen bir tiir uluslararasi ticari faaliyettir (Li, 2024;
Chen vd., 2022). CBEC, B2C, B2B ve C2C formlarinda mal ve hizmetlerin sinir 6tesi
ticaretini igerir. CBEC modunda, saticilar yerel pazara girmeden dogrudan temaslarla
yabanci tiiketicilere ulasabilirken, alicilar onlara sunulan kiiresel iirlin derlemelerinden

faydalanabilirler (Li vd., 2024).

CBEC'in hizli genislemesi, internet penetrasyonu ve lojistik altyapilarinin artisi ile dijital
ddeme teknolojilerindeki ilerlemelerle dogrudan iliskilidir (Chen vd., 2022). Ornegin,
Cin'den platform organizasyonlariin bu alandaki liderligi, devlet destekli BRI (Kusak ve
Yol Inisiyatifi) gibi kiiresel projelerle hizlanacaktir. Bu ortam, Tiirkiye ve Rusya gibi
tilkeler icin CBEC araciligiyla baska bir dizi pazar stratejisi gelistirme sansi sunmustur

(Ebabu vd., 2025).

Sinir 6tesi e-ticarette pazar erisiminin kolaylagmast; lojistik, giimriik, 6deme giivenligi ve
kullanic1 deneyimi gibi unsurlar1 daha kritik hale getirmistir. Pazar erisiminin giderek
daha kolay hale gelmesiyle, lojistik sadece maliyetler ve zamanlama agisindan degil, ayni
zamanda giimrilk sorunlar1 agisindan da kritiktir; 6deme sistemlerinin glivenligi,
tiikketicilerin onlara duydugu giiveni dogrudan etkiler. Kullanic1 deneyimindeki kiiltiirel

farkliliklar, pazar analizinde dikkatli bir planlama gerektirir (Li vd., 2024).



Tedarik zinciri agisindan, CBEC isletmelere ¢ok seviyeli bir operasyon degisikligi
uygulama imkani tanir (Yan vd., 2023). Geleneksel tedarik zincirinin aksine, CBEC
platformlari, envanter yonetimi, siparis izleme, transit halindeyken sigorta ve kayitl takip
sistemleri gibi entegre hizmetler sunar. Bu, sirketlere sinir 6tesi miisterilerin taleplerini

karsilayabilmek i¢in operasyonel esneklik saglama imkani tanir (Yan vd., 2023).

Akademik arastirmalar, CBEC'in ekonomik etkisini farkli agilardan ele almistir. Ornegin,
bibliyometrik arastirma, 2016-2021 yillar1 arasinda CBEC'nin bilimsel dikkat ¢ektigini
ve platform tabanli ticaretin artista oldugunu ortaya koymustur (Chen vd., 2022). Tiiketici
davraniglarinin incelenmesi, algilanan riskler ve satin alma niyetleri arasinda yliksek

diizeyde iliski oldugunu gostererek, giivenlik politikalarinin degerini daha da hakli

¢ikarmistir (Chen vd., 2023).

Sonug olarak, CBEC hizla kiiresel e-ticaretin yeni itici giicli olarak ortaya ¢ikmaktadir.
Dijital ticaret c¢aginda, yiiksek kaliteli dijital altyapi, lojistik entegrasyonu, ddeme
kolaylastirma ve kiiltiirel adaptasyon yetenegi, sinir Otesi ticaretin siirdiiriilebilir bir
sekilde gelistirilmesi igin belirleyici unsurlardir. CBEC, belirli sektorlerde, 6rnegin
Tiirkiye ve Rusya'nin iplik ihracatinda, geleneksel yontemlere gore daha hizli ve daha

ucuz bir pazar erisimi saglamaktadir (Li vd., 2024; Chen vd., 2022).

1.1.3. B2B ve B2C E-Ticaret Modelleri

E-ticaretin iki yaygin kabul goren is modeli (B2B ve B2C), hizmet verdikleri miisteri,
islem yapisinin dogasi ve stratejik isleyis agisindan belirgin farkliliklar sergiler (Jewels
ve Timbrell, 2001; Dixit, 2024). B2B e-ticaret, isletmeler arasinda iiriin, hizmet veya
bilgilerin alim satimi amaciyla gerceklestirilen 6zel islemler anlamina gelir; islemler
genellikle yliksek degerli, tekrarlayan ve uzun siireli olur (Dixit, 2024). Ancak, zaman
acisindan tersine olan B2C modelinde son kullanici, esasen hacim olarak diisiik, duygusal
olarak yiiksek ve kisa teslimat siiresine sahip EOQ ¢evrimine sahip tek miisteridir (Jewels
ve Timbrell, 2001; Josan, 2018).

Hedef kullaniciya gore bu ayrim, siire¢ tasarimini bilgilendirir (Dixit, 2024). B2B
sistemlerinde miisteri kimligi bir kurulus olarak, fiyatlandirma ve sozlesme miizakeresi,
sozlesme detaylar1 ve kurumsal onay stiregleri kritik onemdedir (Josan, 2018). B2C'de ise
kullanim kolaylig1, arayiizleri, 6deme yontemleri ve teslimatin hizli ve sorunsuz olmasi
ve kullanici deneyimi odakli sistemler anahtardir. Bu nedenle, her iki model de farkl

teknolojik mimarilere ve is operasyonlarina ihtiyag duyar (Jewels ve Timbrell, 2001).



B2B iglemleri daha karmagiktir. Karar verme siireci, birden ¢ok yetkili, belge diizenleme
adimlar1, kurumsal politikalar ve teknik bilgiyi igerir ve bu siire¢ uzundur (Josan, 2018).
B2C modelinde, tiiketici kararlar1 genellikle duygusal degerler, marka algilari, fiyat ve
hizli glivenilir teslimata gore ¢ok daha hizli alinir ve bu kararlarin etkisi, tek bir karar

vericiye bagimlidir (Josan, 2018).

B2B ve B2C platformlar1 arasindaki stratejik ayrimlar da kritiktir. Sort vd. (2020), B2C
e-ticaret i¢in vurgunun sosyal medyada, arama motoru optimizasyonunda (SEO), hizli
O0deme sistemi, dogrudan reklamcilik tizerine yerlestirildigini; B2B igin ise tasiyici
siparisler, kurumsal satis ekipleri, 6zel fiyatlandirma ve iiriin kataloglar ile ilgilendigini
belirtir. B2B'de miisteri sadakati uzun vadeli s6zlesmelerle garanti edilebilirken, B2C'de

daha iyi sistem kullanimina yol agan rutin kampanyalar 6nemlidir (Jewels ve Timbrell,

2001).

Yasanan sorunlar da farkli modeller arasinda degisir. B2B, operasyonel ve lojistik
karmagiklik, entegrasyon sorunlari, yasal ve giivenlik konular1 ve bilgi sistemleri destegi
icerir. Yiksek sayilarda {iriin yonetimi, faturalama ve sozlesme araglarina ¢evrimici
erisim bunun bir 6rnegidir. B2C modelinde ise siber giivenlik, 6deme ag gecitleri, hizl

teslimat beklentileri ve miisteri memnuniyeti anahtardir (Dixit, 2024; Josan, 2018).

Son yillarda B2B2C gibi hibrit modeller de tanitilmistir; bu sayede sirketler hem
perakende miisterilerle hem de diger isletmelerle calisabilirler. Bu model, operasyonel
harcamalari, yani lojistikleri azaltirken miisteri erisimini artirir. Ornegin, Tiirkiye'den
Rusya'ya iplik ihra¢ eden bir KOBI, B2B2C modeli araciligiyla hem Rus toptancilara
hem de nihai kullanicilarina dogrudan erigebilir (Abdullai ve Nuredini, 2020).

1.1.4. E-ihracatin Tanim ve Kapsam

E-ihracat terimi, e-ticaret tabanli firmalar tarafindan gergeklestirilen sinir 6tesi islemleri
ifade eder ve bu firmalar, yabanci miisterilere ¢cevrimigi yollarla mal veya hizmet satan
firmalar igerir. Bu kavram yalnizca cevrimici satiglart degil, ayn1 zamanda 6deme
yontemlerini, nakliyeyi, glimriik islemlerini, satis sonrasi hizmetleri de kapsar.

Dolayisiyla, e-ihracat bilinen ihracat islemlerinin dijital formudur (Al-Dmour, 2018).

Al-Dmour'a (2018) gore e-ihracat, orgiit, cevre ve teknoloji fonksiyonudur, yani e-
ithracatin gevresel ve teknolojik faktorlerin organizasyonlar lizerindeki etkisine uygun

hale getirilmesi gereklidir. Organizasyonel diizey, sirketin yapisi, stratejisi ve insan



kaynaklar1 gibi faktorleri igerirken, ¢evresel diizey, piyasa kosullari, yasal temeller ve
kiiltiirel dinamikleri igerir. Teknolojik kapsam, e-ticaret platformlari, veri analitigi ve

dijital pazarlama ¢6ziimleri gibi alanlari igerir (Al-Dmour, 2018).

Gregory vd. (2007) e-ihracatin uluslararasi pazarlara girmeyi amaglayan isletmelerdeki
en temel stratejik silahlardan biri oldugunu ortaya koymustur. Sirketler, dijital varliklarin
bulunabilirligi sayesinde pazar bilgilerine daha kolay tepki verebilir ve iriinlerini
tanitmak, fiyatlandirmak ve dagitmak istedikleri sekilde dinamik olarak kontrol

edebilirler (Gregory, Karavdic ve Zou, 2007).

Al-Dmour'un ¢alismasinin sonuglari, e-ihracat kullanan sirketlerin benimseme oraninin
%62 oldugunu ve e-ihracatin ihracat performansindaki varyansin %83'lini agikladigini
ortaya koymustur. Bu sonug, e-ihracatin sundugu iiretim ve pazarlama faaliyetlerinin

verimliligini ve esnekligini agiklamaktadir (Al-Dmour, 2018).

Uluslararas1 diizeyde e-ihracatta, lojistik ile giimriik ve belge islemleri elektronik
sistemlere dahil edilmistir. "Kagitsiz ticaret i¢in uygulamalar sistemi" bu amagla
gelistirilmistir ve glimriik islemleri i¢in dijital platformlarin kullanimi 6nemli 6l¢lide daha

verimlidir, zaman ve maliyet tasarrufu saglar (ESCAP, 2016).

E-ihracat kategorileri hizla biiylimekte ve sadece platformlar, mobil uygulamalar, sosyal
medya entegrasyonlari, canli ticaret ve benzerleri halihazirda burada bulunmaktadir. Veri

gizliligi, ddemelerde siber giivenlik ve yesil lojistik gelecekte 6nemli konular haline
gelecektir (ESCAP, 2016).

1.1.5. KOBI Tanimi ve Kapsam

Kiiciik ve orta biiyiikliikteki isletmelerin (KOBI) tanimy, iilkeler ve kurumlar arasinda
farklilik gostermekle birlikte, ¢alisan sayisi, yillik ciro ve bilango biiyiikliigii gibi nicel
dlgiitlere dayanmaktadir. Avrupa Birligi’ne gore KOBI’ler, 250°den az ¢alisan1 bulunan
ve yillik cirosu 50 milyon avroyu veya bilango biiyiikliigli 43 milyon avroyu asmayan
isletmeler olarak tamimlanmaktadir (OECD, 2021). Tiirkiye’de ise KOBI tanim,
isletmelerin c¢alisan sayisina ve mali biiyiikliiklerine gore siniflandirilmakta; 250°den az
calisani olan ve belirli ciro/bilango esiklerinin altinda kalan isletmeler KOBI kapsaminda

degerlendirilmektedir (KOBI Y&netmeligi, 2023).

KOBI’ler, esnek iiretim yapilari, hizli karar alma siiregleri ve yerel pazarlara adaptasyon

yetenekleri sayesinde dijitallesme ve e-ihracat uygulamalarinda 6nemli avantajlara sahip



olmakla birlikte, finansmana erigim, dijital altyap1 yatirimlar1 ve nitelikli insan kaynagi
eksikligi gibi yapisal sorunlarla da kars1 karsiya kalmaktadir. Literatiirde, KOBI’lerin
dijital doniisiim siirecglerinin biiyiik 6lgekli isletmelere kiyasla daha kirilgan oldugu, ancak
dogru teknoloji ve is modeli entegrasyonu saglandiginda rekabet avantaji1 yaratabildikleri

vurgulanmaktadir (Boz ve Serinkan, 2022; Binici ve Can, 2023).

Bu ¢alisma kapsaminda KOBI kavrami, imalat ve ihracat odakli, 6zellikle iplik ve tekstil
sektoriinde faaliyet gosteren, sinir Otesi e-ticaret ve e-ihracat faaliyetlerine potansiyel
veya fiilen entegre olan igletmeler ile sinirlandirilmistir. Bu baglamda, literatiirde yer alan
genel KOBI ¢alismalar1 arasindan, dijitallesme, e-ihracat, ERP/CRM entegrasyonu,
lojistik ve regiilasyon boyutlarini birlikte ele alan arastirmalar sistematik literatiir
taramast kapsamma alinmistir. Boylece calismanin  odagi, KOBI’lerin dijital
dontisiimiini soyut bir ¢ercevede ele almak yerine, sektor-lilke-pazar baglaminda

somutlastirilmistir.

Son yillarda yapilan galismalar, KOBI’lerin e-ihracat performansimin yalmzca dijital satis
kanallariin varlhigiyla degil; dijital altyap: yeterliligi, kurumsal entegrasyon diizeyi ve dis
ticaret regiilasyonlarina uyum kapasitesiyle yakindan iligkili oldugunu ortaya
koymaktadir (Goldman vd., 2020; Irmak, 2023; Tiifenk, 2024). Ozellikle 2015 sonrasi
literatiir, sinir Stesi e-ticaretin KOBI’ler igin diisiik giris maliyeti saglamakla birlikte,
lojistik ve glimriik siireclerinde yeni karmasikliklar yarattigin1 gostermektedir (He vd.,

2021; Li vd., 2023).

Tekstil ve iplik sektoriine odaklanan giincel ¢alismalar ise dijitallesmenin tiretim kalitesi,
tedarik zinciri koordinasyonu ve uluslararasi pazarlara erisim iizerinde belirleyici bir rol
oynadigini vurgulamaktadir (Divrik ve Baykal, 2024; Calis Duman, 2024). Buna karsin,
iplik sektoriinde faaliyet gdsteren Tiirk KOBI’lerinin Rusya pazar1 6zelinde e-ihracat
stratejilerini ele alan c¢aligmalarin sinirli oldugu goriilmektedir. Bu durum, ¢alismanin
literatiirdeki giincel egilimlerle uyumlu olmakla birlikte, 6zgiin bir boslugu hedefledigini

gostermektedir.



1.2. iplik Sektériiniin Tiirkiye’deki Yapisi

1.2.1. iplik Sektériiniin Genel Goriiniimii

Iplik iiretimi, liften iplige, aym1 zamanda iplikten kumasa doniisiim siirecinin
baslangicinda oldugu gibi, tekstil endiistrisinin temel bir alt sektorii olarak yer alir (T.C.
Ticaret Bakanlig1, 2022). Pamuk, yiin, ipek ve rayon gibi lif tiirleri siirecin hammaddesini
saglar. Cirpma, ¢ekme, sabunlama ve halat yapimi ile toplanan iplikler, 6rme ve dokuma
yoluyla kumasa doniistiiriiliir. Bu nedenlerden dolay1 iplik endiistrisi, hammaddelerin
akisini ve ardindan nihai iiriinii dogrudan etkileyen kilit tiretim halkalarindan biridir (T.C.

Kiiltiir Bakanligi, 2022).

2021 yilinda diinya iplik pazar1 34,6 milyar USD’ye ulasmis ve 2022—-2030 projeksiyon
doneminde bilesik yillik biiyiime oraniyla (CAGR) artis gostermesi beklenmektedir (The
Brainy Insights, 2022). Bu artis, gelismis ve gelismekte olan iilkelerdeki yiiksek talepten
ve cevresel olarak daha siirdiiriilebilir tekstil {irlinlerine yonelisten kaynaklanmaktadir
(The Brainy Insights, 2022). Sentetik iplik (6zellikle polyester iplik) pazari, pamuk

ipliginin yerini almaya baslamaktadir (Cognitivemarketresearch, 2023).

Tiirkiye iplik endiistrisi, pamuk ve sentetik fiber liretiminde diinya sahasinda yer
almaktadir. Pamuk ipligi iiretimi bakimindan zayif olmasina ragmen, sentetik iplik
iiretiminde diinya genelinde dokuzuncu sirada yer almaktadir (Ticaret Bakanligi, 2022;
Basimov, 2017). Tekstil ve giyim ihracati biiylik hacimlere ulagmistir. 2016 yilinda
tekstil, toplam ihracatin %6,9’unu olustururken, Tiirkiye diinya pazarinin %3,9’unu

karsilamaktadir (UNDP, 2019; T.C. Ticaret Bakanligi, 2022).

Endiistrinin  {iretim yOntemlerinde siirdiiriilebilirlige giderek daha fazla wvurgu
yapilmaktadir. Ozellikle iplik iiretimindeki enerji, su ve kimyasal kullanimi sonucu
cevresel etkiler, iplik asamasinda karbon ve su ayak izini azaltmanin 6nemini net bir
sekilde vurgulamaktadir (Leal Filho vd., 2022). Bu dogrultuda, iplik iiretiminde atik geri

dontisiimiinden ve yenilenebilir enerji kullanimi artis gostermektedir (Hamzi vd., 2025).

Yiiksek is gilicii maliyetleri, enerji maliyetleri ve hammaddelere bagimlilik gibi zayif
yanlar, Tiirkiye'deki iplik sektoriiniin rekabet avantajini degerlendiren ¢calismalarla ortaya
konulabilir (UNDP, 2019; Basimov, 2017). Ancak, tiretim esnekligi, teslimat hiz1 ve
cografi avantaj gibi rekabet¢i noktalar ile Cin, Hindistan gibi iilkeler karsisinda
istlinliiglinii koruyabilir. Tiirkiye ayn1 zamanda, yiiksek katma degerli 6zel ipliklerde

rekabet giiciinii artirma sansina da sahiptir (Bostan, Ates ve Uriit, 2010; UNDP, 2019).
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Son yillarda iplik sektorii, Endiistri 4.0 uygulamalarinin benimsenmesiyle énemli bir
doniigiim siirecinden ge¢mektedir. Otomasyon sistemleri, sensor tabanl kalite yonetimi
ve iretim verilerinin etkin kullanimi1 sayesinde iplikhaneler daha verimli hale
gelmektedir. Teknolojiye bu uyum, Tiirk KOBI'lerinin dijitallesme ile ihracat siirecinde
ve sinir Otesi e-ticarette daha iyi bir performansa ulagmalarina yardimei olacaktir (Bostan,

Ates ve Uriit, 2010; UNDP, 2019).

1.2.2. Tiirkiye’de Iplik Uretimi ve Dis Ticaret Verileri

Tiirkiye, sentetik iplik iiretimi agisindan diinyanin en 6nemli iilkelerinden biri olup, bu
sektordeki iiretim ve teknolojik yatirnmlarda en dnde gelen iilkelerden biridir. Rieter ve
ITMF, 1995 ile 2006 yillar1 arasinda Tiirkiye’nin kisa elyaf egirme veya rotor makineleri
ve digerleri agisindan diinyada ikinci veya besinci iilke oldugunu rapor etmistir. Bu,
Tiirkiye'nin  mekanize iiretim ekipmanini giiclendirmesiyle dogrudan iligkilidir

(Uluslararas: Tekstil Ureticileri Federasyonu ve Rieter, 2013).

Demir (2005) tarafindan yapilan "Tirkiye'nin sentetik lif endiistrisi gelisiyor"
calismasinda Tiirkiye'nin sentetik lifler ve filament ipliklerde diger tilkelere bagimliliginm
onemli Olgiide azalttigi ve entegre ve sofistike teknoloji makineleriyle desteklenen
operasyonlarla kendi miihendisligini gelistirmeyi basardigi belirtilmektedir (Demir,
2005). Bu, yerli endiistriyi devreye sokarak ve bir Ar-Ge (Arastirma ve Gelistirme) {issii

olusturarak miimkiin olmustur.

Tiirkiye'nin yaklasik sentetik kapasitesi 2005 yilinda 1,2 milyon ton/y1l ve sentetik iplik
thracati 1,5 milyar USD civarindadir. Bu rakamlar, iilkenin sentetik iplik {liretiminde
bliylime ve yabanci ticaretin genislemesi i¢in biiyiik bir alan1 oldugunu gostermektedir

(Fibre2Fashion, 2007).

Karabay ve Sarigoban (2021) tarafindan gergeklestirilen NEI ve RTA analizleri,
Tiirkiye’nin teknik tekstil ihracatinda, genellikle yiiksek mukavemetli sentetik iplikler
grubunda genel diinya ortalamasindan daha iyi oldugunu gostermektedir. Bunlar,
Tiirkiye'nin sentetik iplikte avantaj sahibi oldugunun isaretleridir (Karabay ve Sarigoban,
2021).

Uludag Universitesi'nden Korkmaz'in yiiksek lisans tezinde, Tiirkiye'yi endiistriyel iplik
tiretimi alaninda cografi olarak agikca gruplagsmis bir {ilke olarak ele almis ve Bursa,

Gaziantep, Denizli ve Istanbul'u yogunlasma bdlgeleri olarak isaret etmistir. Bu
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gruplandirma, iiretim esnekligini artirdigi ve lojistik maliyetini diisiirdiigii i¢in ihracati

kolaylagtirmaktadir (Korkmaz, 2008).

Korkmaz (2008) ve ITMF-Rieter (2013) galismalarinda belirtildigi gibi Tiirkiye’nin
sentetik iplik konusundaki rekabet giicline ragmen, hammadde fiyatlarindaki
dalgalanmalar, enerji maliyetleri ve Asya kaynakli iriinlerin rekabet baskisi da
etkilenmektedir. Ileri teknoloji artirimi, markalasma, Ar-Ge desteginin giiclendirilmesi
ve devlet tesvikleri ¢oziimler olarak dnerilmektedir (Korkmaz, 2008; Uluslararas1 Tekstil

Ureticileri Federasyonu ve Rieter, 2013).

1.2.3. iplik Sektériinde KOBI’lerin Rolii

Tiirkiye'deki tekstil ve iplik yapisi, yiiksek diizeyde KOBI ozelligi ile 6zellesmeye
bagimli bir yol izlemektedir. Durucan ve Bas¢1'nin yaptig1 arastirmaya gore, Tiirkiye'deki
firmalarin  %91,9'u  KOBI'lerden olusmakta olup, toplam istihdamin %78'ini ve
GSYIH'nin yaklasik %55'ini karsilamaktadir. Bu senaryo, iplik gibi yiiksek katma degerli
sektdrlerde KOBI'lerin stratejik roliinii gdstermektedir (Basg1 ve Durucan, 2018).

Divrik ve Baykaln (2024) calismasinda, KOBI'lerin dijital doniisiim siiregleri ile
uluslararasi pazarlara agilimi arasindaki yakin iliski vurgulanmaktadir. Bu tiir KOBI'ler,
siir Otesi rekabetgi hale gelirken dijital kanallar1 etkin bir sekilde kullanabilmektedir
(Divrik ve Baykal, 2024).

Timurgin'in  (2010) tezinde, Bursa ve Usak gibi tekstil sehirlerindeki KOBI
kiimelenmelerinde bilgi aligverisi, ortak temin ve marka yaratma gibi kritik kiitle

avantajlart goriilebilmektedir (Timurgin, 2010).

Seker ve Correa (2010) Tiirk KOBI'lerinin biiyiime hizinin mikro firmalara gére daha
yavas oldugunu ve is dlgegi arttikga organizasyonel kapasitelerin konsolide oldugunu
belirtiyor. Bu nedenle, iplik endiistrisindeki KOBI'ler dlgek ve teknolojiye yatirim

yaparak olgunluk seviyelerini en iist diizeye ¢ikarabilirler (Seker ve Correa, 2010).

Tiirkiye Calismas1 2024 Divrik ve Baykal, Tiirk tekstil ve konfeksiyon KOBI'lerinde
dijital déniisiimiin organizasyonel dgrenme ile paralel gelistigini agiklamaktadir. Iplik

tiretimi alaninda dijital pazarlama, e-ticaret platformlari ve operasyonel otomasyona daha

hizl1 bir niifuz saglamaktadir (Divrik ve Baykal, 2024).
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OECD (2004) ve Karadag (2015) calismalarina gore Tiirkiye, KOBI'lerin
uluslararasilagmasi i¢in giiglii politikalara sahip olmakla birlikte, uygulamada finans,
insan kaynaklar1 ve pazar erisiminde zayifliklar bulunmaktadir. Bu alanlarda ¢abalar,
dijital ihracat igin iplik iireten KOBI'leri desteklemek amaciyla hedeflenen destekleri
gerektirir (Karadag, 2015; OECD, 2004).

1.2.4. Tekstil ve Iplikte Katma Degerli Uriin Stratejileri

Katma degerli iiriin stratejileri, tiikketiciye daha fazla (teknoloji veya siirdiiriilebilirlik ya
da tasarim) saglamak amaciyla, yenilik¢i (dogal liflerin yaninda akilli, teknik, geri
donistiiriilmiis veya diger tiir ipliklere dayanan) bir {iriin sunmak ve katma deger
eklemektir (Baskol, 2018). Tekstil sektorii icin bu ¢ozlimler, drnegin bir iirliniin dmriinii
uzatan, islevsellik ekleyen veya goriiniim acisindan daha cekici olan {iriinler {iretmeyi
icerebilir. Tasarim odakli iiretimler, diinya pazarinda rekabet etmenin gerekliligi olarak

katma degerli stratejilerin altini ¢izer (Baskol, 2018).

Katma deger, dokuma ve 6rme seklinde ve iplik olarak, tasarim ve markalasma yoluyla
en iyi sekilde elde edilir. Ismail Hakk1 Eraslan, doktora calismasinda, Tiirk iplik ve giyim
sirketlerinin, entegre bir katma deger zinciri aracilifiyla, 6zellikle firma performanslari
tizerinde biiyiik etkisi olan farklilagma stratejisini vurgulayarak rekabetci stratejilerden

faydalanmalar1 gerektigini ortaya koymustur (Eraslan, 2008).

Yaymlanmis IWTO raporuna gore, Tirkiye'de iiretilen yiin ipliklerin performanslar
kullanilmis, dayaniklilik, antimikrobiyal 6zellikler ve termal diizenleme yiin iirlinlerine
eklenmistir. Bu strateji, ozellikle Tiirkiye'yi ev tekstili, tibbi tekstiller ve performans
iriinlerinde diisiik katma degerli bir konumdan sermaye mallar1 iireticisi haline getirmistir

(IWTO, 2025).

Diger siirdiiriilebilirlik odakli yaklagimlar, iplik iiretiminde geri doniistiiriilmiis liflerin
kullanimina odaklanir. Hollanda tarafindan finanse edilen bir arastirma, Tiirk tekstil
firmalarimin dongiisel liretim gostergelerinin katma degerin artiginda olumlu, anlamli bir
etkisi oldugunu gostermistir. Bu, yesil ekonomi i¢in diisiik karbonlu bir ¢erceve olarak

0zel bir fenomendir (RVO, 2021).

Katma deger yaratan unsurlar, dijital tiretim siire¢lerinde (Endiistri 4.0 uygulamalari) ve

otomasyon ve sensor verisi bazli kalite kontroliidiir. Katma deger farki, tekstil iscileri igin
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ABD'ye gore olduk¢a dnemli olsa da Tiirkiye dijitallesme ve teknolojiyi iiretime dahil

ederek farki minimize etme yolunda ilerlemektedir (Tan, 2001).

UNDP'in sektér raporuna gore, Tiirk sirketleri, liriin ambalaj1 karsilastirmalari, 6zel
ambalajlamalar ve bilingli pazarlama uygulamalari kullanmanin yani sira, AR-GE,
yenilik ve marka gelistirme yeteneklerini artirma gibi katma degerli stratejiler
uygulamislardir. Bu taktikler, iplik endiistrisinde fiyat ekonomisi yerine farklilagmaya

yonelik kurumsal strateji degisimine neden olmustur (UNDP, 2019; Baskol, 2018).

1.3. Tiirkiye’nin Rusya ile Ticaret iliskileri
1.3.1. Tiirkiye-Rusya Ekonomik Iliskilerinin Tarihcesi

Tiirkiye ve Rusya arasindaki ticari iliskiler Osmanlilar dénemine kadar uzanmaktadir. ilk
resmi diplomatik iliskiler 1702'de baglamis, ancak ilk Osmanli-Rus ticaret antlagmalari
1783 itibartyla Rus-Tiirk iligkilerinde ticareti yapilandirmaya baglamistir. Osmanli
Imparatorlugu'nun Rusya ile temas halinde olan kuzey smirlarindaki ilk kurulusu

olmustur (Tokgdz, 2011).

Sovyetler Birligi doneminin karmasikliklarina ragmen, ekonomik iligkiler siirdiiriilmiis
ve takas ile kredi sistemleri korunmustur. Moskova Anlagsmasi (1921) ve 6zellikle tekstil
alaninda verilen ek krediler, altyapiya yatirim yapmayr miimkiin kilmistir. Ornegin,
Sovyet yardimi Nazilli ve Kayseri'de tekstil fabrikalarinin kurulmasinda belirleyici

olmustur (Ozel ve Ugar, 2019).

Bat1 bloguna eklemlenen Soguk Savas boyunca, Sovyet Rusya ile ekonomik iliski de
realpolitik nedeniyle sinirli kalmigtir. Sinir ¢atismast ve Tiirk Bogazlarinin Montro

Sozlesmesi gibi stratejik sorunlar sistematik ticareti karmasiklastirmistir (Kaya, 2022).

Ancak, Sovyetler Birligi'nin 1991'deki ¢6ziilmesinin ardindan Tiirkiye ve Rusya
arasindaki iligkiler diizelmeye baslamistir. Yeni bir ekonomik diizenin kurulmasi, 1992'de
Demirel'in Moskova ziyaretiyle baglamig ve iki tilke 2000'li yillarda enerji, turizm ve

sanayi alanlarinda is birliklerini daha da yogunlastirmistir (Saglam, 2025).

Rusya, 2000'li yillarin basinda enerji ¢ikiglar1 yoluyla Tiirkiye'nin en énemli dogal gaz
kaynagi haline gelmistir. Rusya Devlet Bagkani Putin'in 2004 ziyareti, Mavi Akim dogal
gaz boru hatti, 2010'da Akkuyu Niikleer Gii¢ Santrali ve 2020'de Tiirk Akimi1 projeleri iki

tilkenin ekonomik dinamiklerini vurgulamistir (Sakal, 2021).
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Su-24 krizi sonrast Rusya'nin 2015'te Tiirkiye'ye uyguladigi yaptirimlar ve sonucunda
ekonomik iligkilerin ¢okiisii kisa Omiirlii olmustur. 2022 sonrasi enerji fiyatlart ve
bolgesel jeopolitik baglam, Tiirkiye'yi diplomasi ve ekonomi agisindan Rusya'ya daha da

yakinlastirmistir (AP News, 2024; Mammadova, 2019).

1.3.2. Tekstil ve Iplik Alanindaki Ikili Ticaret

Tirkiye ve Rusya arasindaki tekstil ve iplik ticareti, 6zellikle 2010'lu yillardan bu yana
onemli Olcilide biiyiimektedir. Nevzat Simsek ve digerlerinin analizine gore, 1992—-2015
donemi temel alindiginda, Tiirkiye'nin Rusya'ya olan tekstil ve hazir giyim ihracatinin
birim fiyat1 441 milyon dolardan 3,5 milyar dolara evrilmistir. Bu da tekstil ihracatinin
dinamik bir biiyiime gdsterdigini temsil ediyor. Yiiksek GSYIH, emek-yogun tekstil ve

iplik tirtinlerinde keskin net ihracat avantaji getirmistir (Simsek vd., 2017).

Bilig Dergisi kapsamindaki icerik analizi araciligiyla 1992 ve 2014 yillar1 arasinda
yiiriitiilen bir arastirmada, ham madde bazli iirlinlerden islenmis tekstil iirlinlerine yapisal
bir doniisiim izlenmistir (Simsek vd., 2017). Bu doniisiim, bask1 6ncesi tekstil ve iplikten
giysi ve ev tekstili gibi yiiksek katma degerli {irtinlere yonelik olup, Tirkiye'nin tekstil
tedarik zincirinde de olduk¢a yetkin oldugunu gdstermektedir (Kurt Giimis ve
Kramskova, 2024).

Tamamlayicilik endeksi, Tiirkiye ve Rusya arasinda birbirleriyle ticaret yaparken
yiiksektir; bu da Tirkiye'nin ihrag¢ ettigi tekstil iirlinlerinin Rusya'nin ithalat yapisina
uyumlu oldugu anlamina gelmektedir (Simsek vd., 2017). Rusya-Ukrayna savasinin
ardindan tedarik zincirindeki bozulmalar, Tiirkiye i¢in yeni ihracat firsatlar1 agmistir

(Kurt Gimiis ve Kramskova, 2024).

Halife'nin 2022 yilinda gergeklestirdigi arastirmada ortaya kondugu tizere, Tiirkiye iplik
ve tekstil endiistrisinde net bir karsilastirmali avantajdan (RCA>1) yararlanmaktadir; bu
da Rusya pazarindaki rekabet¢iligini teyit etmektedir. Calismada Pakistan ve Vietnam'in
ardindan iiciincii sirada yer alan Tiirkiye, iplik tedarikindeki roliinii dogrulamistir (Halife,
2022).

Kisa vadeli ticaret hacmi diisiisleri ekonomik yaptirimlar ve siyasi degisikliklere verdigi
yanit olarak gerceklesmistir, ancak genel egilim yukart yonlidir. Hem tekstil hem de

iplik ihracati, 2015 Rus yaptirimlart sirasinda azalirken, 2016'dan sonra hizla
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toparlanmistir. Bu senaryo, ayni zamanda her iki tilkenin ekonomik pragmatizmine de

isaret etmektedir (Simsek vd., 2017).

Son olarak, degisen kosullar (Rusya-Ukrayna savasi, parite dalgalanmalar1) Tirkiye icin
yeni firsatlar agmistir. 2023 yili itibartyla Rusya pazarinda tedarik yapisinin degismesi,
Tiirkiye agisindan 6zellikle tekstil ve iplik iiriinlerinde yeni ihracat firsatlari yaratmistir.
Bu degisim, iplik dahil olmak iizere tekstil tirtinlerinde uzun vadeli bir ihracat stratejisine

duyulan ihtiyaci gostermektedir (Kurt Giimiis ve Kramskova, 2024).

1.3.3. Thracat Potansiyeli ve Riskler

Son yillarda Tiirkiye’den Rusya’ya yonelik tekstil ve iplik ihracati artig gostermektedir.
Bunun 6tesinde, Tiirkiye Istatistik Kurumu, 2021'de Tiirkiye'nin Rusya'ya ihracatinin 5,7
milyar USD'den 2022'de 9,3 milyar USD'ye ve 2023'te 10,9 milyar USD'ye yiikseldigini
belirtmistir. Bu dikkat ¢ekici biiytime hizi, 6zellikle AB'den gekilen firmalar ve Tiirk

firmalarinin yaptirim uygulanan iilkelerin yerini almastyla tetiklenmistir (Ulgen, 2024).

Aciklanan karsilastirmali {stiinlik (RCA) analizleri, Tirkiye'nin tekstil ihracat
potansiyelini dogrulamaktadir (Halife, 2022). Halife'nin (2022) calismasina gore,
Tiirkiye'nin dokuma ve pamuk endiistrilerinde RCA's1 1'in {izerindedir ve iplik ve tekstil
endistrisinde Pakistan ve Vietnam'dan sonra 3. sirada yer almaktadir. Dolayisiyla,

Tiirkiye Rusya pazart i¢in bir rakip ve uygun bir kaynaktir (Halife, 2022).

Tekstil ihracat¢ilarinin karsilastigi riskler arasinda en énemli risklerden biri déviz kuru
dalgalanmalaridir ve bu, Tiirkiye icin 6nemli bir sorundur. Bu nedenle, Tiirk tekstil
ihracatinda doviz kuru dalgalanmalar1 6nemli bir finansal risk unsuru olarak
degerlendirilmektedir. SSRN'de yayimlanan bir makale, Tiirk tekstil ihracatinin doviz
kuru degisikliklerine oldukca duyarli oldugunu ve doviz riskinin ihracat kazanglari
lizerinde olumsuz etki yaptigin1 belirtmektedir. Ornegin, ani bir lira deger kayb, ihracat

fiyatlarini ve kar marjlarini dengesiz hale getirmektedir (Halife, 2022).

Rusya ve Ukrayna arasindaki savas gibi siyasi riskler, ihracat yapan firmalar i¢in biiyiik
tehlikeler tasimaktadir. Bagka bir ¢alismada yayimlanan rapora gore, Rusya’ya yonelik
olas1 yaptirim tehdidi, Tiirk ihracatgilari alternatif pazarlar aramaya zorlamistir, ancak bu
yon degisikligi lojistik ve finansman maliyetlerini artirmistir. Siyasi istikrarsizlik uzun

vadeli planlamalarda zorluklar yaratmaktadir (Kurt Glimiis ve Kramskova, 2024).
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"Rusya konusunda, kriz gegtikten sonra iplik, hazir giyim ve deri gibi tekstil iiriinlerinden
verilen siparigler iptal edilmistir ve siparis kayb1 200 milyon ile bir milyar dolar arasinda
gerceklesmistir,” demistir Tiirk sirketleri, Reuters haberleri tarafindan aktarilmistir. Bu
firmalarin kaybi, sirketleri asir1 stoklarla ve bozulmus nakit akislariyla kars1 karsiya

birakmistir (Caglayan, 2022).

Alternatifler arasinda doviz riskine karsi korunma, alternatif pazarlara g¢esitlenme ve
thracat risklerini Onlemek ig¢in siir oOtesi O0deme sistemlerinin uygulanmasi
bulunmaktadir. Tiirkiye'nin dijital ihracat altyapisini gelistirmek, iiriinlerini sinir Gtesi e-
ticaret platformlart araciligiyla dogrudan satigla pazarlamak, riskleri ¢esitlendirebilir ve
iplik sektoriiniin ihracatin1 daha saglam hale getirebilmektedir (Keles, 2022; Kurt Glimiis
ve Kramskova, 2024).

1.3.4. Rusya Pazan Uzerine Giincel Trendler

Rusya pamuk ipligi pazarinin degeri 50 milyar dolarda 1,08 milyar USD idi; ancak 2024
yilinda 1,5 milyar USD'ye ulasacak. Pazarin 2025 ve 2035 yillar1 arasinda %6,5'lik bir
YBBO ile genislemesi beklenmektedir. Bu veriler, Rusya'nin iplik iiretiminde ve

tiiketiminde biiyiiyen bir iilke oldugunu gostermektedir (Jaiswal, 2025).

Rusya, siirdiirtilebilir tekstil talebinin artmasiyla birlikte yerli liretim kapasitelerine
yonelmektedir. Devlet kaynakli yatirimlardan dolay1 yerli tekstil sektorii %20'den fazla
biiyiime yasarken, yabanci kapasiteye bagimlilik 2023-2024 yillarinda ufak bir diisiis
gostermistir (Jaiswal, 2025).

Karde iplikler ve penye/taranmis iplikler, Rus iplik pazarmin iki énemli iiriin grubunu
olusturmaktadir; 2024'te karde iplik segmentinin 0,55 milyar USD'ye, taraklanmis ipligin
ise 0,65 milyar USD'ye ulagmas1 beklenmektedir. Her iki segmentin de 2035 yilina kadar

neredeyse iki katina ¢ikmasi dngoriilmektedir (Jaiswal, 2025).

Rusya'nin tekstil endiistrisine yonelik kimyasal bilesikler pazar1t 835 milyon USD
biiyiikliigiindedir, 2035 yilina kadar %5,5'lik bir YBBO ile 1,5 milyar USD'ye kadar
biiyiiyecektir. Buradaki artis, dijital baski, nanoteknoloji ve kimyasal isleme yontemlerini

igeren son modernizasyon dalgasi nedeniyle dikkat ¢ekicidir (Jaiswal, 2025).

COVID sonrasi, Rus tekstil endiistrisi ¢evrimi¢i alanda bir doniisiim siirecinden

gecmektedir. Rus miisterileri tekstil tirtinlerini satin alirken dijital kanallara yonelmistir,
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bu durum Rus pazarinda dijital 6zgiinliik stratejileri gelistirmeye yonelik Tiirk sirketleri

icin 6onemli bir husus olmaktadir (Saglam ve Baran, 2025).

Tadviser'e gore, Rusya'da tekstil satislar1 2024°te 3,33 milyar m?'ye ulagsmistir — 2020
yilinda 2,42 milyar m*'ye kiyasla %38’lik bir artis olmustur. Bu biiyiime, teknik tekstiller,
otomotiv sanayisi ve ingaat malzemelerinde yiiksek teknoloji ipliklere olan talebi
artirmaktadir. Bu egilim, kalite ve fonksiyon odakli mallarin iplik ihracatindaki stratejik

onemine dikkat ¢gekmektedir (Tadviser, 2025).

1.4. E-Ticaret Altyapisi ve Dijital Doniisiim
1.4.1. E-Ticaret Altyapi Bilesenleri

E-ticaretin islemesi i¢in yalnizca bir iiriin veya hizmet saglamak yeterli degildir—iiriiniin
veya hizmetin arkasindaki yapi taglart mevcut olmali ve sorunsuz bir sekilde birlikte
calismalidir. Bu bilesenler, donanim, yazilim, veri tabani, ag altyapisi, giivenlik sistemleri
ve personel gibi gesitli teknik ve operasyonel unsurlari igerir. Etkin bir e-ticaret sistemi,
miisteri memnuniyetinin artmasina, islem siiresinin en aza indirilmesine ve belirgin

rekabet avantajlarinin elde edilmesine katki saglamaktadir (Turban vd., 2015).

Donanim altyapisi, e-ticareti miimkiin kilan somut mekanizmalar olarak diisiiniilebilir.
Bu alan; sunucular, veri depolama cihazlari, giivenlik aygitlar1 ve kullanici u¢ erisim
araclarini kapsamaktadir. Internet hiz hacmini siirdiirebilen ve hizli verilere yanit
verebilen saglam sunucu aglari, hizmet kesintisinin 6nlenmesi i¢in kritiktir. Donanim ve
ag sistemleri agisindan mobil cihazlarla uyumluluk, sorunsuz bir kullanic1 deneyimine

yol agmaktadir (Laudon ve Traver, 2021).

Yazilim yoni, e-ticaret sistemini olusturan uygulama yiginin1 ifade eder. Web aligveris
sistemleri, CRM, SCM, ERP sistemleri ve 6deme sistemleri bu tiir sistemlere 6rnektir.
Ozellikle kullanici dostu bir arayiiz, basit ddeme ydntemleri ve kisisellestirilmis neri
sistemleri doniisiim oranlari tizerinde dogrudan etkilidir. Ek olarak, agik kaynakli veya
SaaS$ tabanli yazilima dayali depolama ¢oziimleri, KOBI'ler igin maliyet etkin segenekler

sunabilmektedir (Chen vd., 2015).

