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SPOR SEKTORUNDE ELEKTRONIK TiCARETIN
AVANTA] VE DEZAVANTAJLARI

Giilsiim KAMER!
Ayse DEMIR?

GIRIS

Bugiin sinirsiz bilgiyi kullanan insanlar diine kadar bilgi teknolojilerinin ha-
yatimizdaki 6nemini ve yerini bilmiyorlardi. Yenidiinya diizeni ile birlikte bu
degisim bagladi. Bu degisimin temelinde yatan sebep kiiresellesmedir. Insan
kaynag artik degisime ayak uydurabilen, teknolojiyi yakindan takip eden ve
kullanabilen kisilerden olusuyor. Bilginin kolay erisilebildigi bu diizen igeri-
sinde iletisimde hiz bir ihtiya¢ haline gelmistir. Elektronik sektordeki yenilik-
ler ve bilgi teknolojilerindeki gelismeler bu ihtiyaglara ¢oziimler getirmekte-
dir. Uluslararasi bilgi iletisim ag1 olan internet ile ihtiya¢ olan her tiirlii bilgiye
kolaylikla ulagilabilmektedir. Giiniimiizde internetten yapilmayacak faaliyetler
yok denilebilecek kadar azdir. Internet ile insanlarla iletisim kurup, haberlesme
saglanmaktadir. Bankacilik ve aligveris gibi tiim islemlerimiz internet sayesinde
daha hizli ve kolay bir sekilde yapilmaktadir. Spor karsilasmasi i¢in bilet alimyi,
yemek siparisi verme gibi islemler 6rnek verilebilir. Bu internet teknolojilerin-
deki gelisim siirecine déhil olmak i¢in sisteme uyum saglanmaktadir. Tekno-
lojinin gelisimi ile beraber ekonomik yapilarda da kokli degisimler meydana
gelmistir. Yazili sisteme dayanan is yapma eylemi, elektronik tabanli sistemlere
dontigmiistiir. Internetin yayginlasmas ile yiiz yiize is yapma gekli giderek ye-
rini elektronik tabanl sistemlere birakmaktadir. Elektronik Ticaret, 1990’11 y1l-
larin ikinci yarisindan itibaren yayginlik gostermistir. Internetin is yapma yeri
sekline gelmesi bu sisteme zemin hazirlamistir. Elektronik Ticaret sayesinde fir-
malar bir¢ok avantajlar saglamaktadir. Firmalar sinirli biitge ile diinya ¢apinda
isler yapabilmekte ve vizyon sahibi yaratic1 girisimciler i¢in bu sistem yeni is
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imkanlarini da dogurmaktadir. Elektronik ticaret bazi is alanlarinda is kaybina
yol agarken, bazi alanlarda da yeni is imkanlar1 olusturmaktadir. Vasifsiz isler-
de azalma olurken, vasifli ve nitelikli isgiictine ihtiyac1 arttirmaktadir (Elibol &
Kesici, 2004).

Dijital sistemler, diger sektorlerde oldugu gibi spor sektoriinde de ihtiyaglara
karsilikyaygin kullanilmaktadir. Spor sektoriinde yayginlasan elektronik ticare-
tin tiiketiciler, tireticiler, dagitimcilar agisindan 6nem kazanmaktadir. Spor gii-
niimiizdeheryastaninsaninfaaliyetgosterdigibiralandir. Bualani¢indeinsanlar
tarkli sekillerde kendini gostermektedir. Spor, siire¢ igerisinde kendi endiistri-
sini olusturmus ve kendi pazarini kurmustur. Elektronik ticaret diger sektorler-
de oldugu gibi spor sektoriinde de dijital pazarlamanin en 6nemli bilesenidir.
E-ticaret, iriin ve hizmeti dijital ortamda miisteriyle bulusturan platformlar-
dir.

Sporileilgiliwebsayfalarivedijital pazarlamaninartmasiylaelektronikticaretin
etkileridahadaartmigtir. Giiniimiizderekabetinhergecengiinartmasisporendiist-
risinivesporpazarlamasinifarkliveyenimaceralaraisteristemeziginegekmektedir.
Bu calismada “elektronik ticaret kavrami ve 6nemi, sporda elektronik ticaretin
avantaj ve dezavantajlari, firma ve miisteri agisindan avantajlari, firma ve miis-
teri acisindan dezavantajlarr” konular1 kapsamli bir gekilde incelenip agiklan-
maktadir.

Elektronik Ticaret Kavrami ve Tanimi

Gelir saglamak igin yapilan tiim alim satim islemlerine ticaret denir. Insanlik
var oldugundan beri ticaret hep vardir. Diinyanin ekonomik olarak gelismesine
katkida bulunur. E-ticaret ise iiriin, hizmet, bilginin alim satim ve degisimin
elektronik ortamda kendini gostermesidir.

Diinya tizerinde yeni bir ekonomik diizen ortaya ¢ikmigtir. Bu yeni sistem
glin gectikce yayginlik gostermektedir. Bu yeni diizene ayak uyduramayan kisi-
ler yok olmaya baglamustir. Fiziksel sinirlar artik ortadan kalkmis ve tiim diinya
Pazar haline gelmistir. Cografi sinirlarin ortadan kalkmasi ile beraber tiim diin-
ya miisteri olarak ticari faaliyetlerini yiirtitmektedir. Gliniimiizde bu faaliyetler
web tabanli sistemler araciligiyla yayginlasmaktadir(Civan & Bal, 2002).

Elektronik ticarete 6nem kazandiran strateji, ekonomik kalkinmanin ve top-
lumsal refahin saglanmasiyla ortaya ¢ikmistir. Yeni bir kavram olan e-ticaret
tim diinyada olduk¢a etkilidir. Tim diinya ticaretini, birbirine bagli internet
aglar1 sayesinde gerceklestirmektedir. Insanlar internet sayesinde oturdugu yer-
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den para kazanabiliyor, aligveris yapabiliyor, bankacilik islemlerini subeye git-
meden gergeklestirebiliyor ve bir¢ok isini yapabiliyor.

E-Ticaret tanim olarak ele alindiginda iirtin veya hizmetin internet sayesin-
de satin alinmasi ve satilmasi iglemidir. E-Ticaret uygulamalari ile satin alma ve
satma faaliyetleri disinda pazarlama, miisteri destegi, lojistik gibi hizmetlerde
saglanmaktadir. Uriinlerin iiretilmesi, tanitilmasi, satisi, 6deme ve dagitiminin
yapilmasi ve tiim bu siiregleri yaparken internet ve erisimin aktif olmasi esasina
dayalidir (Bozkurt, 2000).

