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Bu kılavuz, C2C (Tüketiciden Tüketiciye) pazaryeri modelini anlamak, planlamak 

ve hayata geçirmek isteyen girişimciler için hazırlanmıştır. Sıfırdan bir pazaryeri 

kurmayı düşünen ya da mevcut işini bu modele dönüştürmek isteyen herkese, 

stratejik bir yol haritası sunmayı amaçlar. C2C e-ticaretin karmaşıklığını 

sadeleştirerek, her aşamada size rehberlik edecek pratik bilgiler ve profesyonel 

ipuçlarıyla dolu bu kitapçık, hayallerinizi gerçeğe dönüştürmenize yardımcı 

olacak. 

 

mailto:bilgi@kmk.net.tr


 

KMK Bilgi Teknolojileri A.Ş. Sayfa 3 / 57 

 

GİRİŞ 

Neden C2C Pazaryeri? 

Tüketiciden Tüketiciye Ticaretin Gücünü Keşfedin 

C2C (Customer to Customer - Tüketiciden Tüketiciye) pazaryeri modeli, bireylerin 

ve küçük işletmelerin ürünlerini veya hizmetlerini bir dijital platformda bir araya 

getirerek geniş kitlelere ulaştırmasını sağlayan yenilikçi bir e-ticaret yaklaşımıdır. 

Günümüzün en büyük e-ticaret devleri – Amazon, eBay, Etsy, Trendyol ve 

Hepsiburada gibi – bu modelin varyasyonlarını kullanarak milyarlarca dolarlık 

ekonomiler yaratmıştır. Peki, bu model neden sizin için de bir girişim fırsatı 

olabilir? Neden bir C2C pazaryeri kurmayı ciddi bir şekilde düşünmelisiniz? Bu 

bölümde, C2C’nin sunduğu avantajları, potansiyeli ve size sağlayacağı esnekliği 

derinlemesine ele alacağız. 

C2C’nin Benzersiz Gücü:  

Neden Önemli? 

C2C pazaryeri modeli, geleneksel ticaretin sınırlarını aşarak bireylerin ve mikro 

girişimcilerin ekonomik bir ekosistemde aktif rol almasını sağlar. Bu modelde siz, 

ürünleri üretmek veya stok tutmak yerine, bir platform yöneticisi olarak satıcılarla 

alıcıları buluşturan bir köprü kurarsınız. Bu hem düşük başlangıç maliyeti hem de 

yüksek ölçeklenebilirlik anlamına gelir. İşte C2C’nin neden dikkate değer 

olduğunu anlamak için birkaç temel nokta: 

• Düşük Risk, Yüksek Getiri: Geleneksel bir işletme kurduğunuzda, ürün 

tedariki, depolama ve lojistik gibi büyük yatırımlar yapmanız gerekir. 

C2C’de ise stok tutma zorunluluğunuz yoktur. Satıcılar kendi ürünlerini 

listeler, siz ise her işlemden komisyon alarak gelir elde edersiniz. Bu, 

sermayenizi riske atmadan büyüyen bir iş modeli sunar. 
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• Geniş Potansiyel ve Çarpan Etkisi: Bir C2C pazaryeri, tek bir satıcıya değil, 

yüzlerce hatta binlerce satıcıya ev sahipliği yapabilir. Her yeni satıcı, 

platformunuza ürün çeşitliliği ve değer katar; her yeni alıcı ise bu 

ekosistemi daha cazip hale getirir. Bu çarpan etkisi, büyümenizi katlanarak 

hızlandırır. 

• Esneklik ve Özgürlük: C2C modeli, işinizi şekillendirme konusunda size 

eşsiz bir esneklik sunar. Niş bir pazara odaklanabilir (örneğin, sadece el 

yapımı ürünler veya ikinci el elektronik eşyalar) ya da geniş bir kitleyi 

hedefleyen kapsamlı bir platform oluşturabilirsiniz. Tercih tamamen size ve 

vizyonunuza bağlıdır. 

Gerçek Dünya Örnekleri:  

İlham Veren Başarılar 

C2C modelinin gücünü anlamak için bazı küresel ve yerel başarı hikayelerine 

bakalım: 

• Amazon: Başlangıçta bir kitap satıcısı olan Amazon, pazaryeri modeline 

geçerek bireysel satıcıları platformuna dahil etti. Bugün gelirinin büyük 

kısmı bu C2C yapısından geliyor. 

• eBay: İkinci el eşyadan koleksiyon ürünlerine kadar her şeyi açık artırma ve 

sabit fiyatla sunarak bireyler arası ticareti küresel çapta popülerleştirdi. 

• Trendyol: Türkiye’de milyonlarca satıcıyı ve alıcıyı bir araya getirerek, yerel 

bir pazaryeri devrimine öncülük etti. 

