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ON sOz

Yeni normal: Yeni bir yasam bigimi...

2019'un Aralik aymna kadar iginde yasadigimiz diinya ve yasam
bicimlerimiz yani eski normalimiz artik geride kaldi. Zaman kirilds,
zamanin baska bir boyutuna atladik. Sanki bir sokakta yiiriiyorduk, bu
sokak bildigimiz diinyamizdi, normalimizdi ve biz koseyi dondiik. Yani
artik baska bir sokaktayiz. Bagka bir diinya, baska bir yasam bigimi ve
iste “YENI NORMAL".

Ortaya ¢iktig1 andan itibaren tiim diinyay1 kisa zamanda etkisi altina
alan Covid-19 pandemisi, basta saghik olmak tizere, ekonomi, egitim,
ulasim, turizm gibi bir¢ok alanda krizlere neden oldu; diinyanin her
yerinde sektorel bazda ve bireysel alanlarimizda yeni ¢oziimler tiretmeyi
giindeme getirdi. Salgmnin ilk zamanlarinda yasadigimiz panik ve
korkular zaman icinde daha yasanabilir bir hale geldi. Panik ve
korkularimiz bitmis degil ama onlarla yasamay1 6grendigimiz ve hatta
zaman zaman onlara meydan okudugumuz bir yasamin iginde, ne kadar
siirecegi veya nereye varacagmi bilmedigimiz bir yeni diinyada
koronaviriis ile miicadelemiz devam ediyor. Bu 6liimciil viriis ve belki
bundan sonrakiler bizim hayatimizin bir pargasi olmaya devam ettigi
siirece yeni yasam tarzimizi ve yeni dinamiklerimizi simdi oldugu gibi
hizlica sekillendirmek de hayatimizin bir pargasi olacak.

Aslinda tarihte de boyleydi, bir salginla karsilasildiginda daha
onceden neler yasanildigina ve ne gibi 6énlemler alindigina bakiliyordu.
Bunun gelecekte de boyle olmasi muhtemel. Bundan sonra yasanabilecek
ilk pandemide, bugiin neler yasandigina, ne gibi énlemler alindigina ve
alan onlemlerin ne gibi sonuglar1 olduguna bakilacak. Buradan higbir
pandeminin tarihsel siireci olmayan, tekil bir olay olarak
degerlendirilemeyecegini anlayabiliriz. Nasil bugiin, siirecte 6grenilen
bilgiler 15131nda hayata dair pratikleri uyguluyorsak ileriki tarihlerde
yasanilmas1 muhtemel pandemilerde bugiin iiretilen bilgiler yol gosterici
olacak. Biitiin bunlar aslinda bilimsel ¢alismalarda birikimselligin ne
kadar 6nemli olduguna isaret ediyor. Bu genel ¢ikarim sadece halk
sagligi ile smirh degil, bilimin hemen her disiplini i¢in gegerli. Bu kitap
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da Pazarlama disiplininin 6nemli bir dali olan “TUKETICI
DAVRANISLARI” alaninda bu amaca hizmet etmek amaciyla tiretildi.

Kitap {i¢ kissmdan olusuyor:

Birinci kisimda, aslinda pandemiden Once hayatimiza girmeye
baslamis fakat pandemi ile hayatimiza hizli bir sekilde niifuz etmis
kavramlar, teknoloji ile gelen hizli dontistimler ve tiiketicilerin bu
siiregteki panik davranislarini agiklamaya yonelik teoriler ele alintyor.

Ikinci kisimda, pandemiye bagli yasanan olumsuz gelismelerin
neden oldugu tiiketici davramslarindaki doniistimler ile baglantili olarak
sektorel bazda yasanan degisimler yer aliyor. Perakende sektorii,
dagitim kanallari, tekstil sektorii, saglik sektorii ve tiiketici 6demelerinde
yasanan degisimler bu kismin konularin olusturuyor.

Ugiinci  kistm ise, pandemi sonrasi tiiketici davraniglari ve
literatiirdeki incelemeleri iceren uygulamalardan olusuyor.

Bu kitabin her bir boliimii, “Yeni Normal” olarak adlandirdigimiz,
riskli ve yeni durumlara ayak uydurmamiz gereken pandemi sonrasi
donemi igerdigi i¢in boliim bagliklarinda bu doneme vurgu yapilmada.
Ayrica “Tiiketici Davranislar”, sosyal, psikolojik, kiiltiirel anlamda son
derece genis bir alan1 igine aldigindan kitap icerik itibariyle
gelistirilmeye acik olarak tasarland.

Bu kitabin tiim okuyucularina faydali olmasi dilegiyle....