Cok farkli tanimlari olan e-ticaret kavrami sadece internet {izerinde yapilan
ticari islemlerle sinirli degildir. Litaratiirde elektronik ticaret, “cesitli ticari fa-
aliyetler igin elektronik teknolojinin istenilen sekliyle kullanilabilmesi” olarak
daha ayrintili tanimlanmistir (Tunca & Haskose, 2002).

Elektronik Ticaretin Onemi

Elektronik ticaretin amaglar1 arasinda isletme faaliyetlerini hem yerel hem de
diinya ¢apinda daha islevsel ve kolay hale getirmektir. Hizla degisen Pazar tek-
nolojisindeki yerinizi almanizi saglamaktir. Pazarlama alaninizi genisletiyor.
Veri tabanlar1 sayesinde hem zamandan hem paradan tasarruf saglanmasina
sebep olur. Ozellikle fiziki magaza isletmecileri icin eticaret uygulamalar1 ¢ok
onemli bir satig kanali halini almistir. E-Ticaretin hem firma agisindan hem de
miisteri agisindan bir¢ok avantaji vardir. Firmalar eticaret uygulamalari ile daha
az maliyetle tiriin satis1 gerceklestirir. Pazarlama stratejileri ile daha fazla miis-
teriye ulasirlar.

Elektronik Ticareti Tetikleyen Faktorler

1. Giin gegtikee artan rekabetci sistem,
Kiiresel pazarda ticarete engel olan unsurlarin ortadan kalkmasi,
Teknolojideki degisim ve gelisimin internet ile hizlanmast,
Artan bilginin 6nemi,

Bilingli ve ne istedigini bilen tiiketicinin yayginlagmast,

S o

Dijitallesme yolunda ilerlemeler

E-ticaretin en biiyiik giicli internetten gelir. Ticaretin oniindeki engelleri
kaldirarak degisimin hizini giderek arttirmistir. Bu yap: degisimin hizini daha
da arttirir (Keser, 2002). Isletmeler ticari faaliyetlerinin bi¢imini degistirerek
elektronik ticaret uygulamalarina yonelmislerdir (Nasser, 2001).
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Elektronik Ticaret Ozellikleri

1. Internet iizerinden yapilan ticaretin en énemli yapr tasi etkilesimli olma-
sidur.

2. Elektronik ticaret ile internet erisimi ile diinyanin diger ucuna aninda
iletisim gerceklestirilmektedir. Uriin ve hizmetlere her yerden ve kolay
bir sekilde erisilebilmektedir.

3. Elektronik Ticaret zaman problemini tamamen ortadan kaldirir.7 giin 24
saat ¢alisan altyapist ile istediginiz zaman iletisim kurabilir ve aligveris
yapabilirsiniz. Sinirlayici bir mekanizmas yoktur.

4. Elektronik ticaretin giivenirligi ispat edilmistir. Ancak yeni teknolojik ge-
lismelerle bu giivenirlik daha iist seviyelere gelmistir.

5. Elektronik ticaret sistemi ile tiiketicilerin talepleri, aligkanliklari, se¢im-
leri ve demografik ozellikleri takip edilebilir ve bu bilgiler kullanilarak
satin alma iligkisi kurulabilir. Kisiye 6zel ticari iliski olusmaktadir (Do-
lanbay, 2000). Ornegin; hangi cinsiyetteki kisiler, hangi yas araliginda ve
hangi iiriin tercihleri yapiyor analiz edilebilir. Verileri inceledigimizde
Ttm sorulara cevap bulabiliriz.

Klasik Ticaret ile Farklar1 Nelerdir?

Klasik ticarette tirtin hakkinda bilgi i¢in satic1 firmalar ile goriisiilmesi gerekir.
Dergiler ve iiriine iliskin kataloglar incelenir. Ancak e-ticaret sitelerinde {iriin
hakki bilgi daha kolay elde edilir. Firmanin web sayfasindan rahatlikla her tiirli
bilgiye erisilir. Uriin ve hizmet ihtiyac1 olan kisiler satin almak icin klasik tica-
rette form doldurmak zorundadir. E-ticaret sistemi tizerinde bu islem eposta
yoluyla daha hizli, kolay gonderilir. E-ticaretin bagka bir kolaylig1 ise 6deme
yontemidir. Internet bankacilig1 sayesinde giiniin her saati deme yapabilirsi-
niz.

Spor Sektoriinde Elektronik Ticaret

Bilisim sistemlerinde yasanan degisimler neticesinde spor alaninda da yenilik-
ler ortaya ¢ikmustir. Viicut analiz programlari, kuliip yonetim sistemleri bunlara
ornek verilebilir. Veri analizi, para transferi, tirtin satin alma islemleri, spor te-
sisleri gibi platformlarda bilisim teknolojileri kendini gosterir (Parks & Rober-
ton, 2002).

Spor sektoriinde tiiketiciye saglanan iiriinlere 6rnekler verebiliriz. Spor mal-
zemeleri, fitness ve kondisyon aletleri, spor kitaplari, 6zel spor ve dinlenme
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tesisleri, spor turizmi sektorii iiriinleri, spor tesisi malzemeleri ve ekipmanlar,
spor saglik makine ve malzemeleri, giyim iiriinleri( esofman vb.), spor CD’leri,
Spor malzemeleri yedek parca ve aksesuarlar spor sektoriinde tiiketiciye sunu-
lan iiriin veya hizmetlere 6rnek verilebilir.

Internet kullaniminin hizla artmasiyla e-ticaret miisterileri artarken, diger
yandan da e-ticaret hacminin toplam ticaret hacmi i¢indeki pay1 da her gecen
giin artmaktadir. Elektronik ticaretin pek ¢ok avantaji bulunmaktadir. Ozellikle
isletmeler i¢in biiyiik avantajlar saglar. Maliyet avantajlar1 bunlarin en basin-
da gelir. Sinirh biitgeleriyle diinyaya agilamayan birgok isletmeye uluslararasi
pazarda yer veriyor. Internetle diinyaya agilan markalar web sayfalarini satis
magazas1 gibi kullanabiliyor. Spor kuliipleri, pazarlama faaliyetlerini gergek-
lestirirken internetin kullanilmasi hem hiz agisindan hem de ekonomik agidan
faydalar saglamaktadir (Beech at al., 2000).