Bu örnekler, C2C’nin sadece bir iş modeli değil, aynı zamanda bir ekonomik 

dönüşüm aracı olduğunu gösteriyor. Siz de bu potansiyeli kendi bölgenizde, 

sektörünüzde veya ilgi alanlarınızda hayata geçirebilirsiniz. 

Neden siz de Bir C2C Pazaryeri 

Kurmalısınız? 

Girişimcilik yolculuğuna başlamayı düşünüyorsanız, C2C pazaryeri modeli size şu 

nedenlerle cazip gelebilir: 
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1. Düşük Giriş Engelleri: Bir fabrika kurmak veya büyük bir envanter yatırımı 

yapmak yerine, bir platform oluşturarak hemen başlayabilirsiniz. Tek 

ihtiyacınız olan doğru bir yazılım, bir vizyon ve stratejik bir plan. 

2. Topluluk Yaratma Fırsatı: İnsanları bir araya getiren bir platform, sadece 

ticari bir iş değil, aynı zamanda bir topluluk merkezi haline gelebilir. Bu, 

marka sadakati ve uzun vadeli başarı getirir. 

3. Pasif Gelir Potansiyeli: Platformunuz büyüdükçe, satıcılar ve alıcılar 

arasındaki işlemler otomatikleşir. Siz ise her satıştan pay alarak 

sürdürülebilir bir gelir akışı elde edersiniz. 

4. Yerel ve Küresel Fırsatlar: İster mahallenizde bir ikinci el pazaryeri kurun, 

ister uluslararası bir niş pazara hitap edin; C2C’nin sınırları sizin hayal 

gücünüzle çizilir. 

Bu Kılavuzun Amacı ve Sizin İçin Değeri 

Bu kılavuz, C2C dünyasına adım atmak isteyen bir girişimci olarak sizi bilgiyle 

donatmak ve başarıya giden yolda size rehberlik etmek için tasarlandı. Burada: 

• C2C’nin temel prensiplerini öğrenecek, 

• Kendi iş modelinizi nasıl oluşturacağınızı keşfedecek, 

• Teknik, yasal ve operasyonel süreçleri adım adım anlayacak, 

• Platformunuzu nasıl büyüteceğinizi ve gelir elde edeceğinizi 

planlayacaksınız. 

C2C pazaryeri kurmak, bir işten çok daha fazlasıdır; bu, bireylerin hayallerini 

gerçekleştirmesine olanak tanıyan bir ekosistem yaratma yolculuğudur. İster bir 

hobi olarak el yapımı ürünler satan bir ev hanımı olun, ister yerel satıcıları dünya 

pazarına açmayı hedefleyen bir vizyoner; bu model sizin için bir kapı açabilir. 

Başlangıç Noktası: Bu kılavuz, sizi sıfırdan alıp çalışan bir C2C pazaryerine 

götürecek. Her bölüm, pratik bilgiler, gerçek dünya örnekleri ve uygulanabilir 

adımlarla dolu. Hazır mısınız? Öyleyse, C2C dünyasına hoş geldiniz! 
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BÖLÜM 1 

C2C E-ticaretin Temelleri 

Pazaryeri Modelini Anlamak ve Başlangıç İçin 

Hazırlanmak 

C2C (Tüketiciden Tüketiciye) e-ticaret, bireyler arası ticareti dijital bir platformda 

mümkün kılan dinamik bir iş modelidir. Bu bölümde, C2C’nin ne olduğunu, nasıl 

çalıştığını, avantajlarını, zorluklarını ve diğer e-ticaret modelleriyle farklarını 

detaylı bir şekilde inceleyeceğiz. Bir girişimci olarak bu temelleri anlamak, iş 

stratejinizi doğru bir şekilde şekillendirmeniz için kritik bir ilk adımdır. 

1.1 C2C Nedir ve Nasıl Çalışır? 

Tanım ve Temel Dinamikler 

C2C, "Customer to Customer" (Tüketiciden Tüketiciye) anlamına gelir ve bireylerin 

bir aracı platform üzerinden birbirlerine ürün veya hizmet satmasını ifade eden bir 

e-ticaret modelidir. Bu sistemde, platform sahibi (yani siz), satıcılarla alıcıları bir 

araya getiren bir köprü görevi görürsünüz. C2C, hem fiziksel ürünleri (örneğin sıfır 

ürünler, ikinci el eşya, el yapımı ürünler) hem de hizmetleri (örneğin freelance işler, 

kiralama) kapsayabilir. 