Editorler
Dog. Dr. Nihal SUTUTEMIZ
Dr. Metin SAYGILI
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Boliim 5

Hizl1 Ticaret ve Karanlik Magazalar
Levent CALLI"

Oz

Hizli ticaret ve karanlik magaza kavramlari 6zellikle Covid-19
pandemi donemiyle birlikte hayatimiza daha ¢ok girse de
akademik anlamda ¢ok kisith bir literatiire sahiptir. Agresif
biiytimelerin, sirket ortakliklarinin ve yeni pazarlara agilmanin
yogun olarak yasandig1 hizli ticaret pazarinda ¢ogu girisim ¢ok kisa
sire icinde 1 Milyar $'lik deger kazanarak unicorn statiisiine
erismistir. Bu baglamda, hizli ticaret yontemi ve bu yodntemin
mikro ikmal merkezi karanlikk magazalar kitabimizin bu
boliimiinde literatiir taramasiyla incelenmistir. Online gida dagitim
modelleri, hizli ticaretin yontemleri, karanlik magazalarin
avantajlar1 ve ultra hizli ticaret pazari hakkinda degerlendirmeler
ve Ongoriiler bu boliimde yer almaktadir.

Giris

Glintimiizde o0zellikle biiytiiksehirlerde yasayan tiiketicilerin bir
boliimii gerek zaman tasarrufu gerekse pandeminin getirdigi minimum
temas aliskanlhigiyla Ozellikle market alisverisi ihtiyaglarni mobil
uygulamalar tiizerinden karsilamaya baslamistir. GlobalData (2021)
raporuna gore bugiin ¢ogu is modelinde 30 dakika ya da ultra hizl is
modellerinde 10 dakika icinde iiriin tesliminin gerceklestigi sektorlerin
yogun yasam tarzi, kentlesme, daha kiigiik hane halki say1si, Covid-19 ve
yaslanan niifus olarak bes ana faktor neticesinde ortaya cikti1 ifade

edilmektedir. Ayrica, sektoriin artan pazar pay1 gosteriyor ki, hiz ve
kolaylig1 6n plana alan mdiisteriler daha fazla 6demeye istekli. World

U Dr. Ogr. Uyesi, Sakarya Universitesi, Bilgisayar ve Bilisim Bilimleri Fakiiltesi, Bilisim
Sistemleri Miihendisligi, lcalli@sakarya.edu.tr, ORCID: 0000-0003-2221-1469
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Economic Forum (2020) raporuna gore daha hizli teslimat tiiketiciler icin
yeni normal olacak ve 2030 yilina kadar son mil olarak ifade edilen ve
lojistik faaliyetlerin nihai miisteriye teslimini kapsayan en maliyetli
asamaya olan talep global 6lgekte %78 oraninda artacak.

Rekabetin artmasi ve dogal olarak tiiketicilerin artan beklentisi
trtinleri istedigi zamanda, istedigi yerde ve sekilde teslim alabilme
aligkanligini beraberinde getirmektedir (Wharton, 2015). Ne yazik ki
geleneksel dagitim altyapilariyla perakendecilerin bu duruma ayak
uydurmast oldukca zor. Bu durum gerek mevcut market zincirlerinin
kendini bu yapiya uyarlamasini, gerekse yeni elektronik is modellerinin
ortaya cikmasimmi ve biiylik bir hizda gelismesini saglamistir. Bu
baglamda, son donemde adini sikca duydugumuz ve bilisim, lojistik,
pazarlama Ogeleri iceren hizli ticaret (quick commerce) ve karanhk
magaza (dark store) kavramlarinin tanimina, sagladig1 avantajlara, pazar
analizine ve genel degerlendirmeye kitabimizin bu bdliimiinde yer
verilmektedir.

5.1. Literatiir incelemesi

2000 yilinin basinda e-Market Aligverisi (e-Grocery) olarak ifade
edilen girisimler donemin internet baglanti hizinin yavas olmasi,
depolama maliyetleri, lojistik maliyetler, taze gida igin farkhi teslimat
gereksinimleri ve genis kitlelerin mobil teknolojilerle internet kullanimi
hentiz s6z konusu olmadigindan biiyiik oranda basarisiz olmustur
(Saskia vd., 2016).

Internet ve mobil teknolojilerinin yayginlasmasiyla yeni teslimat
yontemleri yeni is modelleriyle tiiketicilerin begenisine sunulmus ve
online gida dagitim sirketleriyle sunulan hizmetler Fransa'da
E.LeclercDrive ve Chronodrive, Ingiltere’de ise TESCO ve Ocado ile
2000'1i yillarin baslarinda dikkate deger bir talep yakalamistir (Saskia
vd., 2016). 2020 yilinda e-ticaretin global anlamda %27,6 biiytidigi
dikkate alindiginda hem degisen tiiketici davranislar1 hem de karlilik
geleneksel magazalarin gelecekte farklilasmasmi zaruri bir hale
getirecektir. Ar1 kovanini andiran depo tasarimiyla robotlarin siparisleri
hazirladig1 Ingiliz online market devi Ocado 2021 yilimin ilk ii¢ aymda
satislarinda %40'lik bir artis oldugunu duyurmus ve internet iizerinden
aligverise kalici bir gegis oldugunu ifade etmistir (Grigoras, 2021).
Amerika Birlesik Devletlerinde de e-market hem Amazon'un gida
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perakendeciligine girmesi hem de perakende devi Walmart'in karanlik
magaza sayisimni 3000'den fazla noktaya c¢ikarmasiyla 2020 yilinda hizh
bir biiytime gostermistir. 2025 yilinda toplam gida satiglarmin %25'inden
fazlasinin e-market siparislerinden olusacagi tahmin edilmektedir (Lert,
2022)

Pandemi doneminin biiyilik etkisiyle tiiketicilerin daha yogun
kullandig1 online gida dagitim sirketleri gida sektoriinde faaliyet
gosteren koklii perakende markalarindan daha hizli bir biiyiime trendini
bu donemde yakalamistir (Dealroom.co, 2021).