Spor insan yagsamini etkileyen bir olgu olarak son yillarda karsimiza ¢ikar.
Bireysel olarak kisilerin fiziksel becerilerini ve zihinsel gii¢ gelisimini saglamak-
tadir. Toplumsal agidan insanlarin sosyal baglarini da giiglendirdigi bilinmek-
tedir. Spor giiniimiizde spor tesisleri ile birlikte bir sanayi dali haline gelmistir
(Ekmekgi & Dagli 2010). Sanayideki bu gelisimler beraberinde pazarlamay1 ve
internetin yayginlagmasiyla dijital pazarlamay1 da getirmistir.

Dijitallesme sayesinde spor malzemeleri, tesisler, ekipmanlar daha profes-
yonel diizeye gelmistir. Yeni teknolojilerle olusturulan stadyumlar ile 6zellikle
futbol ve basketbolda oynanan kargilagmalar anlik olarak izlenmektedir. Tiirki-
ye de espor son zamanlarda olduk¢a 6ne ¢ikmaktadir. Olimpiyatlara girilmesi
agsamasinda, espor biiyiik avantajlar saglamaktadir.

Lisansl tiriinlerin artmasi ve sponsorluklar i¢in internet ve eticaret uygula-
malar1 6nemli kanallardir. Spor kuliiplerine pazarlama imkéanlar1 saglamak icin
internet iyi bir aragtir.

Sporun Oziine zarar gelmeden modern zamana uyumlu dijitallesme siireci
baslamis bulunmaktadir. Cekmis oldugu sutun kale ¢izgisini gegmesine ragmen
hakem tarafindan gériilmemesi ve goliin gegerlilik kazanmamasi gibi durumlar
i¢in espor ve yeni bilisim sistemleri spor sektériinde de 6nem arz eder. Ciin-
kii 6nemli spor karsilasmalarinda teknoloji en biiyiik hakem olarak karsilanir.
Bu sistemler ile futbolun dogasina zarar vermeyecek sekilde yapilmasi olasi
hatalarin da 6niine gegilir. Oyunun kaderini sahadaki sporcularin belirlemesi
amaglanmigtir. Stadyumlara kurulacak olan sistemle birlikte karsilagmayi ilgi-
li federasyonlarin video hakem merkezlerinde takip edecek gorevli hakemler,
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miisabakalarin orta hakemine uyarilarda bulunup, gozden kagirdig: kararlarla
ilgili fikirlerini iletebileceklerdir (DPT, 2022).

Yiizme sirasinda kulag giicii ve su alti kameralarla sporcu analizleri gibi 6r-
nekler bu teknolojilere drnek olarak verilebilir. Spor branslarinda video tekno-
loji sayesinde antrenoérler sporcularini daha kapsamli incelemektedir. Tekno-
lojinin kullanilmasi sahadaki sporcularin performanslarinin belirlenmesinde
biiyiik rol oynuyor. Spor yonetiminde eticaret disinda yapay zeka, sanal ger-
ceklik, arttirilmis gerceklik gibi birgok yeni teknolojik sistemler yer almaktadir.

Spor endiistrisinde rekabetin hizla artmasi profesyonel spor kuliiplerinin
ekonomik etkinlik gostermelerini zorunlu kilmaktadir. Spor kuliiplerinin mar-
ka olarak kabul edilmeleri ve bu yonde yonetilmeleri gerekir. Kuliip yoneticile-
rinin marka yonetim ¢abalarinin temel sebebi, kuliip marka degeri yaratmaktur.
Marka degeri markanin ismine bagli olarak tiiketiciye ya da kuliibe deger ka-
zandirir. Bir kuliiblin ekonomik degeri kuliip markasinin taninmighigina, kali-
tesine, giicline ve tiiketicilerin sadakat diizeyine bagli olarak yiikselmekte veya
diigmektedir. Marka yaratmak i¢in miisteri memnuniyeti saglamak ve iiriin ve
hizmetleri dogru pazarlamak 6nemlidir. Elektronik ticaret bu baglamda spor
kuliiplerine kolayliklar saglar.

Elektronik ticaret uygulamalariyla maca gidecek kisiler oturacaklar: yerleri
sinema mantigiyla kendileri segebiliyor. Bu durum taraftar agisindan oldukga
avantajlidir. Elektronik bilet uygulamasi ile karsilagmalara giris i¢in kagit bilet
ya da QR kodlari ile uzun kuyruklar beklemek yerine kolay ve stirdiiriilebilir
sistemler gelistirilmistir.

Internette pazarlama faaliyetleri siirdiirmenin birgok katkisi vardir. Daha az
maliyet ile miisteriyle aligveris yapma imkani sunarken, daha diisiik maliyetle
daha ¢ok islev saglanir. Miisterilerle iletisim kurarken de daha az maliyet sag-
lanir. Geleneksel pazarlama maliyetlerinin de 6niine gegmek hedeflenir (Hasi-
loglu, 1999).

Binlerce kisiyle iletisim kurmak i¢in mektup, brosiir gibi dokiimanlar ile ile-
tisim maliyeti kullanmak zorunda kalmazsiniz. Geleneksel ticarette postalama
islemleri ile gonderilen kisilere ulasip ulasiimadigina iliskin riskler barindir-
maktadir. Postalama stiresi iki giinden iki haftaya kadar uzayabilir. Elektronik
posta yoluyla daha hizli ve kolay iletisim kurabilirsiniz. Ayni anda birgok kisiye
mail gonderebilirsiniz (Hasiloglu, 2007).

Uriin ve hizmetler ile ilgili bilgi vermek ve duyuru yapmak i¢in miisteri ve

miisteri adaylarinizla iletisim kurabilirsiniz. Uriin ve hizmet pazarlamasinda en
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onemli adimlardan birisi de satis sonrasidir. Satis sonrast hizmet cok 6nemlidir.
Elektronik tabanli sistemlerde destek hizmeti saglamak telefonla iletisim kur-
manin oniine gecerek maliyeti azaltir. Uriin ve hizmetlere yonelik diigiinceler,
tepkiler kolaylikla 6grenildiginden gerekli diizenlemeler kolaylikla yapilabilir
(Kircova, 2002). Geri bildirim ile miisterilere doniis yapilir.