Veri tabani sistemleri, miisterilerin bilgileri, {iriin detaylari, siparis ge¢misi gibi biiylik
miktarda verinin saklandigi, ¢ogu e-ticaret uygulamasmin bel kemigidir. Veri

tabanlarinin performansi, veri analizi ve karar destekle dogrudan iliskilidir. E-ticarette,
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stok yonetimi ve miisteri davraniglari i¢in gercek zamanl veri isleme oldukg¢a 6nemlidir

(Abueid, 2024).

E-ticaret sistemi, ag altyapisi ve internet baglantis1 {izerinde yiikselir veya diiser.
Kullanicilar i¢in hizmet kalitesi, yliksek bant genisligine sahip, giivenilir ve kesintisiz
internet altyapisina baghdir. icerik Dagitim Aglar1 (CDN), web sitelerinin yiikleme
siirelerini en aza indirir, boylece farkli cografi konumlardaki kullanicilar daha hizli
hizmet alir. Ozellikle sinir Stesi e-ticarette diisiik gecikme siirelerine sahip aglar dnemlidir

(Strzelecki, 2020).

Son olarak, giivenlik altyapisi, sistemin sorunsuz ve giivenilir bir sekilde ¢aligmasini
saglamak i¢in gereklidir. Bunlar arasinda SSL sertifikalari, glivenli 6deme ¢oziimleri, iki
faktorlii kimlik dogrulama gibi kullanicilarin kisisel bilgilerini ve is siireclerini korumak
icin son derece dnemli unsurlar bulunur. Artan siber saldir1 sayisi1 nedeniyle giivenlik
altyapisi bileseni sadece teknik degil, ayni zamanda yasal normlarla desteklenen stratejik

bir pargadir (Romanosky, 2016).

1.4.2. Odeme Sistemleri ve Giivenlik

Dijital 6deme mekanizmalari, e-ticaretin bir yapi tasi olarak kartlari, e-ciizdanlari, mobil
clizdanlari, 6deme uygulamalarini ve agik bankacilik yaklagimini igerir. Bu sistemlerin
giivenligi, veri gizliligi, kimlik dogrulama ve sifreleme teknikleri ile garanti edilir.
SSL/TLS protokolleri ve 2FA, miisteri ve satict arasinda giivenli oturumlar

olusturulmasina yardimeci olur (Aslanli, 2009).

Giivenilir dijital 6deme, sistemin mahremiyet, bitiinlik, kimlik dogrulama,
yetkilendirme, erisilebilirlik ve inkar edilemezlik gibi alt1 kriterle degerlendirilmesini
gerektirir (Hassan vd., 2020). Bu kosullar EMV ¢ip kartt ve PCI DSS gibi 6deme
sistemleri tarafindan garanti edilse de verilerin korunmasi1 PKI ve simetrik sifreleme ile

saglanir (Solat, 2017).

Tim kart islemleri, sektor standardi PCI DSS'ye uygun olarak gerceklestirilir.
Aragtirmalar, mevcut e-ticaret platformlarinin ¢gogunun bununla basa ¢ikmaktan uzak
oldugunu gostermektedir; bunlarin %86'sinda en az bir PCI uyumsuzlugu bulunmaktadir
(Rahaman vd., 2020). Bu sekilde, P2PE (Noktadan Noktaya Sifreleme) sistemleri, kart
sahibi verilerini dogrudan giivenli bir ortamda depolayarak veri hirsizli§ina kars1 iyi bir

giivenlik seviyesi sunar.

19



Online kart 6demeleri icin ek bir giivenlik katmani saglayan 3D Secure (Visa Secure,
Mastercard Identity Check vb.), PSD2'nin SCA gereksinimlerini 2.0 versiyonu ile yerine
getiren protokol olarak kabul edilmektedir. Bu sistemle, islem riski yiiksek oldugunda
SMS, mobil uygulama veya biyometrik kimlik dogrulama ile tiiketici giivenligi artirilir

(Rahaman vd., 2020).

Tiirkiye'deki bankacilik sektorii siber tehditlere karst hassastir. Ozellikle yazilim tedarik
zincirinin giivenligi, finans sektoriinii risk altina sokan bir¢ok agiktan mustariptir. Siber
saldirilar, tiiketici giivenini zedeleyebilir, islem maliyetlerini artirabilir ve finansal

sistemlerde kesintilere yol agabilir (Yesilyurt, 2015).

Blockchain teknolojisi, giivenli ve merkezi olmayan veri isleme saglamak i¢in sinir Gtesi
o6deme sistemlerinde kullanilmaktadir (Chen vd., 2021). Biyometrik, konum ve ¢ok
faktorlii kimlik dogrulama mekanizmalarini kullanan Giivenli mobil 6deme mimarisi
(SPMA) gibi yeni ortaya ¢ikan mobil ddeme protokolleri, ddeme giivenliginden
yararlanmak i¢in biiylik potansiyel sunmaktadir. Bu teknolojiler, Tiirkiye ve Rusya
arasindaki siir Gtesi tekstil ticaretinin giivenli 6deme altyapisinda 6nemli bir role sahip

olabilir (Alamleh vd., 2023).

1.4.3. Depolama, Lojistik ve Kargo Yonetimi

E-ticaret durumunda, lojistik; tasimadan depolamaya, giimriik toplama ve {iriinlerin
teslim/geri iadesine kadar uzanan ¢ok hatli bir siirectir (Li, 2024). Bu, hava, kara ve deniz
yollarini kullanabilen ¢ok modlu sistemlerle ve operasyonlar1 gelistirebilen "akilli" depo
sistemleriyle kolaylastirilir. Tek {iriin gonderimi yerine, denizasir1 depolarla is birligi

yapmak, lojistik verimliligi ve hizli teslimat saglar (Li, 2024).

CBEC'de lojistik modunu se¢me etkenleri Oncelikle maliyet, zaman, giimrik ve
konumlandirmay: icerir. Ornegin, Cin-Rusya rotasi i¢in tastma kule modellerinin
tasarimi, Ortiiler, topografi, yasalar ve benzeri faktorlere goére belirlenir ve bu,

Ozellestirilebilir bir tasima modeli gerektirir (Li vd., 2023).

Aragtirma sonuglari, ¢evreyi koruma ve hizmet kalitesini iyilestirme ¢abalarina katki
saglamak i¢in yesil tasima modlarmin secilmesinin sirketlere iki yonlii bir katki

saglayabilecegini gostermektedir (Li vd., 2023).

Esya sisteminin ger¢ek zamanli izlenmesi, robot depolari ve self servis ddeme sistemleri

CBEC lojistigini biiyiik 6l¢iide kolaylastirir. Siiregler iizerindeki kontroliin — markalagma,
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paketleme ve giimriik uyumu — depolama sirasinda saglanmasi, yanlis gonderimlerin ve

iadelerin miktarini azaltir, ek maliyetlerin 6niine geger (Li, 2024; Kawa vd., 2024).

Teslimatin lojistikteki verimliligi ve giivenilirligi, miisterinin memnuniyeti lizerinde
dogrudan bir etkiye sahiptir. OECD (Ekonomik Is birligi ve Kalkinma Orgiitii) iilkeleri
genelinde yapilan bir panel analizi, lojistik altyapisindaki 10 puanlik bir artisin e-ticarette
%5-7'lik bir artisa yol agtigini1 gostermektedir. Bu, lojistik kalitesi ve ticaretin genislemesi

arasinda olumlu bir korelasyonun kesin bir kanitidir (He vd., 2021).

CBEC'deki tersine lojistik, 6zellikle tekstil ve iplik iiriinleri agisindan boyut ve maliyet
acisindan biiyiik bir dezavantaj olabilir. Ayni1 sekilde, tersine lojistik hizmetleri miisteriler
icin iade siirecini kolaylastirmali ve depo-isleme-yeniden dagitim dongiisiini
diizenlemelidir. Bu taktikler ayrica miisteri sadakatini insa eder ve stokun etkin

yonetimine yardimet olur (Kawa vd., 2024).

Tiirkiye'den Rusya'ya iplik ihracatini belirlerken, iyi kurulmus depolar, 6n giimriik
hazirlik merkezleri ve iade yonetimi ile donatilmis lojistik stratejiye dayali sofistike bir
yap1 olusturulmasi onerilir. Siirdiiriilebilir paketleme ve lojistik yatirimlarini ve yesil
vergi indirimlerini kullanmak maliyetleri diisiirebilir ve hiz ve giiven olusturabilir (Li,

2024).

1.4.4. Dijital Pazarlama ve Online Satis Stratejileri

Sinir Gtesi e-ticaret alaninda, dijital pazarlama, kiiresel pazarlara erisimi artirmak ve
markanin hedef pazarda konumlandirilmasini saglamak amaciyla stratejik pazar

yonelimine gore tasarlanir (Goldman vd., 2020).

Goldman ve digerleri (2020) tarafindan yapilan bir calismada, dijital pazarlama
faaliyetlerinin (6zellikle SEO, sosyal medya pazarlamasi, igerik pazarlamasi) firmanin
uluslararasi ticaret performansi iizerinde olumlu bir etkisi oldugu bulunmustur. Tiirkiye
gibi iretici ilkelerin dijital ihracat kapasitesi, bu araglarin anlamli bir sekilde

kullanilmastyla genisletilebilir (Goldman vd., 2020).

Wang ve Bu (2022), STV iiggen modeli baglaminda Amazon gibi platformlarda hedef
Kitleye uygun igerik, ¢apraz pazarlama ve platform ortakliklarinin &nemine vurgu
yapmaktadir. Bu model, hangi platformun ne zaman segilecegini, dil-iiriin eslesmesinde
ve Tiirkiye’den Rusya’ya iplik satislar1 baglaminda hassas giris stratejilerinde yardimci

olabilir (Wang ve Bu, 2022).
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MDPI'nin Italyan KOBI’leri {izerine yaptig1 bir ¢aligma, dijital ortamda KOBI’ler
arasinda uluslararasi satislarin performansini 6nemli 6lciide etkiledigini gostermektedir.
Pazar yerlerinin de bireysel e-ticaret sitelerine gore daha iyi performans gostermesi
beklenmektedir. Ayni sekilde, Tiirk iplik KOBI’leri Rusya ile baglant1 kurarak Ozon ve
Wildberries gibi e-pazaryerlerinden destek alabilirler (Wang vd., 2025).

Wang ve digerleri (2025), sosyal medya tlizerindeki ¢esitlendirilmis stratejilerin e-ticaret
satiglarin1 %2 ila 5 oraninda artirabilecegini onermektedir. Bu nedenle, Tiirkiye'den
Rusya'ya iplik ihra¢ eden isletmeler, triinlerini VK, Telegram ve 1IG gibi birden ¢ok
platformda tanitarak hedef kitlelerini genisletirler (Wang vd., 2025).

Cinli Shein tizerine yapilan bir vaka ¢alismasiyla PPC reklamciligi, SEO optimizasyonu
ve mikro-etkileyici stratejisinin rolleri de incelenmistir. Bu sonuglar, Tiirkiye'den
Rusya'ya ihracat yapan firmalarin yandex.ru ve google.ru gibi arama motorlar1 hakkinda

igerik ve reklamcilik konularinda harcama 6nceligi verdigini géstermektedir (Chen vd.,

2025).

Chen ve digerleri (2025) tarafindan yapilan bir ¢alismada, saticilarin platform i¢i ag
pozisyonunun (aracilik/kapatma) bilgi transferi ve dijital performansla yakindan
baglantil goriindiigii belirlenmistir. Bu arada, iplik ihracatcilarina, sade {iriin listelemesi
yerine miisteri katilimi i¢in forumlar, kullanici yorumlar1 ve veri analitik araci kullanan

cok kanalli stratejiler gelistirmeleri tesvik edilmektedir (Chen vd., 2025).

1.4.5. Pazaryeri Entegrasyonlar:1 ve Web Tabanh Satis Sistemleri

Sinir Gtesi e-ticarette, kiiresel kapsamli saticilar uluslararasi pazarlara girebilir. Saticilar
icin yararlar arasinda artan kullanici tabani, giivenli ddeme olanaklari ve oturmus lojistik
bulunmaktadir. Bdylece, pazar yeri entegrasyonu, ozellikle KOBI'ler icin, isletme
maliyetlerini diisiirmeye, yeni miisterilere ulasmaya ve marka isminde farkindalik

yaratmaya hizmet eder (Deng ve Wang, 2016; Chen vd., 2025).

Cevrimigi satis sistemleri, siparis yOnetimi, envanter yonetimi ve izleme, Odeme
altyapistyla entegrasyon, raporlama ve analitik gibi modiilleri iceren modiiler
sistemlerdir. Bu sistemler, dogrudan web sitesine baglanarak hem pazar yeri trafigine
hem de dogrudan satis kanalina hizmet verebilir. Shopify ve WooCommerce gibi

uygulamalar, ¢ok kanalli satis operasyonlari igin 6zellikle nemlidir (Huacre vd., 2021).
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Pazar yeri ile web sistemi entegrasyonu, API'ler (Uygulama Programlama Arayiizii)
araciligiyla gerceklestirilir ve siparisler, stok, fiyatlar ve dagitim durumu ile ilgili veriler
gercek zamanli olarak giincellenir. Entegrasyon kalitesi i¢in etkin API kullanimi, CRUD
(Olustur, Oku, Giincelle, Sil) dogrulugu, hata yonetimi ve veri kalitesi cok dnemlidir

(Guo, 2024).

Chen ve digerlerinin (2025) analizi, saticilarin agdaki aracilar-kapatma pozisyonunun
pazar yerinde sahip oldugu etkileri géstermistir; saticilar agda iyi bir araciya sahip oldugu
stirece hizl1 ve dis soklara kars1 daha az savunmasiz davranabilir. Tiirkiye'den Rusya'ya
iplik e-ihracat1 yapiyorsaniz, bu, pazardaki baglantilarinizi daha fazla optimize etmeniz

gerektigi anlamina gelir (Chen vd., 2025).

MDPI'de yayimlanan bir arastirma makalesinde, ¢evrimigi pazar yeri platformlarinda
elektronik ortam igin hizmet kalitesinin, miisteri memnuniyeti ve e-giiven ile birlikte,
yeniden satin alma niyeti ile anlamli olumlu bir iliskiye sahip oldugu gosterilmistir; bu
da bu boyutlara yatirrm yapmanin dijital platformlarin gelecegini giiclendirmek icin

hayati 6nemli oldugunu gostermektedir (Kim ve Yum, 2024).

Ideal olarak, ticari web sistemleri, Rusya pazar1 igin veriden analitik fayda saglamak, iiriin
aciklamalar1 ve lojistik iligkiler anlaminda en 1yi sekilde yararlanmak i¢in VK veya Ozon
gibi Rusya'ya 6zgii sistemlerle entegre edilmelidir. Stok ve siparis analizi yapmak, SEO
icerik stratejilerini belirlemek, kendi API izleme sistemlerinizi olusturmak ve biraz bilgi
edinmek i¢in araglar kullanmalisiniz. Satis verileri lizerinde LSTM gibi bir makine
O0grenmesi algoritmast kullanarak talebi tahmin etmek, envanter orani yodnetimini

destekleyebilir (Bandara vd., 2019).

1.5. KOBI’lerin E-ihracat Siirecindeki Yeri ve Karsilastign Sorunlar
1.5.1. KOBI’lerin Dijitallesme Siireci

KOBI'lerin dijitallesme siireci, isletme faaliyetlerinde bilgi ve iletisim teknolojilerinin
(BIT) uygulanmasiyla desteklenmektedir. Bu, sadece teknik bir degisimi degil, ayni
zamanda Orgiitsel 6grenme siireclerinin yeniden yonlendirilmesini de igerir. "Tiirkiye
Yatirnm Destek ve Tanitim Ajansi’nin agik¢a belirttigi gibi, dijitallesme bir 6grenme
siirecidir ve sirketlerin dijitallesme siirecinde 6grendigi beceriler bizlere kalici basari
mesajlart ve firmalarin basarili organizasyon bilgilerini birakabilir (Divrik ve Baykal,

2024).

23



Dijitallesmenin performansini nihayetinde etkileyen, BIT altyapisinin iiretimden miisteri
iligkilerine kadar tiim oOrgiitsel alanlarda ne kadar entegre edildigidir. Bu tiir bir
dontistimde, sirketlerin sadece teknolojiyi degil, ayn1 zamanda teknolojiyi isletme
yetenegine de sahip olmalar1 gerckmektedir (Bharadwaj vd., 2013; Divrik ve Baykal,
2024).

Dijital yetkinligin stratejik dnemi, dzellikle Tiirk tekstil ve iplik sektdriiniin KOBI’leri
icin bir mesele haline geldi. Daha etkili iretim yapabilmek i¢in katma deger bilgisi sadece
degil, ayn1 zamanda hizla degisen kosullara ve pazarlara uyum saglayabilme imkéani da

vardir, ¢iinkii diinya rekabetcidir (Porter ve Heppelmann, 2015; Divrik ve Baykal, 2024).

COVID-19 krizi, bu degisimi yalnizca hizlandirdi ve uzaktan erigim, otomasyon ve
¢evrimici pazarlama gibi dijital uygulamalar her zamankinden daha biiyiik bir rol oynadi.
KOBI'ler, iiriin ve hizmetlerini pazarlamak i¢in i¢ siireglerini ve kanallarini
dijitallestirerek hayatta kalmaya ¢alisti. Burada dijitallesme bir yiikiimliiliikkten ziyade bir
erdemdir (Divrik ve Baykal, 2024).

INGEV Dijitallesme Raporu, Tiirkiye'deki KOBI'lerin dijitallesme diizeyi hakkinda
onemli bilgiler sunmaktadir. Rapora gére, KOBI'lerin ¢ogunlugu hala dijital altyapmin
temel unsurlarini (6rnegin, e-posta, web sitesi, sosyal medya hesaplari) stirdiirmektedir.
Ancak dijital ve ileri sistemler (6rnegin, ERP, otomasyon, veri analitigi, yapay zeka

destekli) igin belirgin bosluklar bulunmaktadir (Binici ve Can, 2023).

Bu, firmalar arasinda 6nemli "dijital ugurumlara" yol agmakta ve firmalarin rekabet etme
yeteneklerini kisitlamaktadir. Altyapiya sahip olmayan isletmeler, veriye dayali karar
verme, iiretim optimizasyonu veya e-ihracat gibi stratejik hareketler benimseme gibi
eylemlerde geride kaliyor. Dolayisiyla dijitallesmede "temel" ile "ileri" arasindaki

farklilik, strateji olusturma agisindan kritik 6neme sahiptir (Divrik ve Baykal, 2024).

Rapor ayrica KOBI’lerin dijitallesmesini yavaslatan yapisal engelleri de belirlemektedir.
Bagta gelen dijital beceri eksigidir. Sirketlerin dogru insanlardan yetersiz olmasi, yeni
teknolojinin benimsenmesini dondurmakta ve dijital altyapilari daha az etkili hale
getirmektedir. Bu kronik fon eksikligi, KOBIlerin siirekli olarak uygulayip planladig1

dijital yatirnmlar1 planlamalarini zorlastirmaktadir (Binici ve Can, 2023).

Cogu sirketin uzun vadeli stratejik diisiinme yeteneginin dogmasina yonelik beceri

eksikligi, dijitallesmeyi hizli ¢oziimlemelerle sinirlamaktadir. Bagka bir deyisle, tiim
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bunlar birlestiginde dijitallesme siireci "yiizeysel" bir modernizasyon hareketinden baska

bir sey degildir (Kane vd., 2015; Binici ve Can, 2023).

Endiistri 4.0 uygulamalar1 baglaminda, KOBI'lerin is modeli degisiklikleri de biiyiik
dl¢iide etkilenmektedir. Binici ve Can (2023), KOBI’lerin otomasyon sistemleri, karar
destek uygulamalar1 ve veri analitifi gibi araglar sayesinde yeni yollarla deger

yaratabilecegini gostermistir (Binici ve Can, 2023; Lasi vd., 2014).

Bu doniistimiin bir diger etkisi: Dijitallesme, yalnizca goriiniir araytiz unsurlariyla sinirl
olmayip iiretim makineleri, kalite kontrol otomasyonu, siparis ve stok yonetimi gibi
bir¢ok siireci kapsamaktadir. Siparis ve stok yonetimi de bu dijitallesme dalgasi i¢cinde
yeniden yapilandiriliyor. Boylelikle sirketler daha diisiik bir maliyetle daha verimli hale
gelebilir ve miisteri memnuniyetini saglar (Porter ve Heppelmann, 2015; Divrik ve
Baykal, 2024).

Dijitallesmenin dogru c¢alisabilmesi i¢in sirketlerde kurumsal diizeyde Ogrenme
sistemlerinin kasithh olarak olusturulmasi gerekmektedir. Divrik ve Baykal (2024),
dijitallesmenin sadece teknik degil, ayn1 zamanda kiiltiirel ve yonetsel bir siire¢ oldugunu

belirtmektedir (Kane vd., 2015; Divrik ve Baykal, 2024).

Artik isletmelerin, siirekli olarak dis hizmet saglayicilara bagl kalmadan dijital firsatlar
benimseyebilmek igin is yapisini yeniden organize etme zamani gelmistir. Iplik
sektriinden dis pazarlara agilmak isteyen KOBI’lerin dijital araglar1 daha verimli ve
diistiniilmiis bir sekilde kullanmalar1 analiz edilirse, bu mekanizmalarin uygulanmasinda
bir orgiitsel 6grenme saglar. Bu siire¢, yalnizca tiretimi degil; stok, siparis, satis ve ihracat

yonetimi siire¢lerini de daha verimli ve rekabet¢i hale getirmektedir (Binici ve Can,
2023).

Dijital pazarlama kanallarim1 ve e-ihracati etkili bir sekilde kullanmayi1 hedefleyen
KOBI’ler igin dijital yetkinlik yalmizca yetkin personel degil, kurumsal bir vizyon
meselesidir. Bir organizasyon, dijitallesmeyi tesvik eden bir kiiltiire sahip oldugunda
teknoloji kullanimi tesvik edilir ve bdylece daha fazla gelisim saglanir. Ozellikle iyi
korunmus tiretim segmentlerinde, tekstil ve iplikte oldugu gibi, sirketlerin dijital hale
gelmeye direniginin kirtlmasi, bu kiiltiirel doniisiimle 6zellikle baglantilidir (Binici ve

Can, 2023; Kane vd., 2015).
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KOBI'ler bu déniisiimii gerceklestirebilirse hem yurtiginde hem de uluslararasi diizeyde
rekabet avantajina sahip olabilirler. Bu nedenle, dijitallesme sadece bir maliyet kalemi

degil, uzun vadeli siirdiiriilebilirlik aracidir (OECD, 2021; Binici ve Can, 2023).

Yoneticilik  bilgisinin ve deneyiminin eksikligi, KOBI'lerin dijital d&niisiim
stireglerindeki en Onemli engellerden biri olarak 6ne c¢ikmaktadir. Dijital doniisiim
projelerinde nasil stratejik planlama yapilacagini bilmeyen yoneticiler, siireci gerektigi
gibi bir doniisiim yerine yazilim veya donanim satin alimina indirgemektedir (Westerman

vd., 2014; Binici ve Can, 2023).

Binici ve Can (2023), bu baglamda, dijitallesme faktorlerinin sadece teknolojik altyapilar
degil, bu yapiya uyum saglamak i¢in yonetim siireglerini de i¢erdigini vurgulamaktadir.
Dijitallesmenin kendisi de dolayisiyla bir liderlik meselesidir. Yoneticilerin bu siireg

hakkindaki farkindaligi ve bilgi edinimi, basarisi igin dnemlidir (Binici ve Can, 2023).

Tekstil ve Iplik KOBI’leri odaklanmus dijital ¢oziimler gerektirir. Sektore dzgii modiilii
yaratmada, sistem tasariminda ve sadece genel dijital ¢6ziimler degil, bu tiir isletmelerde
yapilacak galigmalarda olacaktir. Ornegin, kumasta stok ydnetimi, iplik numaralandirma
otomasyonu veya oOrgii-dokuma iiretim planlamasi gibi sektor-hedefli ¢oziimler, islerin
benimsenmesini desteklemektedir. Bu uygulamalar i¢in kamu ve 6zel sektor tarafindan
ortaklasa dijital rehberlik portallar1 ve Ornek uygulama platformlar1 gelistirilmesi
gerekecektir. Ve boylece, takdir giicli haline gelir ve basar1 dykiileri, diger isletmeler i¢in

artilar ve eksiler gibi davranmaya baglar (Divrik ve Baykal, 2024).

Sonug olarak, KOBI'lerin dijital siireci, basit bir ara¢ degisikligi degil, stratejik
dgrenmenin Srgiitsel ve kiiltiirel kapsamli bir siirecidir. Ozellikle Tiirk tekstil ve iplik
sektorii icin dijitallesmenin rekabet giiclinii artiran etkisi son derece belirgin. Ancak
siregte 1yilik saglamak sadece teknoloji yatirimlariyla degil, bunlar1 isletmenin
katmanlar1 boyunca asilamakla miimkiin. Bu nedenle, KOBI’ler bilgisayarlastirmanin
tiim siirecini yeniden tasarlamay1 ve uzun vadede olgunlasacak bir strateji olugturmay1

diistinmelidir (Divrik ve Baykal, 2024; OECD, 2021).
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Tablo 1

KOBI’lerin Dijitallesme Diizeyine Gére Simiflandirilmasi

Diizey Dijital Araclar Isletme Ozelligi Teknolojik Altyapi
E-posta, Web ) )
o Yeni baglayan, ice Temel  donamim,
Temel Sitesi, Sosyal .
doniik igletme internet erigimi
Medya
E-ticaret  Sitesi, Yerli pazarda
] Orta diizey yazilim
Orta Temel CRM, ERP aktif, )
ve teknik destek
Baglangici dijitallesmeye agik
Entegre ) Yiiksek diizey
E-ihracat yapan,
ERP/CRM, B yazilim, otomasyon
Gelismis ] dijital strateji . )
Otomasyon, Veri ve siber giivenlik
. uygulayan
Analitigi altyapisi

Tablo 1, KOBI’lerin dijitallesme siirecindeki ilerleme diizeylerini karsilastirmali olarak
ortaya koymaktadir. Bu siniflama, isletmelerin hangi dijital araglara sahip olduklarina,
operasyonel oOzelliklerine ve teknolojik altyapi seviyelerine gore yapilmistir. Temel
diizeydeki KOBI'ler, yalnizca temel iletisim araglarimi kullanirken, genellikle ice doniik
ve dijital olgunlugu diisiik bir yap: sergilerler. Orta diizey KOBI'ler, e-ticaret
platformlarina gegis yapmis ve bazi kurumsal yazilimlari benimsemis isletmelerden
olusur. Gelismis diizeydekiler ise, entegre dijital sistemlere sahip, sinir Gtesi ticaret yapan
ve dijital stratejiyi is modeline entegre eden firmalardir. Bu siniflandirma, KOBI’lerin
dijitallesme kapasitesine gore desteklenmesi gereken noktalar1 belirlemede rehber islevi

gormektedir (Divrik ve Baykal, 2024).
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Sekil 1

KOBI’lerde Dijital Ara¢c Kullanim Oranlar1

E-posta 92%
Web Sitesi
Sosyal Medya
ERP

CRM

Veri Analitigi
Yapay Zeka

Otomasyon

0 20 20 50 80
Kullanim Orani (%)
Yukaridaki  Sekil 1, KOBI’lerin ¢esitli dijital araclar1 kullanma oranlarmi
gorsellestirmektedir. Temel araglar olan e-posta (%92) ve sosyal medya (%84) en yiiksek
kullanim oranina sahipken, ileri diizey dijital ¢oziimler arasinda yer alan veri analitigi
(%28), yapay zeka (%14) ve otomasyon sistemleri (%22) ¢ok daha diisiik oranlarda
kullanilmaktadir. Bu durum, KOBI’lerin dijitallesme siirecinde ¢ogunlukla temel araclara
yoneldigini, stratejik ve yiiksek katma degerli ¢oziimlere gegiste ise ciddi bir adaptasyon

sorunu yasandigini ortaya koymaktadir (Divrik ve Baykal, 2024).

1.5.2. E-ihracat Yapisina Uyum Sorunlari

E-ihracatin Tiirkiye'deki kiiiik ve orta dlgekli isletmeler (KOBI’ler) tarafindan etkin bir
bigimde benimsenmesinde ciddi yapisal zorluklar gézlemlenmektedir. Ozellikle Amazon
Tiirkiye’nin 2023 yilinda yaymladigit KOBI E-Ticaret Raporu’na gore, Tiirkiye'deki
KOBI’lerin yalmizca %4,1°i gercek anlamda e-ihracat yapmaktadir. Buna karsilik
isletmelerin %76,8’1 “e-ihracatin ne oldugunu ve nasil yapilacagini bilmiyorum” seklinde
yanit vermistir. Bu sonuglar, isletmelerin dijital strateji olusturma yeteneklerinin oldukca

zayif oldugunu ve bu alanda ciddi bilgi eksikliklerinin bulundugunu gostermektedir. Bu
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seviyedeki bilgi agig1, kiiresel pazara agilmak isteyen firmalarin temelden basarisiz

olmasina neden olabilecek Kritik bir risk unsurudur (Sipahi vd., 2008).

KOBI’lerin dijital araglara olan erisimi kismen gelismis olsa da bu kullanim genellikle
yalnizca internet ve sosyal medya platformlartyla sinirli kalmaktadir. Sosyal medya
lizerinden tanitim yapmak veya temel web sitesi kullanimi, e-ihracat igin yetersiz
kalmaktadir. ERP (Kurumsal Kaynak Planlamas1), CRM (Miisteri Iliskileri Y&netimi),
veri analizi ve otomasyon sistemleri gibi orta diizey dijital araclar ise ya hig
kullanilmamakta ya da etkin bigimde entegre edilememektedir. Bu eksiklikler, veri
temelli stratejik planlama, fiyatlandirma politikalart ve miisteri takibi gibi kritik
unsurlarin uygulanmasini engeller. Ozellikle stok ydnetimi ve lojistik siireglerin
optimizasyonu gibi konular, dijital olgunluk eksikligi nedeniyle biiyiik o6lciide
aksamaktadir (Sipahi vd., 2008).

Lojistik altyapinin karmasikligi, KOBI’lerin e-ihracat yapma istegini ve yetenegini
dogrudan etkileyen bir diger faktordiir. Sipahi ve digerleri (2008) tarafindan sunulan
verilere gore, sinir 6tesi ticaretteki zahmetli glimriik islemleri, farkl tilkelere gére degisen
1ade stiregleri ve yliksek islem maliyetleri, isletmeleri caydirmaktadir. Bunun yani sira,
teslimat siirelerinin uzamasi ve bu siiregte miisteri memnuniyetinin diismesi gibi riskler,
KOBI’lerin pazarda siirdiiriilebilir bir yer edinmesini zorlastirmaktadir. Bdyle bir
ortamda, lojistik sistemin karmasiklig1 sadece operasyonel degil ayn1 zamanda stratejik

bir tehdit olarak ortaya ¢ikmaktadir (Sipahi vd., 2008).

Fiyat istikrarinin saglanamamasi da e-ihracatin oniindeki engellerden biridir. SRM
arastirmasina gore, doviz kurlarindaki dalgalanmalar ve uluslararasi 6deme sistemlerinin
karmasik dogasi, KOBI’lerin bu siireclere uyum saglamasini zorlastirmaktadir. Ozellikle
yabanci 0deme araglarinin kabulii, islenmesi ve tahsilatinda karsilagilan problemler,
firmalar1 finansal acidan belirsizlige itmektedir. Fintech uygulamalar1 ve emanet
coziimleri (escrow) gibi alternatiflerin yeterince yayginlasmamis olmast da bu
giivensizligi artirmaktadir. Hem isletmeler hem de miisteriler icin 6deme siirecindeki

giivensizlik, islemin tamamlanmasina engel olabilmektedir (Divrik ve Baykal, 2024).

E-ihracat yapisina uyum saglamada en c¢ok karsilagilan engellerden biri de uluslararasi
diizenlemelerdeki tarife dis1 engellerdir. Farkl iilkelerin talep ettigi ek belgeler, veri
koruma yasalari, ihracat kotalar1 ve ambalaj standartlar1 gibi teknik diizenlemeler,

firmalar iizerinde agir bir uyum vyiikii olusturmaktadir. Ozellikle Rusya’daki GDPR
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benzeri veri gizliligi yasalari, Tiirkiye'den bu iilkeye satis yapan isletmelerin uyum
stireclerini karmasiklagtirmakta ve zaman alici hale getirmektedir. Bu durum, firmalarin
sadece lojistik ve pazarlama degil, ayn1 zamanda hukuki ve teknik alanlarda da yeniden

yapilandirilmasini zorunlu kilmaktadir (Divrik ve Baykal, 2024).

Tiirk KOBI’lerine yonelik yapilan sektdr arastirmalari, dijitallesme siirecinde en kritik
eksikliklerden birinin stratejik liderlik oldugunu ortaya koymaktadir. Divrik ve Baykal
(2024), firmalarin dijital doniisiim stireglerinde kurumsal vizyon eksikligi yasadigini ve
bu eksikligin igsellestirme siireclerini engelledigini belirtmistir. Dijital kiiltiiriin isletme
icerisinde yeterince yayginlasmamasi, e-ihracatin gerektirdigi entegre sistemlerin
kurulmasimi ve etkin yonetimini de olumsuz etkilemektedir. Bunun sonucunda firmalar
dijital yatirimlar1 kisa vadeli ¢oziimler olarak gérmekte ve uzun vadeli stratejik hedeflere
entegre etmemektedir. Bu eksiklik, e-ihracat siireclerinde siirdiiriilebilirlik diizeyini de
diistirmektedir. Dijital yetkinlikler yalnizca yazilim veya donanim kullanimiyla siirl
degildir; ayn1 zamanda bu araglarin isletme vizyonuna uygun sekilde entegre edilmesini
de gerektirir. Firma i¢i liderlik bu baglamda kritik rol oynar. Dijitallesmeyi yalnizca bir
zorunluluk degil, ayn1 zamanda bir firsat olarak gorebilen isletmeler, global pazarda
rekabet avantaji elde edebilir. Ancak bu tiir bir doniisiim i¢in hem yo6neticilerin hem de

calisanlarm egitim diizeyi ve farkindalik seviyesi yiikseltilmelidir (Sipahi vd., 2008).

E-ihracata gecis silirecinde karsilasilan sorunlarin ¢6ziimiinde sadece finansal tesvikler
yeterli olmamaktadir. E-ihracatin basarili bir sekilde yiiriitiilebilmesi i¢in firmalara
yonelik o6zel egitim programlari, danigmanlik hizmetleri ve rehberlik sistemlerinin
kurulmasi gerekmektedir. Ozellikle KOBI’lerin dijital strateji gelistirme, pazar
arastirmas1 yapma ve hedef lilke diizenlemelerini analiz etme konularinda sistematik
desteklere ihtiyag duyduklar goriilmektedir. Egitimle desteklenmis bir dijital doniisiim
stireci, firmalarin daha saglikli kararlar almasini ve daha etkin operasyon yiiriitmesini
saglar. Bu siiregte kamu kurumlar1 ve 6zel sektor is birlikleri oldukca 6nemlidir. Ticaret
Bakanhig, KOSGEB, TUBITAK gibi kurumlarin sundugu egitim, tesvik ve altyap:
desteklerinin, firmalarin dijital uyum siirecine entegre olacak sekilde yapilandirilmasi
gerekmektedir. Bunun yani sira, sektor birlikleri ve meslek odalari araciligiyla
diizenlenecek seminer ve atdlye calismalari, e-ihracata gecisin Onilindeki bilgi
eksikliklerini gidermek adina biiyiik fayda saglayabilir. Uyum sorunlarinin azaltilmasi
icin yerel diizeyde uygulanacak pilot projeler de faydali olacaktir (Divrik ve Baykal,
2024).
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Sonug olarak, e-ihracat yapisina uyum saglamak, sadece teknik bir doniisiim degil; ayni
zamanda kiiltiirel, organizasyonel ve stratejik bir yapilanmayi da gerektirmektedir.
KOBI’lerin bu yapisal déniisiimii gergeklestirebilmesi i¢in yalnizca finansal degil, bilgi
temelli ve yoOnetsel desteklere de ihtiyaglar1 vardir. Tiirkiye’nin ihracat kapasitesini
artirmak i¢in bu uyum sorunlarinin ¢éziime kavusturulmasi biiylik 6nem tagimaktadir. E-
ihracata gecis siirecinde yasanan sorunlar dogru sekilde analiz edilip ¢o6ziildiiglinde,
KOBI’ler i¢in kiiresel pazarda siirdiiriilebilir bir rekabet alan1 olusacaktir (Divrik ve
Baykal, 2024; Sipahi vd., 2008).

Tablo 2

E-ifhracat Uyum Sorunlari ve Yayginhk Oram

Uyum Sorunu 2({;:)))7glnllk Orani
E-Thracat Bilgi Eksikligi 76.8
Orta Seviye Dijital Olgunluk 62.5
Lojistik Siireclerin Karmagikligi 55.3
Giimriik Islemlerinin Yetersizligi 48.9
Fiyatlandirma Stratejisi Eksikligi 44.7
Déviz ve Odeme Yonetim Sorunlari 42.1
Tarife Dis1 Engeller 38.6
Dijital Liderlik ve Kiiltiir Eksikligi 35.2

Tablo 2, Tiirkiye’deki KOBI’lerin e-ihracata gegis siirecinde karsilastig1 baslica uyum
sorunlarini ve bu sorunlarin yayginlik oranlarini 6zetlemektedir. Verilere gore, en yaygin
sorun %76,8 oranla e-ihracat bilgi eksikligi olarak 6ne ¢ikmakta; bu durum, firmalarin
sinir Gtesi dijital ticarete baslamalarini biiyiik 6l¢tide engellemektedir. Bunu sirasiyla orta
diizey dijital olgunluk (%62,5) ve lojistik siireclerin karmasikligi (%55,3) takip
etmektedir. Bu bulgular, sadece teknolojik degil, ayn1 zamanda organizasyonel ve
stratejik uyumsuzluklarin da siireci etkiledigini gostermektedir. Ozellikle fiyatlandirma
eksiklikleri, doviz yonetimi sorunlar1 ve tarife disi engeller, firmalarin dis pazarda rekabet
giiclinii zayiflatmaktadir. Son olarak, dijital liderlik ve kiiltiir eksikligi gibi igsel faktorler,
doniistimiin siirdiriilebilirligini tehdit eden yapisal zayifliklara isaret etmektedir. Bu
bulgular, uyum sorunlarina yonelik cok yonlii politika ve egitim programlarinin

gerekliligini ortaya koymaktadir (Divrik ve Baykal, 2024).

31



Sekil 2

Dijitallesme Diizeyine Gore E-Thracat Basarisi
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Sekil 2, dijitallesme diizeyi ile e-ihracat basarisi arasindaki gii¢lii korelasyonu agikga
gostermektedir. Yiiksek dijitallesme diizeyine sahip KOBI’lerin %85’i, e-ihracatta
onemli dlclide basar1 saglarken, diisiik dijitallesme diizeyinde bu oran sadece %27 olarak
kalmaktadir. Orta dijitallesme seviyesinde ise basar1 oran1 %58 civarindadir. Bu bulgu,
dijital yatirimlarin sadece operasyonel verimliligi degil, ayn1 zamanda dis pazarlarda

rekabet edebilme yetenegini de artirdigini kanitlamaktadir (Divrik ve Baykal, 2024).

1.5.3. Egitim, Tesvik ve Destek Mekanizmalari

KOBI'lerin siirdiiriilebilir bir sekilde ayakta kalmasi ve kiiresel dlgekte rekabetci olmasi
icin egitim, tesvikler ve destek Onlemleri biiyiikk onem tasimaktadir. Tiirkiye'de bu
ihtiyaglarin karsilanmasinda en énemli kurumlardan biri olan KOSGEB, 1990 yilindan
beri KOBI'lere farkli alanlarda destek saglamaktadir. Finans desteginin yani sira,
teknolojiden ihracata, Ar-Ge'ye kadar desteklerini genisletmistir. Su anda da e-ticaret gibi

yeni bir alanda gittik¢e artan bir destek sunmaktadir. Elci'ye (2011) gore, bu destekler,
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firmalari bilgiye erisimi, ag olusturma ve operasyonel kapasite gelistirmelerinde biiyiik
rol oynamaktadir (El¢i, 2011).

KOSGEB tarafindan saglanan destekler sadece fon saglamakla smirli kalmayip, ayni
zamanda stratejik planlama bilgisi edinimi ve sirketlerin piyasa kosullarina uyumunu da
kapsamaktadir. Egitim miifredati ¢cok konu odakli olup, dijitallesme, dijital pazarlama, e-
ticaret platformlari, lojistik altyapt ve ihracat stratejileri gibi giincel konulara
odaklanmaktadir. Bu egitimler, dijitallesme konusunda gelismek ve yeni pazarlara erisim
saglamak isteyen sektorler, 6zellikle tekstil ve iplik sanayii i¢in biiyiik bir firsat olarak
goriilmektedir. Boylece, i¢ pazarda etkili bir rekabet seviyesi olusturulabilir, ayni sekilde

yabanci pazarlarla da iliski kurulabilir (El¢i, 2011).

OECD'ye (2011) gore, Tiirkiye'nin OSB'lerindeki KOBI egitimi ve beceri olusumu
oldukca goriilebilir, dzellikle de OSTIM 6rneginde. Bu faaliyetler, isletmelerin yenilik
performanslari iizerinde 6nemli bir etkiye sahiptir. Bu parklardaki isletmeler, personelin
kalitesini artirmakta ve bu, iirlinlere, iiretim siiresi ve maliyetlerine yansimaktadir.

Boylece, kisisel egitim yaklasimlar1 daha genis bir sanayi uygulamasi i¢in model olabilir

(OECD, 2011).

Benzer sekilde, Divrik ve Baykal (2024) tarafindan yapilmis derinlemesine bir arastirma,
dijitallesme egitimlerinin Tiirk tekstil ve konfeksiyon KOBI'leri i¢in son derece dnemli
oldugunu gostermektedir. Ek olarak, fiyatlandirma stratejileri, dijital pazarlama
kanallarinin dogru kullanimi ve e-ticaret platformlarinin takibi gibi konulardaki egitim,
firmalarin uluslararasi1 pazardaki konumlarin1 dogrudan etkilemektedir. Bu tiir kurslar,
mevcut operasyonlarin gelistirilmesine katkida bulunmakla kalmayip, yeni miisteri
segmentlerine ulagsma ve pazar ¢esitliligi saglama gibi stratejik hedefleri de ele almaktadir

(Divrik ve Baykal, 2024).