Birlegik Kurumsal Deger

€845M - DANONE (= (@) Tyson HMpmdelis,

- [ T
cHan / P 4 aRs e

10 Buyuk ,——

Gida Ureticisi €699M Walmart Wiger  ALDE  camiourp TESCO
€ose  THEVEN QTARGET /TON

€433M DeliveryHere  OCOdO Grob A D DOORDAIH

SPR— ‘:_ BEVOND MEAT

€358M
10 Biiyiik
Siipermarket

€17TM
10 Buyuk Online
Gida Dagmim $irketi

2015 2020

Sekil 1: 2015-2020 Yillar1 Arasi Online Gida Dagitim Sirketlerinin
Biiylime Orani Kiyaslamasi

Kaynak: Dealroom.co (2021)'dan uyarlanmustir.

Sekil 1'de, degerlendirme kapsaminda secilmis olan 10 biiyiik
stipermarket ve gida iireticisi sirketin birlesik kurumsal degerleri dikkate
alinarak 10 biiyiik online gida dagitim sirketinin ortak kurumsal
degeriyle gerceklestirilmis kiyaslamasi incelendiginde, 2015 yilinda 17
Milyar € degerine sahip 10 biiyiik online gida dagitim sirketi 2020
yilinda ¢ok yiiksek hizda biiyiime gostererek 433 Milyar € degerine
ulagmustir.

Wang (2021), online market {iriinii dagitim pazarmin temel olarak ii¢
model cercevesinde gercgeklestigini ifade etmektedir. Bu modeller Sekil
2’de goriilmektedir. Bilinen en temel model digerlerine gore verimsiz bir
yaklasim olan geleneksel stipermarketlerin ¢oklu-kanal stratejisi
izleyerek online aldiklar1 siparislerle miisterilerine sundugu hizmettir.
Bu modelin dezavantajlarina ileride deginecegiz.
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Online Market Uriini

Dagitim Modelleri

Geleneksel

e Platform Modeli Dikey Entegre Model

Magaza + Depo + Son

el < WEITEL: Kullaniclya Teslimat

Karanlik Magaza + Son
Kullaniclya Teslimat

Topluluk Grup Satin Aima

Sekil 2: Online Market Uriinii Dagitim Modelleri
Kaynak: Wang (2021)’den uyarlanmustir.

Platform modeli ise iki tiir olarak degerlendirilmektedir. Ilk tiir, alict
ve saticiyl bulusturan online pazaryerleri olarak deposu bulunmayan
aract kurumlardir. Tiirkiye’de Yemeksepeti, ABD’de ise Doordash
uygulamalari bu tiire 6rnek verilebilir. Platform modelinde ikinci tiir ise
Cin’de ¢ok popiiler olan topluluk grup satin almadir (Community Group
Buying). Bu is modeli igin gelistirilmis uygulamalar ya da sosyal medya
araciligiyla siparisleri toplayan grup lideri toplu satin alimlar sayesinde
indirim kazanmakta ve sundugu dagitim hizmeti i¢in grup tiyelerinden
komisyon almaktadir. Sektor iginde en biiyiik oyuncu bugiine kadar 11
yatirimcidan 3.9 Milyar $ yatirim alan Xingsheng Youxuan sirketidir
(Crunchbase, 2021). Xingsheng Youxuan sadece Cin’de faaliyette
bulunmakta ve degerinin 8 Milyar $ oldugu tahmin edilmektedir (Chen,
2021).

Dikey entegre model stratejisi mevcut sektorde farklilasmak,
kimsenin yapmadigimi yapmak olarak ifade edilmekte (Dewez, 2021),
iiriin gesitliligi ve teslimat hiz1 agisindan farklilik gosteren iki tiir altinda
degerlendirilmektedir. Dikey entegre modelin ilk tiirtine yiiksek
teknoloji marketler olarak hizmet veren Amazon Fresh ve Alibaba'in
sahip oldugu Fresh Hippo’yu 0Ornek verebiliriz. Bu tiirde mdiisterilere
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fiziksel magazada hizmet sunulmakta ayrica depolardan online olarak
siparis veren miisterilere teslimat hizmeti verilmektedir. Uriin cesitliligi
cok, dagitim hizi ise standarttir. Geleneksel stipermarketlerden en biiyiik
fark: yiiksek teknoloji kullanimi ve gorece daha hizli teslimattir. Dikey
entegre model kapsaminda diger tiir ise karanlik magazalardir. Karanlik
magaza, satis yeri ve dagiim merkezi kavramlar1 arasinda
tanimlayabilecegimiz bir yapida, faaliyette bulundugu yerlesim yerinin
belirli noktalarinda bulunan depolardan internet {izerinden sipariste
bulunan mdisterilerin istedigi adreslere teslimat yapilmasi ya da internet
tizerinden verilen siparisin hazirlanarak depoya gelen miisteriye teslim
edilmesi (click and collect) seklinde tanimlanabilir (Rodolfo & Giménez,
2017; Saskia vd., 2016).

