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OZET

Bu calisma, smir-0tesi e-ticaret baglaminda isletmelerin kiiresel tiiketicilere ulagmak igin
benimsedigi temel isletmeden tiiketiciye (B2C) is modelleri olan pazaryeri, dogrudan
tilketiciye satis (Direct-to-Consumer; D2C) ve dropshipping yaklagimlarini karsilastirmali
olarak incelemektedir. Pazaryeri modeli, isletmelere hazir miisteri trafigi, glivenilir 6deme
altyapis1 ve lojistik destek saglayarak hizli bir pazar girisi saglamaktadir. Ancak miisteri
verilerinin platformda kalmasi, yiliksek komisyon kesintileri ve yogun rekabet ortami,
isletmelerin kar marjlarim1 diisiirmekte ve marka sadakati olusturmalarini zorlastirmaktadir.
D2C modeli, isletmenin marka yonetimi, miisteri verisi ve kullanic1 deneyimi iizerinde tam
kontrol saglamasinda 6nemli bir oynamaktadir. Aracilarin ortadan kalkmasiyla en yiiksek kar
potansiyelini sunan bu model; web sitesi kurulumu, trafik ¢ekme, yerellestirme ve tiim lojistik
operasyonlarin  sorumlulugunu getirdiginden yiiksek baslangic maliyeti ve risk
barmmdirmaktadir. Dropshipping modeli, stok tutma ve depolama maliyetlerini ortadan
kaldirarak diisiik sermaye ile yeni pazarlarin ve yeni iirlinlerin test edilmesine olanak
tanimaktadir. Buna karsin tedarik¢iye olan tam bagimlilik; iiriin kalitesi, teslimat siireleri ve
iade siireclerinde kontrol kaybina yol agarak miisteri glivenini zedeleyebilme ihtimalini ortaya
cikarmaktadir. Calisma sonucunda, bu modellerin pazar erisimi, operasyonel risk ve miisteri
sadakati agisindan farkli motivasyonlara hizmet ettigi vurgulanmaktadir. Isletmelerin riskleri
minimize etmek ve siirdiiriilebilir biiylime saglamak i¢in hibrit bir yaklasim benimsemesi
onerilmektedir. Buna gore; yeni pazarlara giriste talep Ol¢limii ig¢in pazaryeri veya
dropshipping modelleriyle baslanmali, belirli bir pazar hacmine ulasildiktan sonra ise uzun
vadeli marka degeri ve karlilik i¢cin D2C modeline gecis yapilmalidir.

Anahtar kelimeler: Sinir-6tesi e-ticaret, pazaryeri, B2C, D2C, dropshipping.
ABSTRACT

This study comparatively examines the fundamental business-to-consumer (B2C) business
models adopted by companies to reach global consumers in the context of cross-border e-
commerce, namely marketplace, direct-to-consumer (D2C), and dropshipping approaches.
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The marketplace model allows businesses to quickly enter the market by providing them with
ready customer traffic, reliable payment infrastructure, and logistics support. However,
retaining customer data on the platform, high commission deductions, and intense
competition reduce profit margins and make building brand loyalty difficult. The D2C model
gives businesses full control over brand management, customer data, and user experience. By
eliminating intermediaries, this model offers the highest profit potential. However, it carries
high initial costs and risks, as it entails website setup, traffic generation, localization, and
responsibility for all logistics operations. The dropshipping model eliminates inventory and
storage costs, enabling businesses to test new markets and products with minimal capital.
However, complete dependence on the supplier can lead to a loss of control over product
quality, delivery times, and return processes, which can undermine customer trust. The study
indicates that these models serve different motivations in terms of market access, operational
risk, and customer loyalty. It is recommended that businesses adopt a hybrid approach to
minimize risks and ensure sustainable growth. Consequently, when entering new markets, it is
advisable to initially adopt marketplace or dropshipping models to assess market demand.
Once a sufficient market volume has been attained, the transition to the D2C model should be

considered to ensure long-term brand value and profitability.