KOBI'lerin kiiresel pazarda daha aktif olabilmek i¢in ihtiyag¢ duydugu teknolojik kapasite,
cesitli kamu kurumlar1 ve vakiflar tarafindan giiclii bir sekilde tesvik edilmektedir. Bu
cercevede, TTGV ve TUBITAK, Ar-Ge odakli ¢alismalara verdikleri destekle one
cikmaktadir. Bu desteklerle, iplik ve kumas tireticileri, slirdiiriilebilirlii ge¢irmis pazar
avantaji ve rekabet istiinliigii ile yliksek katma degerli miitkemmel iirlinler tasarlama
kapasitesine sahip olmaktadir. Teknik damismanlik, iirtin gelistirme ve {iretim
otomasyonuna yonelik bu tesvikler, KOBI'lerin teknoloji ile entegrasyon potansiyelini

tesvik etmeye de katkida bulunmaktadir (Divrik ve Baykal, 2024).
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Birlesmis Milletler Kalkinma Programi (UNDP) tarafindan derlenen Tekstil Sektorii Yol
Haritasi analizi, sektore 6zel danigsmanlik hizmetleri ve pazar odakli egitim faaliyetlerinin
ihracat hedeflerinin gerceklestirilmesinde anahtar faktorlerden birka¢i oldugunu ortaya
Koymustur. Diger pazarlara agildiklarinda, KOBI'ler sadece iiretimle ilgili degil, stratejik
planlama, finansal modelleme ve risk analizi gibi alanlarda da yonetim ve egitim
desteginden yararlanacaktir. Bu tiir programlanmis egitimler, isletmelerin bilgiye dayali,

uyarlanabilir ve krize hazir kararlar almasina yardimci olmaktadir (Divrik ve Baykal,
2024).

KOBi'lerin dijitallesme ve ihracat yatirimlarinin &niindeki temel engellerden biri
finansmana erisimdir. Konunun daha yakindan incelenmesi, Tiirkiye'de giiglii etkisi olan
KGF'nin, 2017 yilindan bu yana 250 milyar TL'den fazla kredi imkani sagladigini ortaya
koymaktadir. Bu finansal tarimsal garanti mekanizmasi sayesinde, garantilerin yoklugu
nedeniyle altyapiya yatirim yapamayan birgok kiigiik isletme, isletmelerini modernize
eden dijital yatirimlara yonelmektedir. Bu destekler, ozellikle e-ticaret doniistimii

yaratmay1 hedefleyen KOBI'ler arasinda kritik &neme sahiptir (Divrik ve Baykal, 2024).

KOSGEB, Avrupa Imar ve Kalkinma Bankas1 (EBRD) tarafindan saglanan veri tabanl
degerlendirme sistemleri sayesinde, stratejik planlama ve kaynak tahsis mekanizmasini
son yillarda daha etkili hale getirmistir. Bu tiir destek, KOBI yardiminin sektérel
onceliklerle ve bolgesel gereksinimlerle uyumlu bir sekilde saglandigini temin edecek
sekilde yapilandirilmistir ve kamu finansmaninin maksimum diizeyde kullanilmasini
saglar. Bu kiiciik hiicre modeli, desteklerin etkisini artiracak stratejik bir model olarak
yalnizca desteklerin biiylikligii agisindan degil, ayrica incelenmelidir. Bu gelismekte olan

yapilar, Tiirkiye'nin sanayi politikasi ile paralel ilerlemektedir (Divrik ve Baykal, 2024).

Finansal araglarin yan1 sira BT altyapisinin KOBI'ler igin kullanilabilmesi igin hala BT
altyapisin1  desteklemek mimkiin olmalidir. Dijital pazar yaklasimlari, e-lojistik
¢ozlimleri, dijital belge yonetimi ve veri analizi gibi alanlarda saglanan egitim,
KOBI'lerin dijitallesmesini baslatmaktadir. Artik sirketlere vizyon ve araglar saglamak
icin kamu sektdrii ve kamu-0zel ortak girisimleri arasinda igbirlik¢i bir ruhla ¢aligilmasi
gerekiyor. Bu, KOBI'lerin sadece destek almakla kalmayip, bu desteklerin icerigini

stratejik planlarina gore kontrol ettikleri anlamina gelmektedir (Divrik ve Baykal, 2024).

Tiim bu faaliyetler, KOBI'lerin yalnizca ekonomik konular kapsamindaki degil,

uluslararasi rekabette hayatta kalmak icin gerekli stratejik, operasyonel ve teknolojik
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perspektiflerden de gelisimleri iizerinde etki gostermektedir. Ogrenme ve destek
sistemlerinin optimal kullanimu, siirdiiriilebilir bir seviyede biiyiimek isteyen sirketler i¢in
kritik 6nemdedir. Tiirkiye'nin ihracati tesvik eden kalkinma vizyonunun stratejik olarak
bu enstriimanlar1 siklikla gézden gegirmesi ve dijital ekonomi talepleri ile uyumlu hale

getirmesi acil bir stratejik gerekliliktir (Divrik ve Baykal, 2024).

Tablo 3

KOBI’lerin Dijital Destek Kaynaklarindan Yararlanma Durumu

Kull
Destek Kurumu / Programi Hedeflenen Alan u alflm
Diizeyi (1-5)
KOSGEB Dijitallesme Destegi Dijital altyap1 yatirimi 4
TUBITAK Ar-Ge ve Yenilik Ar-Ge  ve teknoloji 3
Programlari gelistirme
. Diital I8nisi
TTGV Teknik Danismanlik F . " 2
danismanligi
UNDP Tekstil Yol Haritasi Pazar stratejisi ve {riin 3
Egitimi egitimi
KGE Teminat Fonu sz?nsal erisim ve kredi 5
teminati
EBRD Veri Odakli Stratejik Yatirrm  karar  destek 5
Degerlendirme sistemleri
Ihracatgilar Birligi Egitim Uluslararasi ticaret ve e- 3
Modiilleri ihracat
Sanayi ve Teknoloji Bakanligi E- Temel ve orta diizey dijital 4

Ticaret Egitimleri

okuryazarlik

Tablo 3, Tiirkiye’deki KOBI’lerin dijitallesme siirecinde yararlanabilecegi destek
programlarini ve bu programlarin kullanim diizeylerini 6zetlemektedir. Verilere gore en
yaygin olarak kullanilan destek aract KGF Teminat Fonu olup, KOBI’lerin finansal
kaynaklara erisimini kolaylastirarak dijital yatirnm siire¢lerine dogrudan katki
saglamaktadir. KOSGEB’in dijitallesme destekleri ve Sanayi ve Teknoloji Bakanligi’nin
e-ticaret egitimleri de yiiksek kullanim diizeyleriyle dikkat ¢ekmekte, bu kurumlarin
uygulamaya doniik ¢oziimleri sahada karsilik buldugunu gostermektedir. TTGV
danismanligr ve EBRD stratejik degerlendirme programlar1 gibi teknik ya da analitik
temelli girisimlerin kullanim oran1 gorece daha diisiik olup, bu desteklerin daha spesifik
bilgi ve kapasite gerektirmesi bu durumu aciklayabilir. TUBITAK, UNDP ve Ihracatgilar

Birligi gibi kurumlarin sagladigi egitim ve Ar-Ge odakli destekler ise orta diizeyde
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kullanilmakta, bu da firmalarin bu kaynaklara erisim konusunda belli bir farkindalik
gelistirdigine isaret etmektedir. Genel olarak tablo, finansal araclarin daha hizh
benimsenmesine karsin, teknik ve stratejik desteklerin yeterince yayginlasmadigini
ortaya koymaktadir. Bu durum, politika yapicilar i¢in destek programlarinin hem
bilinirligini hem de erisilebilirligini artiracak yeni diizenlemelere ihtiya¢ duyuldugunu

gostermektedir (Divrik ve Baykal, 2024).

1.5.4. Lojistik ve Giimriik Siireclerinde KOBI’lerin Yasadig1 Zorluklar

Diisiik sevkiyat hacimleri, sinir 6tesi ticaretle iligkili olan lojistik maliyetlerini etkiler ve
bu durum, sinir Stesi ticarette yer alan birgok KOBI tarafindan yasanan zorluklarin
arasmnda yer alir. Biiyiik ihracatcilar kadar gok {iriin génderemeyen KOBI'ler, gergekten
de tasima kapasitesini en iyi seviyede kullanmadiklari i¢in birim basina tasima
maliyetinde giiglii bir artis yasarlar. Sonug olarak, KOBI'ler tasimacilik sektoriinde dlgek

ekonomilerinden tam anlamiyla faydalanamamaktadir (Yuan, 2023).

Yuan (2023) bu durumu, sinir otesi lojistik maliyetlerdeki asimetrik artis olarak
tanimlamaktadir. Ozellikle uluslararas1 tagimacilikta kullanilan konteyner tipi
sistemlerde, bu kiiciik parti maliyeti artis1, kiiciik ve orta dlgekli isletmelere (KOBI)
problem yaratmaktadir. KOBI’lerin bu 6lgek dezavantaji, tasimacilik modeli segiminde
de bir maliyet yiikiinii beraberinde getirir. Ozellikle, LTL (kamyon vyiikii alt1)
sevkiyatlarda, sevkiyat bagina ortalama maliyetin %25~40 oraninda daha yiiksek oldugu
tespit edilmistir (Yuan, 2023). Bu durumlar KOBI’leri fiyat rekabeti ve teslim siiresi
acisindan dezavantajli bir konuma getirir. Tam kamyon yiikii (“FTL”) hacimlerine
ulasamazlarsa, tasima saglayicilari onlara daha kotii fiyat teklifleri verir; boylece maliyet
yapilar1 bozulur. Ek olarak, tasima ve aktarma islemleri, bu sevkiyatlarin zamaninda

teslim edilmesi konusunda olumsuz bir degisken olmaktadir (Yuan, 2023).

Giimriiklerde de bilgi eksikligi ve prosediirlerin ¢ogalmasi, KOBI'ler i¢in &lgiilemez
zorluklar yaratir. Sipahi ve digerleri (2008), Tirk firmalarmin 6zellikle giimriik
smiflandirmalari, mense belgeleri ve standart belgelendirme konusunda bilgi yetersizligi
yasadiklarim1  ve uluslararast standartlarin  karmasikliinin - onlar1t  caydirdigimi

savunmaktadirlar. Bu eksiklik, gereksiz ek maliyetler ve biiyilk zaman kayiplarina yol
acar (Sipahi vd., 2008).

Belgelerin yanlis yerlestirilmesi veya eksik sunulmasi, giimriik akislarinda mallarin

bekletilmesine veya hatta yaptirimlara maruz kalinmasina sebep olabilir. Bu durumlarda,
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KOBI’lerin ihracat sevkini kiran kurumsal engeller ortaya ¢ikar. KOBI’ler i¢in 6nemli
bir risk, manuel (yani kagit bazli) giimriik islemlerinin devam eden hakimiyetidir. Manuel
islem, yanlig beyan yapilmasi tehlikelerini dogurur ve gereken belgelerin hazirlanmasi ve
teslim edilmesi sirasinda sorunlarin meydana gelme firsatin1 yaratir. Gilimriik
beyannamelerinde kiigiik farkliliklar bile biiyiik gecikmelere yol acabilir yahut bazi
durumlarda mala el konulmasina bile neden olabilir. Bunun &tesinde, dijital altyapiya
erisim esasinda yoktur ve biirokrasiyle nasil basa ¢ikilacagina dair ¢ok az bilgiye sahiptir
(Sipahi vd., 2008).

Bu baglamda, KOBI’lerin elektronik giimriik sistemlerine erisim saglamasina yardimci
olmak ve bunlarin verimli kullanimi konusunda egitim firsatlar1 sunmak ¢ok dnemlidir.
Bu yiizden, Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin (KOBI) dijital doniisiimde
baglarinin ¢aresine bakmasi beklenmemeli, bunun yerine 'elde edilerek’ rehberlik
edilmeleri saglanmalidir. Glimriiklerin dijitallestirilmesiyle zaman kayiplart ve hata

oranlar1 6nemli 6l¢iide azaltilacaktir.

Ayrica, sistematik bilgi eksikliklerinin giderilmesi i¢in sertifikali egitim programlarinin
varligi hem ulusal hem de uluslararas: ticareti daha saglikli hale getirebilir (Aydin ve
Siiygiin, 2021).

Nakliye sirasinda lojistik ve giimriik sorunlari, KOBI'ler i¢in yiiksek maruz kalma
seviyelerini de beraberinde getirir. Bu bekleyis, firma transit alaninda ek maliyetler
yiiklenirken, geciste gecirilen siireyi artirir. Kurtlar ve Atig (2020), bu tiir bekleme
sirelerinin ve 1lgili depolama maliyetlerinin cezai tedbirlere doniisebilecegini
vurgulamaktadir. Ozellikle taze gida, tekstil veya zaman kritik iiriin segmentlerinde,
bekleme siireleri ticari zarar verebilir. Dahasi, bu mekanizmalarin belirsizligi sirketler

i¢cin tahmin edilebilirlik sorunlarin1 daha da artirmaktadar.

Kiiciik ve orta dlgekli isletmeler (KOBI'ler), biiyiik lojistik firmalar tarafindan sunulan
kapsamli lojistik paketlerinden tam olarak yararlanamazlar. Cogu durumda, bunun nedeni
maliyetlerin yiiksek olmasidir ve ardindan asgari bir hacmin taginmasi gerekmektedir.
Boylece, biiyiik firmalar kendi islerine gore ozellestirilmis fiyatlandirma ve kaynak
bulma avantajlar1 miizakere edebilirken, kiiciik firmalarin bu imkanlar1 elde etme yollar
genelde yoktur. Bu, kiigiikk isletmeleri kiiresel pazarda biiyiik isletmelerle
karsilastirildiginda rekabet dezavantajina sokmaktadir (Kurtlar ve Atis, 2020).

Hizmet paketleri ayrica KOBI’ler i¢in gerektiklerinden daha karmasiktir, bu da onlar

maliyet-fayda agisindan cekici olmaktan ¢ikarir. Bu, KOBI’lerin operasyonel esnekligini
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kisitlayan bir baska durum haline gelir. Hong ve Jeong (2006)'a gore, kiiciik ve orta
Olcekli ihracatgilar boyut farkliliklart nedeniyle risk altindadir ve dis ticarette rekabet
avantajin1 kaybedebilirler. Biiylik sirketlerin optimum lojistik planlamasi yapabilme
kabiliyeti olsa dahi, KOBI’ler bu konuda o kadar gii¢lii degildir; bu nedenle piyasada
geride kalmaktadirlar (Hong ve Jeong, 2006).

Azalan esneklik, artan maliyetlere yol agar ve teslimat siireleri ve iirlinlerin kalite
kontrolii gibi merkezi lojistik operasyonlara engel olabilir. Bu problemlerle basa ¢gikmak
icin literatiirde mevcut olan birkag oneri vardir. Ozellikle, Cok Kullanicili Depolama,
ortak tagimacilik sirketleri (konsolidasyon) ve glimrikk komisyoncularinin entegre
¢oziimler sunmasi, KOBI’lerin maliyet tasarrufu saglamasina yardimci olabilir. Bunlar
hem tasimacilik hacmini artirma hem de lojistik aglar1 optimize etme yollarini sunan
¢coziimlerdir. Ancak bu tiir is birliklerinin gerceklesmesi i¢in koordinasyon yapilar

kurmak ve giiven ortami olusturmak gereklidir (Hong ve Jeong, 2006).

Sevkiyat icin ortak platformlar ve dijital eslestirme sistemleri bu tiir bir siireci tesvik
edebilir. Son olarak, dijital giimriik siireglerine gegisi tesvik etmek ve e-devlet
modiillerini uygulamak, bu KOBI’ler igin belirlenen yapisal kisitlari tarafsizlastirmada
stratejik katki saglayabilir. Teknik altyapiya ve dijital okuryazarligr artirmak igin egitime
yatirnm yapmak, bu sistemlerin basarili bir sekilde uygulanmasinda kilit rol
oynamaktadir. Bununla, siiregler sadece kisalmamakta, ayn1 zamanda insan hatalar1 da
azalmaktadir. Bu tiir uygulamalar, KOBI’lerin dis ticaretteki roliinii daha dinamik ve

stirdiirtilebilir bir sekilde tesvik etmeye katkida bulunabilir (Hong ve Jeong, 2006).

Tablo 4

Lojistik ve Giimriik Sorunlarinin Etki Alanlari

Sorun Tiirii

Etkiledigi Siirec¢

Sonug¢

Diisiik Sevkiyat Hacmi

Nakliye maliyetleri

Maliyetlerin artmasi

Yiiksek LTL Tasima Maliyeti

Nakliye planlamasi

Tasima verimsizligi

Eksik Glimriik Bilgisi

Gumriikleme siireci

Ek maliyet ve gecikmeler

Manuel Belge Islemleri

Glimriik beyan ve gecis

Yanlis beyan riski

Transit Sirelerin Uzamasi

Depolama ve teslimat

Teslimat gecikmeleri

Lojistik Paket Erisimi Eksikligi

Lojistik servis kullanimi

Verimsiz servis kullanimi

Olgekten Kaynakli Dezavantaj

Operasyonel verimlilik

Rekabet dezavantaji

Dijital Sistemlere Erisim Eksikligi

Glimriik hiz ve dogruluk
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Tablo 4, KOBI’lerin lojistik ve giimriik siireclerinde karsilastiklar1 temel sorunlari, bu
sorunlarin etkiledigi operasyonel alanlart ve dogurdugu sonuglart biitiinciil bir sekilde
ozetlemektedir. Ozellikle diisiik sevkiyat hacmi ve yiiksek tasima maliyetleri gibi yapisal
problemler, KOBI’lerin smir &tesi ticaret faaliyetlerinde verimlilik kayb1 yasamasina
neden olmaktadir. Gliimriik bilgi eksiklikleri ve manuel belge islemleri gibi operasyonel
eksiklikler ise hem zaman hem de maliyet acisindan firmalara ek yiik getirmektedir.
Dijital sistemlere erisim ve biiylik lojistik aglardan faydalanma konusunda yasanan
siirliliklar, rekabet giiclinii azaltan 6nemli faktorler arasinda yer almaktadir. Bu sorunlar,
KOBI’lerin e-ihracata uyum siirecini dogrudan etkilemekte ve sistematik bir doniisiim

ihtiyacini gozler oniine sermektedir (Kurtlar ve Atig, 2020).

Sekil 3

KOBI’lerde Dijitallesmenin Oniindeki Bashca Engeller

Finansman Eksikligi f 73%
Dijital Yetenek AcIgi | 65%
Teknik Altyapi Yetersizligi | 58%
Stratejik Vizyon Eksikligi | 54%
Egitim ve Farkindalik Sorunu | 49%

Yonetim Destedi Eksikligi | 37%

0 10 20 30 20 _ 50 60 70
Engeli Belirten KOBi Orani (%)

Sekil 3, KOBI’lerin dijitallesme siirecinde karsilastiklar1 baslica engelleri yiizdesel olarak
gostermektedir. En biiyiik bariyerin %73 ile finansman eksikligi oldugu goriilmekte, bu
da dijital doniisiim projelerine yeterli biitge ayrilamadigini ortaya koymaktadir. Dijital
yetenek ac1g1 (%65) ve teknik altyapi yetersizligi (%58) gibi insan kaynagi ve altyapi
temelli sorunlar da oOne ¢ikmaktadir. Ayrica stratejik vizyon eksikligi (%54) ve
egitim/farkindalik eksikligi (%49) gibi yonetimsel engeller, KOBI’lerin uzun vadeli
dijital planlama yapmalarinin 6niinde énemli bir set olusturmaktadir (Kurtlar ve Atis,

2020).
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1.6. Uluslararas: Pazarlara Acihm ve is Modeli Gelistirme

1.6.1. Is Modeli Tanmim ve Unsurlar

Bir is modeli, bir igletmenin miisterilere nasil deger yarattiginin ve bu degeri gelir olarak
nasil gecirdiginin kesin bir tanimi1 veya bir taslagidir. Bu, bir sirketin kaynaklarini,
faaliyetlerini ve iliskilerini lirlin veya hizmetini piyasaya sunmak i¢in belirleyen bir
taslaktir. Is modelleri, bir firmanin getirileri nasil elde edebilecegini tarif ettikleri gibi,
ayni zamanda miisterilerle nasil etkilesime gecebilecegini, kaynaklar1 nasil dagitacagini
ve zaman i¢inde bu kaynaklari nasil insa edip yapilandiracagini da belirler. Bu anlamda,
bir is modeli, sirketin faaliyet gosterdigi organizasyonu haritalandirir ve bir
organizasyonun siirdiiriilebilirlik stratejilerinin uygulanmasi i¢in bir aragtir (Shafer vd.,

2005).

Shafer, Smith ve Linder’e (2005) gore, is modeli, isletmenin yaptigi stratejik secimlerin
genis konfigiirasyonu olarak degerlendirilir. Burada is modelini sadece bir isletme plani
olarak degil, ayn1 zamanda sirketin uzun vadeli hedefleri ile uyumlu bir plan olarak

goriilmektedir.

Strateji ile yiiriitme arasinda bir koprii gérevi goren bu model, deger yaratma siireclerini,
deger teslimini ve degerin biitlinlesik bir sekilde gelir olarak ele gecirilebilmesini kontrol
etme olanagi saglar. Bu bakis acis1 igerisinde firmanin is modeli, i¢ operasyonlar ile dig

pazar ortami arasinda esnek bir denge olusturur (Shafer vd., 2005).

Osterwalder ve Pigneur (2010), is modelini bir isletmenin degeri nasil yarattiini, teslim
ettigini ve yakaladigin1 tanimlayan bir mantik olarak siniflandirmada da kesin bir rol
oynamaktadir. Degerin yaratilmasinin iiriin veya hizmet ile sinirli kalmadigi, miisteri
deneyimini, satis sonrast hizmeti ve kanal se¢imini de igerdigini ifade etmektedir

(Osterwalder ve Pigneur, 2010).

Dolayisiyla is modeli, organizasyonun rakiplerini yapisal alanlar1 kullanarak asabilme
nedenlerini tanimlayan dinamik bir model saglar. Giiniimiiz is imparatorluklarinda bu
model planlama ve adaptasyon i¢in vazgecilmez bir enstriiman haline gelmistir

(Osterwalder ve Pigneur, 2010; Shafer vd., 2005).

Bu cercevede, is modellerinin analizi i¢in yaygin olarak benimsenmis bir arag olan Is

Modeli Tuvali (BMC) kullanilmaktadir. BMC, is modelini dokuz temel yap1 tagina ayirir:
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e Deger Onerisi,

e Miisteri segmentleri,
e Kanallar,

e Miisteri iliskileri,

e Gelir akislari,

e Anahtar kaynaklar,

e Anahtar faaliyetler,

e Anahtar ortakliklar ve

e Maliyet yapisi.

Bu bilesenler bir firmanin i¢sel varliklari ile dis miisteri iliskileri arasinda koprii insa eder.

Tiim bloklar birbirine bagimlidir ve ortak bir islevsellik sergiler.

BMC'in ortasindaki "deger Onerisi", sirketin miisterilerine sagladigi temel faydadir.
Osterwalder ve Pigneur (2010) bu kavrami, miisteri odakli yenilik, performans, tasarim
ve rekabetci fiyatlandirma gibi ilkelerin bir karisimi olarak aciklar. Sadece kag GB veya
CPU'nun hiz1 ile ilgili degil, kullanic1 deneyimi ve sirket giiveni ile iligkilidir. Bu nedenle
deger Onerisinin rekabet¢i pozisyona ve sirket farklilagsmasina olan 6nemi biiytiktiir

(Osterwalder ve Pigneur, 2010).

Bu degeri miisteriye iletme mekanizmasi miisteri segmentleri, kanallar ve miisteri
iligkileri adi verilen yapi bloklarinda yakalanir. Miisteri segmentleri hangi miisteri
gruplarinin hedeflenecegini belirtir ve kanallar miisterilere nasil ulasilacagini gosterir.
Miisteri iliskisi, etkilesimlerin siirekli hale gelmesini saglayabilir. Bunun Otesinde, is
modeli yalnizca satiglara degil, tekrarlayan islere ve marka baghiligina odaklanir. Uzun
vadeli gelir, miikkemmel miisteri iliskileri stratejisine biiyiik 6lciide baglidir (Osterwalder
ve Pigneur, 2010).

Roliin miisteri odakli kismi1, miisteri ile temas kurmayi1 ve onlarla iliskiler kurmayi igerir.
Is modelinin iginde, bu kisim miisteri segmentini dogru anlamayi, bu segmente ulasmanin
en iyi yolunu se¢meyi ve her segment ile ¢ok uzun vadeli iliskiler kurmay1 icerir. Her bir
firma, kendi endiistri ge¢misine, iirlin 6zelliklerine ve miisteri taleplerine dayali olarak

benzersiz stratejiler izlemek zorundadir (Osterwalder ve Pigneur, 2010).

Gelir elde etme tarafi, gelir akiglari ve maliyet yapist unsurlarina odaklanilarak

tanimlanir. Uriin satislar1, abonelik veya kiralama modelleri ve iiretilen verilerin satis,
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gelir akislarmin tiirleridir. Is modeli akislar1 endiistriye 6zgiidiir ve sirketin stratejisi
temelinde uygulanir. Diger yandan maliyet yapisi, isin sabit ve degisken maliyetlerinin
oranini yansitir ve finansal istikrarini belirler. Boyle bir gelir ve maliyet dengesi, ideal

olarak bir isletmenin nasil yiiriitiilmesi gerektigine dair bir yol gosterir (Afuah 2004).

Anahtar kaynaklar, sirketin deger Onerisini sunabilmesi i¢in gerekli birlesik kaynagin bir
parcasidir. Bu tiir kaynaklar maddi, fikri miilkiyet haklari, personel veya finansal nitelikte
olabilir. Ancak, bu kaynaklarin etkin kullanimi, deger ortak yaratimi siirecinde yer alir.
Anahtar faaliyetler, bu kaynaklar etrafinda gruplandirilan faaliyetlerdir, 6rnegin iiretim,
sorun ¢ozme, ag olusturma vb. Bu kaynak ve faaliyet karisimi1 her endistride farklilik

gosterecek ve sektor dinamikleri degistikge degisecektir (Afuah 2004).

Burada dis is birligi, yani anahtar ortakliklar, kaynak eksikliklerini gidermek ve sinerji
yaratmak amactyla yapilir. Bu i birlikleri isin tedarik zinciri yonetimi, teknoloji transferi,

pazarlama ve lojistik yardima kadar uzanan yelpazesi boyunca genislemektedir (Afuah

2004).

Sekil 4
KOBI’lerin E-ihracat Bilgi Diizeyine Gére Dagilim

Kismen Bilenler

Bilenler

19.1%

4.1%

76.8%

Bilmeyenler
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Yukaridaki Sekil 4, Tiirkiye'deki KOBI’lerin e-ihracat konusundaki bilgi diizeyine gore
dagilimin1  gostermektedir. Gordiigiimiiz gibi, KOBI’lerin %76,8’i e-ihracatin ne
oldugunu bilmedigini ifade ederken, sadece %4,1°’1 bu konuda yeterli bilgiye sahip
oldugunu belirtmistir. Bu bulgular, dijital ticaret siireclerine gegiste karsilasilan en temel
engellerden birinin bilgi eksikligi oldugunu agik¢a ortaya koymaktadir (Osterwalder ve
Pigneur, 2010).

1.6.2. E-Ticaret Tabanh Is Modeli Tiirleri

E-ticaret sadece teknolojik bir yenilik degil; is yapmanin yeni bir yolunu da beraberinde
getirmistir. Bu degisimin altinda diger is modeli tiirleri yatmaktadir. Bu tiir popiiler is
modellerinden biri, bir sirketin miisterilerine nasil deger sundugunu, bu degeri nasil

sundugunu ve bundan nasil para kazandigimi agiklar (Osterwalder ve Pigneur, 2010).

E-ticaretin elektronik yoOnii, orijinal iy modelinin doniisiimiine veya yenilerinin
yaratilmasma yol agmistir. B2C (Isletmeden Tiiketiciye) modeli tipik bir e-ticaret
kalibidir. Amazon, Trendyol, Hepsiburada: Bu model tiiriinii, iiriin/hizmetleri dogrudan
son tiiketiciye satan isletmeler olarak 6rnek verebiliriz. B2C kavrami kazang saglar: B2C,
organizasyonlarin daha diisiik maliyetlerle genis bir miisteri kitlesine ulagsmasini sagladi
ve dolayisiyla miisterilere deger sunmaya dayanan {iistiin bir dijital deneyim gerektiriyor.
Hizli teslimat, giivenilir 6demeler ve kisisellestirilmis tavsiyeler, modelin islemesi i¢in

kritik 6neme sahiptir (Laudon ve Traver, 2021).

B2B (isletmeden Isletmeye) modeli, sirketler arasi ticareti konu alir. Ureticilerin,
toptancilarin veya hizmet saglayicilarin birbirleriyle degis tokus yaptigi bu form
genellikle biiylik 6lgekli tekrar eden islemleri icerir. Bu alandaki kiiresel oyuncular
Alibaba ve ThomasNet'i icerir. B2B e-ticaret platformu; fiyatlandirma, siparis yonetimi,
miizakeresi ve tedarik zinciri entegrasyonu gibi karmagsik islemlerin dijital elektronik

formatta gergeklestirilmesine olanak tanir (Turban vd., 2015).

C2C (Tiiketiciden Tiiketiciye) modeli, bir kisinin bir {iriinii veya hizmeti baska bir kisiye
sattig1 modeldir. Sahibinden.com ve eBay gibi platformlar bu is modelinin ¢evrimigi
uygulamalarini temsil eder. Cogu C2C modeli agik artirmalar, listelemeler ve kullanici
degerlendirmelerini igerir. Bu yapi, goreceli olarak diisiik giris esigi ve yiiksek kullanici
sayistyla dikkat c¢ekicidir, ancak giivenlik, dolandiricilik ve kalite kontrolle ilgili riskleri

de birlikte getirir (Wei vd., 2019).
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C2B (Tiiketiciden Isletmeye) modeli, bir bireyin iiriin, hizmet veya bilgi satis1 yaptigi
modeldir. Bu modelin bir 6rnegi, Fiverr gibi platformlar araciligiyla kurumsal sirketlere
hizmet veren serbest ¢alisanlarin kullanimidir. Kullanicilarin marka ve {iriin incelemeleri
seklinde veri sagladigi sistemler de bu baglamda degerlendirilebilir. Geleneksel
pazarlamanin deger akiginin tersini temsil eden C2B, pazarlama yaklagiminit devrim

niteliginde degistiriyor (Kotler vd., 2017).

D2C (Dogrudan Tiiketiciye) is modeli, sirketin {iriinlerini bagimsiz bir perakendeci veya
distribiitor araciligiyla degil, dogrudan son tiiketicilere satmasina olanak taniyan yeni
nesil bir iiretim ve tedarik stratejisidir. Ozellikle markali iireticiler, dogrudan sosyal
medya ve e-ticaret siteleri araciligiyla satarak maliyet avantaji elde eder ve marka
kontroliinii daha iyi saglar. Bu model, Warby Parker ve Glossier gibi markalarin

biliylimesine yardimci olmustur (Chaffey, 2015).

Dijital pazarlama yetenegi ve lojistik yonetimi, D2C modelinin basarisinin anahtari

olmustur.

Abonelik is modelleri, her zaman zamaninda teslim edilen hizmetlere veya iirlinlere
dayanir. Netflix, Spotify ve Blue Apron gibi sirketlerle kullanici elde tutma ve daha
ongoriilebilir gelir modelleri sayesinde bu model cazip gériinmektedir. Ozellikle dijital
icerik ve tiiketici tirlinlerindeki bu abonelik is modelinin yayginligi, miisteri hareketlerini
stirekli analiz ederek kisisellestirilmis tiiketici deneyimleri yoluyla deger sunmaktadir

(Tuominen vd., 2023).

Son olarak, iicretsiz olarak sunulan modeller ve reklam destekli modeller dijital iiriinlerde
yaygindir. Freemium yaklagiminda, temel hizmetler iicretsiz olarak saglanir, ancak daha
gelismis Ozellikler i¢in 6deme yapilmasi gerekir. Spotify ve LinkedIn, bu yaklasimin
parlak Ornekleridir. Reklam destekli modeller ise kullanici ic¢in T{cretsizdir ve
reklamcilikla finanse edilir. Bu yapilar, genis bir kullanici tabani gelistirme avantajina

sahiptir ancak veri gizliligi ve kullanict memnuniyeti ile ilgili baz1 riskler igerir (Teece,

2010).

1.6.3. Uluslararasilasma Siirecinde Is Modeli Déniisiimii

Bugiiniin uluslararasilasmis ekonomisinde sirketler, yalnizca ulusal pazarlarda var olarak
uzun vadede basariya ulasamazlar. Uluslararasi genisleme, biiyiime firsatlar1 sunarken

ayn1 zamanda rekabetgi baski direnci gelistirme firsat1 da saglar. Ancak ihracat yoluyla
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konvansiyonel yontemlerle bu evrim, semptomatik (geleneksel) olanin 6tesine gecerek is
modellerinde 6nemli bir degisiklikle sonuglanacak stratejik bir yeniden yapilanmay1
gerektirecektir. Bu siireg, dijitallesme ve e-ticaret tarafindan 6zellikle hizlandirilmis ve

karmasik hale getirilmistir ve bu arada 6nemli 6l¢iide hizlanmistir (Cavusgil vd., 2013).

Stratejik uluslararasilagsma, firmalarin deger Onerilerinden gelir modellerine kadar
kapsaml1 bir yeniden diizenlenmesini gerektirir. Is modeli yeniden diizenlemesi, {iriin
veya hizmetlerin yabanci pazarlarda yeniden konumlandirilmasini degil, ayn1 zamanda
operasyonel mekanizmalarin, dagitim kanallarinin, fiyatlandirmanin ve misteri iliskileri
yonetiminin ilgili pazar taleplerine gére yeniden yapilandirilmasini igerir. Bu baglamda

uluslararasilagmanin stratejileri ve firmanin is modeli birbirleriyle yogun etkilesim

icindedir (Teece, 2010).

Ozellikle dijital is modelleri, uluslararasilasmayr daha esnek ve ekonomik hale
getirmistir. Uretim odakl1 is modelleri yerine platform ekonomisi ve dogrudan tiiketiciye
satig (D2C) ve SaaS gibi diger yeni organizasyonel bigimler, ¢evik yaklasimlar sunar ve
sinir Stesi girisleri kolaylastirir. Ornegin, Shopify ve Amazon araciligiyla ortaya ¢ikan
magazalar ve pazar yerleri, nis markalarin bile uluslararasi pazarlara hizmet vermesini

saglar (Autio vd., 2018).

Bu mantiga gore, is modeli doniisiimiiniin ilk agamasi, firmanin deger 6nerisini kiiresel
miisterilere cekici hale getirmek icin doniistirmektir. Uriinler/hizmetler, kiiltiirel
farkliliklar, tiiketici davranislart ve yasal kurallar ve diizenlemelere gore yeniden
yapilandirilmalidir. Mesela, gida endiistrisindeki helal sertifikast veya AB'de kiicilik
Olcekli organik tarim igin bir norm belgesi gibi normlar, i modelinin se¢imi {izerinde

dogrudan etkiye sahip olabilir (Johanson ve Vahine, 2009).

Uluslararas1 pazarlar igindeki degisimin optimizasyonunda lojistik ve tedarik zinciri
yonetiminin temelde doniisiime dahil edilmesi gereklidir. Bir teslimat modelinde yerel
pazar i¢in iyi ¢alisan sey uluslararasi arenada ise yaramayabilir. Bu agsamada ¢ok kanalli
dagitim sistemleri, yerel depo aglar1 veya kiiresel lojistik ortakliklarmin is modeli
degisiminin bir pargasi olmasi 6nerilmektedir. Amazon'un Amazon tarafindan karsilama

(FBA) gibi modelleri bu gereksinimi karsilar (Christopher, 2016).

Uluslararas1 alana agilma konusunda, is modelinin dijital 6deme sistemleri, miisteri
giivenligi ve yerel para biriminde islem yapma agisindan doniistiiriilmesi gereklidir.

Biitiinlesmis 6deme saglayici tabanli sistemler (6rn. Stripe, PayPal ve Klarna) ¢esitli
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tilkelerde yasal ve teknik ¢ozlimler sunar. Bu tiir sistemlerin modele dahil edilmesi, gelir

eklemeye ve miisteri giiveni kazanmaya esittir (Zott ve Amit, 2010).

Miisteri deneyimi odakli kiiresel yapilar, kiiresel basar1 sansini agik¢a artirir. Kiiresel
pazarlarda var olan isletmeler, miisteri hizmetleri, ¢ok dilli destek ve kisisellestirilmis
cevrimi¢i deneyimler sunarak kendilerini ayirirlar. Airbnb ve Netflix gibi sirketlerin

basarisi, misteri odakli is modeli yeniliginin ne kadar 6énemli oldugunu gostermektedir
(Chaffey, 2015).

Zaman zaman, tabandan yukari iy modelinin rekabet¢i degisimi, odaklanmayi
olgeklenebilirlik yerine yeni ortaklar ve stratejik ittifaklara daraltir. Uriinlerin dagitilmasi
ve tanitilmasi i¢in yabanci pazar igindeki yerel ittifaklar, firmanin belirli diizenlemeleri
agmasini saglar. Ve bu tiir is birlikleri genellikle is modellerinin melezlerini dogurur (Doz

ve Hamel, 1998).

Is modeli degisikligi hem i¢c hem de dis organizasyon yapisini etkiler. Kiiresellesen
firmalar olarak, diinya capinda IK sistemlerinden, dijital aglardan ve veri tabanlarindan
en iyi sekilde faydalanmalar1 gerekir. Daha once bahsedilenlere ek olarak, yerelden
kiiresele bir yonelime gegis, liderlik kadar kurumsal kiiltiir degisimini de ifade eder.
Stratejik uyum ve dijital yetenek, bu donilistimiin basarisin1 agiklar. Baska bir deyisle,
uluslararasilagsma yalnizca pazar girisi degil, i modelinin tamaminin stratejik doniisiim
sirecidir. Bu dontisiim, dijitallesme, miisteri odaklilik, tedarik zinciri diizenlemesi ve
ortakliklar dahil ¢ok boyutlu o6zelliklerin titizlikle dikkate alinmasi durumunda
gerceklesebilir. Uluslararas: rekabette siirdiiriilebilir basari, bu degisim siirecinin yeterli

bir sekilde yapilandirilmasina dayanmaktadir (Bartlett ve Ghoshal, 1989).

1.6.4. Basarih E-Thracat is Modellerine Yonelik Ornek Uygulamalar

E-ticaret, kiigiik ve orta dlgekli isletmelerin (KOBI'ler) ¢evrimigi platformlar kullanarak
mallarini dogrudan diger iilkelerdeki miisterilere satarak uluslararasi pazarlara daha kolay
ve daha diisiik maliyetle girmesi i¢in bir firsat sunar. Bu yoldaki is modelleri
dijitallesmenin sagladig1 faydalarla birleserek bir¢ok sektdrde carpici basari hikayeleri
yaratmaktadir. Ozellikle cevrimigi perakende, moda ve yazilim gibi yeni is modelleri,
ayrica el sanatlari, tilkeye kiiresel Ol¢ekte rekabet avantaji saglamaktadir (Gezgin ve

Basarir, 2024).
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Bir basaril kiiresel e-ticaret modeli, Ingiltere merkezli bir sirket olan ASOS'tur. Marka,
moday1 geng bir kitleye odaklanarak dijital magazasi araciligiyla diinya ¢apinda 200'den
fazla iilkeye iirtin satmaktadir. ASOS'un basarisinin arkasinda giiclii bir lojistik agi,
yerellestirilmis miisteri destegi ve lilke seviyesinde 6deme sistemleri bulunmaktadir. Bu
tiir bir model, diinya genelindeki miisterilerin rahatga aligveris yapmalarini saglar ve
markalarin bu miisterileri yakalayarak sadik miisteri kitlesi olusturmalarina olanak tanir

(Chaffey, 2015).

Cin'in Alibaba's1 ise farkli B2B e-ticaret modeli ile istisna olusturmaktadir. Bu platform,
kiiresel kiigiik ve orta olgekli tireticiler ile ithalatgilar arasinda dogrudan baglanti saglar;
geleneksel ticaret modelini dijitallestirir ve 6l¢ek maliyetlerini diisiiriir. Dijital 6deme
sistemleri ve biitiinlesmis lojistik ¢6ziimleri, dijital altyapi ile Alibaba'nin modelinde e-

ticaret siirecini miimkiin kilan ana bilesenlerdir (Xia, 2024).

Diinya genelinde bu tiir sirketlere bir Ornek, e-ticarette D2C modeliyle c¢alisan
Tiirkiye'den LC Waikiki'dir. 50'den fazla iilkeye ¢evrimigi satis yapan sirket, is modeline
iilkeye 0zgii e-ticaret siteleri, insan kaynagi, yerel dil ve para birimi destegi dahil ederek
yerellik katmistir. Gergekten de Avrupa ve Orta Dogu'da depo bulundurarak teslimat

stirelerini kisaltmay1 basarmistir (iyzico, 2024).

Trendyol platformu, kii¢iik ve orta 6lgekli isletmeler i¢in P2P mikro krediler araciligiyla
ulusal ve uluslararas1 pazarlara agik bir pazaryeri modeli olusturmustur. Almanya,
Azerbaycan ve Korfez lilkeleri i¢in uzmanlasmis kargo ve 6deme sistemleri ile entegre
edilmistir. Trendyol i modeli: yerel dijital pazarlama kampanyalarina dahil olan ¢ok
sayida saticili bir pazar yeri modelini desteklemekte ve kiiresel 6lgekte biiyiimektedir

(Tiirk, 2024).

Etsy, el yapimui iriinler, sanat ve butik iretimine odaklanan C2C e-ticaret lideridir.
Yaratici bir sektorde calisan bireyler ve isletmeler, Etsy ile diinya genelinde miisterileri
kesfedebilir. Etsy, sinir Otesi ticareti cesur yaklasimiyla ve giivenilir 6deme sistemi,
entegre kargo ve reklam destekleriyle kolaylastirir. Tiirkiye'den bir¢ok kiigiik iiretici de

Etsy tizerinden ABD ve Avrupa'ya satis yapmaktadir (Sun vd., 2025).

Yazilim alaninda, Estonya merkezli TransferWise (simdi Wise olarak adlandiriliyor)
SaaS (Hizmet olarak Yazilim) modeliyle gergekten kiiresel hale gelmistir. Dijitallesme
yoluyla bankacilik sektoriinii geleneksel bir ticaret ortami disi hale getirmis, uygun

maliyetli para transfer hizmetleri saglamistir. Wise'in is modeli, 6zellikle kayit isleminin
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kolayligi, seffaf fiyatlandirma ve belgeleri ¢evrimigi dogrulamanin kolay yollariyla

kiiresel pazarda 6nemli bir pazar pay1 elde etmistir (Laudon ve Traver, 2021).

Tirkiye'den tekstil tedarikgileri, Kilimall'i kullanarak Afrika pazarina giris yaparak
Tiirkiye'deki e-ticarette bir bagka biiyiik basar1 hikayesi yazmistir. Kilimall, yerel Cin ve
Tiirk treticileri Kenya, Uganda ve Nijerya'daki pazarlara baglayan bir mobil ticaret
platformudur. Bu is modeli, ucuz fiiriinler i¢in pazarlara kolay erisim saglayarak

tireticilere birgok firsat yaratmistir (UNCTAD, 2021).

Bagarili e-ticaret modellerinin temel 6zelligi, teknolojik altyapinin yani sira miisteri
odakli, yerellestirilmis ve dlceklenebilir ¢oziimler sunmaktir. Ozellikle dijital pazarlama,
sosyal medya etkisi, veri siirecleri ve kullanict deneyimi odakli stratejiler, is modeli
basarisimi giiglendirmektedir. Is birligi, tedarik zinciri tasarimi, uyumluluk ve diizenleyici
konular gibi faktorler de is modelinin kilit basar1 faktorleri arasinda yer almaktadir (Soni,

2025).