Karanlik magazalar miisteri ziyaretlerine kapali olarak
tasarlanmustir fakat geleneksel bir magazay1 andiran i¢ yapisi sayesinde
internet {izerinden verilen siparislerin olabildigince hizli bir bigimde
miisteriye ulagtirilmasmi saglamaktadir (Wharton, 2015). Asplund
(2021)’e gore ortaya ¢ikan ilk e-market modellerinde yapilan hata normal
bir slipermarket mantig1 ile hareket ederek aralarinda dayaniksiz
tiiketim mallarinin da bulundugu on binlerce iiriinii stoklamakt1 ve bu
durum yaratilamayan talepten dolay1 ¢ok yiiksek oranda fireye sebep
oldu. 10 dakikada teslim ultra hizli teslimat mantig1 ile calisan karanlik
magazalar ise tam tersi yaklasimi benimseyerek 250-300 metrekare
alanlarda ortalama 1000-2000 adet iiriin stoklayarak ozellikle yerel
reklamcilik (hyperlocal advertising) faaliyetleriyle dijital pazarlama
stratejilerini kullanarak talep yaratma egilimine yoneldiler.

Halka acik bir magaza dogas: geregi miisterilerin rahat bir bigimde
trtinleri bulmasi ve plansiz satin alma davranisi (Altunusik & Cally,
2004) gibi yaklasimlardan hareketle hazirlanan promosyon faaliyetlerine
gore tasarlamir. Ornegin, ekmek ya da su gibi temel ihtiyag {iriinlerinin
magaza sonuna Yyerlestirilmesi ve bu sayede miisterinin magazay:
dolagsmasiin saglanmasi bu stratejiye Ornek verilebilir. Internet
tizerinden alman siparislerin geleneksel siipermarkette gorevliler
tarafindan hazirlanmasi gerek miisterilere rahatsizlik verecek gerekse
magaza tasarimi siparisin hazirlanmasi icin optimum verimi saglamadig:
icin yavas gerceklesecektir. Ayrica, geleneksel siipermarketin online
sipariglere zaman ayirmasi iizerinde bir baski olusturacak ve mevcut
geleneksel miisterilerin istek ve ihtiyaglarina cevap vermesini, miisteri
deneyimine odaklanmasini zorlastiracaktir (Wharton, 2015).
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5.2. Karanlik Magazalarin Avantajlar1

Karanlik Magaza modelinin avantajlarini, hizli ve temassiz alisveris,
farkli dagitim segenekleri sunmas: ve genis kitleye erisim, etkin stok
tutma yOnetimi ve tahminleme, miisteri iligkileri ve promosyon
faaliyetleri, dayaniksiz tiiketim {irlinlerini daha kolay yonetim ve
maliyet avantaji olmak {izere 6 baslik altinda degerlendirebiliriz.

5.2.1. Hizl1 ve Temassiz Aligveris

Karanlik magazalar miisteriler igin degil siparisin daha hizh
hazirlanmasi tizerine tasarlanmistir ve her bir metrekarenin daha etkin
kullanilmasi saglanmaktadir. Ornegin; Getir uygulamasimin Londra
magazasinda 10 parcalik bir siparisin 45 saniye gibi bir siirede
paketlendigi ifade edilmekte, ayrica ¢alisanlarin siparisi hazirlama hizi,
minimum diizeyde eksik iiriin paketleme, hasar ve miisteri puani gibi
performans gostergelerine gore saatte 3£'a kadar ekstra kazang
saglayabilecegi belirtilmektedir (Staple, 2021).

Karanlik magazalar, siparislerin adrese teslim edilmesi veya market
aligverislerinde miisteri i¢in zaman kaybina neden olan park yeri bulma,
triin arama ya da kasa kuyrugunda bekleme problemlerini ortadan
kaldirarak miisterinin aragla teslim almasina da olanak tanimaktadir.
Sosyal mesafe ve giivenlik onlemleri de karanlik magazalarin miisterileri
icin pandemi doneminde temassiz bir bicimde aligveriglerini
gerceklestirmeyi miimkiin kilmistir (Callarman, 2020; Dearth, 2021).

5.2.2. Farkl1 Dagitim Secenekleri Sunmasi ve Genis Kitleye
Erisim
Karanlik magaza farkli dagitim secenekleri sayesinde faaliyette
bulundugu mevcut konumdan uzakta olan ya da farkli teslimat yontemi
tercih eden miisterileri de dikkate alarak daha genis bir miisteri kitlesine

ulasabilmektedir. Ug farkli dagittm yontemi karanlik magazalarda
bugiin i¢in kullanilmaktadir. Bu yontemler;

e Arabada Teslimat (Curbside Pickup)
e Magazadan Teslim (In-Store Pickup)

¢ Eve Teslim (Home Delivery)
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Arabada Teslimat (Curbside Pickup)

Magazadan Teslim (In-Store Pickup) Eve Teslim (Home Delivery)

Fotograf 1: Karanlik Magaza Dagitim Yontemleri?