C2C modelinin temel işleyişi şu şekilde özetlenebilir: 

• Satıcılar: Kendi ürünlerini veya hizmetlerini platforma yükler. Bu ürünler 

yeni, ikinci el veya tamamen kişiselleştirilmiş olabilir. Örneğin, bir kişi 

kullanılmış bisikletini satabilir ya da bir grafik tasarımcı logo tasarım 

hizmeti sunabilir. 

• Alıcılar: Platformda sunulan ürünleri veya hizmetleri inceler, beğendiklerini 

seçer, sipariş verir ve ödeme yapar. Ödeme genellikle platform üzerinden 

güvenli bir şekilde gerçekleşir. 
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• Platform Sahibi (Siz): Satıcılar ve alıcılar arasında bir aracı olarak işlersiniz. 

Ürün tedarik etmez, stok tutmaz veya lojistikle uğraşmazsınız; bunun 

yerine, her işlemden komisyon alır veya ek hizmetler sunarak gelir elde 

edersiniz. 

C2C’nin İşleyiş Süreci 

1. Ürün Listeleme: Satıcı, platforma üye olur ve satmak istediği ürünü 

(fotoğraflar, açıklamalar ve fiyat ile) ekler. 

2. Keşif ve Satın Alma: Alıcı, platformda arama yapar, ürünü bulur ve sepete 

ekleyerek ödeme yapar. 

3. Teslimat: Satıcı, ürünü hazırlar ve alıcıya gönderir (lojistik satıcının 

sorumluluğundadır). 

4. Gelir Elde Etme: Platform, satış bedelinden komisyon keser ve kalan tutarı 

satıcıya aktarır. ( Bu işlem KMK C2C Yazılımları ile otomatik gerçekleştirilir.) 

Gerçek Dünya Örneği 

Türkiye’de Sahibinden.com, C2C modelinin klasik bir örneğidir. Bir kullanıcı ikinci 

el arabasını platformda listeler, başka bir kullanıcı bu arabayı satın alır ve 

Sahibinden bu işlemden belirli bir ücret veya komisyon alır. Benzer şekilde, Etsy’de 

bir el sanatçısı kendi yaptığı takıları satarken, alıcılar bu özgün ürünleri doğrudan 

sanatçıdan alır ve Etsy platformu bu ticareti kolaylaştırır. 

C2C’nin Kapsamı 

C2C, sadece fiziksel ürünlerle sınırlı değildir. Hizmetler (örneğin, evde tamir 

hizmeti), dijital ürünler (oyun kodları, tasarımlar) ve hatta kiralama (bir kameranın 

günlük kiralanması) gibi alanlarda da uygulanabilir. Bu çeşitlilik, C2C’yi son derece 

esnek bir model haline getirir. 

1.2 C2C’nin Avantajları ve Zorlukları 

C2C modeli, girişimcilere benzersiz fırsatlar sunarken, aynı zamanda dikkatle 

yönetilmesi gereken zorluklar içerir. Bu iki yönü anlamak, modelin sizin için uygun 

olup olmadığına karar vermenize yardımcı olacaktır. 
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Avantajlar 

1. Minimum Sermaye ile Büyük Bir Pazar Yaratma Şansı: Geleneksel bir 

perakende işinde, ürün almak, stok tutmak ve depolamak için ciddi bir 

sermaye gerekir. C2C’de ise bu yük satıcılara aittir. Siz sadece bir platform 

kurar ve satıcıların ürünlerini listelemelerine olanak tanırsınız. Bu, düşük bir 

başlangıç maliyetiyle büyük bir pazara ulaşma potansiyeli sunar. 

Örnek: 150.000 TL ile bir C2C sitesi kurabilir ve binlerce satıcının ürünlerini 

milyonlara ulaştırabilirsiniz. 

2. Çoklu Satıcı Sayesinde Geniş Ürün Yelpazesi: Tek bir işletmenin sınırlı 

sayıda ürünü yerine, yüzlerce hatta binlerce satıcı platformunuza ürün 

ekler. Bu, alıcılar için çeşitlilik sağlar ve platformunuzu daha çekici hale 

getirir. 

Avantaj: Örneğin, bir niş pazaryerinde (sadece vintage kıyafetler) bile 

onlarca satıcı yüzlerce farklı ürün sunabilir. 

3. Ölçeklenebilir Bir İş Modeli: C2C pazaryeri, büyüdükçe kendi kendine 

işleyen bir ekosistem haline gelir. Satıcılar ve alıcılar arttıkça, sizin 

operasyonel yükünüz artmadan geliriniz katlanır. 

Potansiyel: İlk yıl 100 satıcıyla başlarsanız, ikinci yıl bu sayı organik olarak 

1.000’e çıkabilir. 