Yeni iiriin ve hizmet pazarda gosterilmeden dnce, internet tizerinden yapilan
haberler, duyurular diisitk maliyetlidir. Elektronik ortamda pazarlama faaliyet-
leri yapmak, geleneksel pazarlamadan tamamen etkilesimin olmamasi demek
degildir. Isletme de tiim miisteriler gevrimici olarak interneti kullanamaz. Gele-
neksel pazarlama stratejilerine ek olarak elektronik tabanli sistemleri de pazar-
lama kanal1 olarak gérmek maliyetleri biiylik oranda azaltir (Hasiloglu, 1999).

Satig ve pazarlama ¢alismalarini spor kuliipleri internet sayesinde daha hizli
ve kolay gerceklestirmektedir. Geleneksel pazarlamaya gore de daha kisa stirede
ve diigiik maliyetle gerceklesir (Deniz, 2001). Web sayfalarini ziyaret eden miis-
teriler ile ilgili bilgi sahibi olmak ve bilgilerini analiz edebilmek i¢in internetin
kullanilmas: biiyiik kolaylik saglar.

Bu analizlerle;

1. Web sitesini ziyaret eden tiiketicilerin saat, giin, hafta, ay ve yil olarak
aktif katilma siklig1 ve ziyaret siireleri analiz edilir.

2. Ziyaretgilerin demografik dagilimlar: belirlenir.

w

Sayfayi ziyaret eden kullanicilarin en yogun oldugu zaman araliklar1 ve
en az oldugu zaman belirlenir.

Ziyaretcilerin yasadig: iilkelere gore dagilimlari yer alir.
Aligveris yapanlar ve yapmayanlar ayirt edilir.

Miisterinin kag kez web sitesine giris yaptig1 gozlemlenir.

N Tk

Web sayfasinda hangi tirtin veya hizmet daha ¢ok talep gormektedir. Bu
bilgiler 151g1nda miisteri talepleri belirlenir ve bu taleplere uygun iiretim
saglanir.

8. Miisterinin Oneri, sikayet gibi bircok bilgi siirekli ve interaktif bir sekilde
ogrenilir.

Bu bilgiler miisteri ile daha giiglii iliskiler kurulmasini saglar. Miisteri siirek-
liligi saglamak bu noktada ¢ok 6nemlidir. Potansiyel miisterileri kagirmamak ve
stireklilik gostermek gerekir. Giiglii iliskiler kurmak miisteri sadakati i¢in etki-
lidir (Deniz, 2001).

-143 -



Spor Bilimleri 111

Taraftar davraniglarini temel alan veritabanlar1 olusturulur. Bu veritaba-
ninda taraftarlara iliskin bilgiler saklidir. Taraftar profilleri bu veritabanindaki
bilgiler dogrultusunda belirlenir. Taraftar profiline uyan bir kampanya olmasi
halinde taraftara haber verilmektedir (Kilig, 2010).

Elektronik ticaret yeni pazarlama stratejileri ile birlikte kiigiik isletmeler kii-
resel pazarlara agilmaktadir (Erturhan, 2010). Diinya pazarlarina agilmak i¢in
isletmenin bityiiklugii degil, web sayfalarinin islevselligi, miisteri iliskilerindeki
basarist onemlidir. Kiiclik ve orta 6lcekli isletmeler bu rekabete dahil olabilirler
(Deniz, 2001).

Ayni iirtin ve hizmeti satan spor kuliipleri farkl iilkelerdeki ¢ok sayida spor
kuliipleriyle iletisim kurabilirler. Pazarlama stratejileri i¢in fikir sahibi olabi-
lirler. Bu elektronik ortam sayesinde ticari iliskiler kurulmaktadir (Erturhan,
2010).

Elektronik ticaretin tiiketiciler agisindan en biiyiik avantajlarindan biri de
tiziksel mekandaki aligveristen ¢ok daha kolay ve hizli aligveris yapilmasidir. Bu
durum zaman ydnetimini dogru kullanmamamiza sebep olur. Ozellikle yogun
calisan kisiler icin bu durum ¢ok avantajlidir. Aligveris yapmaya vakti olmayan-
lar igin internet ortaminda yapilan aligverisler kolaylik saglar. Satis baskisinin
olmamasina da yol agar. Satig sirasinda yasanan pazarliklarin da 6niine gegmis
olunur (Deniz, 2001).

Giintimuzdeki tiiketiciler hep daha fazla bilgi sahibi olmak, satin alinan {iriin
ile ilgili destek almak ve iiriin ile ilgili memnun olmak ister. Pazarlamacilar ise
titketicilerin satin alma kararlarini etkilemek igin iiriine ait 6zellikler ile ilgili
bilgi verir. Uriine yonelik renk, bigim, satin alma ve tagimaya yonelik bilgi verir
ve segenekler sunar. Satin alma islemini miisterinin kontroliine sunar (Kircova,
2002).

Tiiketiciler bulunduklari yerden diinyanin diger ucundaki bir tiriine aninda
ulasabilir ve karsilagtirma yapabilir. Tiiketiciler iiriin fiyats, kalitesi, servisi, 6de-
me kosullarina iliskin karsilagtirmalar yapabilir (Deniz, 2001).

E-ticaret sistemlerinde yapilan aligverislerde kontroliin biiyiik ¢ogunlugu
miisteridedir. Satin alma siirecine kadar gecen adimlarda tiiketicinin vazgegme
hakkina sahiptir. Miisterinin bu tstiinliigii sayesinde kontrol mekanizmas: geli-
sir (Kircova, 2002). Fiyat karsilagtirmalari yapmak satin alinan {iriin ve hizmete
yonelik seffaf bilgilere sahip olunmasini saglar (Deniz, 2001).

Spor sektoriinde firmalarin e-ticaretle miisterilere sunulmasi, bir¢ok fayda-
lar saglar. E-ticaret ile spor iriinleri seceneklerinin degerlendirebilmesi, spor
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triinleri hakkinda bilgi toplama kolayligi, miisterinin giiniin her saatinde inter-
nete erigip triinleri satin alabilmesi 6rnek verilebilir.