Geleneksel tagimacilik yontemlerinde, bir paketin nihai miisteriye
teslimi olan son asama son mil (last mile) olarak tanimlamaktadir.
Ornegin, tasgimacilikta en pahali ve zaman alic asama olarak ifade edilen
son mil ABD'de toplam tedarik zinciri maliyetlerinin %40'indan fazlasini
olusturmaktadir. Ayrica, trafik yogunlugu, emisyon, kazalar, park
sorunlar1 gibi kentsel problemlerde son mil siirecinin negatif etkileri
olarak ortaya ¢ikmaktadir (Pourrahmani & Jaller, 2021). Bu agidan,
karanlik magazalarin son mil asamasinda kullanildig: alternatif dagitim
secenekleri teslim siirecini hizlandiracak, maliyet avantaji saglayacak
ayrica yasanabilir bir sehrin olusmasina katki saglayacaktir.

5.2.3. Etkin Stok Tutma Yonetimi ve Tahminleme

Bir depoya kiyasla karanlik diikkanlarin daha kiiciik olmas1 stok
seviyelerinin takip edilmesini kolaylastirir. Popiiler tiirtinlerin dogru
lokasyonlarda stoklanmasi, gercek zamanli stok takibi, siparisin
dogrulugu ve teslimat siiresi gibi ¢ok sayida onemli g¢iktilar da veri
analizi yontemleri sayesinde miimkiin olmakta ve biiyiik kolaylik
saglamaktadir (Wharton, 2015). Geleneksel magazalarin genel talep
tahminlerden farkli olarak karanlik magazalar, faaliyette bulundugu
yerel Olcekte olusabilecek giinliik talebi promosyon faaliyetleri ve
rekabeti de dikkate alarak yiiksek dogrulukla tahmin edebilecek bir
veriye sahiptir (InventAnalytics, 2021). Ornegin, Getir uygulamasinda
Dogu Londra merkezli miisteriler daha genis bir helal {iriin segenegine
ulasabilmektedir (Staple, 2021).

2 Arabada Teslimat Fotografi: https://www.forbes.com/sites/blakemorgan/2020/05/29/
curbside-customer-experience-why-it-still-matters/
Magazadan Teslimat Fotografi: https://medium.com/hngry/amazon-tests-dark-store-
format-during-unprecedented-grocery-surge-3db0e90b67b3
Eve Teslim Fotografi: https://sifted.eu/articles/inside-dark-store/
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5.2.4. Miisteri Iliskileri ve Promosyon Faaliyetleri

Promosyon faaliyetlerinin {irtiniin stokta bulunmasi durumuna gore
her bir miisteriye 6zel olarak tasarlanmasi ya da son kullanma tarihi
yaklasan iiriinlere yonelik kampanyalar bu kapsamda veri analizleriyle
daha etkin yonetilmektedir (Staple, 2021). Bugiin i¢in yogun rekabetten
dolay1 miisteri kazanmak isteyen sirketler ¢ok diisitk kar marjlariyla
calisarak biiyiik promosyon faaliyetleri yiiriitmektedir. Her ne kadar hiz
bu pazar miisterisi igin Oncelikli olsa da fiyat hassasiyeti ve diisiik
seviyedeki degistirme maliyeti miisteri sadakatinin olusmasini
zorlastirmaktadir. Fakat, ozellikle hizli teslimatin s6z konusu oldugu
kiiciik bolgelerin yonetiminde miisterilerle ¢ok daha yiiksek bir
etkilesimin saglanmasi muhakkak sadakatin de yiikselmesini
saglayacaktir. Ornegin, Gorillas sadece siparis paketlerini kapiya birakan
bir kurye olmadiklarini, miisteri deneyimi olusturabilmek icin her
siparigle birlikte el yazis1 bir not ya da cesitli hediyeleri siparise
eklemeye 6zen gosterdiklerini belirtmekte, 6zellikle ilk kez siparis veren
miisterilerle iletisime gecilerek hizmet iyilestirmesi igin yardim
istediklerini ifade etmektedir (Klaus, 2021).

5.2.5. Dayaniksiz Tiiketim Uriinlerini Daha Kolay Yonetim

Et, siit driinleri meyve ve sebzeler kisa siireli son kullanma
tarihlerine sahiptir ve geleneksel marketler igin yoOnetilmesi zor
tirtinlerdir. Taze olmayan bir {iriiniin satin alinmas1 hos olmayan miisteri
deneyimiyle sonuclanacagindan bu iriinlerin olabildigince taze bir
bicimde soguk zincir kirllmadan miisteriye teslim edilmesi karanlik
magazalar agisindan gerek talep tahmini gerekse ideal sartlarda
depolanmas1 yoniinden daha kolaydir (InventAnalytics, 2021). Ayrica,
ozellikle hizli teslimat s6z konusu oldugunda {iriin stoklama ihtiyacinin
olmamas1 miisteriler agisindan israfin engellenmesini saglar (Pratty,
2021).