Keywords: Cross-Border E-Commerce, B2C, D2C, Marketplace, Dropshipping

1. GIRIS

Sinir-6tesi isletmeden tiiketiciye (B2C) e-ticaret, isletmelerin bilgi ve iletisim teknolojilerini
kullanarak kendi ana pazarlarinin disindaki nihai tiiketicileri olusturan miisterilere mal ve
hizmet satma siirecini ifade etmektedir (Giuffrida vd., 2023). Siir-6tesi B2C e-ticaret pazari
2023 yilinda 1,2 milyar dolara ulasmistir. Bu pazarin, 2032 yilinda 8,1 trilyon dolara ulagmasi
beklenmektedir (MMR, 2024). Sinir-6tesi B2C e-ticaretin siirekli gelisimi, bir yandan

isletmeler i¢in daha fazla gelisim firsat1 saglarken, diger taraftan bu alandaki rekabet 6nemli
Olctide artmistir (Teran vd., 2024).

Hizli biiyliyen sinir-6tesi B2C e-ticaret islemleri, isletmeler i¢in uluslararasi pazarlarda satig
yapip yapmamalarindan daha ¢ok nasil satis yapacaklar1 daha 6nemli bir konu haline
getirmistir. Ozellikle uluslararasi arenada giimriik uyumlulugu, uluslararas: lojistik, kiiltiirel
yerellesme ve para birimi volatilitesi gibi birgok farklilik sinir-Gtesi e-ticarette Onemli
zorluklara neden olmaktadir. Bu noktada isletmelerin Oniinde farkli smir-Otesi e-ticaret
modelleri bulunmaktadir. Bu calisma, smir-6tesi B2C e-ticarette en c¢ok One c¢ikan is
modellerine odaklanmaktadir. Bu modeller arasinda ¢evrimi¢i pazaryerleri, dogrudan
tiiketiciye (D2C) satis ve dropshipping bulunmaktadir.

Pazaryerleri, D2C ve dropshipping modellerine yonelik literatiirde sinirli sayida g¢alisma
yapilmustir. Ozellikle bu modellerin bir kism1 (Boente vd., 2025; Maier ve Wieringa, 2021;
Muratova ve Sharko, 2024) karsilastirilmis olsa da, literatiirde her ii¢ modeli birden dikkate
alan c¢alismaya ulagilamamistir. Calisma bu bosluga odaklanmakla birlikte, ozellikle
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isletmeler i¢in simir-6tesi B2C e-ticaret islemlerinde kullanilan modellere yonelik oneriler
ortaya koymaktadir.

2. Pazaryeri Modeli

Pazaryerleri, birden fazla saticty1 bir araya getiren ve tiiketicilerle sinir-Gtesi eslestirmeyi
kolaylastiran, altyapi, 6demeler ve miisteri araylizii ile komisyon ve hizmetler karsiliginda
gelir elde eden platformlardir (Trianto ve Novani, 2022). Bu platformlar lojistik arayiizleri,
iadeler ve garantiler gibi hizmetler ile satici ve tiiketici arasinda giiveni ve sorunsuz sinir-otesi
aligverisi desteklemektedir (Muratova ve Sharko, 2024).

Pazaryeri modeli isletmeler i¢in ©nemli avantajlar saglamaktadir. Oncelikle isletme
pazaryerinin marka degerinden yararlanmakta, tiiketici isletmeyi tanimasa bile, pazaryeri
platformuna giivenerek aligveris yapmaktadir (Wang ve Chen, 2024). Pazaryerleri sinir-tesi
islemlerde giimriik islemleri de dahil olmak iizere, yabanci lilkelerdeki depolama ve “son
kilometre” teslimatinin zorlugunu ortadan kaldirmaktadir. Ayn1 zamanda pazaryerleri
genellikle yerel satig vergilerinin tahsilatin1 ve 6demeleri ile ilgili siir-6tesi B2C e-ticaret
yapan isletmeye destek saglamaktadir (Qi vd., 2020).