Isletmeler i¢in cok 6nemli bir yere sahip olan maliyet eticaret sistemlerinde
kontrol edilebilir diizeydedir. Bilgi elde edilirken talepler dogru ongoriiliir ve
stokta bulundurma maliyetlerini azaltir. Eticaret, pazaryerini ulusal ve uluslara-
ras1 olarak pazarlara acar. Mekandan bagimsizdir. Az sermeye ile daha gok miis-
teriyle bulusurlar. Tedarikgilere ve diger is kollarina daha hizli ulasirlar. Zaman
sinirt olmadigi igin kesintisiz aligveris yapilabilmektedir. 24 saat istenilen iiriin
siparis verilebilmektedir. Bir pazara veya ise girmek kolay oldugu i¢in rekabet
edilen girketlerde her gecen giin artmaktadir. Islemlerin elektronik bir ortamda
olusmasi kirtasiye malzemelerinin en aza indirgenmesine sebep olur. Daha az
maliyet ve daha az gider kullanilmaktadir. Bunun disinda girdilerinde az olmasi
olumsuz etkilemez. Daha az girdi kullanarak nitelikli ticaret yapilmaktadir. Cok
sayida satis yerinin agilmasina gerek kalmaz. Tek kanaldan ¢ok fazla satis ger-
ceklestirilebilir. Zamandan tasarruf saglayarak islemlerin kolaylasmasini saglar.
Girdi bagina birim maliyetlerindeki azalis ile verimlik artmaktadir. Bilgilerin
elektronik ortamlarda tutulmasi ile bir kisi ihtiya¢ duydugu bilgiye istedigi za-
man ulasabilir. Bunun i¢in bir kisiye ihtiyac1 yoktur. Bilgilere erisim giiniimiizde
¢ok daha kolaydir.

Gece giindiiz demeden giincel bilgilere ulagabilmektedir. Firmalarin web
sayfalarindan giincel fiyat listelerine, Giriinlerin gikis tarihine kolaylikla erisile-
bilir. Farkli gruplar1 bir araya getirerek ¢alisma gruplari olugturulmaktadir. Ha-
ber gruplari, konusma odalar: gibi gruplar bir araya getirilerek, miisterilerinin
tikirleri degerlendirilir.

Miisteriler yol parasi ve benzin parasi harcamadan oturdugun yerden aligve-
ris yapabilmektedir. Miisteriler arasi interaktif bir iletisim s6z konusudur. Uriin
ve hizmet ile ilgili yorumlarini ve degerlendirmelerini gorebilirsiniz. Miisteriler
kendi tecriibelerini yorumlarinda bahsedebilmektedir. Satin alinan tiriinler hiz-
11 bir sekilde miisteriye teslim olunur. Miisteri siparisinin hangi asamada oldugu
kontrol edilebilir. Kargoya verildigi andan itibaren hangi giin teslim olunacak
gibi takip mekanizmasi vardir. Bunun disinda geleneksel ticarette bulunmasi
zor olan bir iiriin elektronik ticarette kolaylikla bulunabilmektedir. Uriinler ile
ilgili fiyat ve dzellik kargilagtirmasi yapilabilir. Thtiyaglarina ve biitgelerine uy-
gun lriin ve hizmeti segmelerine imkan verir. Miisterilere daha genis yelpazede
tiriin ve hizmet segenegi sunar. Sanal agik arttirmalar i¢in imkan saglar.

Isletmeler, ses ve goriintii dzelliklerini kullanarak olugturduklari ¢evrimigi
magazalar ile miisteri ile etkilesim icerisinde satislarini gerceklestirirler. Elekt-
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ronik ortamda yapilan aligveris ile hangi miisterinin hangi triinlere talepleri
oldugu belirlenir ve veri tabanina kaydedilir. Aligverisin elektronik ortamda ya-
pilmasi lojistik agidan avantajlar saglar. Lojistik maliyetlerin oniine geger. Teda-
rik zinciri yonetiminin etkilesimli olmasi da biiyiik avantajdir. Hangi tiriinden
ne kadar talep edilmis ve siiresi etkilesimli stok yonetimi ile gergeklesir. Tedarik
yonetimi kadar stok yonetimi de 6nemlidir. Bankacilik islemlerinin elektronik
ortamda hizli olmasi da islemlerin hizli ger¢eklesmesini saglar. Elektronik or-
tamda kullanilan sanal anketler ile izlenecek stratejiler hakkinda fikir sahibi
olunur. Elektronik pazarlama ile tiiketici ile bire bir pazarlama saglanir.

E-ticaret yasam kosullarinda artis saglamaktadir. Bazi @irtinlerin geleneksel
ticarete gore daha uygun fiyatlarda satilmas: tiiketicilerin yagam standartlarin-
da artis saglamaktadir. Lisansli spor iiriinlerinin internette daha uygun fiyata
bulunabilmektedir. Elektronik ticaret ile kirsal kesimlere ulagsmayan triin ve
hizmetlere ulasma imkani saglar. Daha az fiziksel mekén istegi ile daha az ham-
madde imkéni saglar. Elektronik kitaplar ortaya ¢iktiktan sonra daha az kagt,
daha az depolama olanag: verir. Ofis kullanimindan tasarruf saglandig1 i¢inde
daha az elektrik kullanimi saglar. Trafik yogunlugunun azalmasina katki da bu-
lunur. E-ticaret daha ¢ok kisinin evden ¢alismasina imkan saglar. Potansiyel
miisterilerin de aligveris i¢in kap1 kap1 gezmesine ve zaman kaybetmesine gerek
kalmaz. Elektronik ortamdaki aligverisler sebebi ile tratik yogunlugunun azal-
masindan dolay1 hava kirliligine de engel olunur. Taraftarlar takimlarina iliskin
aksesuar, giyim gibi aligverisler i¢in eticaret sistemlerini kolaylikla kullanabil-
mektedir. Fenerium gibi elektronik ticaret sistemleri ile istedikleri lisansh iirtine
aninda erisim imkani saglanmaktadir. Spor endiistrisinde yapay zeka destekli
ekipmanlar iretilmekte ve dijital pazarda satis1 yapilmaktadir. Spor kuliiple-
rinin imzal lisansh formalarini almak eskiden oldukca zordu. Ancak eticaret
sistemleri sayesinde her takim bu iiriinlere rahatlikla ulagabilmektedir. Maga
iliskin bilgilerin hemen aninda web sayfalarinda hemen gézitkmesi de olduk-
¢a avantajli bir 6zelliktir. Bu bilgilere is yerinde bilgisayardan, yolda telefondan
aninda erigim saglanabilir.