Zorluklar 

1. Satıcı ve Alıcıları Platforma Çekmek İçin Yoğun Çaba: Yeni bir C2C sitesi, 

sıfırdan bir topluluk oluşturmak zorundadır. Satıcılar platformunuza 

güvenmeli ve ürünlerini listelemeli, alıcılar ise alışveriş yapmalıdır. Bu, 

başlangıçta ciddi bir pazarlama ve ikna çabası gerektirir. 

Gerçeklik: İlk birkaç ay, satıcıları ücretsiz üyelik veya düşük komisyonlarla 

çekmek için kampanyalar düzenlemeniz gerekebilir. 
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2. Güvenlik ve Ödeme Sistemlerinin Karmaşıklığı: C2C’de çoklu satıcılar 

olduğu için ödeme sistemleri karmaşıklaşır. Alıcıların güvenli bir şekilde 

ödeme yapması, satıcıların hak edişlerini alması ve dolandırıcılığın 

önlenmesi için sağlam bir altyapıya ihtiyacınız var. 

Örnek: Bir satıcı ürünü göndermezse, alıcı platformu suçlayabilir; bu 

yüzden Güvenli Elektronik Ticaret (GET) gibi sistemler kritik önem taşır. 

3. Rekabetin Yüksek Olması: Amazon, Trendyol gibi devler zaten pazarda 

yer kapmış durumda. Yeni bir C2C sitesi olarak fark yaratmak için ya niş bir 

alana odaklanmalı ya da benzersiz bir değer sunmalısınız. 

Zorluk: Genel bir pazaryeri kurmak yerine, örneğin “sadece organik 

ürünler” gibi özgün bir alan seçmek rekabet avantajı sağlayabilir. Örneğin: 

https://www.zeytinhouse.com/ gibi. 

Avantaj-Zorluk Dengesi 

C2C, düşük giriş maliyeti ve yüksek büyüme potansiyeli ile caziptir, ancak 

başlangıçta sabır ve stratejik planlama gerektirir. Eğer topluluk oluşturma ve dijital 

pazarlama konusunda kendinize güveniyorsanız, bu zorluklar aşılabilir engellerdir. 

1.3 C2C ile B2C Arasındaki Farklar 

Girişimci olarak hangi e-ticaret modelinin sizin için doğru olduğunu belirlemek, 

kaynaklarınızı, hedeflerinizi ve iş yapma tarzınızı anlamaktan geçer. C2C ile B2C 

(Business to Consumer - İşletmeden Tüketiciye) arasındaki farkları detaylı bir 

şekilde inceleyelim: 

Karşılaştırma Tablosu 

Kriter C2C (Tüketiciden 

Tüketiciye) 

B2C (İşletmeden 

Tüketiciye) 

Satıcı Yapısı Çoklu bireysel veya kurumsal 

satıcılar bulunur. 

Tek bir işletme (siz) ürünleri 

satar. 

Rolünüz Ekosistem yöneticisi; aracı olarak 

çalışırsınız. 

Ürün tedarikçisi ve satıcısı 

olarak çalışırsınız. 

https://www.zeytinhouse.com/
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Ürün Sahipliği Satıcılar kendi ürünlerini listeler. Ürünleri siz tedarik eder ve 

stoklarsınız. 

Gelir Modeli Komisyon, abonelik veya ek 

hizmetler. 

Ürün satışından elde edilen kar 

marjı. 

Operasyonel 

Yük 

Satıcılar lojistiği yönetir; siz 

platformu yönetirsiniz. 

Ürün tedariki, depolama ve 

lojistiği siz yönetirsiniz. 

Örnek Sahibinden.com, Etsy, Trendyol. LC Waikiki online mağaza, 

Apple Store. 

Detaylı Farklar 

1. Satıcı Yapısı ve Dinamikler:  

• B2C: Satış yapan tek bir işletme vardır. Örneğin, bir giyim markası kendi 

ürünlerini online mağazasında satar. Tüm kontrol sizdedir, ancak her 

şeyi (üretim, pazarlama, lojistik) siz yaparsınız. 

• C2C: Çoklu satıcılar platformda yer alır. Bir satıcı ikinci el bir telefon 

listelerken, diğeri el yapımı bir çanta sunabilir. Siz satıcıları koordine 

eder ve platformu işlevsel tutarsınız. 

2. Rolünüz ve Sorumluluklar:  

• B2C: Ürün tedarikçisi olarak, stok yönetimi, kalite kontrolü ve müşteri 

hizmetleri sizin sorumluluğunuzdadır. Bu, daha fazla operasyonel yük 

anlamına gelir. 

 

• C2C: Bir ekosistem yöneticisi olarak, satıcıların ve alıcıların platformda 

sorunsuz bir şekilde etkileşimde bulunmasını sağlarsınız. Ürünle değil, 

platformun işleyişiyle ilgilenirsiniz. 