Ozetle, e-ticaret is modellerinin karlilig1, sadece iiriin ya da hizmet tiiriiyle degil, aym
zamanda bu iirlinlin dijital alanda nerede bulundugu, tasarlanan kullanic1 deneyimi ve
operasyonel stratejilerle ilgili her seyle baglantilidir. Su anda hem gelismis hem de
gelismekte olan ekonomiler, Tiirkiye'deki firmalara ornek teskil edebilir. Ozellikle
KOBI'lerin uluslararas1 pazar gelistirmesi konusunda, dijital altyapinin dogru
planlanmasi ve stratejik diisiinceler belirleyicidir (Laudon ve Traver, 2021; Soni, 2025;
Tiirk, 2024).

1.7. Rusya’ya E-ihracat Siirecinde Yasal Mevzuat ve Kiiltiirel Dinamikler

1.7.1. Rusya E-Ticaret ve Vergi Mevzuati

E-ticaret, Rusya'da hizla gelisen bir pazar olup, bu gelisme mevzuat cergevesinde
sekillendirilmektedir. 2020 yilinda, Rusya e-ticaret pazarimin hacmi yaklasik olarak 40
milyar dolara ulagsmis ve yillik %20'nin tizerinde bir biiylime oranina sahip olmustur. Bu
egilimlerle es zamanl olarak, Rus devleti, e-ticaret i¢in olduk¢a ayrintili bir yasal altyap1
olusturmustur. Bu diizenleyici ¢erceve, c¢evrimi¢i Uriin ve  hizmetlerin
vergilendirilmesinden simir Otesi faaliyetlere kadar uzanan kapsamli bir listeyi

icermektedir (Statista, n.d.).

Rusya Federasyonu'ndaki e-ticaret: Ulusal diizeyde iki tiir e-ticaret arasinda kabaca bir

ayrim yapilmaktadir: yerel diizeyde olan ve sinir 6tesi olan. Yerel e-ticaret, Rusya i¢inde
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yapilan satiglari ifade ederken, sinir 6tesi e-ticaret, yabanci sirketlerin Rusya'daki alicilara
satis yapmasini ifade etmektedir. Ozellikle sinir 6tesi e-ticaret, vergi ve giimriik sorunlari

konusunda daha karmasik bir diizenlemeye tabi tutulmaktadir (Salmina ve Khafizova,
2021).

Rusya'daki e-ticaret operasyonlart1 ve bunlarin vergilendirilmesi KDV agisindan
degerlendirilmektedir. 2017'den beri yiiriirliikte olan, ayn1 zamanda Google Vergisi
olarak da bilinen kanunun gerektirdigi gibi, dijital hizmet tedarikgileri ve yerlesik
olmayanlar da KDV miikellefi olarak kabul edilmektedir. Bu baglamda, 6zellikle yazilim,
oyun, video ve dijital formatta ses kayitlari sunan internet tizerinden hizmet veren yabanci
sirketler RF Federal Vergi Hizmeti ile kaydolmalari ve %20 KDV 6demek zorundadirlar
(OECD, 2019).

Mal satiglar1 igin, sinir Otesi e-ticaretin vergi politikalar1 ayni degildir. 2022 itibariyla,
Rusya bireysel alicilar i¢in yabanci iilkelerden gelen siparislerde 200 euro/Ay’t asan
tirtinlerde %15'lik bir glimriik vergisi uygulamaktadir. Bu diizenleme, kiiciik paket B2C
gonderilerine odaklanarak kacgake¢iligi onlemeye yonelik olarak tanimlanmaktadir

(Morini vd., 2024).

Bunun yam sira, Rusya'ya mal gonderen e-ticaret sirketlerinin uymas1 gereken temel
gereklilikler arasinda yer alan giimriik beyan ve ithalat prosediirleri bulunur. fhracatgi
operatdrler, mallarin1 Rusya Federal Glimriik Servisi'nin (FCS) elektronik veri degisim
(EDI) kanallar1 aracilifiyla dnceden bildirmek ve beyan etmek zorundadirlar. Uyum
saglamayan gonderiler, gecikmeler, para cezalar1 ve iiriin iadesi gibi olumsuz sonuglara

yol agabilir (Hanzl ve Havlik, 2003).

Rusya'daki c¢evrimigi satig platformlarinin faaliyetlerini diizenleyen 6zel yasalar da
bulunmaktadir. 2021'de tanmitilan “Dijital Etiketleme” araciligi, bazi {iriin tiirlerinin
(6rnegin tekstil, ayakkabi, ilaglar vb.) dijital etiketleme ve izlenebilirlik sistemi
kapsaminda olmasin1 gerektirir. Bu isimlendirme, elektronik ticarette islem seffafligini
korumak ve vergi kayiplarini ortadan kaldirmak amaciyla yapilmaktadir. Veri
yerellestirme diizenlemesi de yasalagsmis ve Rusya'daki internet ticaretine dogrudan
uygulanmaktadir. 2015'ten beri yiiriirliikte olan bu yasa, Rus vatandaslariin kisisel
verilerinin Rusya'da tutulmasini ve islenmesini zorunlu kilmaktadir. Uluslararasi e-ticaret
platformlar1 Rusya'da veri merkezleri kurmak veya yerli sirketlerle ortaklik kurmak

zorunda kalmistir (Roskomnadzor, 2023).
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Vergi ve yasal gerekliliklerin yani1 sira, Rus e-ticareti de lisanslama ve tiiketici haklarinin
korunmasina yonelik diizenlemelerden etkilenmektedir. E-ticaret firmalari, {iriin iadesi,
garanti ve fiyatlandirma politikasi ile ilgili tiiketici haklarina da saygi gostermelidir. E-
O0deme sistemleri ayrica, pazarda bulunma gerekliliklerine uygun sertifikali altyapilarla

calismak zorundadir (Starostin ve Chernova, 2016).

E-ihracatla ilgilenen yabanci sirketler, KDV basvurusunda bulunmak amaciyla Rusya'da
bir sirket kaydinin alinmasi ve bir INN alinmasina hazirlanmalidirlar ve hukuki
danismanlik aramalidirlar. Bu formaliteler genellikle yerel muhasebeciler veya is
danigmanlari tarafindan ele alinir. Yasal uyumlulugun yani sira, yerel platformlar olan
VKontakte, Yandex, Ozon gibi platformlarla dijital pazarlama taktikleri stratejik olarak
onemlidir (Romanyuk vd., 2021).

Ozetle, Rusya'nin e-ticaret ve vergi yasalarinin yapisi karmasik ve ayrintili bir sekilde
olusturulmustur. Boylesi bir ¢ergeve, yerel pazari korumayi ve ayni zamanda siber
ekonomiyi yonetmeyi amaglamaktadir. Bu yasaya uyum saglamak, Rusya ile giiglii ticaret
baglantilari olan iilkeler i¢in, Tiirkiye dahil, sadece bir zorunluluk degildir; ayn1 zamanda
hukukun tstiinliigli ¢cer¢evesinde siirdiiriilebilir ve giivenli ticarete katilmak icin temel
gerekliliklerden biridir (Romanyuk vd., 2021; Roskomnadzor, 2023; Starostin ve
Chernova, 2016).

1.7.2. Giimriik Kurallar ve ithalat Kisitlamalari

Gilimriik diizenlemeleri ve ithalat yasaklari, devletlerin dis ticareti diizenlemesi igin
ekonomik politikanin vazgegilmez bir araci olarak hizmet eder. Sinir Gtesi e-ticaret
kullaniminin artmasi, giimriik sistemlerinin daha dinamik, dijital ve giivenlik odakli hale
gelmesine neden olmustur. Bu kurallar, sadece vergi ve tarifeleri degil; ayn1 zamanda
irtin giivenligi, lisans zorunluluklari, mense kontrolii gibi diizenlemeleri de kapsar

(Mitchell ve Chin, 2023).

Uluslararasi ticaretin yaygin is adetlerinden biri ithalat vergilerinin uygulanmasidir.
Almacak vergi, ithal mallarin degeri, hacmi veya miktarma gore belirlenebilir. Bu
yiikiimliiliikler, yerli iireticileri korumak ve kamu gelirini en iist diizeye ¢ikarmak i¢in
stratejik bir aragtir. Ornegin, Rusya'da ¢esitli iiriin kategorileri iizerinde uygulanan

gimriik vergisi oran1 %5 ile %15 arasinda degismektedir (Pak vd., 2023).
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Ancak bir¢ok iilke ithalati yonetmek icin kotalar ve diger tarife dist engelleri de
kullanmaktadir. Kotalar gibi geleneksel ticaret kisitlamalarina ek olarak, belirli bir siire
icinde ithalat hacmini sinirlayan; teknik diizenlemeler, standart zorunluluklari, etiketleme
kurallar1 ve saglik-giivenlik 6dnlemleri gibi engeller ithalat siirecini daha karmasik hale
getirmektedir. Ozellikle tekstil, gida ve ilag sektdrlerinde bu kisitlamalar oldukca
yaygindir (De Melo ve Nicita, 2018).

Gilimriik beyannamesi, ithalat slirecinin temel belgelerinden biridir. Bu belge, ithalat¢inin
gonderdigi {iriin hakkinda giimriik idaresine sundugu resmi bilgileri icerir. Uriiniin GTIP
(Giimriik Tarife Istatistik Pozisyonu) numarasi, mense iilkesi, degeri, miktar1 ve tasima
sekli gibi bilgiler bu beyannamede yer alir. Yanlis ya da eksik beyanlar, cezai yaptirimlara

ve malin geri ¢evrilmesine neden olabilir (Boyd vd., 2003).

Sinir Otesi e-ticaret islemleri icin basitlestirilmis giimriik prosediirleri bazi {ilkelerde
uygulanmaktadir. Ornegin, Avrupa Birligi’nde 150 Euro altindaki bireysel siparislerde
ithalat vergisi muafiyeti saglanmakta; ancak KDV uygulamasi devam etmektedir.
Rusya’da ise 200 Euro tizerindeki siparislerde vergi ve glimriik beyannamesi zorunlu hale
gelmektedir. Bu esikler, kiiciik isletmelerin ve bireysel tiiketicilerin islemlerini

kolaylastirmay1 amaglar (Boyd vd., 2003).

Ithalat lisanslari, belirli {iriinlerin iilkeye girisinde zorunlu olan belge tiirlerindendir. Bu
lisanslar; tarim, savunma sanayi, ilag, kimyasal maddeler gibi stratejik 6neme sahip
sektorlerde daha yaygm olarak kullanilmaktadir. Ithalat lisansi olmayan fiiriinlerin
giimriikten gecmesine izin verilmez. Tiirkiye’de de bazi mallar i¢in Dis Ticaret

Miistesarligi tarafindan lisans uygulamalar1 yapilmaktadir (Karabay ve Sarigoban, 2021).

Mensge kurallari, bir iiriiniin nereden oldugunu belirlemek i¢in kullanilan glimriik
gereklilikleridir. Bu kurallar, serbest ticaret anlagmalarimin onemli bir parcasidir.
Ornegin, Tiirkiye ile Rusya arasinda bir serbest ticaret anlasmasi olmadigi i¢in, Rusya'ya
yapilan ihracatlarda menge belgeleri titizlikle kontrol edilmektedir. Yanlis mense

beyanlar1 ticaretin durmasina yol agabilir (Karabay ve Sarigoban, 2021).

Uriin giivenligi ve uygunluk sertifikalar1 da ithalatta 6nemli bir rol oynamaktadir.
Elektrikli ekipman, kozmetik iiriinler ve gida iiriinleri gibi iiriin kategorilerinde, ithalatg1
CE, EAC, ISO veya yerel bir sertifika talep edebilir. Ornegin Rusya'da, EAC
deklarasyonu olmayan mallarin ithalat1 yasaktir (Pak vd., 2023).
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Dijitallesmeyi gz oOnilinde bulundurdugumuzda, bir¢ok {ilke giimriik islemlerini
elektronik ¢ozlimlere aktarmaktadir. Glimriik beyanlarini ¢evrimigi olarak dosyalama,
belgeleri dijital olarak yiikleme ve bunlar1 e-giimriik sistemleri araciligiyla izleme
yetenegi, dijital denetim izlerine olanak tanimaktadir. Tiirkiye'de BILGE, Rusya'da FCS
(Federal Giimriik Servisi) portali bu tiir uygulamalar i¢in genis ¢apta kullanilmaktadir.
Bu sistemler hem islemleri hizlandirmakta hem de yolsuzlukla miicadelede etkin rol

oynamaktadir (Boyd vd., 2003).

Gumriik mevzuat1 ve tedbirleri yalnizca ekonomik degil, ayn1 zamanda siyasi, saglik,
giivenlik ve cevresel hedeflere ulagsmak i¢in tanimlanmistir. Bu kurallar, uluslararasi
diizeyde genislemeyi hedefleyen isletmeler igin anahtardir. Ozellikle e-ihracat pazarini
hedefleyen bir sirketseniz, varis iilkesinin glimriik ve ithalat mevzuatina uyum, saglikli

ve istikrarli ticaret igin temel gerekliliktir (Boyd vd., 2003).

1.7.3. Tiiketici Davramslan ve Kiiltiirel Tercihler

Tiiketici davranisi, birey tarafindan satin alma, kullanim ve elden ¢ikarma siirecinde
yapilan tiim zihinsel, duygusal ve davranigsal tepkiler setidir. Bunlar bir boslukta
gerceklesmez, aksine kisisel 6zellikler, kiiltiirel, sosyal ve ekonomik faktorler tarafindan
etkilenirler. E-ticaret ve e-ihracat islerinde yer alan oyuncular i¢in, farkl kiltiirlerdeki
tilketici trendlerini bilmek hayati 6nem tasir. Kiiltiir, bir bireyin hayat tarzini ve
inanglarini, satin alma kararlar1 da dahil olmak iizere yasamlarinin bir¢cok bagka yoniinii

etkileyen 6nemli bir dis etkendir (Solomon, 2020).

Hofstede'nin kiiltiirel boyutlar teorisi, iilkeler arasinda tiiketici davranisinin neden ve
nasil farklilik gdsterdigini aciklamak icin dnemli bir temel olusturur. Ornegin, yiiksek
bireycilik toplumlarinda, tiikketiciler bir iiriinle ilgili karar verirken benzersizligi ve kisisel
faydalar1 dnemserken, kolektivist kiiltiirlerde sosyal kabul ve grup normatif diisiinceleri

onemlidir (Hofstede vd., 2010).

Ruslar markalara kars1 siiphecidirler, ancak kaliteyi degerli bulurlar. Tarihsel, sosyo-
politik ve ekonomik yapilarina dayanarak, Rus tiiketiciler markalara kars1 temkinlidirler,
ancak kalite bilincine sahiptirler. Arastirmalara gore, Batt markalari Rus katilimcilar
tarafindan yiiksek degerlendirilmektedir ve yiiksek kaliteli markalar olarak
algilanmaktadir, ancak yerel tiiketicilerin 6zellikle fiyat bilincine sahip olduklart bir
gercektir. Diger tercihleri ise, ¢evrimi¢i aligverislerin gilivenlik ve kolayligi gibi

davranigsal faktorlerden etkilenmektedir (Grishaeva vd., 2022).
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Buna ek olarak, milliyetcilik, gelenekgilik ve yerli iiretim gibi kiiltiirel faktorler Rusya'da
tilkketici tutumlarin etkiler. 2014 sonras1 Bati1 markalarina karsi resmi ve sosyal boykot
cagrilar1, yerli iirtinlerin desteklenmesini giindemin en istiine tasimistir. Bu durum, e-
ihracat yapan sirketlerin markalarini yerel degerlere saygili bir sekilde tanitmalarin1 ve

gerektiginde yerel is birlikleri yapmalarini gerektirmektedir (Thelen ve Honeycutt, 2004).

Farkl yas, cinsiyet, gelir ve bolgelere gore ¢evrimigi aligverisin farkli modelleri vardir.
Biiyilik sehirlerde teknoloji kullanimi ve dijital aligveris aliskanliklar1 daha yiiksektir,
ancak kirsal topluluklar geleneksel satin alma sikliklarini stirdiirmektedir. Bu nedenle,
pazarlama ve dagitim stratejileri bolgesel olarak degerlendirilmelidir. Cevrimigi aligveris
ortamlarinda giivenilirlik, en 6nemli kaygilardan biridir. Sahte iiriin satin alma olasiligs,
kotii bir hizmet deneyimi ve iade islemlerinin zorlugu, Rus tiiketiciler i¢in satin alma
tercihlerini dogrudan. Bu anlamda, {rlinlerin tanimlayici &zelliklerini  sunma,
degerlendirme ve puanlama sistemlerini aktif olarak kullanma ile tilke dilinde miisteri
hizmetleri saglama gibi uygulamalar marka giivenini artirabilir etkileyebilir (Gurova ve
Morozova, 2020).

Kiiltiirel tercihler ayrica renk, ambalaj, liriin adi, reklam dili gibi unsurlar da etkiler.
Ornegin, Rusya'da mavi ve beyaz renkler giiven ve sadelik ifade ederken, asir1 parlak
renkler sahteciligi yansitan bir algiya sahiptir. Bu nedenle, hedef pazardaki gorsel ve
dilsel unsurlar, e-ihracat yapan markalarin yerel tiiketicilerin kiiltiirel ortamina uygun
olmalidir. Tiiketicilerin 6deme davranislarina iligkin kiiltiirel normlar, 6deme tercihini de
etkiler. Rus miisteriler, hala biiyiik 6l¢iide 'kapida 6deme' yontemini tercih ediyor ancak
dijital ciizdan ve QR kodla 6deme gibi yontemler gengler arasinda yaygin hale geliyor.
Bu tiir trendler, e-ticaret altyapisinin yerel 6deme sistemleri ile tam entegrasyonunu

gerektirir (Aaker, 1997).

Sosyal medya ve dijital etkileyici (influencer) pazarlama, kiiltiirel diizeyde tiiketicilerin
satin alma davranislarini biiyiik 6l¢iide etkileyen kritik bir rol oynamaktadir. YouTube,
VKontakte ve Telegram, Rusya'da iiriin tanitimi i¢in etkili platformlardir; etkileyici
pazarlama kampanyalar1 popiilerdir. Dolayisiyla markalar, pazarlama stratejilerini sadece
nesne lizerine degil, ayn1 zamanda dijital topluluklar ve kiiltiirel anlatilar {izerine de
temellendirmelidir. Sonug¢ olarak, e-ihracat stratejisi tiiketici davraniglart ve kiiltiirel
tercihler iizerine kuruludur. Rusya pazarinda is yapmay1 hedefleyen bir sirket i¢in basari,

hedef kitlenin degerlerini, motivasyonlarini ve satin alma konusundaki yerel trendlerini
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O0grenmesine baglidir. Aksi takdirde, diinyadaki en iyi iiriin bile kiiltiirle uyumlu

olmadiginda basarisiz olabilir (Eferin vd., 2019).

1.7.4. Rusya’da E-Ticaret Ahskanliklar: ve Platformlar

Internet ve dijital altyapimin biiyiimesi nedeniyle, son yillarda Rusya'da e-ticaret
pazarinda bir artis gézlenmistir. On yil dnce, internet kullanimi, 2000'li y1llarin baslarinda
sadece bazi kisilerin ilgilendigi bir yan etkinlikken, 2020'lerde ¢ogu insan i¢in ¢evrimigi
zaman gegirmek giinliik bir gereklilik haline gelmistir. Bu patlama, tiiketici aligverislerini
ve internet erisimini dnemli olgiide etkilemistir, 6zellikle mobil cihazlar, e-ticaretin hizli

biiyiimesine yardime1 olmustur (Aksenov, 2023).

Cevrimigi olan Ruslarin %80'1 internetten aligveris yapmaktadir ve bunun oniimiizdeki
birka¢ yil i¢inde daha da artmasi beklenmektedir. Bu nedenle perakende sektoriindeki
dijital cirolarin oran1 kademeli olarak artarken, e-ticaret artik sabit ticaretin bile 6niine

geemeye baslamis durumdadir (Statista, 2025).

Rusya'da e-ticaretin yayilmasinda yas &zellikleri bulunmaktadir. Ozellikle geng ve orta
yasl tiiketiciler, cevrimigi aligverisi benimsemis ve giinliik hayatlarina kolayca entegre
etmislerdir. Calismalara gore, 18 ile 35 yas arasindaki kullanicilarin %90'indan fazlasi

ayda en az bir kez internetten aligveris yapmaktadir (Starostin ve Chernova, 2016).

Ikinci olarak, artan orta gelirli niifus ve hizli kentlesme, e-ticaretin yayilmasma olumlu
etkilerde bulunmaktadir. Ancak iilkenin biiyiilk boyutu ve uzak bolgelerdeki internet
erisim sorunlari, e-ticaretin yaygin kullaniminda engeller arasinda yer almaktadir. Ancak
devlet destekli programlarla kirsal internet yenileniyor ve oradan yapilan aligveris tiirli

biiyiimektedir (Rebiazina vd., 2020).

Tiketici tercihleri agisindan bakildiginda, gida endiistrisine ek olarak, Rusya'da en
sevilen iirlin kategorileri arasinda giyim ve aksesuarlar, elektronik ve dijital ekipmanlar,
kozmetik ve ev tiriinleri 6ne ¢ikarilabilir. Ciinkii bu kategorilerde ¢ok sayida iiriin ve fiyat
avantaji bulunmaktadir ve genellikle kullanicilar tarafindan tercih edilmektedir. Diger
yandan, Rus tiiketicilerinin genel satin alma aliskanliklarina benzer sekilde iiriin kalitest,
marka ad1 ve teslimat hizinin 6nemi vardir. Ozellikle degerli elektronik cihazlar soz
konusu oldugunda, miisteriler kapsamli iiriin incelemeleri ve kullanici yorumlarina
bagvurulmustur. Bunlar, iyi 6deme kolayliklar1 ve iyi nakliye hizmetleri ile, Rus

tiikketiciler i¢in internet alisverislerini yonlendiren faktorlerdir. Odeme ve teslim gibi
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stiregclerde aksakliklar oldugunda, kullanict memnuniyeti dnemli dlgiide azaltmaktadir

(Gurova ve Morozova, 2020).

Rusya'daki en biiylik e-ticaret sitelerinden biri olan Wildberries, lilke genelinde genis
lojistik ag1 ve genis iiriin yelpazesi nedeniyle tiiketiciler arasinda yiiksek talep
gormektedir. Wildberries, kii¢iik ve orta 6l¢ekli tireticiler ve saticilar i¢in 6nemli bir satig
noktas1 olmanin Gtesinde, tiiketicilere yiiksek kaliteli hizmetler de sunmaktadir. Portalin
esnek iade politikalar1 ve iicretsiz kargo politikast gibi ayricaliklart miisteri
memnuniyetine katkida bulunmaktadir. Wildberries'in teknoloji ve kullanici deneyimine
yaptig1 yatirim da Rusya e-ticaret alanindaki liderliginin temelini olusturmustur (Starostin
ve Chernova, 2016).

Amazon'a benzer, baska bir biiylik platform olan Ozon, bir dizi hizmetle
iliskilendirilmektedir. Sehir merkezlerinde ve kirsal kesimlerde hizli teslimat secenekleri
sunarak Ozon pazar payr kazanmaktadir. Pandemi sirasinda ¢evrimici aligverise olan
talep artis;, Ozon'un altyapr yatirnmlarmi ve lojistik kapasitesinin genislemesini
hizlandirmistir. Ek olarak, miisteri memnuniyetini karsilamak i¢in Ozellestirilmis
pazarlama taktikleri ve hizmet iyilestirmeleri rekabeti giiglendirmistir. Ozon'un genis
dagitim ag1, Rusya'da e-ticaretin bolgesel farkliliklar: bilinse de e-ticaretin iilke genelinde

daha yaygin hale gelmesini saglamaktadir (Hawk, 2002).

Rusya'da, sosyal medya aglarimin e-ticaret tizerindeki etkisi de bitytimektedir. Instagram,
VKontakte ve Telegram gibi platformlarda dogrudan saticilar (DS), influencer pazarlama
ve sosyal ticaret araciligiyla miisterilere ulasmaktadir. Ozellikle gengler arasinda giderek
moda olmakta ve geleneksel ticaretin sinirlarin1 zorlamaktadir. Rus tiiketiciler, iilke
halkinin ¢ogu gibi satin alacaklar1 {riinlere dair kararlarii sosyal medyada iiriin

incelemelerine ve diger kullanici yorumlarina bakarak vermektedir (Blinova, 2013).

Sosyal Medya E-ticareti, bu baglamda, tiiketici davramislarinin dijital platforma
kaymasini kolaylastiriyor ve pazar biiylimesi i¢in 6nemli bir katalizor olarak 6ne ¢ikiyor.
Rusya acisindan bakildiginda, lojistik altyapi, {ilkenin boyutu nedeniyle miisteri
hizmetlerine firsatlar ve tehditler getirmektedir. Ulkenin uzak bdlgelerine hizli teslimat
yapmak pahali ve lojistik olarak karmasiktir. Ancak son yillarda devletin ve 6zel sektoriin
yatirimlari, bu engelleri asmay1 basarmistir. Biiyiiksehirlerde teslimat dongiisiiniin
kisalmas1 ve depolama yeteneklerinin artmasi, tiiketicilerin ¢evrimigi siparig verme

konusundaki giivenini artirmistir. Ve son olarak, miisteri memnuniyeti i¢in saglam takip
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ve teslimat segenekleri bu konuda oOnemlidir. Platformlarin pazar konumu ve

rekabetciligi, daha iyi lojistik operasyonlardan dogrudan etkilenmektedir (Gomes, 2023).

Rusya'daki 6deme yontemlerinde bir devrim s6z konusu. Tarihsel olarak nakit tabanli bir
bolgede, cevrimi¢i ddeme ydntemlerinin genislemesi ve giivenlik fonksiyonlarinin
birlesimi, e-ticaret sektoriiniin biiyiikliigiinii artirmaya yardimci olmaktadir (Semerikova,

2019).

Kredi karti, e-ciizdan ve kapida 6deme secenekleri hepsi mevcut olup, miisterilere en
uygun 6deme yontemini segme konusunda ¢ok sayida secenek sunulmaktadir. Rus 6deme
sistemleri ve bankalar tarafindan gelistirilenler, tiiketicilere ve saticilara giivenilirlik ve
hiz agisindan avantajlar saglamaktadir. E-ticaretin genislemesi, dijital 6demelerle

yonlendirilmektedir (Semerikova, 2019).

COVID-19 pandemisinin etkisi, Rusya'da e-ticaretin gelisimini biiyiik Olgiide
hizlandirmistir. Pandemi kisitlamalar1 nedeniyle tiiketiciler, fiziksel magazalar yerine
cevrimigi aligverise yonelmistir. O ay, gida, kisisel bakim triinleri ve ev esyalar1 gibi
kategorilerde c¢evrimigi satiglar biiylik dl¢lide artmistir. Pandemi kaynakli dijitallesme
zorunlulugu, tiiketici davraniglarini kalici olarak degistirmis ve e-ticaret yapisina yapilan

yatirimlart hizlandirmistir (Diana ve Mongo, 2021).

Bu degisiklikler gosteriyor ki, perakende alaninda dijital teknolojilerin tanitimi, Rusya'da
yakin gelecekte yalnizca biiyliyecektir. Sonug olarak, Rusya'da e-ticaret degisiyor ve
aligkanliklar1 ve platformlar1 da ayni sekilde degistirecektir. Cok sayida tiriin hizmeti, iyi
kurulmus lojistik, ¢oklu 6deme sistemleri ve sosyal ag araglari, Rusya'nin e-ticaretini
bolgesel ve uluslararasi anlamda rekabetci kilmaktadir. Yakin gelecekte, e-ticaretin Rus
ticaretinde daha belirleyici olacagi ve dijitallesmenin sosyal ve ekonomik baglami énemli

olgiide sekillendirecegi tahmin edilmektedir (Eferin, 2019).

1.8. E-Ticaret ve Tekstil-iplik Sektorii

1.8.1. E-Ticaretin Tekstil ve Moda Endiistrisinde Doniistiiriicii Rolii

Tekstil ve moda sektorlerinde (hizli tiiketim mallarindan biri), kiiresel ekonomide e-
ticaretin gelismesiyle meydana gelen yapisal degisim 6zellikle dikkat ¢ekicidir. Dijital
altyapinin biiylimesi, internet kapsaminin genislemesi ve tiiketici kaliplarindaki
degisimler, fiziki magazaciliktan c¢evrimici perakendecilige gecisi hizlandirmistir. Bu

degisim, moda ve tekstil iireticilerini sadece satis yontemlerini degil; ayn1 zamanda
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tiretim, stok ve miisteri etkilesim yontemlerini de yeniden diisiinmeye zorlamigtir

(Ogunyemi vd., 2023).

Uzun siiredir faaliyet gosteren tekstil ve giyim firmalari, diisiik durma maliyeti, daha
biiyiik bir miisteri kitlesi ve e-ticaretin sundugu veriye dayal tiiketim kiiltiirii nedeniyle
yeniden yapilanmistir. Bir¢ok marka, sokak magazalarinin kira, personel ve operasyonel
maliyetlerinden kagimmak icin dogrudan tiiketicilerle baglanti kurmalarin1 saglayan
dijital kanallara odaklanmaktadir. Bu, moda sektoriinde "Dogrudan Tiiketiciye (D2C)"
yaklagimini daha da 6n plana ¢ikarmistir (Hagberg vd., 2016).

Moda ve tekstil irlinlerinin dijital ortamlarda sergilenmesi, tamamen yeni
bireysellestirilmis tiiketici deneyimleri sunma potansiyeline sahiptir. Kullanic1 davranig
analizi yardimiyla kullanicilara kisisellestirilmis {irlin teslim Onerisi sunan e-ticaret,
dontisiim oranini artirmaktadir. Yapay zeka destekli algoritmalar ise, tiiketici tercihlerine
uygun {riin paketleri, beden Onerileri ve iiriin stil Onerileri sunarak miisteri

memnuniyetini ve sadakatini artirabilir (Hwangbo vd., 2018).

E-ticaretin moda endiistrisi lizerindeki etkileri sadece satigla sinirh degildir. Hizli moda
zincirleri, ¢gevrimigi islemlerden satig tahminlerini ve dolayisiyla envanteri formiile etmek
icin kullanmaktadir. Bu, iiretim siiresini kisaltir ve israf oranin1 diisiiriir. Stirdiirtilebilirlik

konusunda kritik bir avantaj sunmaktadir (Bhardwaj ve Fairhurst, 2010).

Sosyal medya ve e-ticaretin birlesimi, tekstil ve moda endiistrisinin dijitallestirilmesinde
rol oynamistir. Instagram, TikTok ve Pinterest gibi imaj odakli sosyal medya, moda
markalarini tanitmak ve satmak i¢cin hem platformlar hem de satis kanallar1 olarak hizmet
etmektedir. Etkilesim kampanyalari, hedef kitlelere ulasmada o6zellikle etkilidir. Bu
sekilde, daha genis bir kitleye ulasilirken, reklamcilik icin geleneksel modelden daha
maliyet etkin bir yaklasim izlenmis olmaktadir (Zhou, 2025).

Benzer sekilde, e-ticaretin artan popiilaritesi ile gelisen tiiketici alisveris davranislari
carpict bir degisime ugramistir. Kullanicilar artik sadece iiriin kalitesiyle ilgilenmekle
kalmayip, markalarin dijital temsili, referanslar, teslimat stiresi ve miisteri hizmetleri gibi
unsurlara da Onem vermektedir. Bu trend, moda endistrisindeki kiigiik ve orta
biiyiikliikteki sirketlerin markalasma siirecini 6zellikle yonlendirmektedir; c¢evrimigi
olarak iyi bir kullanic1 deneyimi sunan bir marka hizla kiiresel diizeyde taninabilir hale

gelmektedir (Verhoef vd., 2015).
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Tekstil endiistrisinde e-ticaret, siirdiiriilebilirlik icin yeni firsatlar da yaratmustir. ikinci el
giysi sektorlinlin gelismesi ve tiikketimi kiralama platformlar1 araciligiyla degistirme,
tiikketicilere bilingli se¢imler yapmalarinda yardimci olmaktadir. Bu araglar, {iriiniin
Oomriinii uzatarak moda endiistrisinin ¢evre lizerindeki zararlarin1 azaltmaktadir. Dijital
teknoloji araciligiyla karbon ayak izi hesaplamalarinin seffafligi ve markalarin ¢evre
politikalarini tiiketicilerle agik bir sekilde paylagabilmesi de miimkiindiir (Sierra-Sanchez
ve Mafias-Viniegra, 2020).

E-ticaretin bir sonucu olarak tedarik zinciri yonetimi giderek daha esnek ve miisteri odakl
hale gelmistir. Ozellikle "tam zamaninda" iiretim uygulamalar ile e-ticaret arasindaki
baglanti, satilmayan envanterlerin maliyetlerini tasimaktan kaginir ve tiiketiciler
tarafindan satin almabilir daha yeni ve giincel iiriinler sunmaktadir. Uriin iade islemlerinin
dijitallestirilmesiyle kagit kullaniminin azaltilmasi, miisteri deneyimini etkiler

(Christopher 2016).

Diinyanin en biiylik moda markalar1 bugiin yerel ve kiiresel olarak e-ticarete biiyiik
kaynak ayirmaktadirlar. Zara, HveM, Nike gibi markalar, biiyiik toplayicilar Amazon,
Alibaba ve Wildberries ile ortaklik kurarak veya kendi e-ticaret siteleri lizerinden dagitim
platformlarini genigletmistir. Bu, pazar riskleri agisindan daha giivenli ve markayi ¢esitli
cografyalarda daha goriintir hale getirmektedir. Ve dijital c¢agda, ¢oklu kanal
(omnichannel) pazarlama stratejileri yoluyla tiiketiciyle cesitli temas noktalarinda
bulusmay1 da miimkiin kilmaktadir (Rathore, 2023). Sonug olarak, e-ticaretin tekstil ve
moda endiistrisinin iizerindeki kesintili etkisi sadece teknolojinin doniisiimii olarak degil,
tiim i modelinin degisimi olarak incelenmektedir. Sektorde iireticiden tiiketiciye kadar
tiim siireclerin dijital hale gelmesi, sektoriin rekabet yapisini da doniistiirmiistiir. Artik
pandemi sonrasi dijitallesmenin uzun omiirliilligi ile, stirdiiriilebilir, yenilik¢i ve veriye
dayali uygulamalarin sadece gegici bir moda degil, zorunluluk haline gelmesi
gerekmektedir. E-ticaret firsatlari, satis kanallarinin Otesine gecerek, markalagma,
stirdiirtilebilirlik ve miisteri deneyimini de icermektedir (Christopher 2016; Rathore,
2023; Verhoef vd., 2015).

1.8.2. iplik ve Tekstil Uriinlerinde Dijital Tedarik Zinciri Yonetimi

Giiniimtizde, tekstil ve iplik endiistrisi, kiiresellesme ve artan rekabet piyasasindan
etkilenen alanlardan biri olup, degisim ve dijital doniisiim gerekliligi ka¢inilmaz hale

gelmistir. Teknolojik gelismeler sayesinde, dnceki analog ve konvansiyonel yontemlerle
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kontrol edilen tedarik zinciri siiregleri, dijital slireglere yoneliyor ve bu durum, endiistride
bazi Onemli donisiimlere zemin hazirlamaktadir. Dijital tedarik zinciri, tekstil
endiistrisinde iiretim planlamasi, envanter yonetimi, lojistik operasyonlar ve dagitimin
temel islevleri lizerinde stratejik ve operasyonel etkinligi tesvik eden bir etkiye sahiptir.
Ozellikle, siirekli izleme sistemleri iplik iiretiminde kontrol derecesini artirmistir (Choi

ve Luo, 2019).

Nesnelerin Interneti (IoT) teknolojisi, tekstil endiistrisinde dijital tedarik zinciri
uygulamalarinin merkezindedir. Makinelerdeki sensorler ile gelismis IoT sistemleri,
tiretim hattindaki gergek zamanl siiregleri izlemeye ve toplanan veriyi ilgili aktorlere
iletmeye olanak tanimaktadir. Bu sensorler, iplik iiretimindeki kalite kontrol seviyelerinin
gercek zamanli olmasini, kusurlu tirlinlerin yapilmasini 6nlemeyi ve liretim maliyetlerini
azaltmay1 miimkiin kilmaktadir. Nakliye stireclerindeki loT uygulamalari, iplik ve tekstil
tiriinlerinin yonlendirilme asamalari, tasinmasi ve nihai tiikketiciye teslimi siireclerinin

seffaflik seviyesini artirmaktadir (Lu, 2017).

Endiistri 4.0 baglaminda, akilli iretim yontemlerinin tekstil endiistrisine ve 6zellikle iplik
tretimine dahil edilmesi, rekabet avantajlarin1 artirmaktadir. Akilli fabrika ekipmanlari,
robotik sistemler ve otomatik tiretim hatlari, hatalar1 ortadan kaldirabilir ve liretim hizini
ve kalitesini artirabilmektedir. Arastirmalar, akilli sistemlerin verimliligi yiizde 30'a
kadar artirabilecegini gostermektedir. Tekstil iiretimi, kiiresel olarak rekabet avantaji elde
etmek amaciyla yiiksek oranda otomatiklestirilmis siire¢lerin kullanildigi bir alandir (Lasi

vd., 2014).

Yapay Zeka (Al) ve Makine Ogrenimi (ML) kullanimimin tekstil endiistrisindeki tedarik
zinciri yonetimini doniistiirebilecegini sdylenir: Yapay zeka algoritmalari, talep tahmin
sistemlerine entegre edilerek, sirketlerin tiiketici egilimlerini daha dogru bir sekilde
tahmin etmesini ve iiretim planlarini buna gore ayarlamalarini saglar. Bu, iplik ve kumas
tireticilerinin  yiiksek stok maliyetlerinden kag¢inmasina ve ftretim maliyetlerini

diizenlemesine olanak tanimaktadir (Dubey vd., 2017).

Blockchain, tekstil endiistrisinin dijital doniisiimiine en ¢ok katki saglayan
teknolojilerden biri olarak ortaya ¢ikmustir. Iplik iiretiminden nihai miisteriye kadar,
tiretim siireglerini giivenli ve seffaf bir sekilde izlenebilmektedir. Bu teknoloji, tiriinlerin

sahtecilik islemlerini dogrudan Onleyebilir, tedarik zinciri etik skandallarini ortadan
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kaldirir ve tiiketici glivenini korumaktadir. Dolayisiyla, tiiketicilerin satin alma davranisi

olumlu etkilenmektedir (Kshetri, 2018).

Dijital tedarik zinciri yonetimi, siirdiiriilebilirlik hedeflerine ulagilmasina biiyiik 6l¢iide
katkida bulunur. Kaynaklarin daha verimli kullanimi ve atiklarin yok edilmesi, dijital
sistemlerin uygun kullanimi ile tekstil endiistrisinde uygulanabilir hale gelmektedir.
Ozellikle, geri doniisiim operasyonlarimi dijital sistemleri araciligiyla izleyerek, tekstil
sirketleri ¢cevresel siirdiiriilebilirlik hedeflerine daha kolay ulasabilir ve rekabetci kiiresel

iklimde avantaj elde edebilir (Franco, 2017).

Bulut tabanli ¢oziimlerin benimsenmesi, tekstil endiistrisinde dijital doniisiim i¢in 6nemli
bir itici gilictiir. Bu tiir platformlar, iplik tedarikgilerini, iireticilerini ve perakendecileri
bilgi aktarimi agisindan etkili bir sekilde baglayabilir, teslim siirelerini yonetme ve
ortakliklar1 gelistirme konularinda iyilestirme saglar. Bulut sistemleri, sirketlere gercek
zamanli veriler temelinde daha hizli ve daha iyi kararlar alma imkan1 tanir. Bu, tedarik
zincirinde muhtemel gecikmeleri ve teslimat kesintilerini onler ve endiistri genelinde

maliyetleri azaltmaktadir (Tjahjono vd., 2017).

Tekstil ve iplik iiretimlerinde, robotik proses otomasyonu (RPA), siparisleri alma ve
siparise gore lretim yapma kapasitesine sahip olup insan hatasini ortadan kaldirarak
giiveni artirir. Uretim ve lojistik hatlarinda kullanilan robotlar, operasyonel hiz ve
verimlilik seviyesini artirir ve operasyon maliyetlerini diisiiriir. Is giivenligi igin
kullanilan robotik sistemlerin tekstil endiistrisindeki payr artmakta ve insan giicii daha

zeki isler igin kullanilmaktadir (Li vd., 2020).

Dijital tedarik zinciri yonetiminin miisteri memnuniyeti iizerindeki etkisi de bir istisna
degildir. Gergek zamanl veri akis1 sayesinde, miisterilerin talepleri zamaninda ve daha
dogru bir sekilde karsilanabilir ve siparislerin durumu siirekli gilincellenerek bilgi
saglanabilir. Bu, marka sadakatini artirir, marka degerini ve rekabet avantajini artirir

(Christopher ve Ryals, 2014).

Sonug olarak, dijital SCM'in iplikten baslayarak tekstil iirlinlerine kadar olan etkisi,
sektordeki isletmeler, siirdiiriilebilirlik, miisteri memnuniyeti ve maliyet ag¢isindan degerli
bir katkidir. Bu nedenle, dijital donlisiime yatirim yapmayr oncelikli hale getirmek,
isletmelerin endiistriyi uzun vadede siirdiiriilebilir bir sekilde ileri tagimasi igin hayati

oneme sahiptir (Golzer ve Fritzsche, 2017).
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1.8.3. E-Ticaretin B2B Satin Alma Siireclerine Etkisi: Tekstil Toptancilar1 Uzerine

Bir inceleme

Dijital dontistimiin tekstil sektoriindeki etkisi, 6zellikle tekstil toptancilar: igin oldukca
giicliidiir. Isletmeden isletmeye (B2B) islemlerde e-ticaret uygulamalari, geleneksel satin
alma yollarin1 koklii bir sekilde degistirmistir. Onceleri uzayan, yiiz yiize goriismeler ve
karmagik tedarik siiregleri, ge¢miste dijitallesme oldugu gibi artik giderek internet
tizerinden gerceklestirilmektedir. Bu ¢evrimigi platformlar sayesinde, kumas toptancilar
tedarikgilerle aninda baglanti kurabilir, iirlin yelpazesini ¢ok kolay bir sekilde arayabilir
ve rekabetci piyasa ile fiyat karsilastirmasi yapabilir. Sonug olarak, satin alma iglemleri
hizlanmakta, daha seffaf ve daha verimli hale gelmekte ve bu durum onemli 6l¢iide

maliyet avantaji ve siire¢ verimliligi kazanglari saglamaktadir (Laudon ve Traver, 2021).