Spor denilince hemen akla miizik gelir. Spor i¢in mutlak gerekli olan tekno-
loji aligverislerinde kulaklik en 6nemli aksesuardir. Akilli bilekliklerde yagam
kalitemizi biiyiik oranda arttirir. Bu akilli bileklikler sayesinde uyku, yemek ve
hareketlerinizi kontrol edebilir ve arttirabilirsiniz. Kosu mesafenizi, harcanilan
kalori miktarini 6l¢ebilirsiniz. Spor yaparken telefon kullanmamak i¢in ise akilli
saatler kullanilmaktadir. Akilli saatlerle arama yapabilir, mesajlarinizi kontrol
edebilirsiniz. Ttim bu teknolojilere ulasabilmek i¢in eticaret uygulamalar: kul-
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lanilmaktadir. Son teknolojik iirinleri magazalardan 6zelliklerini inceleyerek
satin alabilirsiniz. Ozetle formalar disinda pek ¢ok aksesuar ve yeni teknoloji
tirlinleri eticaret sitelerinden satin alinabilmektedir. Evde yapilan spor aktivite-
leri i¢in yiiriiylis bandj, pilates seti, mat gibi aksesuarlarda bu eticaret sitelerinde
kolaylikla bulunabilmelidir.

E-Ticaretin Dezavantajlari

Bazi spor kuliipleri altyapidaki yetersizliklerden dolay: satiglarini web tizerin-
den yapmaktadir. Birkag biiyiik spor kuliipleri disinda eticaret sisteminin far-
kini heniiz spor sektorii kavrayamamaktadir. Avantajlarini goremeyen kuliipler
etkinliklerini yonetememektedir. Dogru bir strateji ile isletmeye biiyiik pazar
firsat1 saglarken, atilan yanlis adim ile zararlara yol agabilir. Hem zaman hem
de kaynak israfina sebep olabilir. Sanal pazarlama stratejisine sahip isletme-
lerin bir diger riski de fiziksel pazarlama stratejisine sahip isletmelerle rakip
olma olasiliklar: artabilir. Ayrica fiziksel ortamda giiglii isletmeler sanal ortam-
da yasamlarina da devam edemeyebilirler (Erturhan, 2010). Spor malzeme ve
aksesuarlarina iligkin eticaret sistemlerinde karsilagilan en biiyiik sorunlardan
biriside lisansli tiriinlerde yasanmaktadir. Taraftarin lisansh iirtinlere karsilik
on yargist hala devam etmektedir. Lisansh tiriinlerdeki fiyat artis1 da olumsuz
etkilemektedir.

Fiziki mekénda koklayarak, dokunarak, hissederek elde edilen duygular,
cevrimici mekéanlarda asla saglanamaz. Bu durum geleneksel pazar ile ¢evrimici
pazari etkileyen en 6nemli farktir. Taraftar diinyasinda, taraftarlarin talepleri
¢ok hizli degisiyor. Yani mag olmasa bile forma aldig1 zaman ayni giin iginde ya
da en geg ertesi giin o formayi elinde goérmek istiyor.

Internet iizerinde yapilan geri bildirimlerin olumlu yararlar1 oldugu gibi
olumsuz yorumlar oldugunda biiyiik dezavantajlari da vardir. Takima yonelik
olumsuz yorumlar takip edilmeli ve etkileri azaltilmalidir. Etkileri yok edilme-
diginde marka imaj1 zedelenir (Kilig, 2010).

Web sayfasinin giivenligi de son derece 6nemlidir. Site yoneticisinden ha-
bersiz bilgilerin degistirilmesi, silinmesi, hizmet dis1 kalmasi, bilgilerin kopya-
lanmasi veya ¢ogaltilmas: takim imajini olumsuz etkiler (Deniz, 2001). Hi¢bir
web sitesi yiizde yiiz giivenli degildir. Bu yiizden giivenlik 6nlemleri i¢in gerekli
masraflardan kaginilmas gerekir.

Tiiketiciler agisindan en 6nemli dezavantaj giivenlik konusundaki endige-
lerden olusur. Her ne kadar teknoloji ilerlemis olsa da hala elektronik ortamda
aligveris yapmayi giivenli bulmayan tiiketiciler bulunmaktadir. Bunun disinda
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iiriine ait sorunlar, iiriin iadesine iliskin sorunlar, teslimata iliskin sorunlar sik-
likla yasanmaktadir. Taraftarlar yaptiklar: aligveriste kendilerini giivende his-
setmek isterler. Isletme sahibinin elektronik ortamdaki platformu ile miisteri
arasinda uzun ve soluklu bir iliski kurulmas: gereklidir. Giiven i¢in uzun vadeli
etkilesim 6n kosuldur (Shaheen, 2011).

Amerika ve Ingiltere de yapilan aragtirmalara gére cevrimigi aligveris yap-
mamalarinin en biiyiik sebeplerinden birisinin giivenlik endisesi oldugu goste-
riliyor. Cevrimigi aligverislerde hem kisisel bilgilerin hem de kredi kart1 bilgile-
rinin ¢alinmasi ¢ok biiyiik risk olusturuyor (Deniz, 2001).

Karsilasilan diger sorunlardan biri de teslimattir. Fiziksel ortamda yapilan
aligverislerde iiriine hemen ulagim saglanirken online aligverislerde belirli siire
beklenilmesi gerekiyor. Teslimat siiresindeki gecikmeler ile miisterinin iiriine
daha ge¢ elde etmesine neden oluyor. Internette yapilan aligverislerde nakliye ve
teslimat ticreti eklenmesi ile iriin fiyatinda degislik oluyor. Uriiniin fiyati daha da
artryor. Bu da tiiketiciler i¢in tercih edilmeme sebeplerinden birini olusturuyor.

Cevrimigi aligverislerde sosyal ortam azdir. Yiiz yiize iletisimin hakim ol-
dugu geleneksel pazarlamada fiziksel ticarette sosyal boyut fazladir. Hem satic
hem diger musterilerle iletisim canli oldugundan sosyal gereksinimler karsila-
nir. Uriin iadesine iliskin sorunlarda ¢ok fazla yaganmaktadir. Tiiketiciler bu
sorunlarla siklikla karsilagir. Geri iade agamasinda postalanan iiriiniin giderle-
rini miisterinin kargiliyor olmasi olumsuz bir etkidir. fade i¢in kargo firmasina
gidilmesi ve miisterinin zaman kaybetmesi ¢ok biiyiik dezavantajdir. Baz1 spor
alanlarinda sadece internette satis yaparak sanal magazanin olmasi ve fizik bir
magazanin olmayist da dezavantajdir.