Pazaryerleri sinir-6tesi B2C e-ticarette isletmeler i¢in 6nemli dezavantajlara da neden
olmaktadir. Misteri verileri isletmenin veritabaninda degil, pazaryeri platformunda
saklanmaktadir. Boylelikle miisteri ile ilgili daha fazla bilgi elde edilemediginden, miisteri
yasam degerine odaklanmak isletme icin zorlasmaktadir. Pazaryerleri belirli bir komisyon ile
calistigindan isletmeler i¢in daha yiiksek maliyetler olusmaktadir (Hasiloglu ve Kaya, 2021).
Bunun yaninda platformda {iriinlerin listelenmesinde reklam maliyetleri ve diger hizmet
maliyetleri, komisyon oranlar1 ile birlestiginde isletmeler daha yiiksek maliyetlerle
karsilagsmaktadir. Diger taraftan ayni platformda c¢ok fazla rakip olabileceginden rekabette
yuksek diizeyde olmakta, diistik karlar ile calisilmaktadir (Yenipazarli, 2021). Bu gercevede
uzun vadede kendi web sitesi yerine daha ¢ok pazaryerleri lizerinden satis yapan isletmeler
icin dezavantajli bir durum olusabilmektedir (Maier ve Wieringa, 2021).

Sinir-6tesi B2C e-ticarette pazara hizli giris saglamak isteyen, girdikleri pazarin hacminden
daha fazla faydalanmak isteyen veya en diisiik altyap1 yatirimiyla yeni bir bdlgede talep
olusturmak isteyen isletmeler i¢in avantajli bir yontem olarak one ¢ikmaktadir.

3. Dogrudan Tiiketiciye (D2C) Satis Modeli

Bu model daha ¢ok “marka odakli” stratejiye dayanmaktadir. Bu modelde, isletme kendi web
sitesi aracihigiyla uluslararasi miisterilere dogrudan satis yapmaktadir. Isletme bir taraftan
kendi web sitesine trafik c¢ekmeye calisirken, iriinlerin farkli iilkelerdeki tiiketiciye
aktarilmasi siireci de dahil olmak {izere biitlin siiregten sorumludur (Muratova ve Sharko,
2024).

Bu modelde, isletme kullanici deneyimini ve vermek istedigi mesajlart dogrudan kontrol
edebilmektedir. Aynm1 zamanda miisteri verilerine sahip olundugu i¢in kisisellestirilmis
pazarlama ve sadakat programlar1 olusturulmaktadir (Agnihotri ve Shroff, 2025). Boylelikle
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isletme daha yiiksek miisteri tutma oranina ulasabilmektedir. Pazaryerlerinin yiiksek
komisyon maliyetleri ortadan kalktig1 gibi misteri edinme maliyetleri zaman iginde
azaltilabilmektedir. Boylelikle diger modellere gore isletme icin daha yiiksek kar elde
edebilme firsati saglamaktadir (Paitence vd., 2023).

D2C modeli, isletmenin uluslararasi pazarlarda basarili olmasi igin bir¢ok sorumluluk
getirmektedir (Gielens ve Steenkamp, 2019). Web sitesi kurma ve farkli iilkelere entegre etme
yiiklimliikleri baslica rol oynamaktadir. Bu nedenle altyapi ve baslangic maliyetleri oldukga
yiiksek olmakla birlikte, isletmenin web sitesine trafik ¢ekmesi hem zaman alici hem de
maliyetlidir. Tiiketicinin web sitesine giivenmesi zaman almakta, pazaryerlerine gore
donilistim oranlar1 ilk zamanlarda daha diisiik olmaktadir. Web sitesinin farkli pazarlara
uyumu simir-6tesi B2C e-ticarette oldukca onemlidir. Yerel dil deste§i, yerel 6deme

yontemleri ve yerel saat diliminde nihai tiiketicilere isletmenin destek saglamasi
gerekmektedir (Tiifenk, 2024).