Dijitallesmenin tekstil toptancilarimin  satin  alma faaliyetlerindeki en Onemli
avantajlarindan biri stok yonetimidir. Stok takip modiilleri bulunan e-ticaret sistemleri,
isletmelere gercek stok durumu giivencesi saglama kapasitesi verir. Bu ayni zamanda,
tekstil toptancilarmin tedarik zincirindeki belirsizlikleri azaltmasina olanak tanir.
Uriinlerin depolama maliyetleri en aza indirilebilir ve asir1 stok veya stok yetersizligi gibi
olumsuz durumlar da Onlenebilir. Siparis izlenebilirligi, siparis hatalarmi1 en aza
indirmenin ve lojistik siiregleri efektif bir sekilde yonetmenin bir yoludur. Dolayisiyla,
toptancilar miisteri siparis taleplerini daha yiiksek hassasiyetle ve daha hizli karsilama
yetenegine sahip oldukc¢a, miisteriler daha memnun olur ve rekabet giigleri artar (Turban

vd., 2018).

E-ticaret platformlarinin etkin satin alma karar yonetimi i¢in veri analizi araglari tekstil
toptancilarinin etkili satin alma karar yonetimi i¢in veri analizi araglar1 gelistirme imkani
sunar. Biiyiik veri analizi ve yapay zeka algoritmasi, tiiketici talebini daha dogru bir
sekilde tahmin edebilir ve igletmelerin satin alma stratejisine biiylik bir yardim eli
uzatabilir. Ge¢mis satis kayitlarina gore hangi tirlinlerin hangi zaman dilimlerinde daha
tercih edildigini tahmin edebilir ve toptancinin iirlin se¢gmesine ve maliyetleri
diisiirmesine yardimci olabilir. Veri odakli karar kapasitesi gelistirmesi, tekstil
toptancilarinin pazarin giincel taleplerine ve baskilarina uyum saglama kabiliyetini temin
eder, bunun sonucu olarak operasyonlarinin finansal sonuglar1 daha da giiglenir (Chaffey

vd., 2019).
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E-ticaretin tekstil toptancilarinin B2B satin alma davraniglarina olan en Onemli
etkilerinden biri mesafedir. Dijital pazarlar, firmalarin diinya ¢apinda ¢esitli pazarlara
ulagmasini ve diger isletmelerle (alicilar ve saticilar) hizli ve kolay baglanti kurmasini
kolaylastirir. E-ticaret sistemleri ile kiiresel pazara erisim miimkiin hale gelir ve iirlin ve
hizmetlerin pazarlanmasi i¢in yeni bir yol olusturur, evden ¢ikmaniza ve insanlarla yiiz
yiize ugragsmaniza gerek kalmadan bu siire¢ gerceklestirilir. Bu durum, tekstil
toptancilarinin miisteri tabanlarini gesitlendirmelerine, ¢esitli tiriinleri kiyaslamalarina ve
kiiresel tedarik zincirlerinin bir par¢asi olmalarina olanak tanir. Béylece, firmalar kiiresel
pazarda giiclii bir varlik sergileyebilir ve daha fazla gelir elde etmek ve genislemek i¢in

firsatlar1 degerlendirebilir (Laudon ve Traver, 2021).

Rekabet seffafligl cevrimici yaris sistemi sayesinde giincellenmis rekabetci kosul, tekstil
toptancilarinin  kalite ve fiyat politikasinin degismesine yol agmistir. Cevrimigi
karsilastirma maliyeti, fiyat, kalite ve teslimat kosullart gibi nitelikleri seffaf hale getirir
ve bu nedenle toptancilar1 daha rekabet¢i olmaya zorlamaktadir. Bu rekabet¢i ortamda,
isletmelerin siirekli olarak iirlin ve hizmet kalitesini yiiksek tutmalari, fiyatlandirma
acisindan rekabetci olmalar1 ve miisteri memnuniyetine vurgu yapmalar1 gerekmektedir.
Bu, iiriinlerin genel standart kalitesinin yiikselmesine ve tiiketiciler i¢in daha uygun

fiyatlar sunulmasina yol acar (Kotler vd., 2021).

E-ticaret etkisi altinda, tekstil endiistrisinde B2B satin alma davranislarindaki alic1 ve
satict iliskileri de degismektedir. Onceden kisisel iliski iizerine kurulu olan satin alma
stireci, dijital ve veri destekli hale gelmistir. Dijital platformlarin sundugu iletisim araglari
sayesinde iliskiler daha hizli ve kolay sekilde yiiriitiiliiyor ve is ortaklar1 kisa siirede
anlagsmalara varmaktadir. Dijitallesme tedarik¢iler ve miisteriler arasinda giivenli ve
seffaf bir iletisim platformu sunarak aracilar, islemler vb. unsurlar1 devreden

cikarmaktadir (Turban vd., 2018).

Cevrimigi 6deme gecitleri ve finansal destek ¢oziimleri sunan dijital platformlar, tekstil
toptancilarinin finansal islemlerini etkili bir sekilde yonetmesine yardimei olur. Cevrimigi
O0deme ve dijital finansman ¢éziimlerinin mevcudiyeti ile isletmeler nakit akislarin1 daha
1yi planlayabilirler. Bu, isletmelerde fon akisinin sorunsuz bir sekilde devam etmesine ve
karsilasabilecekleri is risklerinin azaltilmasina yardimci olacaktir. Bir yandan, finansal

islemlerin ¢evrimici olarak yliriitiilmesi, is maliyetlerini diisiiriirken, 6deme islemlerinin
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hizi ve giivenligini artirmaktadir, bankalarin daha fazla yaygin ¢evrimi¢i 6deme

kullanimini iligkilendirmesi beklenmektedir (Chaffey vd., 2019).

Sonug¢ olarak, B2B satin almada e-ticaret platformlarinin uygulanmasi, tekstil
toptancilarinin  6nemli avantajlar elde etmesine bir sekilde olanak tanimaktadir.
Isletmelerin satin alma siireclerini diizenleyen dijital sistemler bunlar1 daha hizli, daha
seffaf ve daha etkin hale getirir ve isletmelerin operasyonel ve finansal sonuglarini
dogrudan etkiler. Tekstil toptancilarinin uzun vadeli rekabet giiciinii korumak bir yana,
biiyiimeleri i¢in dijital doniisiime yatirnm yapmalart stratejik bir gereklilik olarak

vurgulanmaktadir (Laudon ve Traver, 2021).

1.9. Dijital Ticaret Doniisiimii ve Stratejileri

1.9.1. E-Ticaretin Dis Ticaret Performansina Etkisi: Tiirkiye Ornegi

Son birka¢ yil i¢inde, diger bir¢ok iilke gibi Tiirk ekonomisi de dijitallesme siirecini
hizlandirmistir ve dis ticaret islemleri de bundan muaf degildir. Ozellikle e-ticaret,
Tiirkiye'nin uluslararasi ticaret hacmindeki 6nemli artisin nedenlerinden biridir. Klasik dis
ticaret akisinda ortaya cikan birgok lojistik, maliyet ve biirokratik engel azalirken, dijital
platformlar kullanilarak birgok Tiirk isine uluslararasi pazarlara hizli erisim saglanmistir.
Boylece bircok isletme, kiiresel pazarla ilgilenme ve ihracat hacmini artirma firsati elde

etmistir (Irmak, 2023).

E-ticaretin dis ticarete yaptig1 en biiyiik katkilardan biri, KOBI'lerin yurtdisindaki pazarlara
erigsimini kolaylastirmasidir. Kiigiikk 6l¢ekli is yerleri bile {irlinlerini e-ihracat sayesinde
diinyaya satabilmektedir. Dolayisiyla daha 6nce ihracat yapma imkani az olan isletmeler
simdi mikro ihracat yoluyla aktif olarak dis ticarette yer almaktadir ve Tiirkiye'nin toplam

ihracat performansina biiyiik katkilarda bulunmaktadir (Kalali ve Aydemir, 2022).

E-ticaret platformlarmin dis ticaret lizerindeki olumlu etkileri ayn1 zamanda lojistik ve
altindaki yatirimlarla ve e-glimriigiin daha genis uygulanmasiyla gii¢clendirilmis, ihracat
faaliyetleri daha hizli, daha giivenli ve daha ucuz hale getirilmistir. Bu degisikliklerin bir
sonucu olarak, Tiirk firmalarinin uluslararasi rekabetciligi artmis ve ihracat faaliyetleri daha

verimli hale gelmistir (Basaran Ozdemir vd., 2010).

Covid-19 salgimyla getirilen dijitallesme, Tiirkiye'deki e-ticarette kayda deger bir artisa yol

agmistir. Pandemi donemi ile ihracattan artis gosteren e-ticaret, dis ticaret performansi
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acisindan olumlu bir sekilde, bir¢ok sirketin dijital ortamda ihracatta ilerlemeye baglamasi
ve ihracat pazarlarinin genisletilmesinde iyilesme saglamistir. Bu donem, klasik ihracat
tekniklerinin ¢esitli kisitlamalar ve maliyetler ile dolu oldugu durumda e-ihracat modelinin
satisin1 tesvik etmis ve iirlin ihracati yapan sirket sayisi dramatik bir sekilde artmistir

(Tiifenk, 2024).

Tiirkiye'de e-ticaretin disg ticaret icin bir diger faydasi, firmalarin yabanci pazarlar
tanimasina ve daha bilingli kararlar almasina olanak saglayan veri analitigi kapasitesinin
mevcudiyetidir. Dijital platformlar, Tiirk firmalarina uluslararast miisteri tercihlerini, talep
yapilarini ve rakip analizlerini daha hizli ve verimli bir sekilde analiz etme avantaji
sunmaktadir. Veri temelli bdyle bir yaklasim, yabanci pazarlardaki riskleri azaltir ve

firmalarin olasi ihracat etkinligini giiglendirir (Kalali ve Aydemir, 2022).

Dijitallesmenin sundugu firsatlar, Tiirk firmalarin ihracat yaptig1 pazar gesitliligini de
artirmaktadir. Cevrimigi ticaret sayesinde bir¢ok isletme, daha 6nce dolasima sokmayi
diisiinmedikleri veya maliyet ve lojistik kisitlamalar nedeniyle gergekte erisemedigi uzak
cografyalara erisebilmektedir. Bu 6zellikle mikro ihracat i¢in gegerlidir. Kiigiik 6lgekli
talepler hizla diisiik maliyetlerle gonderilip Tiirkiye'nin ihracat portfGyiindeki cesitlilige
daha fazla katkida bulunabilmektedir (Irmak, 2023).

Tiirkiye'de devlet destekli e-ihracat tesviklerinin artis1 ve ihracatgilarin e-yetkinliklerinin
gelistirilmesi i¢in yapilan egitimlerin yayginlagsmasi, e-ticaretin dis ticaret lizerindeki etkisini
katlamaktadir. Ticaret Bakanlig1 ve Tiirkiye Thracatgilar Meclisi tarafindan yiiriitiilen tesvik
ve egitim uygulamalar1 sayesinde Tiirk sirketlerinin e-ihracati hizla biiyiimekte, boylece

firmalarin dis ticaret kapasitelerinin artirilmasina olanak saglamaktadir (Basaran Ozdemir
vd., 2010).

E-ticaret ve e-ihracat faaliyetlerinin yarattig1 ekonomik deger, ihracat hacminin artmasi ve
dijital yetkinlik gerektiren yeni istihdam alanlarinin olugmasi agisindan 6nem tasimaktadir.
Bu islemler ayni zamanda ihracati artiriyor ve istihdam {izerinde olumlu etkiler
yaratmaktadir. Yeni is alanlarinin, dijitalin gelismis kullanimin1 gerektiren islerin ve ihracat
destek hizmetlerinin biiyiimesi, tiim Tiirk ekonomisine olumlu katkilar saglamaktadir (Idar,
2023).

E-ticaretin dis ticaretteki basarisi yalnizca sirketlerin dijital yeteneklerinin ilerlemeye devam

etmesi ve altyap: yatirimimin siirdiiriilmesi durumunda kalic1 olabilir. Ozellikle Tiirkiye,
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dijital 6deme sistemlerinin geligimi, siber giivenlik ve lojistik siirecleri gibi konulara yatirim
yapmak zorundadir, boylece Tiirk firmalar1 kiiresel rekabette rekabet avantajina sahip
olabilir. Dijital donilislim siireclerini basariyla yonetmek, dis ticaret performansinin

stirdiiriilebilirligi agisindan hayati bir kosuldur (Kalali ve Aydemir, 2022).

Ozetle, e-ticaretin iilkenin dis ticaret performansi iizerindeki etkileri cok olumlu ve koklii bir
sekilde gozlemlenmektedir. Tiirkiye firmalarinin dijitallesmesi ve e-ticaret faaliyetlerine
verilen destekle birlikte, iilkenin ihracat hacminin ve uluslararasi rekabetgiliginin
onlimiizdeki donemde daha da artacag: tahmin edilmektedir. Siire¢ hem kamu hem de 6zel
sektor tarafindan sunulacak stratejik yatirnm ve egitim faaliyetleri aracilifiyla

yiritillmektedir (Tiifenk, 2024).

1.9.2. Dijital Pazaryerlerinin Endiistriyel Sektorlerdeki Rolii: Tekstil ve Iplik

Ureticileri Acisindan Degerlendirme

Dijital pazar yerleri, tekstil ve iplik sektoriinde ¢alisan iireticiler i¢in diinya pazarina erigim
saglayarak koklii bir degisiklik getirmektedir. Bu platformlarda alicilar ve saticilar arasinda
dogrudan iletisim, geleneksel ticaret siirecini hizlandirir ve kolaylastirmaktadir. Ozellikle
kiiciik ve orta 6lcekli tekstil firmalari, dijital pazar yerlerinde daha fazla miisteri kazanmak,
daha fazla iretim hacmi elde etmek ve ihracat potansiyellerini gelistirmek icin
kurulmaktadir. Dijital pazar yerlerinin seffaf fiyatlandirmasi ve hizli geri bildirimi,
firmalarin {irlin portfoylerini siirekli olarak gelistirmek ve dolayisiyla rekabet¢i olmak icin

deneyimlerden 6grenmelerini saglamaktadir (Tastepe, 2020).

Stok yonetimi, iplik ve tekstil dijital pazarlarindaki iireticiler i¢cin 6nemli faydalardan biridir.
Bu platformlar araciligiyla olusan siparis ve talep izleme imkanlari, ireticilerin daha
rasyonel bir stok yonetimi gerceklestirmesini saglamaktadir. Siparis siirecinin dijitallesmesi
sayesinde iplik tireticileri, hizla ve esnek bir sekilde pazar talebine tepki verebilmektedir.
Bu, stokta agir1 yatirim yapilmasinin 6niine geger, kaynaklarin daha iyi kullanilmasini saglar

ve bir sirketin maliyetlerini azaltir (Olgun ve Turan, 2022).

Tekstil ve iplik tretim sektoriinde dijital pazar yerleri lizerinden {iretimin diinya capinda
genislemesi, treticileri {irin kalitesini artirmaya zorlamistir. Miisteri yorumlarinin ve
puanlamalarin uluslararasi diizeyde yayilmasi, sirketlerin iiretim siirecinde kalite kontroliinii
daha da artirmasini gerektirir. Bu ortamda, ortalama iiriin kalitesi artar ve iireticilerin kalite

standartlarina ve markalagsmaya yatirim yapmalari tesvik edilir. Sonug olarak, tekstil ve iplik
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tiriinleri Tiirkiye'de uluslararasi pazarlarda itibar kazanmis ve rekabet giiciinii artirmistir

(Calis Duman, 2024).

Dijital borsalarin tekstil ve iplik iireticilerine sundugu ikinci 6nemli hizmet, veri analizi ve
miisteri davranislarinin izlenmesidir. Ureticiler, platformlar tarafindan saglanan talep
verilerini inceleyerek gelecekteki pazar trendlerini daha dogru bir sekilde tahmin edebilirler.
Bu analiz yetenegi ile, pazar ihtiyaglarina yanit verme yetenegi artar ve stratejik planlama
veri bazli yapilabilir. Bu, firmalara daha hizli pazara girme siiresi saglar ve onlara kiiresel

bir rekabet avantaji1 sunar (Tastepe, 2020).

E-pazar yerleri, iplik ve tekstil endiistrisinde lojistik ve tedarik zinciri operasyonlarinin nasil
yonetildigine etkili bir sekilde katkida bulunabilir. Cevrimigi pazar yerleri siparisleri ger¢ek
zamanlt olarak izleyerek, iriin tedarik siiresinin kisalmasini saglar. Bu, iireticilere
miisterilerine daha hizli teslimat saglama ve daha yiiksek miisteri memnuniyeti sunma
imkan1 verir. DMP'ler lojistik maliyetlerini diisiirmeye ve isletmelerin genel operasyonel

verimliligini artirmaya yardimci olur (Olgun ve Turan, 2022).

Dijital platformlar, iplik ve tekstil {ireticilerinin siirdiiriilebilirlik hedeflerine ulagsmalar1 igin
onemli bir yol olarak goriilmektedir. Kanallardaki tiiketiciler, {iriinlerin nasil tretildigi
konusundaki beklentilerini dile getirerek iireticileri daha stirdiiriilebilir ve ¢evre dostu liretim
yontemlerine yonlendirmektedir. Boyle bir gelisme, sirketlerin farkindaligini artirir ve
ornegin hammaddelerin siirdiirtilebilir kullanimi, enerji verimliligi ve geri doniisiim
konularinda yatirimlarini artirir. Boylece, dijital pazar yerleri sektoriin siirdiiriilebilirlik

profilini gii¢lendirir ve ¢evreye olan farkindaligi artirir (Calis Duman, 2024).

B2B sektoriindeki dijital pazar yerleri, tekstil ve iplik {ireticileri i¢in esit bir rekabet ortami
olusturmustur. Ureticiler, dijital ortamda rekabetleri hakkinda daha fazla i¢goriiye sahip olur
ve Uiriin ve fiyat karsilastirmasini daha kolay yapabilirler. Bu seffaflik, rekabetci fiyat baskisi
yaratir ve tiiketicilere daha diisiik fiyatlarla iiriin sunulmasini saglar. Ureticiler, dijital pazar
yerlerinin rekabet analizi araclarini kullanarak daha hassas fiyatlandirma stratejileriyle kar

marjlarini artirabilirler (Tastepe, 2020).

Teknik altyap1 eksikligi ve dijital yetenekler, tekstil ve iplik sektoriindeki firmalarin dijital
pazar yerleriyle entegrasyonunu engelleyen zorluklardan biridir. Ozellikle KOBI'ler, dijital
platformlarda etkili bir sekilde yer almak icin gerekli teknik ekipmana ve ¢alisanlarin

egitimine odaklanmalidirlar. Baslangicta bunun i¢in bir maliyet olabilir, ancak isletmeler,

66



dijital doniisiimiin sagladigi verimlilik ve pazar erisimi avantajlari sayesinde hizla yatirimin
karsiligint goreceklerdir. Firmalarin dijital becerilerinin gelistirilmesi, kiiresel rekabetteki

basarilarini dogrudan etkiler (Olgun ve Turan, 2022).

Sonug olarak, iplik ve tekstilde dijital pazar yerlerinin etkisi artiyor. Bu pazarlar, yurtdisi
piyasalara daha hizli girmeyi, lretim ve lojisti§i optimize etmeyi ve {ireticilerin
stirdiiriilebilirlik bagliklarina ulagsmalarina yardimei olur. Ancak dijital pazarlarin sundugu
firsatlardan tam anlamiyla yararlanmak igin, sirketlerin dijital altyapiya yatirim yapmalari
ve teknik personelin egitimine daha fazla giivenmeleri gerekir. Sektor, uzun vadeli biiylime
stratejilerinin temel bir unsuru olarak dijital doniisiimii benimsemelidir (Calis Duman,

2024).
1.9.3. E-Ticaret Odakh Marka Konumlandirma ve Miisteri Deneyimi Tasarimi

Dijital diinyada, marka konumlandirma, kitlenin o markay giinliik dijital giiriiltli icinde nasil
gordiigiinii etkilemede biiyiik onem tagir. Ozellikle e-ticarette, marka kisiligi 6zelliklerinin
tiiketicilerin belirli bir markaya duydugu egilimi belirledigine inanilmaktadir. Giimiishane
Universitesi'nin bir arastirma ¢aligmasinin ortaya koydugu gibi, gevrimici pazarlardaki satict
markalar; kalite, giivenilirlik ve yenilik¢ilik gibi kisilik boyutlarinda degerlendirilir ve bu
boyutlar miisteri davraniglarina dogrudan yansir. Markalar dijital diinyada bu sekilde 6ne

c¢ikabilir ve tiiketici zihninde net bir yer edinebilir (Dagl ve Akboz Ulug, 2022).

Miisteri deneyimi (CX) tasariminin sanati, e-ticarette de temel bir yer edinir. Miisterilerin
dijital alanda bulustugu nokta, markalarin web sitesi bu anlamda biiyiik 5nem tasir. Istanbul
Gelisim Universitesi tarafindan yapilan bir arastirma, teslimat siiresinin siparis siirecinde,
satin alma sonrasi1 destekte ve algilanan gilivenlikte hayati 6neme sahip oldugunu ortaya
koymustur. Bu bilesenlerden harika bir kullanici deneyimi (UX) ve saglam bir ddeme
altyapisi, marka giivenini ve miisteri etkilesimini insa etmede temel unsurlar olarak yiikselir

(Y1lmaz ve Karakadilar, 2019).

Covid-19 salgim ile, dijital piyasalarda miisteri deneyimini gelistirme cabalar1 sektor
igindeki rekabeti hizlandirmistir. Pandemi ile markalar, miisteri sadakatini artirmak
amaciyla veri analitigi, ¢cok kanall1 deneyimler ve sosyal medya entegrasyonu uygulanmistir.
Kisisellestirmeyi dikkatlice sunmaya ¢alisan dijital markalar, tiiketicinin aligveris
yolculugunu boliik porciik degil, kesintisiz iletisim olarak ongdrmiistiir. Bu yontemin bir

diger avantaji, marka degeri lizerinde olumlu bir etki yaratmasidir (Sen, 2024).
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E-ticaret sitelerindeki tiiketiciler gorsel estetiklerden etkilenmektedir. E-ticaret
sistemlerinde, gorsel estetikler, tiiketicilerin marka algisini etkilemede anahtar rol oynar.
Ozellikle moda sektérii ile ilgili durumlarda, Arsivde bulunan moda e-ticaret arastirmalari,
iirlin gorsellerinin; model {lizerinde, manken {izerinde veya diiz halde tiiketicileri ortalama
bir soyunma odasina gerek kalmadan etkileyebilecegini gdstermektedir. Gorsel kalitesi,
marka kalitesi hakkinda ¢ok sey anlatir ve miisterilerin satin alma yapmasina yardimci olur.
Bu ¢ergevede, markalarin gorsel igerik stratejilerini bu platformlarin teknoloji altyapisina

gore olusturmalari gereklidir (Di vd., 2014).

E-ticaret markalari i¢in etkileyici igerikle kullanici deneyimi en iist seviyededir. Kullaniciya
0zel multimedya sistemleri, bireysel tiiketicilere yonelik verileri sunar ve nihai hedef, marka-
tiketici iliskisinin etkinligini artirmaktir. Bu sekilde kullanicilar markaya daha sadik hale
gelir ve aligveriste doniisiim orani artar. Markalar, eglence odakli bir biiyiime stratejisine
dogru evrilmekte ve sadece bir {iriin satmak yerine kitlelerle etkilesim kurmaktadir (Bakir

ve Bekereci, 2020).

Marka konumlandirmada, giiven algisi ve kullanici bilgilerinin korunmasi, e-ticaret
deneyiminde kritik faktorlerdir. Istanbul Gelisim Universitesi tarafindan yapilan bir
arastirmada katilimcilar, "glivenligin" satin alma yaparken en yiiksek oncelik oldugunu
belirtmistir. Boyle bir ortamda, markalarin TLS sertifikalarina, 3D giivenli 6deme ag
gecitlerine ve kisisel veri gizliligine yatirim yapmalar1 zorunludur. Bu unsurlar, ¢cevrimigi
baglamda markalar ve miisteriler arasinda bir giiven duygusu insa etmektedir (Yilmaz ve

Karakadilar, 2019).

Dijital pazarlama teknikleri arasinda, markayr konumlandirma ve miisteri deneyimi
acisindan sosyal medyaya baglanmak oOnemlidir. Miisteri baglili§i, sosyal medya
pazarlamasi ve igerik analitigi s6z konusu oldugunda, pandemi sonras1 donemde yaygin
olarak uygulanmaktadir. Markalar, bu tiir kanallardan elde ettikleri verileri CRM
sistemlerine aktarir ve ardindan kisisellestirilmis e-posta pazarlamasi, geri doniis
kampanyalari, hedefli indirim kodlar1 saglamak i¢in kullanir. Bu taktikler, marka sadakati

olusturmakta giiclii bir silah olarak hizmet etmektedir (Sen, 2024).

E-ticaret sitelerinde, bir markanin konusma ve iletisim bi¢imi miisteri deneyimini etkiler.
Giimiishane Universitesi tarafindan yapilan bir arastirmanmn sonucunda, igtenlik,
giivenilirlik ve yenilikgilik gibi ¢esitli e-ticaret markalar kisilik 6zellikleri tanimlanmistir.

Bu 6zellikler; tutarli bir dijital marka hikayesi anlatimin1 garanti eder ve tiiketicinin zihinsel
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haritasina dahil edilmesini kolaylastirir. Markalar, bu temalar igerik stratejilerine entegre

ederek miisterilerle uzun vadeli iliskiler kurabilir (Dagli ve Akboz Ulug, 2022).

Teknolojideki gelismelere paralel olarak, e-ticaret yolculuguna sesli asistanlar ve chatbot
gibi otomasyon araglar1 dahil edilmistir. PwC Tiirkiye, bugiin geri bildirim saglayan ve
miisteriye deger katan kullanicilarin marka sadakatinin yapi1 taslarini olusturdugunu
vurgulamaktadir. Bu aragla, miisterilerin hizli yanit ve destek almasi, marka memnuniyetini
ve sadakatini giiclendirmektedir. Ve bdylece markalar, dijital deneyim stratejilerini bu

araglar tizerine insa etmektedir (PwC, 2023).

Genel olarak, e-ticaret tabanli bir markanin marka konumlandirma ve misteri deneyimi
tasarimi baglaminda, dijital bir ortamda gii¢clii bir marka imaj1 olusturmak ic¢in ¢ok boyutlu
stratejilerin gerekli oldugu goriilmektedir. Giiven, kisilik, kisisellestirme, gorsel tasarim,
teknoloji karisimlart ve ¢ok kanall iletisim gibi teknikler, markalarin ¢evrimici varligini
sirdiirmek i¢in birlestirilmelidir. Bu stratejiler, tiiketicilere ulagsmak ve siirdiiriilebilir
sadakat olusturmak s6z konusu oldugunda temel unsurlar olup, e-ticarette markalar icin

gelecekteki basarinin yapi taslaridir (Dagl ve Akboz Ulug, 2022).

1.10. Hedef Kitle ve Segmentasyon
1.10.1. Rusya’daki Tekstil Alic1 Profili ve B2B Miisteri Segmentleri

Rus tekstil endiistrisinde B2B segmentasyonu, Rusya'nin ekonomisinin yeniden
yapilandirilmasi, bolgesel farkliliklar ve tiiketici davraniglarinin doniisiimii ile ¢esitlenmistir.
Pazarin ¢ogunlugunu olusturan hipermarketler ve siipermarketler, yiiksek kalite standartlari,
diirtistlik ve teslimat siireleri talep etmektedir. Segmentteki tiiketiciler biiyiik olcilide
uluslararas: sertifikali iiriinleri tercih eden kozmopolit alicilardir ve biiylik sehirlerde
yasamaktadirlar. Uriin yelpazesi pamuklu kumaslar, teknik tekstiller ve ev tekstil {iriinlerini
kapsamaktadir. Siirdiiriilebilirlik sertifikalar1 (OEKO-TEX, GOTS) talep edilmekte,
tedarikgilerin ¢evre uyumlarini kanitlamalar1 gerekmektedir (Skorobogatykh vd., 2023).

Ikinci en biiyiik kategori, kiiciik ve orta 6lgekli butik ve bdlgesel dagiticilar igindir. Bu
sirketler genellikle Moskova disindaki sehirlerden bazi miisterilere sahip olup iyi bir
fiyat/deger oran1 aramaktadir. Genellikle kii¢iik hacimlerde siparis verirler ve kisa vadeli
tedarik sozlesmelerine egilimlidirler. Maliyet bazli satin alma, {iriin se¢iminde maliyet
avantaji1 saglayan tedarikgileri tercih etme yoniinde gii¢lii bir egilim vardir. Bu kategorideki

miisteriler i¢in lic ana gereklilik, kisa teslimat stireleri, diisiik asgari siparis miktarlar1 ve
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genis Uriin yelpazesidir. Sektordeki islerini dijital pazarlama ve sosyal medya araciligiyla

tanitan tedarikgiler burada 6nemli bir rol oynamaktadir (Tsyganash vd., 2024).

Uciincii segment kategorisi, biiyiik alicilar olarak kabul edilen oteller, restoranlar, hastaneler
ve kamu kurumlar1 gibi servis kurumsal tiiketicileridir. Bu alic1 grubu genellikle yiliksek
hacimli siparigler verir ve hijyen, uzun 6émiirliiliik ve iirlinlerin temizleme 6zellikleri gibi
teknik avantajlar1 takdir eder. ISO standartlar1 (ISO 9001 ve 14001) ve kalite sertifikalar: bu
kuruluglarda zorunlu olabilirler. Genellikle uzun vadeli ticari iligkiler kurmay1 seveler ve
tekstil tirlinlerini kurumsal ihale yoluyla satin alma egilimindedirler. Bu baglamda, detayl
teknik oOzellikler, tedarik¢ilerin giivenilirligi ile hizmet ihalelerinin sorunsuz devami ve

prosediirii 6nem arz eder (Tsyganash vd., 2024).

Rusya'daki dordiincii segment, yiiksek gelir grubuna hitap eden liikks giyim ve i¢ dekorasyon
markalarina hizmet veren isletmelerden olusmaktadir. Bu segmentteki B2B alicilari, {iriin
tasarimina, 6zel koleksiyon kumaslarina ve 6zellestirmeye deger verir. Batili markalar Covid
sonrast ¢ekildikten sonra, bu kategoride i¢ pazarda bir bosluk olusmus ve yerli {ireticilerin
ilgisini ¢ekmistir. Marka hikayesi, estetik detaylar, dogal kumas icerigi ve giysilerin
siirdiiriilebilir iiretimi bu kullanicilar i¢in olduk¢a 6nemlidir. Ihracateilar, is birligi yapilan
sirketlere davet edilmekte ve "giimriik belgeleri, mense belgeleri, detayl: iiriin kataloglar

talep edilmektedir" (Skorobogatykh vd., 2023).

Besinci grup, koleksiyon bazli alimlar yapan tasarim ofisleri ve moda evleri olarak siparis
veren miisterilerdir. Bu alicilar, sezon dis1 kumaglar ve iplikler aramaktadirlar. Trend bazl
desenleme, Pantone renk eslemeli kumas gibi 6zel gereksinimleri ve en diisiik asgari siparis
miktar1 6rneklerini talep edebilirler. Siparis alma hizmetleri genellikle hedef odakli olup,
miisteri icin en dnemli sey hizliliktir. Ilk numune alma agsamasinda, iiriiniin teknik &zellikleri,
renk, doku ve kumas yogunlugu kapsamli bir sekilde test edilir. Sicak satiglart ve Oncii
modayi siki sekilde takip ederek, tedarik¢ilerin hizli iiriin donglistine sahip olmasi ve dijital
destek kataloglar1 sunmasi1 gerekmektedir. Bu kategorideki iliskiler genellikle proje odakli
ve kisa stirelidir (Skorobogatykh vd., 2023).

Altinc1 grup, yeni nesil e-ticaret sirketleri tarafindan dijital islemlerle baslatilan Ecom 2.0
hakkindadir. Bu alicilar, dijital piyasalarda veya kendi web sitelerinde hisse ticareti yapan
ve bunu son derece yiiksek hacimlerde gerceklestiren sirketlerdir. Boyle sirketler kolay
satilabilir, hizla hareket eden lojistik zincire ve rekabet¢i bir fiyata sahip bir iiriin

aramaktadirlar. Tam tirlin bilgisine (liriin agirligi, boyut, mevcut renkler) sahip olmak ¢ok
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onemlidir. B2B iliskilerinde ERP uyumlulugu, XML entegrasyonu ve API ile envanter
izleme bu donemin belirleyici 6zellikleri haline gelmistir. Bu segment, 6zellikle 2020'den
sonra Rusya'da ¢ok daha hizli bir oranda gelismis ve tedarikgiler iizerinde dijitallesme

baskisini artirmistir (Mordor Intelligence, 2025).

Yedinci grup, teknik tekstil sektoriinde gerekli tiriinler igin fabrikalar1 igermektedir. Bu tiir
fabrikalar o6zellikle ¢cok dayanikli, yangina dayanikli, su gecirmez ve antibakteriyel bazi
tekstil tiirleri iiretmektedir. Bu nedenle, tedarik¢ilerden veri sayfalari, test raporlari ve
orneklerde kalite testleri talep ederler. Bu sektorde kalite giivence sertifikalar1 zorunludur.
Genel olarak, bu segment i¢indeki sirketler enerji, ingaat ve ulasim sektorlerindedir. Satin
alma kararlar1 teknik ihtiyaglari karsilamaya dayanir ve fiyat, teknik standartlara uyum ile

ayarlanir (Mordor Intelligence, 2025).

Sekizinci segment, kamu kurumlar1 (kamu kuruluslari), belediyeler ve sabit satin alma
biitgesine sahip devlet destekli sosyal kurumlar dahil olmak {izere biiyilk kurumsal
alicilardan olusur. Grup ayrica genellikle ihaleler yoluyla satin alir ve yiiksek hacimli
siparislerde uzun vadeli iliskiler kurar. Bircok karmasik satin alma prosediirii ve belge
bulunmaktadir. Bu miisteri segmentinde tedarik¢ilerin gegmis referanslari ve mali ve teknik
durumlar1 6nem arz eder. Bu segmentte rekabet fiyat iizerinde degil, kalite ve yasal uyum
tizerindedir. Teslimat programi ve uyum, kamu aliminda en 6énemli unsurlar olarak kabul

edilmektedir (Mordor Intelligence, 2025).

Bir sonraki segment, yani dokuzuncusu, Rusya'nin dogu ve kuzey boélgesinde faaliyet
gosteren kiigiik 6l¢ekli distribiitorleri icermektedir. Bu alicilar, lojistik sorunlarla karsilasan
yerlerden anlasma yaptiklari i¢in 6zellikle ulasim hizmetleri ve uygun ambalajlama i¢eren
coziimlerle ilgilenmektedir. Siparis miktarlar1 genellikle kiiciik, ancak ¢esit sayis1 fazladir.
Rusga iirlin kataloglarinin gelistirilmesi, iletisimlerde ¢ok dilli destek ve ¢evrimdist siparis
sistemleri bu alanda 6zellikle énemlidir. Uriinlerin tasimaya uygun sekilde ambalajlanmasi

bu sirketler i¢in 6nemli bir karardir (Mordor Intelligence, 2025).

Son olarak, onuncu bdliim Rusya'daki i¢ tasarim sirketleri, mimarlik uygulamalar ve i¢
mimarlardan olusur, bu sirketler benzersiz desen ve yiiksek kaliteye sahip tekstil iirtinleri
konusunda uzmanlagmistir. Sehir ¢ocuklart i¢in tarz, teknik o6zellikler kadar onemlidir.
Kumas tercihen giinese maruz kaldiginda renk kaybetmez, kolayca temizlenir ve ses yalitimi
gibi islevlere sahip olur. Siparisler kiiclik, ancak teknik ve estetik talepler sikidir. Bu

kategorideki sirketler genellikle iireticiyle dogrudan iliski i¢inde siki baghdir ¢iinkii aracilik
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eden kuruluslar genellikle aradiklar1 esnekligi sunamazlar. Bu segmente satis yapmak icin

dijital kataloglar ve drnek gonderimi gereklidir (Skorobogatykh vd., 2023).

1.10.2. Toptan Ahcilarla Dogrudan Erisim Stratejileri

Dogrudan erisim kullanarak, toptancilar1 aradan ¢ikararak maliyet tasarruflar1 yapabilir ve
bu tasarruflar sayesinde uzun vadede alicilarla giiglii bir iliski kurabilirler. Bu sekilde,
tireticiler de satis fiyatin1 kontrol ederek dogrudan tiiketiciye ulasir ve toptan satis marjin
aktarmak zorunda kalmazlar. Literatiir, B2B CRM ve ERP gibi dijital araglarin dogrudan

erigsim etkinligini artirmaya katkida bulunabilecegini 6nermektedir (Wiryanto vd., 2024).

Tiirkiye gibi tliretici odakli pazarlarda, bu yaklasim marka degerini artirir ve misteri sadakati
icin temel hazirlar. Alictyla dogrudan temas halinde olmak, iireticilere siire¢ konusunda daha
esnek olma imkani verir ve piyasa taleplerine hizli yanit verebilecek bir ortam olusturur

(Wiryanto vd., 2024).

Sanal fuarlar ve B2B dijital platformlar, toptancilara dogrudan erisim saglamak icin popiiler
yollardan birisidir. Ureticiler, iiriin kataloglariyla biiyiik toptanci aglariyla iletisim kurarak
bu web sitelerinde yeni is firsatlar1 agma yetenegine sahiptir. Wiryanto ve digerlerinin
aragtirmasina gore, canli yayin satislar1 veri toplamada ve B2B baglaminda etkilesimde
kullanilabilir. Bu sekilde bir iiretim sirketi, cesitli lilkelerde ve sehirlerde farkindaligini
artirabilir ve ayni zamanda dijital pazarlamada c¢ok fazla para tasarrufu yapabilir. Canli
tanitim firsatlarina katilmak, potansiyel iriin toptancilari igin daha fazla maruz kalma ve
tiriinle ilgili dogrudan deneyim saglayarak giiven faktdriinii hizlandirmaya yardimer olur

(Wiryanto vd., 2024).

ERP ve CRM sistemleri dogrudan erisim i¢in gereklidir. Bulut, bazi durumlarda kendi basina
faydali oldugunu kanitlar ve bulut tabanli ERP sistemleri, silireci hizlandirarak gercek
zamanli envanter, siparis durumu ve CRM yetenekleri saglar. Bu sistemler sayesinde, bir
tedarik¢i toptancilara 6zel fiyatlandirmalar sunabilir, siparislerini otomatik olarak yerine
getirebilir ve stok seviyeleri hakkinda onlar1 ger¢ek zamanli bilgilendirebilir. Bu
biitiinlesmis sistem yapisi, tedarik ve teslimat siireclerinin seffafligiyla rekabet avantaji
sunar. Bu arada, CRM davranis analizi miisteri sadakati i¢in yararlidir (Fatorachian ve
Ramesh, 2024).

Toptanct hedefleme stratejisi, dogrudan erisimin basarist i¢in de kritiktir. Biiyiik toptancilar

icin kalite sertifikalar1, stirdiiriilebilirlik ve kurumsal iletisim daha yiiksek oncelige sahiptir,
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oysa kiiclik toptancilar genellikle fiyat ve esnek ddeme seceneklerine daha duyarlidir. Bu
farklilagma, toptanci segmentlerine hazir paketler gerektirir. Ornegin, biiyiik alicilara 6zel
sertifikalar veya teknik belgeler vermek ya da kiigiik alicilara diisiik bir azami siparis miktar1
(MOQ) belirlemek. Bunu yaparak sirket, her satin alma segmentine uygun c¢oziimlerle

gelistirilmis erigsim saglama pozisyonunda olacaktir (Cho 2006).

Bolgesel ve kiiltiirel farkliliklar, dogrudan erisim taktikleri igin esastir. Ornegin, dil, teslimat
kanallar1 ve 6deme aligkanliklar1 Rusya veya Orta Asya gibi bir pazar i¢in uyarlanmak
zorunda kalabilir. Bu bdlgelerde yerel bir temsilci veya distribiitorle dogrudan baglanti
kurmak, giiveni daha hizli inga etmeye yardimeci olabilir. Akademisyenler, kiiltiirel uyumun
saglanmadig1 pazarlarda dogrudan girisin basarisinin azaldigin1 6nermektedir. Dolayisiyla,
stratejiye kiiltiirel uyum bileseni ekleyerek, siire¢ hizlandirilabilir ve iireticinin konumu

gliclendirilir (Cho 2006).

Bir tretici i¢cin dogrudan erisim saglamak amaciyla piyasaya agilmanin en iyi yolu, kendi
dijital B2B magazasini kurmaktir. Stok ve fiyat kontroliiniin giincel tutuldugu, API
entegrasyonlar1 gibi araglarla donatilmis bir B2B portal, iireticiye kanal kontrolii saglar. Bu
yaklagim, {i¢iincii taraflara bagimlilig1 en aza indirir ve Satis verilerinin dogrudan igletme
tarafindan analiz edilmesine olanak tanir. Arastirmacilar, dijital B2B magaza kabul
edildiginde bir sirketin satis hacminin ve potansiyel miisteri sayisinin %40'a kadar
artabilecegini bulmustur (Wiryanto vd., 2024). Magaza analizi ayrica pazar trendlerini

hemen izlemeye olanak tanir.

Numune saglama ve net kalite kontrolii de dogrudan satisin basarisina katkida bulunan
faktorlerdir. Teknik tekstiller gibi kalite odakli {iriinler i¢in, miisterinin 6nce numune talep
etmesi giivenin insa edilmesinde ¢ok 6nemlidir. Dijital belgeler lizerine kurulu iyi is akislar
daha fazla satin alma motivasyonu saglar. Arastirmalar, numune saglanmasi durumunda,
siparis doniisiim oraninin %30'a kadar arttigini gostermistir. Bu sirada, geri bildirim
mekanizmasi, iirlin gelistirme silirecine stres testi olarak hizmet eder ve Omiir boyu

memnuniyet saglar (Vellingiri vd., 2025).

Tedarik zinciri entegrasyonu, dogrudan erisimin devam etmesini saglar. Lojistik ve glimriik
¢oziimleri dogrudan {iretici firma tarafindan saglanmali ve bdylece dis tedarikgilere
bagimlilik smirlanmalidir. Dijital lojistik sistemleri verimliligi artirabilir, izlenebilirlik
saglar ve siireglere seffaflik kazandirir. Neubert ve digerlerinin (2018) calismasi, BT

entegrasyonu olan tedarik zinciri aglarinda is¢i giivenilirliginin arttigini gostermektedir. Bu,

73



ozellikle yabanci toptancilarla ticaret yaparken siirdiiriilebilir is modellerini tesvik etmeyi

miimkiin kilar (Neubert vd., 2018).

Dogrudan erisim yaklasimi siirdiiriilebilirlik yollariyla desteklenir. Kurumsal ve biiyiik
toptancilar i¢in geri doniisiim, karbon ayak izi ve etik tedarik zinciri 6zellikleri, 6zellikle
cazip deger oOnerileridir. MDPI yayimlarina goére bu konular, B2B satin alimlarinda
kriterlerde oyunun kurallarin1  belirlemektedir. Ureticiler burada rekabetcilerden
farklilagabilir, siirdiiriilebilirlik raporlart saglayarak ve uzun vadeli bir gliven gelistirerek

yapilabilir (Hanusa, 2021).
1.10.3. E-Ticaret Tabanh Alict Davramislarinin Segmentasyonu (yas, bolge, gelir)

Cevrimigi aligveris platformunda, 18-34 yas arasindaki genglerin aligveris dongiisiinde satin
alma tepki siiresi ve mevsimsel indirimlere duyarlilii kisadir. Sosyal medya ile entegre
edilmis mobil uygulamalarla etkilesime girerler ve kampanya bildirimlerine ¢ok hizli bir
sekilde tepki verme egilimindedirler. Kisisellestirilmis Oneri sistemlerine ozellikle ilgi
duyarlar. Mobil cihazlarda aligveris yapan bu segment, tanidik ve dogal akislarla UX
(Kullanict Deneyimi) tiiketimine daha meyillidir (Smith ve Anderson, 2022).