Taraftarlarin karsilastig1 bir diger sorunlardan biri de iiriin iadesi istendigin-
de saticinin bulunamamasidir. Fiziksel ortamda yapilan ticarette bu sorunla pek
fazla karsilagilmaz. Ciinkii siparis edilen riin fis, fatura gibi belgelerle alictya
teslim oldugundan, bu belgelerde saticiya ait bilgiler kolaylikla gozlemlenir. An-
cak ¢evrimigi aligveriste bu durum olmadig: i¢in saticiya ulagmak zor olabiliyor.
Bazi iilkelerde miisterinin ayipli tiriine karsi korunmasi amaglanir.

Disardan gelebilecek siber saldirilara karsi e-ticaret sitelerin giivenliginin
saglanmasi ¢ok onemlidir. Isletmelerin maksimum seviyede giivenlik onlemi
almasi gerekir. Hem e-magaza giivenligi i¢cin hem de miisterilerin siparis bilgisi
ve Ozel bilgilerinin gilivenligini saglamak i¢in tedbirler tist diizeyde alinmalidir.

Multimedya uygulamalar1 ve {i¢ boyutlu ilanlar i¢in yazilim uygulamalar:
gelistirilmesi gerekir. Daha hizli internet baglantisi gerekir. Hizli internet bag-
lantis1 i¢in uygun bant genisligi segilmeli ve sinirli olmamalidir.
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Yazilim gelistirmedeki aygitlarin degisimi zaman igerisinde hizla siirmekte-
dir. E-ticaret yapan sistemlerin bu yazilimlara uyumu zaman alir. Teknolojinin
gelismesiyle bu yazilimlarda da cesitlilik goriilmiistiir. Mevcut donanimu ile in-
ternet ve e-ticaret entegre edilmesi gerekir. Satic1 firmalar ag sunucular1 disin-
da bazi web sunucularina da ihtiya¢ duyarlar. Altyap: donanimlarina ek olarak
ihtiyag duyarlar.

Yazilim ve donanim arasindaki uyumsuzluklarda biiyiik problem olusturur.
Farkli isletim sistemlerinin kullanilmasi, tablet, mobil aygit gibi cihazlarin kul-
lanilmasi da e-ticaret sistemlerinde uyumsuzluk noktasinda sorun olusturur.

E-ticaretin avantajlar1 disinda bazi dezavantajlar1 da bulunur. Aligveris ya-
pan tiiketiciler i¢in ¢ok fazla {iriin arasindan secim yapmak zordur. Ozellikle
zamani olmayan tiiketiciler i¢in bu karisikliga yol agar. Satin alinmasi diistintilen
tirlin kalitesi tam anlamiyla emin olunamaz. Paketten bazen istenildigi gibi tiriin
¢ikmayabilir. Daha biiyiik beklenen bir iiriin, ambalajdan ¢ikinca daha da kii-
¢lik olabiliyor. Internette renk, ii¢ boyut, parlaklik gibi bicimsel oyunlarla iiriin
yaniltic1 olabiliyor. Alici ve satici arasinda fiziksel bir iletisim olmadig: i¢in gii-
ven problemleri olusabiliyor. Ornegin bir miisterinin siparis ettigi bir taraftar
formasi xl bedeni daha kiigiik beden formunda gelebiliyor. Hatal1 ya da eksik
tirtinlerin degisiminde birtakim sorunlarla kargilasa biliniyor. Uriiniin geri gon-
derilmesi durumunda aliciya génderme ticretinin tahsis edilmesi alic1 agisindan
bir dezavantajdir. Miisterilerin kredi kartinin olmamasi ya da kredi kartin1 kul-
lanmak istememeleri de sorun olusturur. Bunun icin saticilar alternatif sonug-
lar gelistirmelidir. Kapida 6deme gibi alternatif 6deme yontemleri gerekir. Gida
tirtinleri, medikal gibi tiriinlerde teslimat uygun siirede ve sartlarda yapilmalidir.
Clinkii teslim siiresi uzarsa iirtin 6zelliklerini kaybedebilir. Bu yiizden teslimat
¢ok onemlidir. Uluslararas: siparislerde vergiler artmaktadir. Bu durum triin-
lerin fiyatini ¢ok arttirir. Bu olumsuzluklar online aligverisin cazipligini azaltir.

E-ticaret sistemlerinde saticilar fiziksel ortamda gortinmedikleri igin var-
liklarin1 kanitlamak zorundadir. Isletmeler varliklarini kanitlamak ve piyasa-
da yer sahibi olabilmeleri i¢in biiyiik boyutlarda pazarlama harcamas: yapmak
zorundadur. Isletmeler siirekli degisen ve gelisen pazarlama kosullarina uyum
saglamakta da zorlanabilir. Piyasalarda iyi bir izlenim birakmak en 6nemli
avantajdir. Ancak bunu iyi yénde kullanamayan takimlar i¢in son derece bii-
yitk dezavantajdir. Isletmenin piyasada iyi izlenim birakmamasi miisteriler
tarafindan hizli bir sekilde yayilmaktadir. Bu da takim faaliyetlerini olumsuz
yonde etkiler. Miisteriyle yiiz yiize iletisim kurulmadig: icin giiven saglamak
zaman alir. Bu siiregte ayipl iiriin satmamak 6nemlidir. Ayipl {iriin satmak,
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triin degisiminde lojistik sorunlar ¢itkmasi miisteri kaybina sebep olur. Miis-
teri kazanmak kadar miigteri devamlilig1 ve siireklilikte dnemlidir. Isletmelerin
triin gelistirmede ve temin edilmesinde yetersiz kalmasi misteri devamlilig
acisindan risk tasimaktadir. Aksi durumda birgok segenekle kars1 karsiya kalan
miisteriler kaybedilir. Miisterilerin magazaya baglanmasi i¢in farklilik yaratan
ve cazip teklifler sunulmasi gerekir. Tanitilan teklifler sik sik degistirilmeme-
lidir. Yapilan sik degisiklikler ile alicilar saticilar tizerinde kalic1 izlenim olus-
turmaz. Misterilerin cografik konumlarina gore farkli teklifler konulmas: da
dezavantajlardan bazilaridir. Markalagsma son yillarda ¢ok fazla 6nemli bir yere
sahiptir. Bu durum reklam ve tanitim alanlarinda biiyitk masraflar yapilmasi-
n1 saglar. Geng niifusa sahip iilkelerde yeni teknoloji ve teknolojinin getirdigi
gelismeler daha fazla tercih edilmektedir. 75 yas iistii niifusa sahip kisiler spor
alanin da aligverise ¢ok sicak bakmamaktadir. Zaten bu yas iizerinin internet-
teki aligverise giivenilir bakmamasi ve ilgi alanlarinin genglerin daha ¢ok spor
tizerinde yogunlasmasi da yas araligini gozler 6niine sermektedir. Yani yapilan
aligverislerde yas, cinsiyet gibi demografik 6zelliklerde 6n plana ¢ikiyor. Erkek
ve geng niifusa sahip yerlesim yerlerinde spor alanina yonelik yapilan aligveris-
lerde daha ¢ok artis oldugu izlenmektedir.