5.2.6. Maliyet Avantaji

Miisterilerin olmadig1 bir magazada {iirtinlerin optimize edilerek
stoklanmasi saglanir ve siparisin hazirlanmasinda otonom teknolojilerle
daha yiiksek verimlilik elde edilebilir. Daha diisiik maliyetli, popiiler
olmayan noktalarda agilan karanlik magazalar, geleneksel magazalara
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gore daha yiiksek bir talep kargilama potansiyeline sahiptir. Ozellikle
hizli teslimat s6z konusu oldugunda, pazar dogas: geregi yerel tedarikgi
ve lreticilerle calisarak tedarik zincirini kisa tutabilir (Pratty, 2021).

5.3. Hizl1 Ticaret Pazan

Tiketicilere ¢ok farkhh {riin segenekleri sunarak geleneksel
yontemlere gore daha uygun fiyatlara satin alabilme avantaji saglayan
elektronik ticaret (e-ticaret) i¢in {irtin teslimati zaman alan bir siiregtir.
Bu anlamda hizli ticaret (h-ticaret, gq-Commerce) siirat noktasinda
geleneksel e-ticarete gore bir fark yaratarak iiriin gesitliliginden 6diin
vermekte ve genel olarak farkli bir tiiketici kitlesini hedeflemektedir.
Getir CEO’su hizmet verdikleri kitlenin orta smif oldugunu, st gelir
grubunun bu hizmeti kendi personeliyle zaten karsiladigini ifade
etmektedir (WaveofInterest, 2021). Hizli ticaretin karanlik magazalarla
yapilmast da yeni bir is modeli olarak ortaya ¢ikmaktadir. Bu durum
Sekil 3'te 6zetlenmektedir.

Pandemi karanlik magazalar igin biiyiik bir sigrama donemi
olmustur. Ornegin, 2021 yilinin ilk yarisinda geleneksel olarak hizmet
eden ve ¢ogu zincir olan 8700 magazanin kapandigi Ingiltere’de
tiiketicilerin {igte ikisi (%67) pandemi doneminde karanlik magazalar:
kullandigini ifade etmis, bu kitlenin %841 ise pandemi sonrasinda da
karanlik magazalar1 kullanmak istedigini belirtmistir (Skeldon, 2021).
Fast Company (2021) Tiirkiye’de 2020 yilinda 1.2 Trilyon TL biiyiikliige
ulasan perakende sektoriinde, %66 artisla 226 Milyar TL'ye ulasmis e-
ticaret hacmi iginde 6.5 Milyar TL’lik paym hizli karanlik magaza
modelini benimseyen Getir, Banabi ve Istegelsin tarafindan
olusturuldugunu tahmin etmektedir. 20'ye yakin sgirketin faaliyette
bulundugu tahmin edilen bu sektoriin lideri olan Getir CEO’su her yil
ylizde yiiz biiylime hedeflediklerini Fast Company Tiirkiye (2021)'ye
ifade etmistir.

Tiirkiye merkezli Getir tarafindan 2015 yilinda gelistirilen bir is fikri
olarak 10 dakika icinde hizli teslimat stratejisiyle ortaya ¢ikan hizl
karanlik magaza modeli 2021 yilinda yogun bir rekabet ortamina sahne
olmus ve agresif biiyliyen bircok sirketin biiyiik yatirimlar almasini
saglamistir. Sekil 4’de Crunchbase (2021) verileri dikkate alinarak
hazirlanan ve sektoriin uluslararas1 Olgekte faaliyette bulunan onde
gelen firmalarinin almis oldugu toplam yatirim degerleri goriilmektedir.
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Sekil 3: Geleneksel Ticaret, Elektronik Ticaret ve Hizli Ticaret

Kaynak: Nierynck (2020)’den uyarlanmustir.

Pazarin en biiyiik oyuncusu bugiine kadar 3,4 Milyar $ yatirim alan
ABD merkezli Gopuff'dur. Kiigiik rakipleri Dija ve Fancy'yi satin alarak
Avrupa'ya yayilma strateji kapsaminda 2021 yili sonu itibariyla Ingiltere
pazarinda toplam 10 sehirde faaliyete gecmistir (Lunden, 2021). Sirket
degerinin 2021 Temmuz ayinda 15 Milyar $ oldugu tahmin edilen
Gopuff'un 2021 yili sonu itibariyla 40 Milyar $ ulastigi tahmin
edilmektedir (Primack, 2021).

- 3,4 Milyar §

Gorillas 13 Milyar §

I— 1,2 Milyar §

1,1 Milyar §

1 Milyar §

Sekil 4: Hizh Karanlik Magaza Pazarmin Biiyiik Sirketleri

Kaynak: crunchbase.com verileriyle olusturulmustur.



Levent CALLI 113

Mayis 2020’de Almanya’da kurulan Gorillas 9 ay iginde ¢ok ytiiksek
bir bliylime gostererek 1 Milyar $ degere ulast1 ve Almanya’nin en hizh
unicorn girisimi tinvamm kazandi (Braneck, 2021). Gorillas'in suan ki
degerinin 3 Milyar $, Aralik 2020’de kurulan Alman rakibi Flink’in ise
2.1 Milyar $ oldugu tahmin edilmektedir (Braneck, 2021). Ispanya
merkezli Glovo ise 2022 yilinin basinda Alman online gida dagitim
sirketi Delivery Hero tarafindan ¢ogunluk hisseleri satin alinarak net
degerini 2.7 Milyar $’a ¢ikarmistir (Reuters, 2022).