Sonug olarak, aligveris yaptiklarinda onlara gercekten onemli olan sey, web sitesinin
mobilde calisip calismadigl, kampanyanin estetigi ve hizli bir 6deme yontemidir. Akademik
kaynaklara gore, bu grubun doniistim oranlar1 daha yash segmentlere gore ylizde yirmi ila
otuz daha yiiksektir. Bu grubun aligkanliklarina hitap edecek aligveris deneyimleri
olusturmak hem marka sadakatini hem de tekrarlanan aligverisi artirir (Smith ve Anderson,
2022).

35-54 yas arasi kitle, iiriinii detayli inceleme, sertifikalar1 ve yorumlari okuma istegi
oldugundan dolay1 e-ticareti masaiistiinde tercih eder. Bu grup, bir iiriiniin uzun vadede
kullanimu, garantili aligveris ve iade politikalarina gercekten 6nem verir. Odeme giivenligi
ve zengin {riin bilgisi, satin almak i¢in ana hususlar olarak belirtilmistir. Akademik
arastirmalara gore, genc¢ kullanicilardan daha tutarli bir sekilde donilisiim sagliyorlar ve
harcamalar1 "daha esit dagitilmis" durumdadir. Ancak, bu hedef pazar alicilar1 dijital
reklamlardan daha az etkilenmis goriinmekte ve sadece mantikli terimlerle karar
vermektedir. Bu grup, iiriin incelemelerine ve degerlendirme puanlarina olduk¢a deger

vermektedir (Huseynov ve Ozkan, 2017).
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Yagh tiiketiciler ¢evrimigi aligveris yaparken daha dikkatli davranirlar. Diisiik dijital
okuryazarligin oldugu bu tiir bir boliimde miisteriler genellikle 6deme sonrasi giiclii
destekleri, 6deme korumasini vb. diisiindiikleri i¢in stiphecidir. Agiklayici ve rehberlik edici
bir UX, bu hedef grubu alisveris yapmaya daha istekli hale getirebilir. Satis sonrasi iadelerin
ve degisimlerin nasil ¢alistigina dair agiklik, miisteri memnuniyeti i¢in ¢ok dnemlidir. Bu
grubun doniisiim orani diisiik olsa da sepet bagina maliyet genellikle daha yiiksektir. Ampirik
arastirmalar, iriiniin bir kisminin iade edildigi durumda yeniden satin almanin, gii¢lii miisteri
destegi saglanarak bu ¢aligmanin hedefinde yiizde 10 yiikselebildigini sonucuna varmistir.
Dolayisiyla, bu gruba benzersiz bir destek deneyimi saglamak stratejik bir marka avantaji

sunmaktadir (Schwendtner vd., 2024).

Sehirler ve bolgesel Avustralya arasinda onemli bir dijital ticaret farki bulunmaktadir.
Kentsel kullanicilar arasinda e-ticaret kullanimi, internetin hizli erisimi ve ¢esitli teslimat
mekanizmalar1 ile daha da yiiksektir. Biiyiik sehirlerde yasayan kullanicilar, e-ticaret
sitelerini, marka alternatiflerini ve anlik kampanyalar1 daha fazla tiiketir. Kirsal tiiketiciler
ise daha az alternatif mevcut oldugundan marka tarafindan iiriin genisligi konusuna
odaklanir. Teslimat (kargo bedeli, siiresi ve 6deme seceneklerini igeren) kirsal satin alma
kararin1 biiyiik Olglide etkiler. Tiirkiye hakkinda yapilan bazi aragtirmalarda, kirsal
alanlardaki tiiketicilerin %40'n1n telefon araciligiyla diger insanlardan bilgi alarak alisveris
yaptig1 bildirilmektedir. Bu, markalarin bodlgeye 06zgli planlar yapmasi gerektigini
gostermektedir (Demirdogmez, 2015).

Gelir seviyesine gore segmentasyonlar ¢ok farkl tiiketici davranislarini yansitmaktadir. Ust
gelir kullanicilar1 kaliteyi, markay1 ve rahat deneyimi ararken, orta gelir kullanicilar i¢in
fiyat performans faktoriidiir. Diigiik gelirli kullanicilar ise kampanya donemi aligverislerine
daha fazla odaklanir ve indirimleri takip ederek bunu yaparlar. Ozellikle, gida dist {iriinlerde
diisiik segment tiiketicilerin satin alma aligkanliklar1 daha seyrektir. Varlikli kisilerin
ortalama sepeti, orta sinif kalabaligina gore 2-3 kat daha yiiksek olabilir. Bu konu, e-ticaret
platformu icin segment seviyesinde kisisellestirilmis fiyatlandirma ve kampanya
taktikleriyle ele alinmalidir. Gelir dagilimi, pazarlama yatirimlarinin hangi segmentlere

yonlendirilecegini belirlemede 6nem tasir (Liu, 2024).

Hiz ve kolaylik ¢6ziimleri, e-ticaretten yiiksek gelirli gen¢ kullanicilar arasinda popiilerdir.
Bu segment genellikle "tek tikla siparis" veya abonelik modelleri aracilifiyla satin alim

yapar. Bu kullanicilar yiiksek oranda uyaricilarla etkilesime girer ve anlik mesajlarla iletilen
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kampanyalara hizl1 bir sekilde tepki verirler. Sosyal medyada gordiikleri seyler, aligveris
kararlarin1 da etkiler. Abonelik modelleri, siirekli ihtiyaglara hizmet edebilir ve bu nedenle
sadakat oranlarini artirir. Bu segment, diger segmentlere gore mobil uygulamalarda yaklasik
%25 daha fazla zaman harcar. Caligsmalar, bu kullanicilarin da %15 daha sadik olduklarini
gostermistir. Dolayisiyla, bu hedef kitleye uygun kampanya, icerik ve kullanici deneyimi

tasarimlari son derece 6nemlidir (lyengar vd., 2022).

E-posta pazarlamasi ve kupon sistemi durumunda, orta yas ve gelir kullanicilarinda ytiksek
kullanim egilimi bulunmaktadir. Bu kullanicilar, sepet indirimi, zaman sinirli kampanyalar
veya ¢ok kademeli kupon kodlar gibi klasik yaklagimlara karsi ¢ok hassastir. E-posta ile
gonderilen teklifler veya anlik indirim bildirimlerinde %20-30 doniisiim orani
bulunmaktadir. Odeme kolayliklar1 ve alisveris asamasinda 6deme segeneginin ertelenmesi,
bu segmentte miisterinin satin alma kararini etkileyen faktorlerdir. Satis sonrasi kaliteli
hizmet ve iirlin memnuniyeti, bu tiir miisteri segmenti, sadik miisterilerin onciisii olabilir.
Satis saatlerinde aligveris faaliyetleri belirgin sekilde artis gostermektedir. Siirdiiriilebilir
bliylime, bu grubun pazarlama stratejilerine dayanir. Kurumsal stratejistler, bu grup icin

Ozellestirilmis modeller olusturmalidir (Smith ve Anderson, 2022).

Kirsal bolgelerdeki orta yaslhi ve orta gelirli sakinler, ¢evrimici satin alim yaparken
muhafazakar ve temkinli davranirlar. Bu segment, uzun agiklamalari, kullanict yorumlarinm
ve fiyat karsilastirmalarini ¢ok degerlendirir. Teslimat hiz1 ve miisteri hizmetlerinin kalitesi,
bu pazarin satin alma kararlarin1 verme agamasinda anahtar faktorlerdir. Yerel magazalarda
aligveris yapma olasiliklar1 daha yiiksektir, bu da dijital pazar yerlerinde rekabet baskisini
artirir. E-posta ve telefon destek hatlari da bu grupla etkilesimde etkili yollardir. Bu kategori,
diistik verimlilikli lojistik bolgelerde aligveristen vazgegme egilimindedir. Teslimat
giivenligi, bu kullanicilarin satin alma niyetleri iizerinde onemli bir etkiye sahiptir

(Demirdégmez, 2015).

Yiiksek gelire sahip kirsal kullanicilar, yiiksek gelirli biiylik sehir sakinlerine esdeger
davraniglar sergileyebilir, ancak altyapi sorunlar1 nedeniyle aligveris stireglerinde daha fazla
zorlukla karsilasabilirler. Bunlar, kaliteye duyarli tiiketicilerdir, ayn1 zamanda {iriin teslim
stiresi, ambalaj ve izlenebilirlik 6zelliklerine de duyarlidirlar. Yerli tiretim, garantili tirlinler
ve c¢ok dilli destek, one ¢ikan satin alma kriterlerinden bazilaridir. Saticidan numune
gonderimi veya canli destek, bu segmente hitap edebilecek faktorlerdir. Eger Oyleyse,

memnuniyet oranlar1 diiser ve iade oranlari artar ¢iinkii arz sistemleri bolgeye 0Ozgii
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uyarlanmamistir. Bu nedenle, bu grup i¢in benzersiz stratejiler olusturmak, siirdiiriilebilir

dijital basar1 i¢in gereklidir (Demird6gmez, 2015).

Orta gelire sahip, daha yasli grup insanlar ¢evrimigi aligveris sisteminin kullanici deneyimini
dikkatle inceleme egilimindedir. Burada, iiriin agiklamalari, iade politikalari, teknik destek
ve kullanic1 yorumlar1 anahtardir. Alici siparis verdiginde, emin olamadig1 ya da anlamadigi
bir sey olabilir ve bu kisiyi durdurabilir ya da satin almay1 engelleyebilir. Kredi kart1 ile
O0demek istemeyebilirler, bu yiizden onlar i¢cin COD (kapida 6deme) gibi farkli 6deme
secenekleri sunulabilir. Schwendtner ve digerleri (2024), bu kiimeyi aligveriste tatmin
olduklarinda sadik kalma ve tekrar tekrar aligveris yapma egiliminde olduklarini belirtmistir.
Kolay anlasilir ve sadelestirilmis arayiiz tasarimlari, bu grubu birinin hizmetine kazandirmak

icin 6zellikle 6nemlidir (Schwendtner vd., 2024).

Mobil cihazlarin, yas, bolge ve gelir faktorlerine gore e-aligveris lizerindeki etkisi
gozlemlenmektedir. Daha geng ve daha zengin kullanicilar, mobil uygulama kullanimlarinda
yiiksek bir adaptasyon gosterirken, orta yash kullanicilar ve kirsal alanda yasayanlar hala
masaiistii/laptop kullanmay1 tercih etmektedir. Bu, platforma ozgii dijital pazarlama
stratejilerinin 6zel olarak hazirlanmasii gerektirir. Geng kullanicilar, kisisellestirmeler,
push bildirimleri ve daha kolay 6demeler konusunda mobil uygulamalar ile ilgilenirken,
masaiistii kullanicilar1 daha 1yi lirlin detaylari, karsilastirma tablolar1 ve nakliye bilgileri arar.
Cavalinhos ve digerleri (2023) ¢alismasi, bu farklilasmanin déntisiim oranlarini etkiledigini

ortaya koymaktadir (Cavalinhos vd., 2023).

Sonug olarak, e-miisteri segmentasyonu, daha iyi pazar ve satig stratejileri saglamak
amaciyla yas, bolge ve gelir agisindan degil, bunlarin kesisimindeki markacilik davraniglar
acisindan da diizenlenebilir. Segment bazli kisisellestirme, doniisiim oranlarini yalnizca
artirmakla kalmaz, miisteri memnuniyeti ve marka sadakatini de artirir. Mikro-
segmentasyon yontemlerine bilgi analitii ve makine Ogrenimi ile yardimci olmak,
isletmelerin stratejik karar verme siirecleri i¢in muazzam firsatlar sunar. Liu (2023)'e gore,
bu modelleri kullanirken pazarlama basaris1 %20'ye kadar artabilir. Boyle bir baglamda,
sirketlerin hem demografik hem de demografik olmayan verileri dikkate alan segmentasyon
uygulamalar1  gelistirebilmeleri gerekmektedir (Demirdogmez, 2015; Liu, 2023;
Schwendtner vd., 2024).
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1.11. Dijital Doniisiim Siireci

1.11.1. Tiirkiye’de KOBI’lerin Dijitallesme Endeksi

Tiirkiye’deki KOBI’lerin bilgisayarlastirma derecesi, gectigimiz yillar boyunca &nemli
olgiide farklilik gostermistir. TUBISAD istatistiklerine gore, Tiirkiye nin dijital doniisiim
endeksi 2019 ile 2021 yillar1 arasinda 2,90°dan 3,20’ye iyilesmis, 2022°de 3,09’a diismiis ve
2023’te aym seviyede kalmistir. Bu durum, KOBI’lerin dijitallesmeye yonelmekte
olduklarini, ancak ekonomik belirsizlikler ve pandeminin etkileri nedeniyle siirecte bazi
aksakliklarin yasandigini gostermektedir. Dijitallesme derecesi, sirketlerin rekabetci ve
verimli bir sekilde faaliyet gosterebilme yetenekleri {izerinde dogrudan bir etkiye sahiptir.
Bu baglamda hem kamu hem de 6zel sektor icin dijitallesme destek programlarini analiz

etmek zorunlu hale gelmistir (Ceren vd., 2022; Ugdogruk Giirel vd., 2022).

Ozellikle, dijitallesme endeksine dahil edilen "kullamm" ve "yeterlilik" bilesenleri
azalmigtir. TUBISAD 1n 2022 verileri, cihaz kullanimi igin teknolojik altyapmin yetersiz
oldugunu ve personele yonelik dijital egitimin yeterince yaygin olmadigini gostermektedir.
Bu yetersizlikler, KOBI’lerin e-ticaret, bulut uygulamalar1 veya CRM/ERP sistemlerini
benimsemesini zorlastirmaktadir. Bu nedenle, dijital araclarin yilizeysel kullanilmasinin
otesine gegerek ileri teknolojilere yonelik stratejik bir yaklagim gelistirmek yeterli degildir

(Ceren vd., 2022; Taskin, 2022).

Sanayi 4.0’in benimsenmesi de KOBI’ler arasinda smirlidir. Yigitol, Giiles ve Sari
tarafindan yapilan bir calismaya gore, KOBI’lerin %6’s1 tam entegrasyon ile dijital {iriinler
kullanmakta, %31°1 ise doniisiim yolunda ilerlemektedir. Bu durgunluk, yiliksek sermaye
yogunluklar1 ve teknik bilgisizlik igin bir tetikleyici islevi gormektedir. KOBI’lerin dijital
entegrasyonlarmi tesvik etmek icin devlet destekli hibeler ve iiniversite-sanayi is birligi

tesvik edilmelidir. Aksi takdirde, bu siireg "is seviyesi" ile sinirli kalabilir (Yigitol vd., 2020).

KOBI’lerin dijital déniisiim yolculuguna iliskin bilimsel yaymlar iizerinden yapilan
bibliyometrik ¢aligmalar, dijitallesme alaninda yiikselen bir trend oldugunu gostermektedir.
Sakarya Universitesi’nden Taskin tarafindan yazilan bir makale, siire¢ ydnetimi, kurumsal
kiiltiir entegrasyonu ve siirdiiriilebilir dijital doniisiim gibi temalarin son bes yilda yiikseliste
oldugunu ortaya koymustur. Bu gelisme, sadece teknolojilerde bir degisiklik degil, ayn
zamanda is siireclerinin tamamen yeniden yapilandirilmasini gerektirmektedir. Sonug
olarak, KOBI’lerin gercek dijital doniisiimii sadece ara¢ sahipligi ile sinirli olmamalidir

(Taskin, 2022).
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Tiirkiye’deki KOBI’lerin dijitallesmesinin verimlilige katkisina dair somut gercekler de yer
almaktadir. TUIK’in "KOBI’lerin Dijitallesme Egilimleri" raporuna gore, dijital araglart
basariyla kullanan isletmeler, kullanmayan sirketlere kiyasla yaklasik %15-20 oraninda bir
verimlilik avantaji saglamistir. Bu fark, ozellikle tretim ve hizmet sektorlerindeki
KOBI’lere fayda saglamaktadir. Dijitallesmenin finansal performansa doniistiiriilmesinde

stratejik egitim ve altyap1 yatirimi esastir (Ceren vd., 2022).

Literatiirde tartisilan bir diger yaygin zorluk, dijital kaynaklarin mevcudiyetidir. Ceren ve
digerlerinin ¢aligmasinda ortaya kondugu gibi, dijital becerilere sahip personel eksikligi
KOBT’ler i¢in bir engeldir. Isletmeler yazilim hizmetlerini disaridan temin etmekte, ancak
bu igsellestirme agisindan siirdiiriilemez ve basarisiz bir yol. Dolayisiyla, KOBI’ler igin
insan kaynaklarina yonelik dijital egitime yatirim yapmak orta ve uzun vadede ¢ok 6nemlidir

(Ceren vd., 2022).

Dijital platform entegrasyonu (ERP, CRM ve B2B sistemleri), KOBI’lerin dijital déniisiim
siirecinde anahtar esik olarak kabul edilmektedir. KOBI’ler arasinda giivenlik, maliyet ve
sisteme uyum saglama siiresi konularinda sorular devam etmekte, bu da bu tiir sistemleri
dijitallesme i¢in stratejik bir firsat olarak yeterince yatirim yapilmamis durumda tutmaktadir.
Avrupa Birligi ile Tiirkiye karsilagtirmasinda, sistem entegrasyonu saglayamayan firmalarin
dijitallesme endekslerinde diislis goriildiigii ortaya konmustur. Dolayisiyla, destek

programlarinin bu tiir sistemlere gegise katkida bulunmasi 6nerilmektedir (Boz ve Serinkan,
2022).

Sektorel dijitallesme dagilimi agisindan, hizmet sektdriindeki KOBI'lerin dijital bilgi/biling
diizeyi tiiretim sektoriine gore daha yliksektir. Ceren ve digerlerinin calismasindan elde
edilen verilere gore, dijital teknolojilerin kullanimindaki fark, hizmet sektoriindeki
KOBI’lerin lehine, iiretim sektdriindeki KOBI’lere gore yaklasik %10 daha fazladir. Bu
durum, dijitallesmenin pazar erisimi ve miisteri yoOnetimi ile iliskilendirilen hizmet
sektoriinde daha hizli yiikseldigini géstermektedir. Bu hiz, tedarik zinciri optimizasyonuna

yapilacak yatirimlarla tiretim sektoriinde de gergeklestirilebilir (Ceren vd., 2022).

Dijitallesmeye kamu desteginin 6nemi akademik literatiirde de acik¢a vurgulanmaktadir.
Yatirim tesviklerinin gdzden gecirilmesi, Kocaeli Biiyiiksehir Belediyesi, TUBITAK ve
KOSGEB gibi belediyeler tarafindan sunulan dijjitallesme destek ve danismanlik
programlari ile birlestirilmelidir, ¢iinkii yatirim tesvik programlari nispeten kiigiik etkiler

saglamaktadir. Mantikli KOBI destek modelleri, dijital danismanlik, sertifikasyonlar ve
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altyapt destegi i¢in kaynaklarini birlestirecektir. Bu oneri, AB ve Tiirk caligmalarinda

popiiler bir politika regetesidir (Boz ve Serinkan, 2022).

Kisacasi, Tiirkiye’deki KOBI’lerin dijitallesme endeksi potansiyeli yiiksek, ancak kullanim,
insan kaynaklari, altyap1 ve entegrasyon acisindan yetersizdir. Bu bosluklar yalnizca 6zel
isletme performansini degil, lilke ekonomisinin genel dijital rekabet¢iligini de tehlikeye
atmaktadir. Dolayisiyla, dijital beceri gelistirme, uygun teknoloji yatirimlar1 ve
stirdiiriilebilir entegrasyon planlarina odaklanan yeni bir reformun veya (Teknoloji
Reformunun) PPP (Kamu-Ozel Ortaklig1) ve ISI (Sanayi Enstitiisii Arayiizii) seklinde
kurulmasi gerekmektedir (Boz ve Serinkan, 2022; Ceren vd., 2022; Taskin, 2022).

1.11.2. Iplik Ureticilerinde Dijital Yetkinlik Seviyeleri

Tiirkiye'deki iplik {ireticilerinin dijital yetkinlik konusundaki problemi beklenildigi kadar
ileriye tasinamamustir. Tiirkiye'deki kiiglik ve orta dlgekli iplik sirketleri hala manuel siireg
yonetimine giiveniyor ve dijital bir sisteme gegiste geride kalmaktadir. Son yapilan bir
calismaya gore, bu tiir sirketlerin %25'1 iiretim siireglerine entegre edilmis dijital izleme
sistemlerine sahip degil ve bu da kalite kontrol ve hatalarin erken tespiti gibi merkezlerde
verimlilik kaybina neden olmaktadir. Bu nedenle, {iretim hatalari riski daha olas1 hale geliyor
ve {iriiniin piyasada rekabet etme kapasitesi diisiirmektedir. I¢ verimlilik agisindan ve dis
pazarlarda yer almak i¢in dijital becerilerin artirilmasi kesinlikle dnemlidir (Sonmezay,

2025).

Iplik iiretim sektoriinde lojistik ve stok yonetimi giderek daha fazla dijitallesmektedir.
YOKTez anketine gore, iplik iireticilerinin %40" stok kontrolii agisindan bir ERP sistemi
kullanabilmekte; ama ¢ogu ERP sistemi eski siirim yazilimlarda g¢alistigindan, gercek
zamanli veri islemeyi dogru bir sekilde gergeklestirememektedir. Bu tiir bir senaryo,
bilgilere hatalarin neden olabilecegi potansiyeli artirmaktadir ve iiretim planlamasinda
gecikmelere ve siparis uyusmazliklarina yol agmaktadir. Yeni ERP sistemlerine gegis,
tedarik zinciri entegrasyonunu ve hizli karar almayi tesvik eden bir Onlem olarak
goriinmektedir. Buna gore, stoktaki seffaflik artirilabilir ve maliyet kontroli
saglanabilmektedir (Ozbay, 2008).

IoT ve sensor teknolojileri hala iplik iiretiminde nadiren de olsa kullanilmaktadir.
Beklenmedik bir durum degil belki de sadece %15 iplik sirketi sensor tabanli dijital izleme

sistemlerine glivenmektedir ve siire¢ verimliligi igin gereken gergek zamanli performans
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verilerini toplayamamaktadir. Bu durum hem iiretim planlarindaki sapmalara hem de bakim
planlarinda reaktif stratejilerin korunmasina neden olur. IoT tabanli bulut sistemlerine gegis,
hatay1 onceden tahmin etmeyi ve enerji kullanimimi optimize etmeyi saglar. Bu, genel

verimliligi 6nemli 6l¢iide degistirir (Kaya ve Ventura, 2022).

Kisith veri isleme yontemleri, isletmelerin karl bir strateji gelistirmek i¢in degerli verileri
cikartmasina izin vermeyecektir. IPU Tekstil Calismalar1 Dergisi'nin analizine gore, iplik
tireticisinin Excel diizeyindeki veri analizi, hala yaklagik %90 oraninda yapilirken, yapay
zeka tabanli sistemlerde veri analizi yalnizca %10 civarinda gergeklesmektedir. Bu tiir bir
yetersiz kullanim, isletmelerin kalite kontroliinde, iiretim verimliliklerinde ve satis
gereksinimlerini tahmin etmede geride kalmalarini saglar. Ve bu altyapilar i¢in yapay zeka
ve makine 6grenmesine yatirim yapmanin degerini gostermektedir. Boyle bir dontistim, tiriin

kalitesini iyilestirecek ve siire¢ yonetimi akilli olacaktir (Erdem, 2019).

Insan kaynaklari boyutunda dijital yetkinlik eksikligi dikkat cekmektedir. Bir yiiksek lisans
tezine gore; iplik isletmelerindeki yoneticilerin %70'1 dijital okuryazarlik seviyelerini "orta"
olarak, %10'u "iy1" olarak ve %20'si diisiik dijital okuryazarlik seviyesine sahip olduklarin
disiinmektedir. Bu gergeklik, sektordeki liderlikte dijital bir eksiklik ve stratejik karar alma
kanallariin geride kalmasina neden olmaktadir. Goriinlise gore, yalnizca dijital altyapinin
olmast yeterli degil; gereken, bilgi genisletici igin araci olarak uygun kullanim1 konusunda
yapilandirilmis egitimdir. Teknolojik altyapmin nitelikli personel ve siirekli egitimle

desteklenmesi, siirdiiriilebilir dijitallesmenin temel kosullarindan biridir (Giilnar, 2023).

ERP sistemlerinde yetersiz entegrasyon, iplik ireticilerinin operasyonel siireglerinde veri
kopukluklarina ve verimlilik kayiplarmna yol agmaktadir. Iplik iireticilerinin %35'i, CRM ve
tiretim modiilleri ile ERP sistemine entegre edilmistir (entegrasyonun kalitesi 1yi diizeyde
degil; dolayistyla modiiller arasinda diisiik veri akis1 vardir). Bu, siparis isleme siirecinde
yavaglamaya ve yonetim verilerini analiz etmenin imkansiz hale gelmesine yol agmaktadir.
Tek ¢6zlim sayesinde, tiim dijital siirecler kapsanir, sorunsuz bir gecis saglanir ve miisteri
iliskileri ile iiretim kurulumu arasinda dogrudan bir baglanti kurulur. Bu, operasyonel

verimliligi artirmaktadir (Dulkadir, 2012).

Ureticiler igin, dijital performans gdstergelerini kontrol etmek dogrudan bir etkiye sahiptir,
bu yilizden ilgililer i¢in dijitallesmede basari izleme ile ilgilidir. Bir akademik makale
tarafindan kaydedildigi {izere, sadece %30 iplik iireticisi gercek zamanl dijital sistemin

yardimiyla izleme yaparken, geri kalan geleneksel, manuel temelli yontemlerle kontrol
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yapmaktadir. Boylesi manuel kontrollii izleme, iiretim siire¢lerine kotii verilerin atanmasina
ve gecikmeli miidahalelere neden olabilir. Stirekli dijital izleme, kalite ve iiretim verimliligi
izleme i¢in kesintisiz bir veri akisi saglar, erken miidahale olasiligini agar. Bu siirekli olarak

isletmenin rekabet giiciinii artirir (Kiling, 2000).

Siber giivenlik, sektorde genellikle yeterince takdir edilmeyen, ancak hayati 6nem tasiyan
bir alandir. Dogu bolgesine dayali bir tez ¢aligsmasi, iplik endiistrisinde firmalarin %80'inin
yeterli glivenlik ve siber koruma dnlemlerine sahip olmadigini gostermistir. Bu zayiflik
nedeniyle iiretim verileri ve miisteri bilgi altyapisi yiiksek risk altinda kalmaktadir. Siber
saldirilar, liretim krizine, itibar kaybina ve maddi kayiplara neden olabilmektedir.
Dolayistyla dijitallesme adimlarmin siber giivenlik politikalar1 dogrultusunda hazirlanmasi

gerekmektedir (Hidiroglu, 2023).

Dijital pazarlama ve satisin dijital formunu kullanmak, iplik tireticileri tarafindan tam olarak
benimsenmemistir. IPU Arastirma Raporu'na gére, sadece sirketlerin %25'i B2B dijital satis
kanallarin1 kullanmakta ve sadece %15'1 dijital ticaret fuarlarina katilmaktadir. Boyle bir
eksiklik, miisteri tabanlarini gelistirme potansiyeline sahip olan, yabanci alicilarla dogrudan
bulusan, marka bilinirligi yaratma potansiyeline sahip sirketler i¢in bir engel olabilir. Dijital
pazarlama araglarimi kullanmak, verileri analiz etme ve iletisim stratejileri gelistirme
alaninda muazzam faydalar saglar. Bu eylemler, ilgili sirketleri diinya sahnesine ¢ikarir

(Tastepe, 2020).

Bulut hizmetleri, iplik iireticisine birgok alanda dijital yetkinlik sunmaktadir. Ancak son
bulgular, isletmelerin sadece %?20'sinin bulut tabanli veri depolama veya uygulama
entegrasyonunu uyguladigini gostermektedir. Bu da veri erisimini sinirlayan ve {iretim
uygulamalarinin esnekligini karistiran bir durumdur, 6rnegin birden fazla cihazdan veri
senkronize edilememesi durumudur. Bulut bize tasarruflar sunar ve isletmeler 6lgeklenebilir
dijital altyapiya sahip olabilir. Bu 6zellikle KOBI'ler i¢in énemlidir, ¢iinkii bulut tabanl
kurulumlara gegis, altyap1 bagimliligini azaltabilir (Erdem, 2019).

Bu korkung egitim sistemi, dijital geg¢isin biiyiik zorluklarindan biridir. Akademik bir
calismaya gore, iplik ireticilerinin %601 dijital egitim programlarina katilmadiklarim
bildirmistir. Bu hikaye sadece kotii sistem bilgisi degil, ayn1 zamanda kotii dijital stratejiler
de gostermektedir. Dijital olarak alisik olmayan ekipler, sistemleri bilmedikleri igin teknoloji
yatirimlarini yeterince kullanmamaktadir. Bu siirdiiriilebilir bir doniisiim i¢in stratejik ve

dijital kapasite yatirimi gerektirmektedir (Gtilnar, 2023).
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Iplik iireticilerinin dijital yeterlilik diizeyi hala diisik ve ERP, IoT, veri analizi, siber
giivenlik ve bulut kullanimi1 agisindan 6nemli zayifliklar devam etmektedir. Bu, verimsiz
iiretime ve kalite kontrol ve siire¢ izleme konularinda zayif performansa yol agmaktadir. Bu
zayifliklarin giderilmesi, kaliteli iiretim, yerel ve yabanci pazarlarda rekabet giicli ve uzun
vadeli siirdiirtilebilir kalkinma i¢in kritik 6neme sahiptir. Bu nedenle, ger¢ek yatirimlar ve
insan sermayesi programlari ile biitiinlesmis dijital doniisiim politikalarinin uygulanmasi

aciliyet tagiyor gibi gériinmektedir (S6nmezay, 2025).
1.11.3. ERP, CRM ve E-Ticaret Entegrasyonu Uygulamalari

ERP sistemleri ve CRM ile e-ticaret modiillerinin entegrasyonu, KOBI'lerde siirec
verimliligini ve miisteri memnuniyetini artirmak i¢in 6énemlidir. ERP, iiretim, envanter ve
finansi tek bir omurga iizerinde yonetirken, CRM ise miisteriler i¢in faturalandirma yapar;
e-ticaret, dijital siparisleri dogrudan bu sisteme aktarir. Myataza ve digerleri (2020)
tarafindan yapilan bir calisma, biitiinlesmis sistemleri kullanan KOBI'ler arasinda ortalama
%23 satis geliri artis1 bulmustur. Bu uygulamalarla, veri akisi net hale gelir, manuel siireg
hatalar1 azalir ve is siirecleri otomatiklestirilebilir. Ayn1 zamanda sirketlerin miisteri
iliskilerine daha genis bir acidan yaklagsmalarina ve operasyon kararlarina daha hizli hareket
etmelerine olanak tanir. Bu, isletmeler icin rekabet agisindan bir avantajdir. Biitiinlesmis

sistemlerle, sirketlerin is siireclerini tek bir paket iginde yonetme olasilig: artar (Myataza
vd., 2020).

Teknik altyapi, entegrasyon projelerinin basarisi i¢in anahtardir. Morawiec ve Soltysik-
Piorunkiewicz (2023), API uygulamalarinin baglaminda bir ERP-CRM sistemi kurma siiresi
icin %50 zaman tasarrufu saglandigini ortaya koymaktadir. Veri eslestirme isleminin dogru
bir sekilde yiiriitiilmesi hem Tiirkiye'de hem de diinyada 6nemli bir konudur. Gegis sirasinda
entegrasyondaki aksakliklar, envanter tutarsizliklar1 ve sorunlar dogurabilir. Bu nedenle,
saglam BT ekiplerine sahip olmak ve dogru danigsmanlik destegini almak Onemlidir.
Sistemler arasinda gegis yaparken veri kaybini onlemek igin kapsamli yedekleme ve test
planlarinin da olusturulmasi gerekir. Entegrasyon dncesi ve sonrasi kullanici testleri, bagari

i¢in harikalar yaratir (Morawiec ve Sottysik-Piorunkiewicz, 2023).

ERP sistemleri araciligiyla envanter kontrolii ve tedarik zinciri goriniirliigii ile ilgili onemli
avantajlar vardir. CRM miisteri siparis gegmisinin ERP envanter bilgileriyle entegrasyonu
temelinde, milkemmel yeniden siparis noktasi bildirimleri otomatik olarak olusturulabilir.

Kumar ve Hillegersberg (2000) tarafindan bu sistemleri uygulayan igletmelerde stok devir
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hizinin %35 arttig1 bildirilmistir. Uriin bulunabilirliginin proaktif izlenmesi ile miisteri
memnuniyeti %20 artmistir. Bu yapilar, mevsimsel olarak faaliyet gosteren sirketler igin
saglam bir fayda saglar; iirettikleri ve satmalar1 gereken bir donem. Miisteri ihtiyaclar1 ne
kadar az tahmin edilebilirse, tedarik zinciri o kadar karmasiktir. Biitiinlesmis sistemlerdeki

aninda envanter gorliniirliigli, karar verme siirecini hizlandirir (Kumar ve Hillegersberg,
2000).

Konsolide e-ticaret ¢oziimlerinde, siparis bilgileri ERP ile senkronize edilir ve faturalama,
nakliye ve destek siirecleri merkezi olarak yonetilir. Chaffey ve digerleri (2019)
aragtirmalarinda, insan hatalarmin %30 azaltilabilecegini ve ortalama siparis dongiisii
stiresinin kisaldigini, yani bu tiir sistemlerde %40 daha hizli hale geldigini buldular. CRM
araciligiyla yapilan pazarlama eylemleri, siparis sonrasi kullanict beklentilerini daha hizli
karsilayarak marka sadakatine katkida bulunur. Iadeler ve miisteri destek talepleri
biitiinlesmis sistemlerden gergek zamanli olarak yonetilebilir. Bu, miisteri deneyimini biiyiik
Olciide gelistirir ve e-ticaret platformlarinda kullanicilarin olumlu degerlendirmelerini artirir.

Hizmet performansini 6l¢gmek i¢in de sistematik ve veriye dayali yontemler olusturulmustur

(Chaffey vd., 2019).

CRM sistemleri, 6zellikle bu anahtar 6zellikler e-ticaret web siteleriyle entegre edildiginde,
miisteri davraniglarinin ayrintili analizlerini gergeklestirebilir. Bu tiir analizleri kullanarak,
sirketin miisterilerinin mallar1 ne siklikla yeniden siparis ettigini, ortalama siparis degerlerini
ve misteri kaybetme riskini analiz etmek miimkiindiir. CLV'nin CRM-ERP sistem
sinerjileriyle %15-25 oraninda iyilestirildigi bulunmustur. Hedef miisteri stratejileri de geliri
artirabilir. CRM'den etkilesim verilerini ve ERP'den satis verilerini birlestirerek ¢ok daha
icgoriilii bilgiler ¢ikarilabilir. Bu sekilde, isletmeler sadik miisteri segmentlerini daha iyi
tespit edebilir ve onlara kisisellestirilmis teklifler sunabilir. Davranigsal faaliyet ve satin
alma davranisi arasindaki baglantilar1 kurmak, daha yiliksek doniisim oranlan elde

edilmesine yol agabilir (Payne ve Frow 2017).

ERP, CRM ve e-ticaret entegrasyonunun ana aksakliklarindan biri, herkesin yeni sistemi
nasil kullanacagini 6grenmesi gerektigidir. Kane (2019)'a gore, egitimli personel sayisi
%70'ten az olan sirketler, entegrasyonun faydalarinin yarisini bile gérememistir. Bu nedenle,
siire¢ yonetimi, teknik beceri ve personel uyumu entegre girisimlerde basari i¢in Olciitlerdir.
Egitimden sonra, sistemle kullanici etkilesim siiresi ikiye katlanabilir. Diizenli kullanici

testleri, yanlis veri girisinin ve kullanic1 hatalarinin énlenmesine de yol acar. 1K, is giiciiniin
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yeni sisteme uyum saglamasina yardimei olmak i¢in siirekli 6grenme planlari olugturmalidir.
Egitim maliyetleri kisa vadede genel gider olarak goriinse de uzun vadede sistem verimliligi

i¢in faydalidir (Kane, 2019).

KVKK ve GDPR gibi diizenlemeler nedeniyle, entegrasyon projelerinde veri giivenligi son
derece 6nemlidir. Ozellikle ERP-CRM-ge-ticaret sisteminin kisisel bilgiler igeriyor olmasi
nedeniyle, Truong ve digerleri (2020), GDPR uyumlu c¢alistiklarinda %20-30 daha fazla
misterinin bu sistemlere giivendigini vurgular. Bu tiir sistemlerin siber giivenlik nedeniyle
risklerin azalmasi, dogrudan yasal giivenlik ve itibar yonleriyle baglantilidir. Ornegin, veri
sifreleme ve ¢ok faktorlii kimlik dogrulama uygulanmali ve uzaktan c¢alisan ekipler i¢in
erisim izinleri sinirli olmalidir. Buna ek olarak, bir felaket kurtarma ve yedekleme politikasi
senaryosu tasarlanmalidir. Bilgi giivenligi konusu, tiim kurulusun endisesi olup artik sadece

BT departmanina ait degildir (Truong vd., 2020).

Bulut tabanli entegrasyon coziimleri, 6lcek avantajina ek olarak daha diisiik uygulama
maliyetleri sunar. Sawas ve Watfa (2018) arastirmalarinda, KOBI'lerde yerinde ERP'den
bulut ERP'ye gecisin BT maliyetlerini %30'a kadar azaltabilecegini ve yiikleme siirelerini
%350 oraninda kisaltabilecegini bulmuslardir. Bu KOBI'ler, diisiik baslangi¢ maliyeti ve
biitiinlesmis sistemleri hizla dagitma sansi1 sayesinde dijitallesmenin sundugu potansiyelden
yararlanabilir. Bulut mimarileri, sistem gilincellemelerinin uzaktan ve seffaf bir sekilde
yapilmasini da saglar. Sisteme mobil erisim kabiliyeti, alandaki is yapan kisilere aninda
erigim imkan1 sunar. Bu, is siirekliligi agisindan son derece 6nemlidir (Sawas ve Watfa,
2018).

Projeleri birlestirmek i¢in, ayn1 veri formatlarini1 destekleyebilmeleri esastir. ERP-CRM-e-
ticaret sistemleri agisindan, JSON, XML ve SOAP gibi standart veri formatlari, veri aktarim
hatalarinin azaltilmasini da miimkiin kilar. Hasan (2023) tarafindan, agik API ve standart
formatlar1 kullanan firmalarda entegrasyon hatalarinin %435 daha diistik oldugu bildirilmistir.
Bu, sistemler arasindaki veri iletisiminin daha uygun ve siirdiiriilebilir hale gelmesine yol
acar. Dis tedarikgilerin ve {igiincii taraf biiyiilk uygulamalarin kolayca entegre edilmesine
imkan tanir. Modiiler tasarim, firmalara teknolojik degisiklikler i¢in uygun bir altyapi
saglayarak esneklik saglar. Bu veri setleri i¢in entegrasyon c¢abasini siirdiirmek amaciyla

standart format tizerinde anlasilmasi ve gelistirilmesi gereklidir (Hasan, 2023).

Biitiinlesmis sistemlerde ileri analitik modeller ve raporlama kullanilabilir. ERP'den iiretim

verileri, CRM'den miisteri davranis metrikleri ve e-ticaret satislarin1 bir araya getirerek,
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sirketin genel performansi analiz edilebilir ve karsilastirilabilir. Davenport (2010), bu
sistemlerle raporlama yeteneklerinin %40 iyilestigini 6zellikle miisteri segmentasyonu,
makine 6grenmesi ve stok optimizasyonu ¢alismalariyla gozlemlemistir. Gorsel sensorler ve
KPI tablolari, yoneticilerin karar alma siireglerine onemli Olgiide yardimer olur. Satis
trendleri, kar trendleri ve performans geri bildirimleri daha diizenlidir. Bu tiir analitik araglar,

sirketlerin stratejik kararlarini verilere dayanarak almasini saglar (Davenport, 2010).

Dijital olarak, ERP ve CRM ile e-ticaret entegrasyonu sayesinde dijital olgunluk artmaktadir.
Westerman ve digerleri (2014), biitiinlesmis firmalarin dijital olgunlugunun entegre olmayan
kuruluglara gore %25 daha yiiksek oldugunu gostermistir. Bu firmalarda kurumsallagma,
esneklik, veri odakli kiiltlir ve rekabet¢i adaptasyon gibi 6zellikler daha yaygindir. Bu tiir
isletmelerin, sadece igsel olarak islerini dijitallestirdikleri i¢in degil, ayn1 zamanda miisteri
deneyimini de dijitallestirdikleri i¢in rekabet avantaji vardir. Verimlilik artar, hatalar azalir
ve yoneticiler daha bilgili kararlar alabilir. Dijitallesme kiiltiirii, organizasyonu stratejik
olarak krizlere kars1 daha dayanikli ve daha keskin hale getirir. Bu nedenle, entegrasyon
sadece teknik degil, ayn1 zamanda is doniislimii yaratan bir girisimdir (Westerman vd.,
2014).

Tablo 5

Dijitallesme ile E-ihracat Performansi Arasindaki Iliski Gostergeleri

Yiiksek Performans Gosteren Diisiik Performans Gosteren
Gosterge . .
KOBI'lerde (%) KOBI'lerde (%)

Dijital Olgunluk Skoru 85 43
ERP Kullanimi 76 28
CRM Entegrasyonu 71 22
E-Ticaret Sitesi Sahipligi 89 37
Pazar Yeri Entegrasyonu 82 31
Veri Tabanh

68 19
Fiyatlandirma
Lojistik Otomasyon 65 17
Di1s Pazara A¢ilma

91 40
Durumu
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Tablo 5, KOBI’lerin dijitallesme diizeyleri ile e-ihracat performanslar1 arasindaki giiclii
iliskiyi gostermektedir. Veriler, yiiksek performans gosteren KOBI’lerin biiyiik dlciide
dijital sistemleri benimsemis oldugunu acik¢a ortaya koymaktadir. Ornegin, bu firmalarm
%89’u kendi e-ticaret sitesine sahipken, diisiik performans gdsteren KOBI’lerde bu oran
yalnizca %37’dir. Benzer sekilde, ERP ve CRM entegrasyon oranlari sirastyla %76 ve %71
gibi yliksek seviyelerde seyrederken, diisiik performansli grupta bu oranlar %28 ve %22’de
kalmaktadir. Bu fark, dijital araglarin is siireglerine entegre edilmesinin e-ihracat basarisini
artirdiina isaret etmektedir. Ozellikle veri tabanli fiyatlandirma, lojistik otomasyon ve pazar
yeri entegrasyonu gibi ileri diizey dijital uygulamalarin, rekabet avantaji sagladigi
goriilmektedir. En carpict gosterge ise dis pazara agilma oraninda gozlenmektedir: yiiksek
performansli KOBI’lerde bu oran %91 iken, diisiik performansli grupta yalmizca %40’tir. Bu
fark, dijital dontisiimiin yalnizca verimliligi degil, ayn1 zamanda kiiresel pazarlara erisim
kapasitesini de dogrudan etkiledigini gostermektedir. Sonug olarak tablo, dijitallesmenin
KOBI’lerin uluslararasilasma stratejileri icin vazgegilmez bir yapr tas1 oldugunu giiclii

sekilde desteklemektedir (Davenport, 2010; Hasan, 2023; Westerman vd., 2014).