SONUC VE ONERILER

Dijital diinyanin ve teknolojik gelisimin olusturdugu yeni sistem, hem giinlitk
hayatimizi hem de kurumsal hayatimizi 6nemli 6l¢tide etkilemistir. Bu etkile-
sim tiiketicilerin davranislarinda gesitli degisikliklere sebep olmustur. Hedef
kitle ile iletisim noktasinda degisiklikler olmustur. Bu sebeple hem bireysel hem
toplumsal rollerimiz geregi dijital diinyaya ve bu diinyanin getirdigi unsurla-
ra uyum saglayabilmek gerekiyor. Uyum saglayamayanlar hayatta kalamiyor.
Aktif ve dinamik dijital pazarlama yontemleri igin ¢esitli yontemler uygulan-
makta ve stratejiler gelistirilmektedir. Dijital pazarlama yontemleri belirlenme-
li ve 6l¢timlenebilen hedefler olusturulmalidir. Hangi yontemin daha verimli
oldugu ol¢iimlenmelidir. Pazarlama diinyasinda stirekli yenilik ve gelismeler
yasanmaktadir. Glintimiizde eski pazarlama teknikleri yerine yeni pazarlama
teknikleri uygulanmaktadir. Pazarlama diinyasinin 6énemli bir kolu olan spor
pazarlamasi da bu degisim ve gelisim siireci i¢erisinde kendini gostermektedir.

Spor pazarlamasi, pazarlama normlariyla spor iiriinlerine ve spor ile enteg-
re pazarlanan spor ile ilgisi olmayan tiriinlere uygulanmasi olarak da agiklana-
bilir. Tiiketici ihtiyaglarindaki farkliliklardan dolay: spor pazarlamasi yeni bir
boyut kazanmustir. Spor pazarinin biitgesinde son yillarda artis yasanmaktadir.
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Bu pazardaki sirketler de yeni stratejiler gelistirmektedir. Pazardaki yerini sag-
lamlastirmak ve siireklilik i¢in yeni politikalar gelistirilmelidir. Bu nedenle spor
pazar1 diger pazarlama alanlarindan ayrilir. Kendine has yapisiyla tiim diinyada
farklilik yaratmaktadir. Spor sektoriinde demografik 6zelliklerine 6niine gegen
her yasa hitap eden spor alanlar1 olusturulmalidir. Bu alanlar internet ve tekno-
lojinin oldugu her yerde iyilestirilmelidir. Spor kuliipleri disinda spor tesisleri
de internet kullanimi agisindan 6nemlidir. Miisabaka, egitim, antrenman saglik
gibi hizmetlere cevap verecek sekilde faaliyet gostermelidir. Spor tesislerine yo-
nelik her tiirlii hizmet internet sayesinde insanlarla dogrudan iletisim saglaya-
rak olmalidir. Yapilan tiim faaliyet web sayfalarinda, sosyal medyalarinda mut-
laka yer almalidir. Egitim ve randevu olusturmak i¢in sisteme kayit yapilmalidir.
Ongoriilen spor hizmetleri reklamlarla desteklenmelidir. Verilen spor hizmeti
miisteriyi memnun edecek sekilde diizenlenmelidir. Ornegin spor merkezle-
rindeki hizmetler kisiyi saglikli zayiflatabilecek icerikte olmalidir. Kisilere 6zel
programlar olugturulmalidir. Hizmet sektort, spor sektorii ve bilisim sektorii es
zamanli olarak hareket etmelidir.

Spor kuliiplerinin eticaret sistemlerin avantajlarini yeterince kullanamama-
lar1 en biiyiik dezavantaj olugturuyor. Ornegin Tiirkiye Siiper Lig Futbol Kulii-
biiniin internet pazarlamasinda ne derece rol oynadig1 6nemlidir. Spor kuliip-
lerinin ¢evrimigi triin satis1 olmasi gerekir. Online bilet satis1 olmas: gerekir.
Uriin ve bilet satig noktalar1 belirlenmelidir. Web sayfalarinda sponsorlar acik¢a
ifade edilmelidir. Web sayfalarinda kuliibe iliskin dergilere yer verilmelidir. Si-
tede tyelik bilgilerinde taraftarin kisisel bilgilerinin alinip alinmadig: kontrol
edilir. Web sayfalarinda taraftara 6zel bankalarin tutundurma faaliyeti yapilip
yapilmadig1 gozlenir. Tim bunlar dijital pazarlamada spor kuliiplerine avantaj-
lar saglar. Basarili spor pazarlamayla diinyada spor sektoriinde biiyiik faaliyet-
ler gergeklestirilmektedir. Amerikada beysbol, Amerikan futbolunun basarili
olmasinin sebeplerinden biri de bu pazarlama faaliyetlerindeki stratejiler ile
olmugtur. Taraftar biletini stadyum krokisinde gorebilme imkani sayesinde bilet
satig oranlarini arttirir. Elektronik ticarette yapilan satislar spor kuliiplerini gise
maliyetlerinden kurtarir. Bu faydasi sayesinde araci bilet satis sitelerine verilen
komisyonlardan da siyrilir. Kuliipler dergi, kredi kart: gibi her tiirli iiriiniiniin
web sitesinde sifir maliyetle gergeklestirebilir. Bu durum tutundurma faaliyetle-
rini maliyet olusturmadan gergeklestirir. Ayrica gelirlerini de arttirabilir. Paral
giris sistemi ile parali olarak tiyelik girisi yapabilmekte ve iiye olanlarin bilgilere
ulasmast saglanir. Kuliiplerin internet pazarlamasina daha sistemli yaklasmasi
gerekmektedir.
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