Yiiksek miisteri sadakatine sahip, benzersiz/nis {liriinlere sahip veya kisa vadeli biiylimeden

ziyade uzun vadeli marka degerine oncelik veren isletmeler daha avantajli bir model olarak
¢cikmaktadir.

4. Dropshipping Modeli

Dropshipping genel olarak perakendecinin mallart stokta tutmadigi, bunun yerine miisteri
sipariglerini ilettii ve teslimatin iiretici veya toptanci tarafindan yapildig1 bir tedarik zinciri
yonetim yoOntemi olarak tanimlanmaktadir (Boente vd., 2025). Bagka bir tanimla
dropshipping, perakendecinin stok yapmadan satis yaptigi, araci gorevi gorerek miisterinin
siparisini tedarik¢iye ilettigi ve tedarik¢inin de teslimattan sorumlu oldugu bir is modelidir
(Muhammad vd., 2025). Bu tanimlardan hareketle dropshipping, isletmelerin stok tutma
ithtiyac1 duymadan tedarikgi ile son tiiketici arasinda araci gorevi gordiigii bir sinir-6tesi B2C
e-ticaret i3 modelidir. Bu is modelinde smir-6tesi B2C e-ticaret yapan isletme satisi
gerceklestirirken;  tedarik¢i  irlinlin -~ depolanmasi, paketlenmesi ve gonderilmesiyle
ilgilenmektedir (DHL, 2025).

Dropshipping modelinde stok tutulmamaktadir. Bu nedenle depolama ve satilmayan {irtinlere
yonelik maliyetler ortadan kalkmaktadir (Liv, 2023). Bu sekilde isletme daha ¢ok internet
izerinden pazarlama ve magaza yonetimine odaklanmaktadir. Boylelikle isletme birgok tiriine
odaklanma firsatina sahip olmaktadir. Pazarda popiilerligi azalan iiriinler yerine farkli veya
yeni Uriinlerin uluslararasi pazarlarda test edilebilmesi kolaylagmaktadir (Lunkina vd., 2020).
Fiziksel depolara bagimli olunmadig: i¢in tedarik¢inin is yapabildigi biitlin {ilkeler hedef
pazarlar kapsamina alinabilmektedir.

Bu modelde énemli dezavantajlar bulunmaktadir. Ozellikle nihai tiiketiciye gonderilen iiriinii
satict fiziksel olarak gérememektedir. Bu nedenle iiriiniin kalitesi ve diger fiziksel 6zellikleri
nihai tiiketiciye farkli sekillerde ulasabilmektedir (Muhammed vd., 2025). Ornegin,
bozuk/kirik veya farkli bir bedende iiriin gdnderildiginde isletmenin imaj1 sarsilabilmektedir.
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Isletmeden daha cok tedarikginin iizerinde kontrol sahibi oldugu bu is modelinde, lojistik
stirecler i¢in isletmenin kontrolii olmadigindan, tagima siireleri uzayabilmektedir (Khouja ve
Stylianou, 2009). Stok maliyeti olmamasina ragmen, daha fazla reklam maliyeti ortaya
¢ikabilmektedir.

Bu model, diger sinir-6tesi B2C e-ticaret is modelleri ile birlikte uygulanabilmektedir. Giiglii
dijital pazarlama becerilerine sahip ancak sinirli sermayeye sahip girisimciler veya toplu
siparis vermeden Once iirliniin uygulanabilirligini test etmek i¢in avantajli bir yontem olarak

degerlendirilmektedir.
5. Siir-Otesi B2C E-Ticaret Modellerinin Karsilastiriimasi

Pazaryeri, D2C ve dropshipping modellerinden olusan smir-6tesi B2C e-ticaret is
modellerinin karsilastirilmasi i¢in pazar erisimi ve biliylime, marka kontrolii, veri erigimi ve
kar marjlar1i, operasyonel risk ve maliyetler, lojistik ve teslimat performansi ile miisteri

deneyimi, giiven ve sadakat kriterleri dikkate alinmistir.
5.1. Pazar erisimi ve biiyiime

Pazaryeri platformlari, igletme i¢in sinir-Gtesi tiiketici ile aligverisi kolaylastiran ag etkileri ve
platform yonetisimi ile ¢ok saticili kataloglar ve sinir-Gtesi gortniirliik yoluyla genis

uluslararasi erigim saglamaktadir (Trianto ve Novani, 2022).