Sekil 5

Destek Programlarimin KOBI’ler Uzerindeki Etkisi

Kullanim Orani (%)
80 Memnuniyet Orani (%)

KOSGEB KGF TUBITAK TTGV EBRD UNDP

87



Sekil 5, Tiirkiye'de faaliyet gosteren destek programlarmin KOBI'ler {izerindeki kullanim ve
memnuniyet oranlarin1 karsilastirmali olarak sunmaktadir. KOSGEB ve KGF, hem en
yaygin sekilde kullanilan (%82 ve %76) hem de en yiiksek memnuniyet oranina (%74 ve
%69) sahip destek programlari olarak dne ¢ikmaktadir. Buna karsin, TUBITAK, TTGV,
EBRD ve UNDP gibi programlarin hem kullanim hem de memnuniyet diizeylerinin gorece
diisiik oldugu goriilmektedir. Bu durum, bazi destek mekanizmalarinin KOBI’lerin
ihtiyaclarina tam olarak karsilik veremedigini ve erisilebilirligin smirli olabilecegini
gostermektedir. Grafik, destek programlarmin etkinligini artirmak i¢in hem bilgilendirme
hem de operasyonel siireclerin iyilestirilmesi gerektigine isaret etmektedir (Davenport,
2010; Hasan, 2023; Westerman vd., 2014).
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BOLUM 2: YONTEM
Bu calisma, Tiirkiye’de iplik sektoriinde faaliyet gosteren kiigiik ve orta biiyiikliikteki

isletmelerin (KOBI) e-ihracat siireclerini ve dijitallesme dinamiklerini incelemek amaciyla
sistematik literatiir taramasi (Systematic Literature Review — SLR) yoOntemiyle
yuritilmistlr. Sistematik literatiir taramasi, belirli bir arastirma sorusuna iliskin mevcut
akademik bilgi birikiminin seffaf, tekrar edilebilir ve tarafsiz bir bigimde analiz edilmesini
amagclayan yapilandirilmis bir arastirma yaklasimidir. Bu yontem, literatiirde daginik halde

bulunan bulgularin biitiinciil bir ¢ergevede degerlendirilmesine olanak saglamaktadir.

2.1. Literatiir Tarama Siireci ve Veri Tabanlar:

Literatiir taramasi, ¢oklu veri tabani kullanimi esas alinarak gergeklestirilmistir. Bu
kapsamda galismada Google Scholar, DergiPark, YOK Tez Merkezi ve ScienceDirect veri
tabanlar1 taranmistir. Tarama siirecinde, ¢alismanin amaciyla uyumlu olacak sekilde Tiirkce
ve Ingilizce anahtar kelimeler kullanilmistir. Anahtar kelimeler arasinda e-ihracat, sinir Stesi
e-ticaret, KOBI, iplik sektorii, dijitallesme, ERP, CRM, lojistik ve Rusya pazar1 gibi terimler

yer almistir.

Arastirma kapsamina alman c¢aligmalarin  yaymn tarthi 2015-2025 yillarn ile
sinirlandirilmistir. Bu tarih araligi, e-ihracat ve dijitallesme kavramlarinin giincel gelismeler

1s181inda degerlendirilmesini saglamak amaciyla tercih edilmistir.

2.2. Arastirma Deseni

Aragtirma, nitel arastirma desenine dayali olup herhangi bir saha caligmasi, anket veya
goriisme igermemektedir. Calismada yalnizca ikincil veri kaynaklar1 kullanilmis; akademik
makaleler, tezler ve raporlar analiz kapsamina alinmistir. Bu yOniiyle arastirma, mevcut

literatiiriin sistematik bi¢imde incelenmesine ve sentezlenmesine dayanmaktadir.

Bu arastirmada sistematik literatiir taramasi (Systematic Literature Review, SLR) yontemi
benimsenmistir. Sistematik literatiir taramasi, belirli bir arastirma sorusuna iliskin mevcut
caligmalar1 onceden tanimlanmis olgiitler dogrultusunda sistemli, seffaf ve tekrarlanabilir
bicimde tanimlama, se¢me, degerlendirme ve sentezleme siireci olarak tanimlanmaktadir.
Bu yoniiyle SLR, geleneksel anlatisal literatiir taramalarindan ayrilmakta; arastirmaci
yanliligini azaltmayi, veri toplama ve se¢im siirecini izlenebilir kilmay1 ve alandaki bilgi

birikimini biitiinciil bigimde ortaya koymay1 amaglamaktadir (Kitchenham, 2004).
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Sistematik derleme yaklasiminin kokeni kanita dayali arastirma gelenegine dayanmakta
olup, daha sonra yonetim ve isletme arastirmalarina da uyarlanmistir. Tranfield, Denyer ve
Smart’a (2003) gore sistematik derleme, 6zellikle pargali ve farkli yonlere dagilmis
literatiirin yapilandirilmis bigimde sentezlenmesini saglayarak giivenilir bir bilgi stogu
tiretmektedir. Bu nedenle yontem, yalnizca ¢aligmalar1 6zetlemek i¢in degil, ayn1 zamanda
literatlirdeki egilimleri, ortak temalar1 ve arastirma bosluklarini belirlemek i¢in de uygundur.
Bu calismada da Tiirkiye’den Rusya’ya e-ticaret yoluyla iplik ihracati, KOBI’lerin
dijitallesmesi ve e-ihracat siirecleriyle iligkili literatiir, bu sistematik yaklagim gercevesinde

incelenmistir (Tranfield vd., 2003).

Kitchenham (2004) sistematik tarama silirecini genel olarak aragtirmanin planlanmasi,
arastirma sorularinin olusturulmasi, tarama stratejisinin belirlenmesi, ¢alismalarin se¢imi,
kalite agisindan degerlendirilmesi, verilerin ¢ikarilmasi ve bulgularin sentezlenmesi
asamalariyla agiklamaktadir. Bu tezde s6z konusu agsamalar, veri tabanlarinin belirlenmesi,
anahtar sozciiklerin olusturulmasi, dahil etme ve dislama dlgiitlerinin uygulanmasi, tam
metin incelemesi ve son olarak tematik sentez yapilmasi bigiminde yiiriitiilmiistiir. Boylece
incelenen ¢alismalarin se¢im siireci sistematik hale getirilmis ve analiz edilen literatiiriin

kapsami acik bicimde sinirlandirilmstir.

Bununla birlikte, bu ¢aligmada literatiir secimi ve eleme siirecinin raporlanmasinda PRISMA
rehberinden yararlanilmigtir. PRISMA, sistematik derlemelerde hangi kayitlarin
bulundugunu, hangilerinin hangi gerekcelerle elendigini ve nihai analiz kiimesinin nasil
olustugunu seffaf bicimde gostermeyi amaglayan bir raporlama cercevesi sunmaktadir.
Dolayisiyla bu tezde SLR aragtirmanin yontemsel omurgasini olustururken, PRISMA bu
yontemin uygulama siirecini goriiniir ve izlenebilir hale getiren yardime1 raporlama aracidir

(Page vd., 2021).

2.3. Dahil Etme ve Eleme Kriterleri
Literatiir taramasinda elde edilen calismalar, 6nceden belirlenmis dahil etme ve dislama

kriterleri dogrultusunda degerlendirilmistir. Dahil etme kriterleri su sekilde belirlenmistir:

e Calismanin e-ticaret, e-ihracat, KOBI ve dijitallesme konularindan en az biriyle

dogrudan iliskili olmasi,

e Hakemli akademik dergilerde yayimlanmis makale, lisansiistii tez veya bilimsel

rapor niteliginde olmasi,
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e Tam metnine erisilebilir olmasi
e Iplik veya tekstil sektdriiyle dogrudan ya da dolayl iliski kurmast.

Bu kriterleri karsilamayan; konu ile iliskisi zayif olan, tekrarli yayinlar, 6zet metinle sinirl

kalan ¢aligsmalar ve popiiler yayinlar analiz kapsami1 diginda birakilmistir.
2.3.1. Dahil Etme (Inclusion)
e Yaym yili: 2015-2025

e Tiir: tercihen hakemli dergi makalesi; uygun ise kitap bdliimii/konferans bildirisi

(tam metin)

« Konu: sinir dtesi e-ticaret / e-ihracat, KOBI’lerin dijitallesmesi, lojistik—giimriik—
regiilasyon, dijital platformlar, ERP/CRM entegrasyonu, (ikinci dncelik: tekstil/iplik

baglami, Rusya pazari)
e Dil: TR/IEN
2.3.2. Dislama (Exclusion)

e 2015 oOncesi (temel teorik kaynaklar hari¢; bu kaynaklar “kavramsal cerceveye”

uygundur)

o Wikipedia/haber/kurumsal blog tiirii kaynaklar (SLR c¢ekirdegine girmeyen
kaynaklardir)

o Geri ¢ekilmis yayinlar (6r. “geri ¢ekildi” ibareli kaynaklardir)
e Tam metin yok / metodoloji belirsiz (preprint’ler ancak “destekleyici” olarak)

e Tirk¢e ve Ingilizce disindaki dillerde yayimlanmis calismalar (arastirmanin dil

kapsamu ile siirlandirilmisgtir)
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2.4. PRISMA AKkis Siireci

Bu galismada literatiir tarama ve segim siireci, PRISMA (Preferred Reporting Items for
Systematic Reviews and Meta-Analyses) rehberi dogrultusunda yiiriitiilmiistiir. {lk asamada,
belirlenen veri tabanlarinda yapilan tarama sonucunda toplam 330 akademik yayina
ulasilmistir. Bu yayinlarm 312’si Google Scholar, DergiPark, YOK Tez Merkezi ve
ScienceDirect veri tabanlart araciligiyla, 181 ise ilgili calismalarin atif zinciri yoluyla elde
edilmistir. Tanimlama asamasinda belirlenen yayinlar arasindaki yinelenen kayitlar
¢ikarilmis ve bu islem sonucunda 254 calisma baslik ve 6zet taramasina alinmistir. Tarama
asamasinda gerceklestirilen baslik ve 6zet incelemesi sonucunda, arastirma sorulari ile

dogrudan iligkili olmayan 164 ¢aligma degerlendirme dis1 birakilmistir.

Baslik ve 6zet taramasini gegen 90 caligmanin tam metinleri uygunluk degerlendirmesine
tabi tutulmustur. Uygunluk degerlendirmesi siirecinde, arastirmanmn dil kapsami
dogrultusunda Tiirkge ve Ingilizce disindaki dillerde yayimlanmis galismalar degerlendirme

kapsamina alinmamuistir.

Bu tercih, literatiir tarama siirecinin sistematik ve tutarl bir sekilde yiiriitiilmesini saglamak
amaciyla yapilmistir. Tam metin incelemesi sonucunda; ¢calismanin kapsami disinda kalmasi
(n = 21), metodolojik agidan yetersiz bulunmasi (n = 17) ve tam metnine erisim

saglanamamasi (n = 20) nedenleriyle toplam 58 ¢alisma analiz kapsami1 disinda birakilmistir.

Sonug olarak, dahil etme kriterlerini karsilayan 32 c¢alisma nitel senteze dahil edilmis ve
tematik analiz siirecinde degerlendirilmistir. Bu sistematik eleme siireci sayesinde aragtirma
kapsamina yalnizca ¢aligma konusu ile dogrudan iligkili, bilimsel agidan yeterli ve giivenilir
kaynaklar dahil edilmistir. Boylece analiz siirecinde elde edilen bulgularin gegerliliginin ve

tutarliliginin artirilmas1 amaglanmastir.

Literatiir tarama ve eleme siirecinin tiim asamalari, seffaflik ve tekrar edilebilirlik ilkeleri

dogrultusunda PRISMA akis diyagramu ile gorsellestirilmistir (Sekil 6).
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Sekil 6
PRISMA Akis Diyagramm

|
R

-

2.5. Kodlama ve Tematik Analiz Siireci

Verilerin analizi Braun ve Clarke (2006) yaklasimryla gergeklestirilmistir. Oncelikle tiim
metinler okunmus, ardindan agik kodlama yapilmig, benzer kodlar gruplanarak alt temalar

olusturulmus ve nihai temalar tliretilmistir.

Asagidaki tablo, analiz siirecinde kullanilan kodlardan ¢ikan temalara 6rnek vermektedir:
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Tablo 6
Calismanin Kodlar: ve Temalar

Ornek Kodlar Alt Tema Nihai Tema

“Altyap1 eksikligi”, “siber giivenlik”, “bulut tabanl )
Teknik engeller Dijital altyap1
entegrasyon sorunlar1”

EE T3

“ERP uyumsuzlugu”, “CRM entegrasyonu”, “calisan
Sistemsel adaptasyon Kurumsal entegrasyon

adaptasyonu”

“Misteri deneyimi zorluklar”, “dijital miisteri o o o
o Tiiketici yonetimi ~ Miisteri iliskileri
iligkileri”

“Yiiksek lojistik maliyetler”, “giimriik prosediirleri”, L
o Operasyonel engeller Lojistik ve glimriik
“finansmana erigim kisit1”

LTINS

“Kamu destekleri”, “tesvik programlar1”, “danigmanhik _ Politika ve destek
Politika destekleri

ihtiyac1” mekanizmalari

Bu tablo, kodlarin temalara nasil doniistiigiinii sematik bicimde gostermektedir. Calisma

boyunca tiim kodlar sistematik bigimde temalastirilmis, her tema altinda ilgili literatiir kritik

edilerek tartisilmistir. Kodlama siireci alt1 asamada gergeklestirilmistir:

(1) Veriyle aginalik: Tiim kaynaklar birden fazla kez okunarak temel kavramlar ve anahtar

bulgular not edilmistir.

b AN1Y b 1Y

(2) Tlk kodlama: Her calismadan ¢ikarilan ifadeler “dijital altyap1”, “entegrasyon”, “miisteri

yonetimi”, “lojistik”, “politik destek™ gibi agik kodlar olarak islenmistir.

(3) Kodlarin temalastirilmasi: Benzer anlam tasiyan kodlar gruplanarak alt temalar (or.

teknik engeller, kurumsal entegrasyon) olusturulmustur.

(4) Temalarin gozden gegirilmesi: Her tema altinda yer alan veriler tekrar incelenmis,

birbirini yeterince temsil etmeyen kodlar yeniden siniflandirilmistir.

(5) Tema tanimlama: Nihai bes ana tema belirlenmistir (Dijital altyapi, Kurumsal

entegrasyon, Miisteri iliskileri, Lojistik ve giimriik, Politika ve destek mekanizmalari).

(6) Yorumlama ve karsilagtirma: Temalar, birbirleriyle iliskileri agisindan degerlendirilmis

ve literatiirdeki benzer/diferansiyel yonlerle kiyaslanmistir.

%94



2.6. Arastirmamin Sinirhliklar

Bu calisgmanin temel smrliligi, yalnmizca ikincil veri kaynaklarina dayanmasidir. Saha
caligmas1 veya birincil veri toplanmamis olmasi, elde edilen bulgularin mevcut literatiirle
sinirlt kalmasina neden olmaktadir. Ayrica literatiir taramasi belirli veri tabanlar1 ve tarih
araligi ile sinirlandirilmistir. Buna ragmen sistematik yaklasim, ¢alismanin giivenilirligini

ve akademik gecerliligini gliglendirmektedir.
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BOLUM 3: BULGULARIN YORUMLANMASI

3.1. Tematik Dagilim ve Calismalarin Simiflandirilmasi

Bu ¢alismada sistematik literatiir taramas1 kapsaminda analiz edilen 32 akademik caligma,
Braun ve Clarke (2006) tematik analiz yaklagimi dogrultusunda kodlanmis ve bes ana tema
altinda siniflandirilmistir. Kodlama stirecinde her bir ¢calisma, igerdigi kavramsal vurgu ve
analiz diizeyi dikkate alinarak birden fazla tema ile iliskilendirilmistir. Elde edilen tematik

dagilim, Tablo 7°de sunulmaktadir.

Tablo 7

Calismalarin Temalara Gore Dagilim

o Gama oy DU gy Mt Loioe Pl e
(ERP/CRM)

1 Al-Dmour (2018) v v
2 Goldman vd. (2020) v v
3 Gezgin ve Bagarir (2024) v v
4 1rmak (2023) 7 v
5 Tiifenk (2024) V. v v
6 Binici ve Can (2023) v N
7 Boz ve Serinkan (2022) v v
8 Ceren vd. (2022) V4 N4 v
9 Hasan (2023) v
10 Myataza vd. (2024) v

Morawiec ~ ve Sottysik- N4

Piorunkiewicz (2023)
12 Hevd. (2021) v
13 Jing ve Yang (2022) v
14 Li vd. (2023) v
15 Li (2024) v
16 Morini vd. (2024) v v
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Kurumsal

No  Cahsma (Yazar, Yil) Bt';;‘)'l (E;;eg/?;y&r; ll\l/f:ksltl?:l LGOJulfItllr l:lxe Po[I) |et; I::kve

17 Kimve Yum (2024) v v

18 Tuominen vd. (2023) v

19 Wei vd. (2019) v

20 Rebiazina vd. (2020) v v

21 Eferin vd. (2019) v v

22 Divrik ve Baykal (2024) v NG v

23 Calis Duman (2024) Vv

24 Olgun ve Turan (2022) v

25 Halife (2022) v

26 Kurt Giimiis ve Kramskova v v
(2024)

27 Chen vd. (2023) v v v

28 Ebabu vd. (2025) v v v

29 Huacre vd. (2021) J

30 Taskin (2022) v v

31 Ogunyemi vd. (2023) v v

32 Kawa vd. (2024) v v

Bu calismada sistematik literatiir taramas1 kapsaminda toplam 32 c¢alisma incelenmis ve
calismalar bes ana tema altinda siniflandirilmistir. Tematik dagilim incelendiginde, en yogun
caligilan alanin 19 c¢alisma ile dijital altyapi oldugu goriilmektedir. Bunu 14 calisma ile
politika ve destek mekanizmalari, 10 ¢alisma ile lojistik ve glimriik stiregleri, 7 ¢alisma ile
kurumsal entegrasyon ve 6 ¢aligma ile miisteri iliskileri temalar1 izlemektedir. Bu dagilim,
literatiirde KOBI’lerin e-ihracat kapasitesini belirleyen temel unsurlarin dncelikle teknik
altyapi, dijital hazir bulunusluk ve kurumsal/kamusal destekler etrafinda sekillendigini

gostermektedir. Buna karsilik miisteri iliskileri ve kurumsal entegrasyon boyutlarinin gorece
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daha az incelenmis olmasi, bu alanlarin literatiirde gelisime ag¢ik oldugunu ortaya

koymaktadir.

Caligmalarin yillara gore dagilimi degerlendirildiginde, 6zellikle 2022-2024 doneminde
belirgin bir yogunlasma oldugu goriilmektedir. Incelenen 32 c¢alismanin 24’iiniin bu
dénemde yayimlanmis olmasi, dijitallesme, sinir Gtesi e-ticaret ve e-ihracat konularinin son
yillarda artan bir akademik ilgiye konu oldugunu gostermektedir. Bu artig, pandemi sonrasi
hizlanan dijital doniisiim, kiiresel tedarik zinciri kirilmalari ve KOBI’lerin uluslararas
pazarlara dijital kanallar aracilifiyla erisim arayislar ile iliskilendirilebilir. Dolayisiyla
mevecut literatiir, konuya iligkin ilginin giincel ve dinamik bir arastirma alan1 olusturdugunu

gostermektedir.

Yontemsel agidan degerlendirildiginde, calismalarin 6nemli bir bdliimiiniin kavramsal
inceleme, literatlir degerlendirmesi ve betimleyici analiz niteliginde oldugu; daha sinirh
sayida caligmada ise ampirik veri kullanimina dayali nitel ya da nicel yaklagimlarin
benimsendigi goriilmektedir. Bu durum, alan yazinda kavramsal cercevenin gelismekte
oldugunu; ancak ozellikle sektor, iilke ve firma diizeyinde derinlemesine saha
arastirmalarina hala ihtiya¢ duyuldugunu gostermektedir. Ozellikle KOBI’lerin dijital
altyap1 yeterlilikleri, ERP/CRM uyumu, miisteri iligkileri yonetimi ve lojistik siireclerinin
performansa etkisini birlikte ele alan karma yontemli ¢aligmalarin sayisinin siirl kaldig:

anlasilmaktadir.

Kuramsal agidan bakildiginda ise calismalarin 6nemli bir kisminda acik bigimde
yapilandirilmis bir teorik gergceveye yer verilmedigi, arastirmalarin daha ¢ok uygulama
sorunlar1 ve politika odakli degerlendirmeler etrafinda sekillendigi goriilmektedir. Bu
durum, alanin uygulamali yoniiniin gili¢lii oldugunu ancak kuramsal derinliginin heniiz
yeterince gelismedigini gostermektedir. Dolayisiyla literatiirde yalnizca sorunlarin
betimlenmesine degil, ayn1 zamanda dijitallesme, uluslararasilagma ve sinir Gtesi e-ticaret
siireclerini  acgiklayabilecek daha giiclii teorik modellerin gelistirilmesine ihtiyag

bulunmaktadir.
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Tablo 8
Calismalarin Ulke, Yontem ve Teorik Cerceve Dagihm

Teorik cerceve / ana
kavram

Calisma Ulke / Odak

Teknoloji benimseme

1 Al-Dmour (2018) Urdiin Nicel ampirik ¢alisma (anket) modelleri / e-ihracat
belirleyicileri
Stratejik yonelimler /
2 Goldman vd. (2020) Hollanda Nicel ampirik kargilagtirmali caligma | dijital pazarlama
taktikleri
3 Gezgin ve Basarir (2024) | Tiirkiye Nicel ikincil veri analizi Acik teori belirtilmemis
4 Irmak (2023) Tiirkiye Derleme-kavramsal inceleme Acik teori belirtilmemis
5 Tiifenk (2024) Tiirkiye Derleme-kavramsal inceleme Acik teori belirtilmemis
6 Binici ve Can (2023) Tiirki Literatiir incelemesi Iy modeli yeniligi /
urkiye Cratur Inceiemes Endiistri 4.0 perspektifi
7 Boz ve Serinkan (2022) Tiirkiye Derleme-kavramsal inceleme Agik teori belirtilmemis
8 Ceren vd. (2022) Tiirkiye Rapor / betimsel analiz Agik teori belirtilmemis
. . Oz-yeterlik (self-
9 Hasan (2023) ABD Nicel ampirik ¢alisma o
10 Myataza vd. (2024) Giiney Afrika Sistematik derleme Agik teori belirtilmemis
11 MITETIES T Bl Polonya Literatiir incelemesi TOE Cergevesi

Piorunkiewicz (2023)

Nicel ampirik ¢aligma (panel veri /

12 He vd. (2021) Cin ekonometrik) Acik teori belirtilmemis
13 Jing ve Yang (2022) Cin Kavramsal/uygulama odakli ¢alisma | Biiyiik veri perspektifi
. . _— . Lojistik mod segimi /

14 Li vd. (2023) Cin Nitel-kargilastirmali analiz (QCA) Konfigiirasyon yaklasimi

15 Li (2024) Cin Kavramsal-optimizasyon analizi Agik teori belirtilmemis

16 Morini vd. (2024) Brezilya Nitel / kamit temelli diizenleyici analiz | Duzenleyici uyum /
kurumsal yaklagim
Hizmet kalitesi—

17 Kim ve Yum (2024) Giiney Kore Nicel ampirik ¢alisma memnuniyet—giiven
modeli

. . . . .. Miisteri yonelimi / iligki

18 Tuominen vd. (2023) Finlandiya Nicel ampirik ¢alisma (SEM) AT
yonelimi

19 Wei vd. (2019) Cin Nicel ampirik galisma (iki anket, PLS) ﬁ%i‘l‘(”s"*‘slem niyett

- . Lo . E-ticaret benimseme

20 Rebiazina vd. (2020) Rusya Ampirik pazar diizeyi analiz perspekifi

21 Eferin vd. (2019) Rusya Politika / ikincil veri analizi (09 s(Emiplkiim e
yaklagimi
Orgiitsel 6grenme—

22 Divrik ve Baykal (2024) Tiirkiye Nicel ampirik ¢aligma dijitallesme—
uluslararasilasma

23 Calis Duman (2024) Tiirkiye Nitel vaka / isletme kaniti Agik teori belirtilmemis

24 Olgun ve Turan (2022) | Tiirkiye Nicel ampirik caligma Endiistri 4.0 farkindalik

perspektifi
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Aciklanmig
25 Halife (2022) Tiirkiye Nicel ikincil veri analizi karsilagtirmali Gistiinliik
(RCA) yaklagimi
26 élgzt 4(§mmus ve Kramskova Tiirkiye—Rusya Ikincil veri / betimsel ticaret analizi Acik teori belirtilmemis
. - . Tiiketici davranisi
27 Chen vd. (2023) Avustralya Sistematik literatiir taramas1 . . .
literatiirii; tek teori yok
. . - . . Stratejik yonetim +
28 Ebabu vd. (2025) Cin Sistematik literatiir sentezi hukuki baglam
29 Huacre vd. (2021) Peru Sistematik derleme Agik teori belirtilmemis
30 Taskin (2022) Tiirkiye Er:glr:; haritalama / bibliyometrik Agik teori belirtilmennis
. . ; 8 Dijital doniistim
31 Ogunyemi vd. (2023) Nijerya Scoping review perspekifi
32 Kawa vd. (2024) Polonya-Gana Kitap bolimii / kavramsal inceleme g:g?)réllztiz;incm yonetimi

Incelenen 32 ¢alisma iilke dagilimi acisindan degerlendirildiginde, literatiirde en yogun
temsil edilen iilkenin Tiirkiye oldugu goriilmektedir. Tiirkiye odakli caligmalarin sayisal
listiinliigii, 6zellikle KOBI’lerde dijitallesme, e-ihracat, tekstil sektoriinde dijital doniisiim
ve uluslararast rekabet konularinda yerel literatiiriin belirgin bicimde giiglendigini
gostermektedir. Tiirkiye’yi Cin izlemekte; Cin merkezli ¢alismalarin ise daha ¢ok sinir 6tesi
e-ticaret, lojistik, bilyiik veri, risk yonetimi ve platform temelli dijital ticaret ekseninde
yogunlastig1 anlagilmaktadir. Bunun yaninda Rusya, Polonya, Giiney Kore, Brezilya, Gliney
Afrika, Peru, Nijerya, Urdiin, Hollanda, ABD, Avustralya ve Finlandiya gibi farkli iilke
orneklerinin de literatiire katki sundugu; ancak bu katkilarin daha daginik ve sinirh sayida
oldugu goriilmektedir. Ayrica bazi ¢aligmalarin tek bir iilke ile sinirl kalmayip Tiirkiye—

Rusya ve Polonya—Gana gibi ¢oklu iilke baglamlarini da ele aldig1 dikkat cekmektedir.

Yontemsel acidan degerlendirildiginde, calismalarin 6nemli bir bolimiintin literatiir
taramasi, sistematik derleme ve kavramsal inceleme niteliginde oldugu; bunun yaninda nicel
ampirik arastirmalarin da gili¢lii bir yer tuttugu goriilmektedir. Buna karsilik nitel vaka
caligmalari, bibliyometrik analizler ve ikincil veriye dayali ticaret/rekabet analizleri daha
sinirl sayida kalmaktadir. Teorik ¢ergeve bakimindan ise bazi calismalarda TOE ¢ercevesi,
oz-yeterlik yaklagimi, giiven-risk modeli, hizmet kalitesi-memnuniyet—giiven iliskisi ve
orglitsel 6grenme/dijitallesme perspektifi gibi daha acik kuramsal temellere yer verildigi;
buna karsilik baz1 ¢alismalarda teorik altyapinin daha geri planda kaldig1 goriilmektedir. Bu
durum, alan yazinda oOzellikle iilke cesitliligi artmakla birlikte, kuramsal derinligin ve

yontemsel ¢esitliligin daha da gelistirilmesi gerektigine isaret etmektedir.
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3.2. Dijital Altyapiya liskin Bulgular

Sistematik literatiir taramasi kapsaminda incelenen ¢alismalarin 6nemli bir bolimii, sinir
oOtesi e-ticaret ve e-ihracat siireglerinde dijital altyapinin belirleyici bir unsur oldugunu ortaya
koymaktadir. Dijital altyapi; internet erisimi, dijital platformlar, veri yonetim sistemleri,
O0deme altyapilar1 ve giivenli bilgi teknolojileri bilesenlerini kapsayan ¢ok boyutlu bir yap1
olarak ele almmaktadir. Incelenen calismalar, dijital altyapr yetersizliklerinin 6zellikle
KOBI’lerin uluslararas1 pazarlara entegrasyonunu simirlayan temel faktdrlerden biri

oldugunu gostermektedir (Al-Dmour, 2018; Irmak, 2023; Tiifenk, 2024).

Calismalar arasinda karsilagtirmali olarak degerlendirildiginde, gelismis dijital altyapiya
sahip igletmelerin e-ihracat performanslarinin daha yiiksek oldugu yoniinde ortak bir bulgu
one cikmaktadir. Ozellikle dijital platformlarin etkin kullanimi, gevrim ici pazaryerlerine
entegrasyon ve veri temelli karar alma mekanizmalari, sinir 6tesi ticarette rekabet avantaji
saglayan unsurlar olarak vurgulanmaktadir (Goldman vd., 2020; Kim ve Yum, 2024). Buna
karsilik, dijital altyapr yatirnmlarinin yetersiz oldugu durumlarda, isletmelerin lojistik
entegrasyon, miisteri yoOnetimi ve Odeme siireglerinde ©Onemli sorunlar yasadigi

belirtilmektedir.

Literatiirde baz1 ¢aligmalar dijital altyapiy1 daha ¢ok makro diizeyde ele alirken, bazilar
mikro diizeyde isletme i¢i uygulamalara odaklanmaktadir. Ornegin, Gezgin ve Basarir
(2024) ile Irmak (2023) dijital altyapiyr iilkelerin dig ticaret performansi ve e-ticaret
ekosistemi baglaminda degerlendirirken; Binici ve Can (2023) ile Divrik ve Baykal (2024)
dijital altyapinin KOBI’lerin i¢ siireglerine ve dijital olgunluk diizeylerine etkisini
incelemistir. Bu durum, dijital altyapinin hem makro hem de mikro diizeyde ele alinmasi

gereken ¢ok katmanli bir yap1 oldugunu gostermektedir.

Karsilagtirmali analiz, dijital altyapinin tek basina yeterli olmadigini, ancak diger temalarla
giiclii bir etkilesim iginde ele alindiginda anlam kazandigini ortaya koymaktadir. Ozellikle
kurumsal entegrasyon sistemleri (ERP/CRM), miisteri iligkileri yonetimi ve lojistik altyapi
ile biitiinlesmeyen dijital yatirimlarin sinirli etki yarattigi vurgulanmaktadir (Ceren vd.,
2022; Ebabu vd., 2025). Bu baglamda, bazi caligmalar dijital altyapinin tamamlayici unsurlar

olmaksizin stirdiiriilebilir e-ihracat basaris1 saglamadigini ifade etmektedir.

Rusya pazan ve tekstil/iplik sektorii odaginda yapilan ¢aligmalar incelendiginde, dijital

altyapinin stratejik 6nemi daha belirgin hale gelmektedir. Eferin vd. (2019) ve Rebiazina vd.
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(2020), Rusya’daki dijital platform ekosisteminin isletmeler i¢in hem firsatlar hem de
diizenleyici sinirlamalar sundugunu ortaya koyarken; Divrik ve Baykal (2024) dijital
altyapmin Tiirk tekstil KOBI’lerinin uluslararasilasma siirecinde kritik bir rol oynadigin
belirtmektedir. Bu ¢alismalar, sektérel ve cografi baglamin dijital altyapinin etkisini

sekillendirdigini gostermektedir.

Son olarak, literatiirde dijital altyapiya iliskin bulgularin biiyiik 6l¢iide birbirini destekledigi,
ancak altyapt yatirnmlarinin Olgegi, kapsami ve entegrasyon diizeyi konusunda farkli
yaklagimlar bulundugu goriilmektedir. Baz1 caligmalar dijital altyapiy1 temel bir 6n kosul
olarak ele alirken, bazilar1 bunu rekabet avantaji yaratan stratejik bir unsur olarak
konumlandirmaktadir. Bu farkliliklar, dijital altyapinin e-ihracat siireclerindeki roliiniin
baglama, sektdr yapisina ve isletme Olgegine gore degiskenlik gosterebildigini ortaya

koymaktadir.

3.3. Kurumsal Entegrasyona (ERP/CRM) iliskin Bulgular

Sistematik literatiir taramasi kapsaminda incelenen ¢aligmalar, kurumsal entegrasyonun sinir
Otesi e-ticaret ve e-ihracat siireglerinde dijital altyapiy1 tamamlayan temel bir unsur oldugunu
ortaya koymaktadir. Kurumsal entegrasyon, basta kurumsal kaynak planlama (ERP) ve
miisteri iligkileri yonetimi (CRM) sistemleri olmak {iizere, isletme i¢i siireclerin dijital
platformlar ve dis paydaslarla biitiinlesmesini ifade etmektedir. Bulgular, ozellikle
KOBI’lerin e-ihracat faaliyetlerinde kurumsal entegrasyon eksikliginin operasyonel
verimsizliklere ve siirdiiriilebilirlik sorunlarina yol actigini1 gostermektedir (Binici ve Can,

2023; Hasan, 2023).

Calismalar karsilagtirmali olarak ele alindiginda, ERP ve CRM sistemlerinin etkin bicimde
entegre edildigi isletmelerin, siparis yonetimi, stok kontrolii, miisteri verisi analizi ve karar
alma siireclerinde daha yiiksek performans sergiledigi goriilmektedir. Myataza vd. (2024)
ve Morawiec ve Sottysik-Piorunkiewicz (2023), kurumsal entegrasyonun isletmelere
operasyonel ceviklik kazandirdigini ve dijital doniistim siireglerini  hizlandirdigini
vurgulamaktadir. Buna karsilik, entegrasyonun sinirli oldugu isletmelerde dijital altyapi

yatirimlarmin beklenen etkiyi yaratmadig: yoniinde bulgular 6ne ¢ikmaktadir.

Literatiirde ERP ve CRM sistemlerinin kullanim amaglar1 ve etki alanlar1 agisindan farkli
yaklagimlar bulundugu dikkat ¢cekmektedir. Bazi ¢aligmalar ERP sistemlerini daha ¢ok

iiretim, tedarik ve finansal siireclerin entegrasyonu baglaminda ele alirken (Hasan, 2023;
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Morawiec ve Sottysik-Piorunkiewicz, 2023), diger ¢alismalar CRM sistemlerinin miisteri
iliskileri, pazar bilgisi ve talep yonetimi tizerindeki etkilerine odaklanmaktadir (Ceren vd.,
2022). Bu farklilik, kurumsal entegrasyonun tek boyutlu bir yapidan ziyade, isletmenin

stratejik Onceliklerine gore sekillenen ¢ok boyutlu bir siire¢ oldugunu géstermektedir.

Karsilastirmal1 analiz, kurumsal entegrasyonun isletme 6l¢egi agisindan da farkli sonuglar
dogurdugunu ortaya koymaktadir. Biiylik 6l¢ekli isletmeler ERP ve CRM sistemlerini daha
biitiinlesik bicimde kullanabilirken, KOBI’lerde bu sistemlerin genellikle pargali veya smirl:
kapsamda uygulandig1 goriilmektedir (Binici ve Can, 2023; Ceren vd., 2022). Bu durum,
KOBI’lerin dijital déniisiim siireglerinde teknik bilgi eksikligi, maliyet kisitlar1 ve insan

kaynagi yetersizlikleriyle kars1 karsiya kaldigin1 gostermektedir.

Tekstil ve iplik sektoriine odaklanan calismalar, kurumsal entegrasyonun sektorel
dinamikler agisindan 6zel bir dneme sahip oldugunu ortaya koymaktadir. Divrik ve Baykal
(2024), ERP sistemlerinin liretim planlama ve kalite kontrol siire¢lerinde etkin kullaniminin,
tekstil KOBI’lerinin uluslararas pazarlara entegrasyonunu kolaylastirdigini belirtmektedir.
Bununla birlikte, sektor 6zelinde CRM sistemlerinin miisteri taleplerini 6ngérme ve uzun

vadeli ticari iligkiler kurma agisindan giderek daha fazla 6nem kazandigi ifade edilmektedir.

Genel olarak degerlendirildiginde, literatiirde kurumsal entegrasyona iliskin bulgularin
bliylik olclide Ortilistiili, ancak entegrasyonun kapsami ve derinligi konusunda farkli
uygulama bi¢imlerinin bulundugu goriilmektedir. Bazi ¢aligmalar ERP ve CRM sistemlerini
dijital altyapinin dogal bir uzantisi olarak ele alirken, bazilar1 bu sistemleri e-ihracat
basarisin1 belirleyen stratejik araglar olarak konumlandirmaktadir. Bu bulgular, kurumsal
entegrasyonun e-ihracat siireglerinde tek basina yeterli bir unsur olmadigini, ancak diger

dijital bilesenlerle biitlinlestiginde anlamli sonuglar iirettigini géstermektedir.
3.4. Miisteri Iliskileri Bulgular

Sistematik literatiir taramas1 kapsaminda incelenen caligmalar, miisteri iliskilerinin sinir
Otesi e-ticaret ve e-ihracat siireglerinde yalnizca pazarlama faaliyetleriyle sinirli olmayan,
giiven, sadakat ve uzun vadeli ticari iligkilerin kurulmasini igeren ¢ok boyutlu bir yapi
oldugunu ortaya koymaktadir. Bulgular, 6zellikle dijital platformlar iizerinden yiiriitiilen
uluslararasi ticarette, miisteriyle kurulan iliskinin niteliginin isletmelerin stirdiiriilebilir
rekabet giicii iizerinde belirleyici bir rol oynadigini géstermektedir (Goldman vd., 2020; Kim
ve Yum, 2024).
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Calismalar karsilastirmali olarak degerlendirildiginde, miisteri iligkilerinin yonetiminde
giiven unsurunun 6ne ¢iktig1 goriilmektedir. Wei vd. (2019) ve Rebiazina vd. (2020), dijital
ortamlarda giivenin olugsmasinin satin alma niyeti ve tekrar eden islem davranisi tizerinde
dogrudan etkili oldugunu ortaya koymaktadir. Buna karsilik, miisteri giiveninin yeterince
saglanamadig durumlarda, fiyat avantaji veya teknik altyapi gibi unsurlarin tek basina

misteri baglilig1 yaratmakta yetersiz kaldig1 vurgulanmaktadar.

Literatiirde miisteri iligkilerinin ele alinig bi¢imi agisindan farkli yaklasimlar bulundugu
dikkat cekmektedir. Baz1 calismalar miisteri iliskilerini bireysel tiiketici davraniglar1 ve
kullanict deneyimi iizerinden degerlendirirken (Kim ve Yum, 2024), bazilar1 ise miisteri
iligkilerini kurumsal diizeyde, miisteri odakli stratejiler ve uzun vadeli is ortakliklar
baglaminda ele almaktadir (Tuominen vd., 2023). Bu durum, miisteri iliskilerinin sinir 6tesi
e-ticarette hem mikro hem de makro diizeyde analiz edilmesi gereken bir tema oldugunu

gostermektedir.

Karsilastirmali analiz, miisteri iliskilerinin dijital altyap1 ve kurumsal entegrasyonla giiglii
bir etkilesim icinde oldugunu ortaya koymaktadir. CRM sistemlerinin etkin kullanimu,
miisteri verilerinin analiz edilmesi ve kisisellestirilmis hizmet sunumu gibi unsurlar, miisteri
memnuniyeti ve sadakati tizerinde olumlu etkiler yaratmaktadir (Ceren vd., 2022). Ancak bu
sistemlerin yetersiz entegrasyonu durumunda, miisteri iligkileri yonetiminin pargali ve

reaktif bir yapida kaldig: belirtilmektedir.

Rusya pazar1 baglaminda yapilan ¢aligmalar, miisteri iligkilerinin kiiltiirel ve kurumsal
faktorlerden etkilendigini gostermektedir. Rebiazina vd. (2020) ve Eferin vd. (2019),
Rusya’da dijital platformlar iizerinden yiiriitiilen ticarette tiiketici gliveni, veri giivenligi ve
platform diizenlemelerinin miisteri davraniglarini sekillendirdigini ortaya koymaktadir. Bu
bulgular, miisteri iliskilerinin yalnizca isletme i¢i stratejilerle degil, ayn1 zamanda pazarin

kurumsal yapisiyla da yakindan iligkili oldugunu gostermektedir.

Genel olarak degerlendirildiginde, literatiirde miisteri iliskilerine iligkin bulgularin biiyiik
Olclide oOrtilistiigii, ancak miisteri iligkilerinin hangi unsurlar {lizerinden giiclendirilmesi
gerektigi konusunda farkli vurgular bulundugu goriilmektedir. Baz1 calismalar kullanict
deneyimi ve dijital etkilesimi 6n plana ¢ikarirken, bazilar1 giiven, sadakat ve uzun vadeli
iligki yonetimini temel belirleyici unsurlar olarak ele almaktadir. Bu farkliliklar, miisteri
iliskilerinin sinir Gtesi e-ticaret ve e-ihracat siireglerinde baglama ve pazar 6zelliklerine gore

degiskenlik gosterebildigini ortaya koymaktadir.
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3.5. Lojistik ve Giimriik Siireclerine iliskin Bulgular

Sistematik literatiir taramasi kapsaminda incelenen calismalar, lojistik ve glimriik
stire¢lerinin sinir Gtesi e-ticaret ve e-ihracat faaliyetlerinde dijital altyap: ve miisteri iliskileri
kadar belirleyici bir rol oynadigini ortaya koymaktadir. Bulgular, tirtinlerin fiziksel hareketi,
teslimat stireleri, maliyet yapilart ve glimriik prosediirlerinin etkinliginin, isletmelerin
uluslararasi pazarlardaki rekabet giiclinii dogrudan etkiledigini gostermektedir (He vd.,

2021; Jing ve Yang, 2022).

Calismalar karsilastirmali olarak incelendiginde, lojistik altyapmin yetersiz oldugu
durumlarda dijjital platformlar ve pazarlama stratejilerinin beklenen performansi
saglayamadigi yoniinde ortak bir bulgu 6ne ¢ikmaktadir. He vd. (2021) ve Li vd. (2023),
siir Gtesi e-ticarette teslimat siirelerinin uzamasi, tasima maliyetlerinin artmasi ve tedarik
zinciri koordinasyonunun zayiflamasinin isletmeler i¢in 6nemli riskler olusturdugunu
belirtmektedir. Buna karsilik, entegre lojistik sistemlerine sahip isletmelerin pazara erigim

hizlariin ve operasyonel esnekliklerinin daha yiiksek oldugu ifade edilmektedir.