3. Gelir Modeli ve Finansal Yaklaşım:  

• B2C: Geliriniz, sattığınız ürünlerin alış fiyatı ile satış fiyatı arasındaki 

farktan (kar marjından) gelir. Bu, yüksek hacimli satış gerektirebilir. 

• C2C: Geliriniz, satıcıların yaptığı her satıştan aldığınız komisyon veya 

sunduğunuz ek hizmetlerden (örneğin, öne çıkarma paketleri) elde 

edilir. Küçük bir yüzde bile büyük hacimle ciddi kazanç sağlar. 

4. Risk ve Esneklik:  
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• B2C: Ürünlerin satılmaması durumunda stok maliyeti ve zarar riski 

taşırsınız. 

• C2C: Stok riski yoktur, çünkü ürünler satıcılara aittir. Ancak platformun 

başarısı, satıcı ve alıcı katılımına bağlıdır. 

Hangi Model Size Uygun? Karar Noktası 

• B2C’yi Seçmeli misiniz? Eğer bir ürün yelpazesine sahipseniz, kendi 

markanızı oluşturmak istiyorsanız ve operasyonel süreçleri doğrudan 

kontrol etmekten çekinmiyorsanız, B2C sizin için ideal olabilir. 

• C2C’yi Seçmeli misiniz? Eğer stok tutmak istemiyor, bir platform 

üzerinden başkalarına satış yaptırarak büyümeyi hedefliyor ve bir 

topluluk oluşturma vizyonuna sahipseniz, C2C tam size göre. 

Örnek Senaryo: 

• B2C’de bir ayakkabı mağazası açarsanız, ayakkabıları tedarik eder, 

depolar ve satarsınız. 

• C2C’de ise bir ayakkabı pazaryeri kurar, başkalarının ayakkabılarını 

satmasına olanak tanır ve her satıştan %20 komisyon alırsınız. 

Neden C2C Bir Fırsat? 

C2C, girişimcilere operasyonel yükü azaltarak büyümeye odaklanma şansı verir. 

Eğer vizyonunuz bir "ticaret merkezi" yaratmaksa – tıpkı bir alışveriş merkezi gibi, 

ama dijital dünyada – C2C modeli bu hayali gerçeğe dönüştürmek için mükemmel 

bir araçtır. 
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BÖLÜM 2 

C2C İş Modelinizi 

Planlama 

Vizyonunuzu Gerçeğe Dönüştürmek İçin Stratejik Bir 

Başlangıç 

C2C pazaryeri girişiminizin başarısı, doğru bir planlama ile başlar. Bu bölümde, 

size en uygun C2C modelini nasıl seçeceğinizi, iş planınızı nasıl oluşturacağınızı ve 

hedef kitlenizi nasıl belirleyeceğinizi detaylı bir şekilde ele alacağız. Her bir adım, 

hayallerinizi somut bir girişime dönüştürmek için gerekli temeli sağlayacak. 

Amacımız, sizi belirsizlikten kurtarıp net bir yol haritasına kavuşturmak. 

2.1 Hangi C2C Modeli Size Uygun? 

C2C’nin Çeşitliliği ve Seçeneklerinizi Keşfetme 

C2C pazaryeri modelleri, farklı ihtiyaçlara, hedeflere ve kaynaklara hitap eden 

geniş bir yelpazeye sahiptir. Hangi modeli seçeceğiniz, kimlere ulaşmak 

istediğinize, ne kadar sermaye ayırabileceğinize ve kişisel uzmanlık alanınıza 

bağlıdır. Aşağıda, en yaygın C2C modellerini detaylı bir şekilde inceleyelim ve her 

birinin sizin için uygunluğunu değerlendirelim: 

Açık Artırma Modeli  

• Nasıl Çalışır? Satıcılar ürünlerini bir başlangıç fiyatıyla açık artırmaya çıkarır 

ve alıcılar belirli bir süre içinde teklif verir. Süre sonunda en yüksek teklif 

ürünü kazanır. 
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• Kimler İçin Uygun? İkinci el eşya, koleksiyon ürünleri (pullar, antikalar) 

veya sınırlı sayıda özel ürünler satmak isteyen girişimciler için idealdir. Bu 

model, alıcılar arasında rekabet yaratarak ürün değerini artırabilir. 

• Avantajları: Alıcılar için heyecan verici bir alışveriş deneyimi sunar. Nadir 

ürünler için yüksek kazanç potansiyeli vardır. 

• Zorlukları: Sürekli yeni ürün akışı gerektirir. Alıcı katılımı düşükse işlevsiz 

kalabilir. 

• Örnek: eBay, açık artırma modelinin küresel lideridir. Türkiye’de 

GittiGidiyor da bir dönem bu modeli başarıyla uygulamıştır. 