D2C ile isletmeler uluslararas1 miisterilere dogrudan erisim saglamaktadir. Ancak pazaryeri
modeli ile karsilastirildiginda pazar biliylimesini kisitlayabilecek daha fazla diizenleyici ve
lojistik engeller ile karsilagilmaktadir. Bu nedenle isletmenin sinir-6tesi talep olusturmaya,
yerellestirmeye ve marka olusturma stratejilerine daha fazla odaklanmasi gerekmektedir
(Muratova ve Sharko, 2024).

Dropshipping, diisiik sermaye yatirimiyla pazara girisi hizlandirabilmektedir. Ayn1 zamanda
sinir-Otesi denemeler yapilmasina olanak tanimaktadir. Ancak, isletmenin hedef pazarda
bliyiiyebilmesi ve belirli bir pazar payma ulasmasi i¢in biiylik Olgiide tedarikgilerin
yeteneklerine ve sinir-Otesi lojistik verimliligine bagl olarak gerceklesmektedir (Lunkina vd.,
2020).

5.2. Marka kontrolii, veri erisimi ve kiar marjlan

Pazaryerleri dogrudan websitesi ile aligveris yapmaya gore daha diisiik baslangic yatirimi
gerektirmektedir. Ancak birden fazla satici oldugunda rekabet artmakta ve karlilik
diismektedir. Ayn1 zamanda miisteri verilerinin platformla paylasilmas: ve platform yonetisim
kurallar1 altinda faaliyet gostermeyi gerektirmektedir. Bu durum isletmenin kendi markasina
ait verilerin kullanimin sinirlayabilmektedir (Yiiksel vd., 2023).

D2C modeli, iyi yonetildiginde daha fazla marka kontrolii ve daha zengin miisteri verileri
saglayarak uzun vadede daha yiiksek kar marj1 potansiyeli sunmaktadir. Ancak daha fazla
sorumluluk getiren bu model, satis sonrasit hizmetlere daha fazla Onem vermeyi
gerektirmektedir (Muratova ve Sharko, 2024).

ISBN: 978-625-6997-91-2
358



K

(OVLSCIET

:

&
RS
§

H
3

QCHAND 57
F i,

W

%,

N

)
05
S gna®™

BUSINESS JOURNAL 3% INTERNATIONAL RARLS SOCIAL SCIENCE CONGRESS
December 20-22, 2025 PARIS

Dropshipping modelinde isletme tedarik¢iye bagimhi oldugu i¢in marka kontroli
zayiflamaktadir. Isletme miisteriye iliskin veri elde etmekte, ancak rekabet yogun oldugunda
karlilik diisiik olmaktadir.

5.3. Operasyonel risk ve maliyetler

Pazaryeri faaliyetleri, isletmeler i¢in platform iicretlerine ve platforma uyum saglamayi
gerektirmektedir (Yiiksel vd., 2023). Pazaryeri modelinden farkli olarak D2C modelinde
isletme i¢in lojistik, glimriik vergileri/harglari, iadeler ve ihracat yapilan {ilkelerin
mevzuatlarina uyumluluk konulart tam sorumluluk gerektirmektedir. Bu durum toplam
maliyeti artirabilmektedir. Isletmenin premium fiyatlandirma ve {istiin hizmet sunabilmesi
durumunda ise kar marjlar1 artabilmektedir (Muratova ve Sharko, 2024).