Literatiirde glimriik siiregleri, lojistik performansi sekillendiren temel kurumsal faktorlerden
biri olarak ele alinmaktadir. Morini vd. (2024), sinir 6tesi e-ticarette diizenleyici uyum ve
giimriik mevzuatinin karmagikhigmmn, ozellikle KOBI’ler acisindan ciddi bir engel
olusturdugunu ortaya koymaktadir. Jing ve Yang (2022) ise glimriik prosediirlerindeki
belirsizliklerin ve iilkelere gore degisen uygulamalarin, teslimat giivenilirligini ve miisteri
memnuniyetini olumsuz etkiledigini vurgulamaktadir. Bu bulgular, lojistik ve glimriik
siireclerinin yalnizca operasyonel degil, ayn1 zamanda stratejik bir boyuta sahip oldugunu

gostermektedir.

Kargilagtirmal1 analiz, lojistik ve glimriikk siire¢lerinin dijital altyapt ve kurumsal
entegrasyonla giiclii bir etkilesim i¢inde oldugunu ortaya koymaktadir. Dijital takip
sistemleri, veri paylasimi ve otomasyon uygulamalarinin lojistik performansi artirdigi; buna
karsilik, bu sistemlerin ERP ve diger kurumsal yapilarla entegre edilmedigi durumlarda
stireglerin pargali kaldigi belirtilmektedir (Li, 2024). Bu durum, lojistik ve glimriik
slireglerinin bagimsiz bir tema olarak degil, biitiinciil bir dijital ekosistemin parcasi olarak

ele alinmasi gerektigini ortaya koymaktadir.

Rusya pazar1 baglaminda yapilan ¢aligsmalar, lojistik ve glimriik siire¢lerinin daha karmasik

bir yap1 sergiledigini gostermektedir. Kurt Giimiis ve Kramskova (2024), Tiirkiye—Rusya
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ticaretinde lojistik maliyetler, glimriik diizenlemeleri ve bolgesel politik faktorlerin e-ihracat
stireclerini dogrudan etkiledigini ortaya koymaktadir. Kawa vd. (2024), sinir Gtesi e-ticarette
tedarik zinciri yonetiminin, iilkeler aras1 diizenleyici farkliliklar nedeniyle stratejik planlama

gerektirdigini vurgulamaktadir.

Genel olarak degerlendirildiginde, literatiirde lojistik ve glmriik siireglerine iliskin
bulgularin biiyiik olcilide ortiistiigii, ancak ¢oziim Onerileri ve uygulama diizeyleri agisindan
farkliliklar bulundugu goriilmektedir. Bazi ¢aligsmalar lojistik siirecleri temel bir operasyonel
engel olarak ele alirken, bazilar1 bu siiregleri e-ihracatta rekabet avantaji yaratabilecek
stratejik bir unsur olarak konumlandirmaktadir. Bu farkli yaklasimlar, lojistik ve giimriik
slireglerinin sinir Otesi e-ticaret baglaminda isletme Olgegi, pazar yapisi ve diizenleyici

cevreye bagli olarak degiskenlik gosterebildigini ortaya koymaktadir.
3.6. Politika ve Destek Mekanizmalarina Iliskin Bulgular

Sistematik literatlir taramasi kapsaminda incelenen ¢alismalar, politika ve destek
mekanizmalarinin sinir 6tesi e-ticaret ve e-ihracat siireclerinde tamamlayici ancak belirleyici
bir rol oynadigini ortaya koymaktadir. Bulgular, kamu politikalari, diizenleyici gerceveler,
tesvik sistemleri ve kurumsal desteklerin, dzellikle KOBI’lerin dijitallesme ve uluslararasi
pazarlara erisim siireclerinde kritik bir etkiye sahip oldugunu gostermektedir (Al-Dmour,
2018; Gezgin ve Basarir, 2024).

Caligmalar karsilagtirmali olarak degerlendirildiginde, e-ihracat performansi ile politika
destekleri arasinda anlamli bir iligki bulundugu yoniinde ortak bir egilim 6ne ¢ikmaktadir.
Irmak (2023) ve Tiifenk (2024), e-ihracata yonelik hukuki diizenlemeler, dijital ticaret
politikalar1 ve devlet desteklerinin, isletmelerin sinir 6tesi pazarlara giris motivasyonunu
artirdigin1 belirtmektedir. Buna karsilik, destek mekanizmalarinin yetersiz veya karmasik

oldugu ortamlarda KOBI’lerin dijital ticaret faaliyetlerinin sinirli kaldig1 ifade edilmektedir.

Literatiirde politika ve destek mekanizmalarinin ele alinis bi¢cimi agisindan farkli yaklagimlar
bulunmaktadir. Baz1 ¢aligmalar politika boyutunu makro diizeyde, iilkelerin e-ticaret
stratejileri ve dis ticaret politikalar1 baglaminda ele alirken (Gezgin ve Basarir, 2024), bazi
calismalar ise mikro diizeyde KOBI’lere yonelik tesvikler, egitim programlari ve finansal
destekler tizerinde yogunlasmaktadir (Boz ve Serinkan, 2022; Ceren vd., 2022). Bu durum,

politika ve destek mekanizmalarinin ¢ok katmanli bir yap1 sergiledigini gostermektedir.
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Kargilagtirmal1 analiz, politika ve destek mekanizmalarinin dijital altyapi, kurumsal
entegrasyon ve lojistik siireclerle giiclii bir etkilesim i¢inde oldugunu ortaya koymaktadir.
Ebabu vd. (2025) ve Kawa vd. (2024), sinir Gtesi e-ticarette diizenleyici uyumun ve kamu
politikalarinin, tedarik zinciri yonetimi ve lojistik entegrasyon tizerinde dolayli fakat belirgin
etkiler yarattigini belirtmektedir. Bu bulgular, politika boyutunun tek basina ele
alinmasindan ziyade, diger temalarla biitiinlesik bir ¢cer¢evede degerlendirilmesi gerektigini

gostermektedir.

Rusya pazari baglaminda yapilan ¢aligsmalar, politika ve diizenleyici ¢ergevenin e-ihracat
slireglerini sekillendiren 6nemli bir unsur oldugunu ortaya koymaktadir. Eferin vd. (2019)
ve Kurt Giimiis ve Kramskova (2024), Rusya’da dijital platformlara yonelik diizenlemeler,
veri giivenligi politikalar1 ve ticaret rejiminin, yabanci igletmeler i¢in hem firsatlar hem de
sinirlamalar yarattigini ifade etmektedir. Bu baglamda, politika ve destek mekanizmalarinin
iilke bazli farklhiliklar gosterdigi ve pazar dinamiklerine goére degiskenlik arz ettigi

goriilmektedir.

Genel olarak degerlendirildiginde, literatiirde politika ve destek mekanizmalarma iliskin
bulgularin biiyilik ol¢iide ortiistiigii, ancak desteklerin kapsami, erisilebilirligi ve etkinligi
konusunda farkliliklar bulundugu goriilmektedir. Bazi calismalar politika desteklerini e-
ihracatin temel kolaylastiricis1 olarak ele alirken, bazilar1 bu mekanizmalarin tek basina
yeterli olmadigini, dijital altyap1 ve isletme i¢i kapasite ile birlikte ele alinmas1 gerektigini
vurgulamaktadir. Bu bulgular, politika ve destek mekanizmalarinin simir 6tesi e-ticaret
siireclerinde baglama ve uygulama diizeyine bagl olarak farkli sonuclar dogurabildigini

ortaya koymaktadir.
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SONUC VE ONERILER

Bu calisma, Tiirkiye’de iplik ve tekstil sektoriinde faaliyet gosteren firmalarin dijitallesme
siireglerini ok boyutlu bir bakis agistyla ele almustir. Ozellikle e-ticaretin yayginlasmasiyla
birlikte tedarik zinciri yOnetimi, satin alma siiregleri, miisteri deneyimi ve dis ticaret
performansi gibi pek ¢ok unsurun dijital teknolojilerle yeniden yapilandigi goriilmistiir.
Projede ulasilan bulgular, dijital doniisiimiin artik sadece bliyiik 6lgekli firmalarin degil,
KOBI’lerin de giindeminde yer aldigin1 ve bu alanda énemli firsatlar kadar ciddi zorluklarin
da bulundugunu ortaya koymaktadir. Bu nedenle dijitallesmenin sektorel dontistimdeki rolii

hem ekonomik hem de yonetsel agidan stratejik nem tagimaktadir.

Arastirma boyunca yapilan tematik analizler, firmalarin 6zellikle ERP, CRM ve e-ticaret
sistemleri lizerinden yiiriittiikleri dijital donilistim calismalarinin biitiinciil bir yaklagimla
ilerledigini gostermektedir. Bu sistemlerin birbirleriyle entegre sekilde kullanilmasi hem i¢
stireglerin otomasyonunu hem de dis paydaslarla olan iligkilerin gliglendirilmesini miimkiin
kilmaktadir. Ozellikle miisteri verilerinin analiz edilmesi ve iiretim planlamalarmnin dijital
platformlardan yapilabilmesi, firmalarin rekabetcilik diizeyini dogrudan etkilemektedir. Bu
durum, dijital doniisiimiin salt teknik bir siire¢ degil, ayn1 zamanda stratejik bir yonetim alan

oldugunu gostermektedir.

Sonuglar, dijital tedarik zinciri uygulamalarinin firmalara sagladigi en 6nemli avantajlarin
basinda operasyonel verimlilik, izlenebilirlik ve esneklik gibi unsurlarin geldigini ortaya
koymaktadir. Ozellikle {iretim hizinin arttig1, siparislerin kisisellestigi ve kiiresel tedarik
aglarinin karmasiklastigi giiniimiiz kosullarinda, dijital altyapilar sayesinde siireglerin
kontrolii daha kolay hale gelmektedir. Ayn1 zamanda stok yonetimi, siparis takibi ve lojistik
koordinasyon gibi alanlarda da dijital ¢éziimler rekabet giicilinii artirmaktadir. Bu baglamda
firmalarin dijital tedarik zinciri yetkinligini gelistirmeleri, stirdiiriilebilir iiretim ve dagitim

acisindan kritik rol oynamaktadir.

Calismada B2B satin alma siireglerinin dijitallesmesi iizerine yapilan analizler, 6zellikle
toptan satis yapan tekstil firmalarinin ¢evrim i¢i platformlart daha yogun bicimde
kullanmaya basladigin1 gostermektedir. Bu egilim, yalnizca is siireglerinin hizlanmasim
degil, ayn1 zamanda daha seffaf ve veri temelli karar alma siireglerini de beraberinde
getirmektedir. Toptan alicilarin fiyat, kalite ve teslimat gibi kriterleri dijital ortamda

karsilastirabilmesi, iireticilerin pazarlik giictinii yeniden sekillendirmektedir. B2B e-ticaretin
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sundugu raporlama aracglar1 sayesinde satis performansi daha net takip edilmekte, bu da

stratejik satis hedeflerinin belirlenmesinde firmalara destek olmaktadir.

E-ticaretin dis ticaret performansina etkileri baglaminda ulasilan bulgular, Tiirkiye’deki iplik
ve tekstil iireticileri i¢in yeni ihracat firsatlarinin olustugunu gdstermektedir. Dijital
platformlar sayesinde firmalar daha diisiik maliyetlerle yurtdis1 pazarlara ulasmakta, araci
kurumlara bagimhilik azalmaktadir. Ozellikle dijital pazaryerlerinde sergilenen fiiriinler
araciligiyla daha genis bir miisteri portfoyiine ulasmak miimkiin hale gelmistir. Bu gelisme,
geleneksel fuar ve dis temsilcilik modellerine alternatif sunmakta; dijitallesmenin dis ticaret
icin kaldirag etkisi yarattigini gostermektedir. Bu bulgu, dijital ihracat stratejilerinin iplik ve

tekstil KOBI’leri agisindan giderek daha belirleyici hale geldigini gostermektedir.

Calismanin sonuglari, miisteri deneyimi tasariminin ve dijital marka konumlandirmanin da
sektor i¢in vazgegilmez bir rekabet alania doniistiigiinii ortaya koymaktadir. Firmalar artik
sadece tiriin kalitesiyle degil, kullaniciya sunduklari dijital deneyimle de degerlendirilmekte
ve tercih edilmektedir. Bu baglamda hizli teslimat, kolay o6deme, kisisellestirilmis
kampanyalar gibi unsurlar miisteriler nezdinde sadakati belirleyen faktorler arasinda 6ne
cikmaktadir. Markalarin dijital kimlikleri ve kullanicilarla kurduklar1 duygusal bag, satis
performansin1 dogrudan etkilemektedir. Dolayisiyla, miisteri deneyimi dijital stratejilerin

merkezine yerlestirilmelidir.

Rusya pazarindaki alic1 profiline iliskin elde edilen sonuglar, kiiltlirel farkliliklarin dijital
stratejilere dogrudan yansidigini gostermektedir. Bu iilkede faaliyet gostermek isteyen Tiirk
ireticilerin bolgesel tiiketim aligkanliklarini, gelir diizeylerini ve kalite beklentilerini iyi
analiz etmeleri gerekmektedir. Dijital pazarlama araglarinin sundugu segmentasyon
kabiliyeti sayesinde bu tiir farkliliklar daha iyi yonetilebilir hale gelmektedir. Ornegin
Moskova bolgesindeki kullanicilarin marka algisi ile Sibirya bolgesindekiler arasinda ciddi
farklar bulunabilmektedir. Bu farklar, e-ticaret kampanyalarmin hedef kitlesine gore

Ozellestirilmesini zorunlu kilmaktadir.

Toptan alicilarla dogrudan erisim stratejileri ise hem verimlilik hem de siirdiirtilebilirlik
acisindan 6nemli sonuglar dogurmaktadir. Elde edilen bulgular, aracilarin azalmasiyla
birlikte iiretici firmalarin hem kar marjlarini artirdigini hem de miisteriyle daha dogrudan
bag kurabildigini ortaya koymaktadir. Bu dogrudan erigim sayesinde firmalar, miisteri geri

bildirimlerine aninda ulasabilmekte ve {iriin gelistirme siireclerini daha hizli sekilde
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yenileyebilmektedir. Bu durum, dijitallesmenin sadece satis degil ayn1 zamanda inovasyon

stireclerini de destekleyen bir yap1 sundugunu gostermektedir.

KOB/’lerin dijitallesme endeksine dair ulasilan sonuclar ise dikkat ¢ekici bir tabloyu gozler
oniine sermektedir. Tiirkiye’deki pek cok KOBI dijital doniisiimiin dnemini kavramis olsa
da uygulama asamasinda teknik, finansal ve insan kaynag yetersizlikleriyle
karsilagmaktadir. Ancak buna ragmen bazi 6rnek firmalarin dijital yatirimlarint zamaninda
yaparak ciddi avantajlar elde ettikleri goriilmektedir. Ozellikle dijital pazaryerlerine
entegrasyon, ERP-CRM sistemlerinin uyumlu kullanimi ve sosyal medya stratejileriyle
biiyiime saglayan firmalar, KOBI'ler agisindan yol gésterici olabilecek orneklerdir. Bu

nedenle dijitallesme siireci, stratejik planlamaya dahil edilmelidir.

Iplik iireticilerinde dijital yetkinlik seviyeleri farklilik gostermektedir. Bazi firmalar veri
analitigi, bulut tabanl sistemler ve dijital kalite kontrol ¢éztimleri gibi ileri teknolojilere
yatirim yaparken, bazilar1 hala manuel siireglerle tiretim yapmaktadir. Bu farklilik, sektorde
dijital ugurumun olugmasina yol agmaktadir. Dijital yetkinlik diizeyi yliksek olan firmalar
sadece i¢ verimliligi artirmakla kalmamakta, ayn1 zamanda dis pazarlarda da daha goriiniir
ve tercih edilir hale gelmektedir. Bu nedenle sektorde dijital okuryazarlik, dijital altyapi

yatirimi ve ¢alisan egitimi gibi alanlara daha fazla odaklanilmasi gerekmektedir.

ERP, CRM ve e-ticaret sistemlerinin bir arada biitiinlesmis c¢alismasi, dijital doniistimiin
basariya ulasmasinda kilit rol oynamaktadir. Her ii¢ sistemin uyumlu sekilde isletilmesi,
verilerin ortak bir platformda analiz edilmesini ve siireclerin birbirini tamamlamasini saglar.
ERP sistemleri i¢ kaynak yonetimini optimize ederken, CRM sistemleri miisteri iligkilerini
derinlestirir ve e-ticaret altyapist bu yapinin dis diinyaya agilan kapisi olur. Bu tglii yap1
sayesinde firmalar, sadece satislarin1 degil, marka algilarin1 ve miisteri sadakatini de

artirabilirler.

Caligmanin bulgular1 dogrultusunda gelistirilen is modelinin merkezinde, B2B tabanli dijital
pazaryerleri araciligiyla dogrudan tedarikgi—alict etkilesimi yer almaktadir. Bu modelde,
ireticilerin araci kurumlara bagimli kalmadan Rus toptan alicilarla giivenli dijital kanallar
tizerinden bulusmasi hedeflenmektedir. Rusya’daki tekstil ithalat¢ilarmin Tiirk iplik
iireticilerine dogrudan erisimini kolaylastiracak, ayn1 zamanda Tiirk KOBI’lerinin marka

goriiniirligiinii artiracaktir.
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Rusya pazarmma yonelik gelistirilen bu yaklagim, yalnizca ikili ticari iligkilerle smirh
kalmayip, Avrasya Ekonomik Birligi (AEB) iilkelerine genisletilebilir niteliktedir.
Kazakistan, Belarus, Ermenistan ve Kirgizistan gibi pazarlar da benzer tiiketim
dinamiklerine ve ithalat altyapisina sahiptir. Tek bir dijital platform iizerinden birden fazla
ilkenin lojistik, vergi ve ddeme sistemlerine entegre olunmasi, maliyetleri diisiirecek ve
bolgesel rekabet giiciinii artiracaktir. Boylelikle Tiirkiye, Avrasya pazarinda tekstil ve iplik

alaninda dijital ticaretin merkezi konumuna gelebilecektir.

Sonug olarak, bu arastirma iplik ve tekstil sektoriiniin dijital doniisiimiine 151k tutan 6nemli
bulgular ortaya koymustur. Ozellikle e-ticaret, ERP ve CRM entegrasyonlari iizerinden
yiritiilen stirecler, sektoriin gelecegini sekillendiren temel dinamikler arasinda yer
almaktadir. Projede yer alan igerikler, dijitallesmenin firmalara yalnizca operasyonel
faydalar degil, ayn1 zamanda stratejik avantajlar da sundugunu ortaya koymaktadir. Bu
baglamda, firmalarin dijitallesmeyi sadece teknolojik bir gecis olarak degil, ayn1 zamanda

kurumsal bir doniisiim siireci olarak ele almalar1 gerekmektedir.

Caligmanin sonuglari, dijital donilisiimiin yalnizca firma diizeyinde degil, ayn1 zamanda
kurumsal destek mekanizmalariyla da giiclendirilmesi gerektigini gostermektedir. Bulgular,
lojistik firmalariyla kamu destekli ortak platformlarin KOBI’lerin e-ihracat siireglerinde
maliyet ve teslimat avantaji saglayabilecek potansiyele sahip oldugunu gostermektedir. Bu
tiir stratejik is birlikleri, 6zellikle Rusya’ya kara yolu ve demir yolu baglantilarinin etkin

kullanimin kolaylastiracak, tedarik siirelerini kisaltacaktir.

Literatiir incelemesi, Tiirkiye’den Rusya’ya e-ticaret yoluyla iplik ihracati konusunun
dogrudan ele alindig1 ¢aligmalarin oldukca smirl oldugunu géstermektedir. Ozellikle iplik
sektorii, KOBI dijitallesmesi ve smir dtesi e-ihracat iligkisini birlikte inceleyen ampirik
aragtirmalarin azhigr dikkat ¢cekmektedir. Bu nedenle gelecekte yapilacak calismalarin,

sektor ve pazar odakli daha daraltilmis 6rneklemler {izerinden ilerlemesi 6nem tasimaktadir.

Oneriler

Bu ¢alismanin bulgulari, Tiirkiye’de iplik ve tekstil sektoriinde faaliyet gdsteren KOBI’lerin
Rusya pazarina e-ihracat yaparken sadece iiriin kalitesi veya fiyat avantaji ile rekabet
edemeyecegini ortaya koymaktadir. E-ihracatta basari, dijital altyapi, kurumsal sistem
entegrasyonu, miisteri iligkileri yonetimi, lojistik ve giimriik uyumu, pazarin

yerellestirilmesi ve kamu desteklerinden yararlanma kapasitesinin birlikte gelistirilmesine
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baglidir. Bu nedenle 6neriler, yalnizca genel tavsiyeler olarak degil, uygulanabilir ve sektdre

uygun bir i modeli ¢ergevesinde ele alinmalidir.
e Iplik Sektoriindeki KOBI’lere Yénelik Oneriler

Iplik sektoriinde faaliyet gdsteren KOBI'ler dijitallesmeyi sadece web sitesi kurmak veya
¢evrim i¢i satig kanali agmak olarak degerlendirmemelidir. Dijitallesme, iiretimden siparis
yonetimine, stok takibinden miisteri iliskilerine ve lojistik siireclerden satis sonrast
hizmetlere kadar tiim isletme siireclerini kapsayan biitlinciil bir dontistimdiir. Bu nedenle
isletmelerin mevcut dijital olgunluk diizeylerini analiz etmeleri, manuel isleyisin devam
ettigi siirecleri belirlemeleri ve dijital donlisiim yatirimlarii Oncelik sirasina  gore

planlamalar1 6nerilir.

KOBI’ler ilk asamada yiiksek maliyetli ve karmasik sistemlere gecmek yerine dlgeklenebilir
ve modiiler dijital ¢dziimler tercih etmelidir. Ornegin, baslangigta dijital iiriin katalogu,
cevrim i¢i teklif formu, temel miisteri veri tabani, stok takip sistemi ve siparis izleme
altyapisi kurulabilir. Daha sonra bu yapt ERP, CRM ve e-ticaret platformlariyla entegre
edilerek gelismis bir dijital ihracat altyapisina doniistiiriilebilir. Béylece KOBI’ler smirli

finansal kaynaklarla asamali ve siirdiiriilebilir bir dijitallesme siireci yiirtitebilir.

Iplik iireticileri, iiriinlerini yalnizca standart {iriin bilgileriyle degil, aym zamanda teknik
ozellikler, kullanim alanlar1, sertifikalar, iiretim kapasitesi, minimum siparis miktari, teslim
stiresi ve kalite belgeleriyle birlikte dijital ortamda sunmalidir. Rusya’daki B2B alicilar i¢in
irlinlin fiyatt kadar giivenilirlik, siireklilik, kalite standardi ve teslimat giivencesi de
onemlidir. Bu nedenle, Tiirk iplik iireticileri dijital kataloglarinda iiriinlerini teknik ve ticari
acidan ayrimtili olarak tanitmali ve Rusga ile Ingilizce ierik destegi saglayarak alic giivenini

artirmalidir.
e Rusya Pazarma Girise Yonelik Oneriler

Rusya pazari, Tirk iplik ireticileri i¢in onemli firsatlar sunar. Ancak kiltiirel, hukuki,
lojistik ve 6deme sistemleri agisindan dikkatlice incelenmesi gerekir. Bu yiizden KOBI’lerin
Rusya’ya yonelik e-ihracat stratejilerini genel bir ihracat yaklasimiyla degil, lilkeye ve
pazarin kendine 6zgii kosullarina gore hazirlamalar tavsiye edilir. Rusca iiriin agiklamalari,
yerel pazaryeri dinamikleri, Rus alicilarin tedarikc¢i se¢im kriterleri ve 6deme aligkanliklar

g6z Oniinde bulundurulmadan yapilan e-ihracat modellerinin kalic1 basar1 saglamasi zordur.
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Bu baglamda, Tiirk iplik KOBI’lerinin Rusya pazarindaki &ncelikli hedef kitlesi; tekstil
tireticileri, toptancilar, konfeksiyon firmalari, ev tekstili lireticileri ve teknik tekstil alaninda
faaliyet gosteren isletmeler olarak belirlenmelidir. Nihai tiiketiciye yonelik B2C satislardan
ziyade, B2B ve B2B2C odakli bir e-ihracat modeli daha uygun olacaktir. iplik iiriinleri
genellikle nihai tiiketiciye degil, iiretim yapan isletmelere ve toptan alicilara yonelik bir ara
mal olarak kullanilmaktadir. Bu nedenle, Onerilen is modelinde ana odak noktasi,

Rusya’daki kurumsal alicilarla dogrudan ve siirdiiriilebilir ticari iliskiler kurmak olmalidir.

Rusya pazarina giriste yalnizca dijital pazaryerlerine iiye olmak yeterli degildir. Buna ek
olarak, Rusca destekli bir kurumsal web sitesi, teknik iiriin katalogu, ¢evrim i¢i teklif sistemi,
dijital numune talep formu ve miisteri takip altyapisi olusturulmalidir. Bu yap1 sayesinde
Rus alicilar, Tiirk tireticilere dogrudan ulasabilir, iirin karsilastirmasi yapabilir ve teklif
sireclerini dijital ortamda baslatabilir. Boylece hem alic1 giiveni artacak hem de Tiirk

KOBI’lerinin pazardaki goriiniirliigii giiglenecektir.
e Dijital Altyap: ve ERP/CRM Entegrasyonuna Y énelik Oneriler

Arastirma bulgulari, ERP ve CRM sistemlerinin e-ihracat siirecinde kritik bir rol tistlendigini
ortaya koymaktadir. Bu nedenle, KOBI’lerin e-ihracat faaliyetlerinde siparis, stok, iiretim,
sevkiyat, miisteri iletisimi ve satis sonrast siirecleri birbirinden bagimsiz sekilde
yiirtitmemeleri gerekmektedir. ERP sistemi iiretim ve stok siireglerini diizenlerken, CRM
sistemi miisteri 1iligkilerini, teklif siireclerini, tekrar eden siparisleri ve miisteri
memnuniyetini izlemeye olanak tanimaktadir. Bu iki sistemin e-ticaret altyapisiyla entegre

edilmesi, e-ihracat performansinin artirilmasi igin temel bir gerekliliktir.

KOBI’ler igin 6nerilen dijital altyapt modeli ii¢ asamada yapilandirilabilir. ilk asamada, iiriin
bilgileri, stok durumu ve miisteri kayitlar1 dijital ortama aktarilmalidir. Ikinci asamada, web
sitesi, dijital katalog, teklif formu ve miisteri iletisim kanallart CRM sistemiyle entegre
edilmelidir. Ugiincii asamada ise ERP, CRM, lojistik takip sistemi ve ddeme altyapisi
entegre edilerek siparisten teslimata kadar tiim siireglerin izlenebilirligi saglanmalidir. Bu

yapi, operasyonel hatalar1 azaltmanin yani sira miisteri giivenini de artiracaktir.

Dijital altyap1 yatirimlarinda veri gilivenligi ve sistem stirdiiriilebilirligi dikkate alinmalidir.
Rusya pazarma yonelik faaliyet gosteren KOBI’ler, miisteri verilerinin korunmasi, ddeme

giivenligi, siparis bilgilerinin dogrulugu ve dijital belgelerin arsivlenmesi i¢in standart
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prosediirler olugturmalidir. Bu sekilde, isletmeler yalnizca satig yapan bir yapidan ¢ikarak

giivenilir ve kurumsal bir dijital tedarik¢i kimligi kazanabilir.
e Lojistik, Giimriik ve Odeme Siireclerine Y&nelik Oneriler

Rusya’ya yonelik e-ihracat siireclerinde lojistik ve glimriik yonetimi en kritik alanlardan
biridir. Iplik iiriinlerinin hacmi, agirligl, teslim siiresi, ambalajlama bicimi ve giimriik
simiflandirmasi agisindan titiz bir sekilde planlanmasi gerekmektedir. Bu nedenle,
KOBI’lerin lojistik siireglerini operasyonel bir detay olarak degil, is modelinin temel bir
bileseni olarak degerlendirmesi onerilmektedir. Sinir 6tesi satislarda teslimat siiresi, navlun

maliyeti, giimriik belgeleri ve iade siireglerinin 6nceden standartlagtirilmasi gereklidir.

Tiirk KOBI’lerinin Rusya pazarinda giivenilir teslimat saglayabilmesi igin lojistik
firmalariyla uzun vadeli is birlikleri gelistirmesi gerekmektedir. Bu dogrultuda, Rusya’ya
diizenli sevkiyat yapan lojistik firmalari, giimrilkk misavirleri ve depolama hizmeti
saglayicilariyla ortak calisma modelleri olusturulabilir. Belirli bir satis hacmine ulasan
isletmeler i¢cin Rusya’da yerel depo veya bolgesel dagitim noktast kullanimi da
degerlendirilebilir. Bu yaklasim, teslimat siirelerini kisaltir, miisteri memnuniyetini artirir ve

tekrar eden siparisleri destekler.

Odeme siireclerinde giivenli, izlenebilir ve alici-satici riskini azaltan yontemlerin tercih
edilmesi gerekmektedir. Rusya pazarinda yaptirimlar, kur dalgalanmalar1 ve 6deme transferi
riskleri géz oniinde bulundurularak alternatif ddeme kanallar1 analiz edilmelidir. On 6deme,
akreditif, glivenli 6deme aracis1 veya asamali 6deme gibi modeller, alic1 profiline gore
degerlendirilmelidir. KOBI’lerin tek bir 6deme ydntemine bagimli kalmamalari, finansal

risklerin azaltilmasi agisindan 6nem tasimaktadir.
e Kamu Destekleri ve Kurumsal Is Birliklerine Yénelik Oneriler

Finansal kaynak yetersizligi ve bilgi eksikligi, e-ihracat siirecinde kiiciik ve orta dlgekli
isletmelerin (KOBI) karsilastig1 baslica sorunlardandir. Bu nedenle, kamu kurumlar ve
sektorel kuruluslarin iplik ve tekstil sektoriindeki KOBI’lere yonelik daha hedefli destek
programlar1 gelistirmesi Onerilmektedir. Genel e-ihracat destekleri yerine, sektoriin {iretim
yapisi, hedef pazar1 ve dijitallesme gereksinimleri dikkate alinarak 6zel destek paketleri
olusturulmalidir. Bu destekler; dijital katalog hazirlama, Rusc¢a web sitesi kurma, pazaryeri
entegrasyonu, ERP/CRM yatirimi, lojistik danismanligi ve hedef pazar analizi gibi alanlar1

kapsamalidir.
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KOSGEB, Ticaret Bakanligi, ihracatci birlikleri, tekstil kiimeleri ve tiniversiteler arasinda
daha giiclii is birligi mekanizmalarinin olusturulmasi gerekmektedir. Bu kurumlar
araciligiyla KOBI’lere Rusya pazarina giris, dijital pazarlama, giimrilk mevzuati, ddeme
sistemleri ve miisteri iliskileri yonetimi konularinda uygulamali egitimler sunulmalidir.
Egitimlerin yalnizca teorik diizeyde kalmamasi, 6rnek platform kullanimi, dijital katalog
olusturma, hedef miisteri bulma ve teklif hazirlama gibi pratik igeriklerle desteklenmesi

Onem tasimaktadir.

Ayrica, Tirk iplik iireticilerinin ortak dijital tanitim platformlarinda bir araya getirilmesi
onerilmektedir. Bu platform, Rusya’daki tekstil ithalatcilar1 ve {ireticileri i¢in Tiirk iplik
tedarikgilerini karsilagtirabilecekleri, iirlin teknik bilgilerine erisebilecekleri ve dogrudan
teklif talep edebilecekleri bir yapt sunacaktir. Bu model, dijitallesme yatirimi1 yapmakta
giigliik geken KOBI’lerin ortak goriiniirliik elde etmesini saglayacak ve Tiirkiye’nin iplik

thracatindaki rekabet giiciinii artiracaktir.
e Onerilen Is Modelinin Uygulama Asamalari

Onerilen is modeli, Tiirk iplik KOBI’lerinin Rusya pazarina e-ticaret yoluyla agilmasini
saglayacak asamali bir yapi iizerine insa edilmelidir. [lk asamada, isletmenin dijital hazirlik
diizeyi analiz edilmeli; tirlin portfoyt, liretim kapasitesi, stok yonetimi, dijital altyapi, insan
kaynagi ve ihracat deneyimi kapsamli sekilde degerlendirilmelidir. Analiz sonucunda,
isletmenin e-ihracata hazir olup olmadig: belirlenmeli ve eksik alanlar i¢in 1yilestirme plan

gelistirilmelidir.

Ikinci asamada, Rusya pazari icin hedef miisteri segmentleri belirlenmelidir. Bu segmentler;
toptan iplik alicilari, tekstil iireticileri, konfeksiyon isletmeleri, ev tekstili iireticileri ve
teknik tekstil firmalar1 olarak siniflandirilabilir. Her bir segment i¢in farkli iiriin sunumu,
fiyatlandirma, iletisim dili ve teklif stratejisi gelistirilmelidir. Boylece isletmeler, pazara
genel bir satis yaklasimi yerine, hedef miisteri gruplarina gore farklilastirilmig bir stratejiyle

giris yapabilir.

Ucgiincii asamada, dijital satis ve iletisim kanallar1 olusturulmalidir. Rus¢a ve Ingilizce
destekli web sitesi, dijital iirtin katalogu, ¢cevrim igi teklif sistemi, miisteri iletisim formu,
teknik iirlin dosyalar: ile sosyal medya ve profesyonel ag kanallar1 bu asamada devreye
almmalidir. Isletmenin dijital varlig: yalnizca tanitim amaciyla degil, ayn1 zamanda miisteri

edinme ve siparis siirecini baglatma islevi gorecek sekilde yapilandirilmalidir.
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Dordiincii asamada, ERP, CRM, lojistik takip ve 6deme sistemleri entegre edilmelidir. Bu
entegrasyon ile miisteri talebi alindiktan sonra teklif, {iretim, stok, sevkiyat ve ddeme
siirecleri izlenebilir hale gelecektir. Boylece isletmeler, Rusya’daki miisterilere daha

giivenilir, hizli ve seffaf bir ticaret deneyimi sunabilir.

Besinci asamada pilot uygulama yapilmalidir. 11k etapta smrl1 {iriin grubu ve belirli miisteri
segmentleriyle Rusya pazarina giris yapilmas: onerilmektedir. Pilot uygulama siirecinde
siparis doniis orani, teklif kabul orani, teslimat siiresi, miisteri memnuniyeti, lojistik maliyet,
O0deme giivenligi ve tekrar siparis orami gibi gostergeler izlenmelidir. Bu gostergeler

dogrultusunda is modeli yenilenmeli ve daha genis miisteri gruplarina yayginlastirilmalidir.

Altinc1 asamada, modelin bolgesel dlcekte genisletilmesi degerlendirilebilir. Rusya pazari
icin olusturulan dijital e-ihracat altyapisi, benzer ticari ve lojistik 6zelliklere sahip Avrasya
Ekonomik Birligi iilkelerine uyarlanabilir. Boylece Tiirk iplik KOBI’leri, tek bir iilkeye
bagimli kalmadan bolgesel oOlgekte daha dengeli ve siirdiiriilebilir bir ihracat yapisi

olusturabilir.

e Gelecek Arastirmalara Yonelik Oneriler
Bu c¢alisma sistematik literatiir taramasina dayandigi i¢in, ileride yapilacak arastirmalarda
saha verilerine dayali ampirik ¢alismalar énerilmektedir. Ozellikle Tiirkiye’de iplik ve tekstil
sektdriinde faaliyet gdsteren KOBI yoneticileriyle anketler veya derinlemesine goriismeler
yapilarak dijitallesme, e-ihracat ve Rusya pazarina giris konularinda dogrudan sektor verileri
toplanabilir. Boylece literatiirde elde edilen bulgular, gercek isletme deneyimleriyle
karsilastirilabilir.

Gelecekteki caligmalarda, Rusya’daki tekstil ithalat¢ilari, toptancilar ve iiretici firmalarla
yapilacak arastirmalar sayesinde alicilarin beklentileri analiz edilebilir. Tiirk KOBI’lerinin
ihracat stratejileri kadar, Rus alicilarin tedarik¢i se¢imi, dijital platformlara giiveni, deme
tercihleri ve teslimat beklentileri de is modelinin basarisi icin 6nem tasir. Bu nedenle, her iki
taraftan veri toplayan aragtirmalar, daha gii¢lii ve uygulanabilir modellerin gelistirilmesine

yardimci olacaktir.

Son olarak, 6nerilen is modelinin pilot uygulama ile test edilmesi, gelecek arastirmalar i¢in
onemli bir alan sunmaktadir. Belirli sayida Tiirk iplik KOBI’siyle Rusya pazarma yonelik
dijital ihracat denemeleri yapilabilir ve siire¢ sonunda satis performansi, miisteri kazanima,

lojistik maliyetler, 6deme glivenligi ve miisteri memnuniyeti gibi gostergeler ol¢iilebilir.
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Boyle bir uygulama, 6nerilen modelin hem teorik hem de pratik gegerliligini degerlendirme

firsat1 sunacaktir.

Bu calisma, Tiirkiye’den Rusya’ya yonelik e-ticaret yoluyla iplik ihracatinin
gelistirilmesine iliskin mevcut literatiirii sistematik olarak inceleyerek bir is modeli 6nerisi
sunmustur. Ancak calisma, sistematik literatiir taramasi yontemine dayandigindan elde
edilen bulgular ikincil kaynaklardan elde edilen verilerle sinirlidir. Bu nedenle gelecekte
yapilacak arastirmalarda saha verilerine dayali ampirik ¢aligmalarin gergeklestirilmesi

onerilmektedir.

Oncelikle, Tiirkiye’de faaliyet gdsteren iplik iireticileri, ihracatc1 firmalar ve sektor
temsilcileriyle gerceklestirilecek anket ve miilakat ¢alismalart 6nemli katkilar saglayabilir.
Bu arastirmada literatiirde 6ne ¢ikan dijitallesme, ERP ve CRM sistemleri, miisteri iliskileri
yonetimi, lojistik siirecler ve kamu destek mekanizmalar1 gibi unsurlarin isletmeler
tarafindan nasil degerlendirildigi dogrudan Oolgiilebilir. Boylece literatiirde belirtilen
sorunlarin ve ¢6zlim Onerilerinin gergek sektdr uygulamalariyla ne 6lgiide ortlistigli ortaya

konulabilir.

Bunun yani sira, gelecekteki arastirmalarda isletme biiylkligi ile dijitallesme
kapasitesi arasindaki iliskinin incelenmesi faydali olabilir. Ozellikle mikro isletmeler, kiigiik
isletmeler ve orta dlgekli isletmeler arasinda dijital doniisiim diizeyleri agisindan 6nemli
farkliliklar bulunabilecegi degerlendirilmektedir. Bu nedenle farkli biiytikliikteki isletmeler
iizerinde gerceklestirilecek karsilastirmali calismalar, KOBI’lerin ihtiyaclarinin daha dogru

anlasilmasina katki saglayacaktir.

Rusya pazar acisindan degerlendirildiginde, mevcut ¢alisma agirlikli olarak Tiirk
isletmelerinin  bakis acisina odaklanmaktadir. Gelecekte yapilacak arastirmalarda
Rusya’daki ithalatcilar, toptancilar, lreticiler ve son kullanicilar iizerinde caligsmalar
yiiriitiilmesi 6nerilmektedir. Ozellikle Rus miisterilerin tedarik¢i segim kriterleri, dijital
platformlara duyduklar1 giiven, ddeme tercihleri, teslimat beklentileri ve satis sonrasi
hizmetlere iligskin degerlendirmeleri analiz edilebilir. Bu tiir arastirmalar, Tiirk isletmelerinin

Rusya pazarina yonelik stratejilerini daha dogru sekilde gelistirmelerine yardimci olacaktir.

Ayrica farkli iilke pazarlarinin karsilastirmali olarak incelenmesi de 6nemli bir
arastirma alan1 olusturmaktadir. Rusya pazari ile Kazakistan, Azerbaycan, Ozbekistan veya

Avrupa Birligi iilkelerinin karsilastirilmasi, elektronik ihracat siireclerinde hangi faktorlerin
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ilkeye 6zgii, hangilerinin ise genel geger oldugunu ortaya koyabilir. Boylece gelistirilen is

modelinin farkli pazarlardaki uygulanabilirligi degerlendirilebilir.

Dijital teknolojilerde yasanan hizli gelismeler de gelecekteki arastirmalar igin yeni
firsatlar sunmaktadir. Ozellikle yapay zekad destekli miisteri analizleri, biiyiik veri
uygulamalari, otomatik fiyatlandirma sistemleri ve dijital pazarlama araglarinin elektronik
ihracat performansi tizerindeki etkileri ayrintili olarak incelenebilir. Son yillarda isletmelerin
veri odakli karar alma siireclerine yonelmesi, bu teknolojilerin rekabet avantaji yaratma
potansiyelini artirmistir. Bu nedenle dijital teknolojilerin ihracat performansi iizerindeki

etkilerini 6l¢meye yonelik ¢aligmalar literatiire dnemli katkilar saglayabilir.

Bunun yaninda uluslararasi e-ticaret platformlarinin rolii de daha ayrintili bigimde
aragtirilabilir. Alibaba, Amazon Business ve benzeri platformlarin Tiirk iplik {ireticilerinin
yeni pazarlara erisimi iizerindeki etkileri degerlendirilebilir. Platform ekonomisinin
gelismesiyle birlikte dijital pazaryerlerinin ihracat siireclerinde iistlendigi roliin daha fazla

onem kazandig1 goriilmektedir.

Lojistik ve tedarik zinciri yonetimi de gelecekte arastirilmasi gereken Onemli
alanlardan biridir. Son yillarda kiiresel dlgekte yasanan ekonomik ve politik gelismeler,
tastmacilik maliyetlerini ve teslimat siirelerini dogrudan etkilemektedir. Ozellikle sinir 6tesi
ticarette lojistik esnekligin, alternatif giizergahlarin ve dijital takip sistemlerinin isletme
performansi {izerindeki etkileri ayrintili bicimde incelenebilir. Boylece dijitallesmenin
yalnizca pazarlama ve satis siire¢lerinde degil, ayn1 zamanda operasyonel siire¢lerde de nasil

deger yarattig1 daha net sekilde ortaya konulabilir.

Son olarak, bu ¢aligmada Onerilen is modelinin pilot uygulamalarla test edilmesi
biiyiilk 6nem tasimaktadir. Belirli sayida Tiirk iplik iireticisi ile yiiriitiilecek uygulamali
caligmalar sayesinde modelin satis performansi, miisteri kazanimi, miisteri memnuniyeti,
operasyonel verimlilik ve maliyet yonetimi lizerindeki etkileri 6l¢iilebilir. Boylece modelin

yalnizca teorik degil, ayn1 zamanda pratik agidan da gecerliligi degerlendirilebilir.

Sonug olarak, gelecekte gerceklestirilecek ampirik, karsilastirmali ve uygulamali
arastirmalarin bu ¢alismada ortaya konulan bulgular gelistirecegi ve elektronik ihracat

alanindaki bilgi birikimine 6nemli katkilar saglayacag: diigiiniilmektedir.
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