• Size Uygun mu? Eğer ikinci el veya benzersiz ürünlere odaklanmak 

istiyorsanız ve alıcılarınızı bir "teklif yarışı" ile motive edebileceğinize 

inanıyorsanız, bu model sizin için olabilir. 

Sabit Fiyatlı Satış Modeli  

• Nasıl Çalışır? Satıcılar ürünlerini belirli bir fiyatla listeler ve alıcılar 

doğrudan satın alır. Açık artırmanın aksine, fiyat pazarlığı veya bekleme 

süresi yoktur. 

• Kimler İçin Uygun? Geniş bir kitleye hitap etmek isteyenler veya hızlı 

alışveriş deneyimi sunmayı hedefleyenler için uygundur. Hem yeni hem de 

ikinci el ürünler bu modelde yer bulabilir. 

• Avantajları: Kullanıcı dostudur ve hızlı işlem sağlar. Geniş bir ürün 

yelpazesine uygundur (elektronik, giyim, ev eşyası vb.). 

• Zorlukları: Fiyat rekabeti nedeniyle düşük komisyon oranları gerekebilir. 

Büyük rakiplerle (Trendyol, Hepsiburada) yarışmak zor olabilir. 

• Örnek: Letgo (ikinci el eşya) ve Sahibinden.com (emlak, araç, eşya) bu 

modeli kullanır. 

• Size Uygun mu? Eğer geniş bir kullanıcı tabanına ulaşmak ve basit bir 

alışveriş deneyimi sunmak istiyorsanız, bu model başlangıç için pratik bir 

seçenektir. 

Dikey Pazaryeri Modeli (Popüler)  

• Nasıl Çalışır? Tek bir sektöre veya niş bir alana odaklanır. Örneğin, sadece 

mobilya, el yapımı ürünler veya organik gıdalar gibi belirli bir kategoride 

uzmanlaşır. 
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• Kimler İçin Uygun? Özgün bir alanda liderlik hedefleyenler veya belirli bir 

konuda uzmanlığı olanlar için idealdir. Rekabetten sıyrılmak isteyen 

girişimcilere hitap eder. 

• Avantajları: Hedef kitlesi nettir ve sadık bir müşteri tabanı oluşturabilir. 

Büyük genel pazaryerleriyle doğrudan rekabet etmez. 

• Zorlukları: Kısıtlı bir pazara hitap ettiği için büyüme daha yavaş olabilir. 

Niş alanda yeterince satıcı bulmak zorlayıcı olabilir. 

• Örnek: https://www.zeytinhouse.com/ (sadece zeytin) veya Etsy (el yapımı 

ürünler). 

• Size Uygun mu? Eğer bir hobiniz, uzmanlık alanınız veya tutkulu 

olduğunuz bir sektör varsa (örneğin, vintage kıyafetler), dikey bir 

pazaryeriyle fark yaratabilirsiniz.  

Hizmet Pazaryeri Modeli  

• Nasıl Çalışır? Fiziksel ürünler yerine yetenek veya hizmet satışı yapılır. 

Satıcılar, tamir, eğitim, tasarım gibi hizmetlerini sunar; alıcılar bu hizmetleri 

satın alır. 

• Kimler İçin Uygun? Hizmet odaklı girişimciler veya bireylerin becerilerini 

kazanca çevirmesini sağlamak isteyenler için uygundur. 

• Avantajları: Stok gerektirmez, tamamen dijital bir modeldir. Yerel veya 

küresel hizmetlere odaklanabilir. 

• Zorlukları: Hizmet kalitesini kontrol etmek zor olabilir. Güven oluşturmak 

için ek çaba gerekir. 

• Örnek: Fiverr (freelance hizmetler) veya Armut (yerel hizmetler). 

• Size Uygun mu? Eğer bir bölgedeki ustaları (boyacılar, tamirciler) veya 

profesyonelleri (öğretmenler, koçlar) bir araya getirmek istiyorsanız, bu 

model sizin için ideal olabilir. 

Bölgesel veya Lokasyon Bazlı Model  

• Nasıl Çalışır? Belirli bir coğrafi bölgeye hizmet verir. Ürünler veya 

hizmetler, yerel satıcılar tarafından yerel alıcılara sunulur. 

• Kimler İçin Uygun? Yerel ekonomiyi güçlendirmek, bölge halkını 

desteklemek veya lojistik avantajı kullanmak isteyenler için uygundur. 

https://www.zeytinhouse.com/
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• Avantajları: Yerel güven ve sadakat kazanmak kolaydır. Lojistik maliyetleri 

düşüktür. 

• Zorlukları: Büyüme, bölge sınırlarıyla sınırlıdır. Rekabet yerel oyuncularla 

yoğunlaşabilir. 