Dropshipping, envanter ve depolama maliyetlerini diisiirmekte veya ortadan
kaldirabilmektedir. Ancak tedarik¢i giivenilirliine ve smir-Otesi lojistik isletmelerine
bagimlilig1 artirmaktadir. Bu baglamda kalite, teslim siireleri ve iade islemlerinde sinir-6tesi
B2C e-ticaret yapan igletme daha az s6z sahibi olmaktadir. Bu nedenle kar marjlarinin ve

misteri memnuniyetinin olumsuz etkilenmesi ihtimali artabilmektedir.
5.4. Lojistik ve teslimat performansi

Sinir-6tesi B2C e-ticarette isletmelerin lojistik yetenegi (sinir-6tesi glimriikleme, depolama,
nakliye ve son kilometre teslimati) ile performansi, giiven ve tekrarlanan satin almalarin temel
belirleyici olarak karsimiza ¢ikmaktadir (Giuffrida vd., 2017).

Lojistik ve teslimat performansi pazaryerlerinde daha yliksek olabilirken, daha maliyetlidir.
D2C modelinde isletme bu konuda tam sorumluluk almakta, siire¢ iyi yonetildiginde en iyi
sonuca ulasilmaktadir. Dropshipping modelinde ise kontrol daha ¢ok tedarik¢i ve tedarik¢inin
anlagsmali oldugu lojistik tasiyici da oldugu i¢in isletme i¢in daha risklidir.

5.5. Miisteri deneyimi, giiven ve sadakat

Siir-6tesi B2C e-ticarette hizmet kalitesi ve verilen hizmetin algilanan degeri, tiiketici
giivenini saglamak i¢in gereklidir. Dolayistyla giivenilirlik, zamaninda yanit verme, giivence
saglama ve miisteri ile empati saglama gibi faktorler, sinir-6tesi hizmet sunumu ve satin alma
sonras1 destek i¢in onemlidir (Jairak ve Praneetpolgrang, 2013). Boylelikle miisteriler i¢in
belirsizligi azaltmak ve misterilere somut faydalar saglamak, miisteri sadakatini
giiclendirmektedir (Mou vd., 2019).

Pazaryerlerinin marka imajina bagl olarak giliveni saglamak daha kolay gerceklesebilirken,
D2C modelinde giiveni saglamak daha fazla zaman almaktadir. Ancak en giiglii giiven ve
miisteri sadakati D2C modelinde saglanmaktadir. Isletme agisindan dropshipping modelinde
miisteri sadakati ve giiveni saglamak daha zor gergeklesmektedir.

Bu dogrultuda, sinir-6tesi B2C e-ticaret modellerinin karsilagtirilmasinin 6zeti niteliginde
Tablo 1 olusturulmustur.
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Tablo 1. Karsilastirmali Goriiniim

Pazaryeri Dogrudan Dropshipping
Karé‘ii‘tf:ma (Marketplace) Tiiketiciye (D2C) (Stoksuz Satis)
Modeli Modeli Modeli
Pazar"E OISIMIVE 1 izl ve genis erisim | Kontrollii bilylime Test ve esneklik
Bilyiime
Maksimum marka ve Minimum marka
Marka Kontrolii, | Kisith kontrol ve veri veri kontroli, kontrolii, veri
Veri ve Kar Mariji paylasimi yuksek kar marj1 konrolii daha ytiksek,
potansiyeli kar marj1 diistik
Operasyonel Risk rrI1)allll$ uiibzsel??ilgn Yiiksek sorumluluk | Diisiik sabit maliyet,
ve Maliyetler Y r;sk g ve maliyet yiiksek tedarikei riski
LOJ]SFlk ve Genellikle yiiksek Tam kOerl’ En riskli ve degisken
Teslimat performans isletmeye
performans . performans
Performansi bagl
.. .. Baslangicta kolay .
Miisteri Deneyimi, Given saslama En yiiksek sadakat Sadakat olusturma
Giiven ve Sadakat g g ’ potansiyeli zorlugu