Devamli kazanilan yatirimlar, agresif biiylime stratejisi ve sirket
satin alimlarindan dolay1 siirekli degisim gosteren ultra hizli karanhk
magaza pazarinin en kokli sirketi Tirkiye merkezli Getir girisimidir.
2015 yilinda kurulan Getir, Salur (2021)'mn paylasmis oldugu bilgilere
gore ultra hizli teslimat yontemiyle calisan karanlik magaza modeli
olarak 2021 yilinda ciddi yatirimlar alarak 7,7 Milyar dolarlik degere
ulasmis ve Tiirkiye'nin ikinci unicorn girisimi olmustur. 2021 yilinda
ingiltere, Hollanda, Almanya, Fransa, Ispanya, italya, Portekiz, Amerika
Birlesik Devletleri olmak iizere 8 iilkede faaliyette gecen Getir'in 2021
yii sonu itibariyla 9000 kuryesi, 30.000’den fazla magaza calisam
bulundugu ifade edilmektedir. Ayni sektorde faaliyette bulunan Blok,
Weezy ve Moov sirketlerini bilinyesine katan Getir hizli biiyiime
stratejisine devam etmektedir.

Sonug

Ultra hizli karanlik magazanin yeni bir mobil is modeli olarak ortaya
cikmas:1 siddetli rekabeti de beraberinde getirmistir. Miisteri
kazanabilmek icin basvurulan agresif pazarlama taktikleri, yiiksek
yatirrm maliyetleri ve biiyiime harcamalar1 neticesinde mali tablolar
sirketlerin yiiksek kar elde etmedigi hatta zarar ettigini gostermekte
fakat yatirimcilar sirketlerin biiylime potansiyelini dikkate alarak
fonlamaya devam etmektedir (Soroka, 2021). Crawford (2021) bu
durumun uzun stireli stirdiiriilmesinin miimkiin olmadigini ve her bir
pazar iki ya da {i¢ sirketin domine edecegini ifade etmektedir. Giincel
gelismeler ve biiyiik oyuncularin kiigiik rakipleri satin alarak biiyiimesi
bu durumu dogrulamaktadir.

Bu model tedarik siirecinin en yiiksek maliyet kalemi olan son mil
siirecini yerine getirmektedir. Magazanin iiriin gesitliligi ve bir kuryenin
elektrikli bisiklet ile tastyabilecegi siparis miktar1 dikkate alindiginda kar
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marjlarinin oldukga diisiik oldugu goriilebilir. Bu modelin geleneksel
market fiyatlariyla da rekabet edebilmesi miimkiin degildir. Fakat,
sehirlesmenin getirdigi kiiciik ve tek kisilik hanelerdeki artis ve bu
tiikketici grubunun haftalik market aligverisi yerine kiigiik miktarlarda
satin alimlar1 ayrica pandemi siireciyle normallesen sosyal mesafe
kurallar1 bu is modeli igin biiyiik bir pazar potansiyelidir (Saikia, 2021).
Getir’'in bu modeldeki eksikligi gorerek GetirBiiyiik is modeliyle fiziksel
market fiyatina miisterilerine haftalik siparis verebilecegi hizmet
sunmasl bu agidan 6nemli bir pazarlama stratejisidir (Getir, 2022).

Pazarda bagarilmasi gereken diger bir hedef benzer hizmet sunan
sirketlerin farklilasmasi gerekliligidir. Giincel gelismeler Getir Carsi
uygulamasmin bu anlamda kiigiik esnafin siparislerini Getir iizerinden
alarak kendi imkanlariyla teslimat gerceklestirmesi ya da Getir'in kurye
hizmetinden yararlanmasina olanak tanumaktadir (Getir Carsi, 2022). Bu
acidan sadece karanlik magazalardaki 1000-1500 iiriin cesidine baglh
kalmadan lokal olarak farkli iirtinlerin miisteriye sunulmasi giizel bir
stratejidir. Benzer bigcimde, Ingiltere’de Gorillas ve perakende devi
Tesco'nun 2021'in son donemlerinde yaptigi ortaklikla stipermarket
irtinlerinin 10 dakika iginde teslim edilmesine yonelik proje eger basarili
olursa sektore ¢ok farkli yansimalari siiphesiz olacaktir (Tobin, 2021).