• Örnek: Yerel yemek servisleri (Getir Yemek) veya bölgesel ikinci el siteleri. 

• Size Uygun mu? Eğer yaşadığınız şehirde (örneğin, Konya’da) yerel bir 

pazaryeri kurmak ve bölgeye özel bir değer katmak istiyorsanız, bu model 

sizin için güçlü bir başlangıç olabilir. 

Eylem Adımı: Modelinizi Seçin 

Kendinize Sorun:  

• Hangi alanda bilgi veya bağlantılarım var? (Örneğin, mobilya sektöründe 

tanıdıklarınız varsa dikey model.) 

• Ne kadar geniş bir kitleye hitap etmek istiyorum? (Yerel mi, ulusal mı, 

küresel mi?) 

• Hızlı sonuç mu, uzun vadeli bir niş liderliği mi hedefliyorum? 

Pratik Öneri: Hedef kitlenizi ve uzmanlık alanınızı düşünerek bir model seçin. 

Örneğin, “Konya’da ikinci el mobilya pazaryeri” hem dikey hem bölgesel bir 

yaklaşımı birleştirir ve rekabet avantajı sağlayabilir. 

Hibrit Yaklaşım 

Bazı durumlarda modelleri birleştirebilirsiniz. Örneğin, sabit fiyatlı satış ve açık 

artırmayı aynı platformda sunarak hem hızlı alışveriş hem de heyecan arayanlara 

hitap edebilirsiniz. Ancak başlangıçta tek bir modele odaklanmak, kaynaklarınızı 

daha etkili kullanmanızı sağlar. 
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2.2 İş Planı Hazırlama 

Başarının Temeli: Stratejik Bir Plan 

C2C girişiminizin sürdürülebilir ve karlı olması için sağlam bir iş planı olmazsa 

olmazdır. Bu plan, hedeflerinizi netleştirir, kaynaklarınızı organize eder ve olası 

riskleri öngörmenize yardımcı olur. İşte iş planınızın temel unsurları ve nasıl 

hazırlanacağı: 

Hedefler  

• Kısa Vadeli: İlk 6 ayda kaç satıcı ve alıcıya ulaşmayı planlıyorsunuz? 

(Örneğin, 50 satıcı ve 500 alıcı.) 

• Uzun Vadeli: 3 yılda ne kadar gelir elde etmek istiyorsunuz? Hangi ölçeğe 

ulaşmayı hedefliyorsunuz? 

• Örnek Hedef: “İlk yılda 100 satıcıyla 300.000 TL aylık komisyon geliri elde 

etmek.” 

Pazar Analizi  

• Rakipleriniz Kimler? Bölgenizde veya sektörünüzde benzer platformlar 

var mı? (Örneğin, Trendyol’un mobilya kategorisiyle rekabet edebilir 

misiniz?) 

• Boşluklar Neler? Rakiplerin eksik bıraktığı alanları bulun. (Örneğin, yerel 

ikinci el mobilya pazarı ihmal edilmiş olabilir.) 

• Yöntem: Rakip siteleri inceleyin, kullanıcı yorumlarını okuyun ve pazardaki 

talebi analiz edin. 

Gelir Modeli  

• Komisyon: Her satıştan %10-25 gibi bir oran mı alacağız? 

• Abonelik: Satıcılar aylık ücret ödeyerek platforma katılabilir mi? (Örneğin, 

500 TL/ay.) 

• Karma Sistem: Hem komisyon hem de öne çıkarma gibi ek hizmetler 

sunabilirsiniz. 
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• Karar Süreci: Pazar analizinize dayanarak rekabetçi ve sürdürülebilir bir 

model seçin. 

Bütçe  

• Başlangıç Maliyetleri: Yazılım: 150.000-500.000 TL (lisanslı bir C2C yazılımı 

için). Pazarlama: 50.000-200.000 TL (ilk reklam kampanyaları). Personel: 1-

2 kişi için aylık 30.000-50.000 TL. 

• Toplam Tahmin: Minimum 200.000 TL ile başlayabilir, ancak ölçeğe göre 

artar. 

• Gelir-Gider Dengesi: İlk 6 ayda zarar etmeyi göze alın; satıcı ve alıcı sayınız 

arttıkça karlılık başlar. 

İş Planı Hazırlama Süreci 

• Adım 1: Vizyonunuzu Yazın: “Konya’da ikinci el mobilya pazaryeriyle yerel 

ticareti canlandırmak.” 

• Adım 2: SWOT Analizi Yapın: Güçlü yönler (yerel bağlantılar), zayıf yönler 

(tecrübesizlik), fırsatlar (boş pazar), tehditler (büyük rakipler). 

• Adım 3: Finansal Projeksiyonlar Oluşturun: İlk yıl için gelir ve gider 

tahminleri yapın. 