sinirl sadakat

Temel Motivasyon | Biiylime ve giiven Marka insas1 ve

yiiksek sadakat

Deneyim kazanma ve
diisiik sermaye

6. SONUC

Bu calismada sinir-6tesi B2C e-ticaret islemlerinde One c¢ikan pazaryerleri, D2C ve
dropshipping modellerinin karsilastirmali bir degerlendirmesi yapilmistir. Bu modellerin her
biri isletmeler i¢in uluslararasi pazara erisim, marka etkilesimi, maliyet yapist ve miisteri
deneyimi i¢in farkli yollar sunmaktadir. Pazaryeri, isletme i¢in hizli pazar erisimi ve satig
hacmi saglarken, marka kontrolii ve kar marj1 daha dusiiktiir. D2C modeli pazaryeri
modelinden farkli olarak isletme i¢in daha yiiksek kontrol ve kar marj1 saglamakta, ancak kisa
vadede biiylime hizi ve pazar erisimi daha diisiik seviyede kalmaktadir. Dropshipping,
neredeyse en diisiik sermaye gereksinimi ile dikkat ¢cekerken, operasyonel siirecler ve miisteri
deneyimi iizerindeki kontrol en diisiik seviyede kalmaktadir. D2C modelinde ise durum
dropshipping modelinin tam tersi olarak ifade edilebilir. Pazaryeri modelinde risk, platform
algoritmalar1 ve politikalarindaki degisikliklere gore sekillenmektedir. Dropshipping
modeklinde risk, tedarik zinciri ve tigiincii taraf tedarikgilere bagimlidir. D2C modelinde ise
biitlin sorumluluk isletmeye ait oldugundan risk neredeyse tamamen isletmenin kendi
tizerinde toplanmaktadir. Ancak isletme i¢in bu risk yonetilebilir oldugu i¢in potansiyel

kazanim da en yiiksek seviyede bulunmaktadir.

Sinir-6tesi B2C e-ticarette bagar1 saglamak isteyen isletmeler birden fazla modeli tercih
edebilir. Ik defa girilecek pazar icin uluslararas1 pazaryerleri veya hedef pazardaki yerli
pazaryeri ile baglanabilir. Boylelikle iirtine olusabilecek talep, diisiikk lojistik riskiyle
karsilanabilmektedir. Belirli bir pazar biiylikliigline ulastiktan sonra isletme yerellestirilmis
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web sitesiyle dogrudan ilgili pazara giris yapmaktadir. Ozellikle birden fazla pazarda faaliyet
gosteren isletmeler icin pazar hacminin daha yiiksek oldugu pazarlara giris veya biiyiime
yontemi olarak kullanilabilir. Diger taraftan bir strateji olarak dropshipping modeli yeni
iriinler ve/veya yeni pazarlara giris yontemi i¢in test edilebilir bir yontemdir. Boylelikle
pazaryeri ve dropshipping modelleri ilk asamada, D2C modeli ise ikinci asamada kullanilmak
tizere olusturulacak hibrit bir yaklagimin en dogru se¢enk oldugu one ¢ikmaktadir. Bu hibrit
yaklagim, igletmenin erken asama risklerini minimize ederken, uzun vadeli marka degeri ve
da yiiksek karliliga ulasmay1 saglayabilir.

Sinir-6tesi B2C e-ticaret modellerine yonelik calisma sayisi olduk¢a kisitli kalmistir. Bu
calisma bu modeller icinde 6ne c¢ikan pazaryerleri, D2C ve dropshipping modellerini
karsilastirmali olarak degerlendirmistir. Burada degerlendirilen kriterler lizerinden yapilacak
karsilagtirmali bir analizin, literatiire ve uygulayicilara daha c¢ok fayda saglamasi
beklenmektedir. Ayrica her bir modelin daha detayl bir sekilde analiz edilmesinin énemli
oldugu diistiniilmektedir.
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