lyimserlik

iyilesme

T
g : /

Sekil 5: Sermaye Dongiisii
Kaynak: Asplund (2021)'den uyarlanmigtir.
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Ultra hizli ticaret is modelinin stirdiiriilebilir olup olmadig1 heniiz
net degildir. Asplund (2021), pazar oyuncularmin yatirimlarla ayakta
kalarak agresif biiylime stratejileri, sebeke etkisinin smirli olmasi,
sektorde miigteriler icin degistirme maliyetinin diisiik olmas1 ve miisteri
sadakatinden yoksunluk o6zelliklerini dikkate alarak pazarin bu yoniiyle
mikro-elektrik ulagim pazarina benzetmektedir. Bu durumu Sekil 5'te
gosterilen sermaye dongiisiiyle agiklamaktadir. fyimserlik agsamasinda
yatirnmcilar  girisimlere bol miktarda yatiim saglamakta ve
genislemelerine olanak tanimaktadir. ABD’de alti ay icinde unicorn
statiisiine ulasan mikro-elektrik ulagim girisimi Bird bu anlamda giizel
bir ornektir. Rekabet asamasinda benzer girisimler pazara girmekte ve
cetin bir rekabet ortami olusmaktadir. Bird'in olusturdugu pazar
sonrasinda 1 yil iginde 30'dan fazla girisimin hayata gectigi
belirtilmektedir. Karamsarlik, cogu sirketin birlesmesi, ucuza satin
alinmas: ya da pazardan cekilme asamasidir. ABD’de mikro-elektrik
ulasim pazarinda bazi sirketlerin belirli bolgelerde faaliyetlerini
durdurmasi, pazardan cekilmesi ya da %80 deger kaybryla sirket satislar
yasanmigtir. Son asama olan iyilesme de ise ayakta kalan sirket giiglenir
ve pazar iyilesme siirecine girer. Bird'iin halka ag¢ilmasi bu asama i¢in
ornek verilebilir. Asplund (2021)’a gore mikro-elektrik ulasim pazari
karamsarlik asamasindan c¢ikmakta, ultra hizli ticaret pazari ise ilk
asamada ya da ilk asamadan ¢ikiyor.

Sonug olarak, yogun rekabet siireci iginde olan hizli ticaret pazari
siiphesiz tiiketicilere yarayacaktir. Sirketler igin ayakta kalabilmek
ortalama siparis miktarinin muhakkak arttirilmasi ve kar marjlarinin
yiikseltmesine baglidir. Asplund (2021) sirketlerin ayakta kalabilmek igin
raf Oomiirleri kisa olan gida iiriinlerinden kismen vazgecgerek kulaklik,
sarj aleti, HDMI kablosu gibi teknolojik iiriinlere yonelmesi gerektigini
ifade etmektedir. Ayrica, bir donem Tiirkiye’de de faaliyette bulunan 7-
Eleven (Tiirkiye’de bugiin igin yakin ornek Ekomini magazalari)
firmasmnin iiriin konseptine benzer bir yapiya evrilen sirketlerin {irtinleri
10 dakika iginde teslim ederek Onemli bir stratejik distiinliik
saglayacagini ifade etmektedir. Getir, sarj aleti ve kablo kategorisiyle bu
ongoriiyli desteklemektedir. Glovo'nun da bazi bolgelerde teknolojik
trtinler hatta mobilya dagitimma baslamasi bu degisimin basladigin
gostermektedir (Bogdanova, 2021). Belki de yakin bir gelecekte dikeyde
ortaya ¢ikabilecek farkli girisimlerle ¢ok daha fazla {irtin gesidinin 10
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dakika icinde ya da ¢ok daha kisa siirede teslimi insansiz hava
araglariyla miimkiin olacak.

Son olarak, Cin’de ¢ok popiiler olan ve Alibaba.com’un da biiyiik
Olgekte yatirnm yaptig1 (Zhang, 2021) topluluk grup satin alma e-is
modeli temali bir girisim bati {ilkelerinden heniiz ¢ikmadi. Ozellikle
tarim {riinlerinin bu e-is modeliyle ¢ok daha diisiik fiyatlarla nihai
miisteriye ulastirilabilecegi diisiiniildiigiinde iilkemizde de ciddi bir
potansiyele sahip oldugu diistiniilmektedir.

Literatiirde Sik Kullanilan Kavramlar

Uluslararas1 hizli ticaret literatiiriinde kullanilan kavramlar ve
Tiirkge agiklamalarina bu boliimde yer verilmektedir.

10-minute Grocery Startup: 10 Dakikada Market Uriinleri Teslimati
Yapan Girisimler

Click and Collect: internet {izerinden verilen siparigin siipermarket

ya da karanlik magazadan belirtilen zamanda teslim alinmas:

Community Group Buying: Bir aracinin siparisleri maliyet avantaji
kazanmak icin ¢ok sayida miisteriden online platformdan toplayarak
komisyon yontemiyle siparis sahiplerine dagitmasi.

Dmart (delivery only supermarkets): Sadece Sevkiyat Yapan
Stipermarketler

Dark Store: Karanlik Magaza

e-Grocery: Online (Cevrimici) Market Alisverisi

Fast Grocery Delivery: Hizli Market Uriinleri Sevkiyati

Hyperlocal Delivery: Hiper Yerel Dagitim, lokal seviyede galisan

kuryenin siparisi saticiddan alip alictya aktarmasi  (Getir  Carsi
Uygulamas gibi)

Last Mile Delivery: Lojistik Siirecinde Nihai Miisteriye Teslimi
Iceren Son Asama

Micro Fulfillment Center: Mikro Tkmal Merkezi
On-Demand Grocery: Istege Bagli Market Uriinleri

Online Rapid Grocery Delivery: Online (Cevrimigi) Hizli Market
Sevkiyati

Ultrafast Grocery Delivery: Ultra Hizli Market Uriinleri Sevkiyat:

Quick Commerce (q-Commerce): Hizli Ticaret (h-Ticaret)
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