• Adım 4: Eylem Planı Çizin: İlk 3 ayda yazılım kurulumunu tamamla, 6 ayda 

50 satıcıya ulaş gibi aşamalar belirleyin. 

İpucu: KMK Bilgi Teknolojilerinden ücretsiz iş planı şablonu talep edebilirsiniz. Bu 

şablon, size yapılandırılmış bir başlangıç noktası sunar ve zaman kazandırır. 
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2.3 Hedef Kitleyi Belirleme 

Kiminle Çalışacaksınız? 

C2C modelinde iki temel hedef kitle vardır: satıcılar ve alıcılar. Başarınız, bu iki 

grubu doğru tanımlayıp platformunuza çekebilmenize bağlıdır. İşte detaylı bir 

analiz süreci: 

Satıcılar: Kimler Ürün Satacak?  

1. Bireyler: İkinci el eşya satanlar, hobilerinden ürün üretenler (örneğin, el 

yapımı takılar yapan ev hanımları). 

2. Küçük İşletmeler: Yerel esnaf, butik üreticiler (örneğin, mobilya atölyeleri). 

3. Hobi Grupları: Koleksiyoncular, sanatçılar veya belirli bir alanda tutkulu 

kişiler. 

4. Analiz Soruları: Bu satıcılar halihazırda nerede satış yapıyor? (Sosyal 

medya, fiziksel dükkanlar?) Platformunuza neden katılsınlar? (Kolaylık, 

daha geniş kitle?) 

Alıcılar: Kimler Satın Alacak?  

1. Demografik Özellikler: Gençler (ikinci el elektronik), aileler (mobilya), hobi 

sahipleri (koleksiyon ürünleri). 

2. Davranışlar: Uygun fiyat arayanlar, özgün ürün peşinde olanlar veya yerel 

alışverişi tercih edenler. 

3. Analiz Soruları: Bu alıcılar şu anda nereden alışveriş yapıyor? 

Platformunuz onlara ne sunacak? (Fiyat avantajı, çeşitlilik?) 

Analiz Yöntemleri  

1. Anketler: Potansiyel satıcı ve alıcılara kısa sorular sorun (örn. “İkinci el 

mobilya için bir siteye üye olur musunuz?”). 

2. Sosyal Medya Araştırmaları: Facebook grupları, Instagram hashtag’leri 

veya Twitter trendlerini inceleyin. 
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3. Sektörel Raporlar: E-ticaret istatistikleri veya yerel ticaret odası verileri 

kullanın. 

Hedef Kitle Örneği 

• Proje: Konya’da ikinci el mobilya pazaryeri. 

• Satıcılar: Yerel mobilya atölyeleri, evini yenileyen bireyler. 

• Alıcılar: Yeni ev kuran genç çiftler, uygun fiyatlı mobilya arayan aileler. 

• Analiz: Konya’daki Facebook gruplarında ikinci el mobilya ilanlarını 

inceleyin ve potansiyel satıcılarla iletişime geçin. 

Eylem Adımı 

• Bir kağıt alın ve iki sütun oluşturun: “Satıcılar” ve “Alıcılar.” Her sütuna 5’er 

potansiyel hedef yazın. Ardından bu gruplara nasıl ulaşacağınızı not edin 

(örneğin, yerel esnafı ziyaret ederek veya Instagram’da reklam vererek). 
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BÖLÜM 3 

C2C Pazaryerinizi Kurma 

Fikrinizi Somut Bir Platforma Dönüştürme Rehberi 

C2C pazaryeri girişiminizi hayata geçirmek, doğru bir altyapı kurmakla başlar. Bu 

bölümde, yasal ve mali temelleri nasıl oluşturacağınızı, teknik altyapıyı nasıl 

seçeceğinizi ve kuracağınızı, gerekli entegrasyonları nasıl sağlayacağınızı ve 

başlangıç bütçenizi nasıl planlayacağınızı detaylı bir şekilde ele alacağız. 

Amacımız, girişiminizi sağlam bir zemine oturtarak ilk adımlarınızı güvenle 

atmanızı sağlamak. 

3.1 Yasal ve Mali Altyapı 

Girişiminizi Yasal Çerçeveye Oturtma 

C2C pazaryeri kurmadan önce, işinizi resmi bir çerçeveye oturtmanız gerekir. Yasal 

ve mali altyapı hem platformunuzun güvenilirliğini artırır hem de operasyonel 

süreçlerinizi sorunsuz yönetmenizi sağlar. İşte bu süreçteki temel adımlar: 

Şirket Kuruluşu  

1. Neden Gerekli? Türkiye’de e-ticaret yapabilmek için vergi mükellefi 

olmanız zorunludur. Ayrıca, sanal pos alabilmek ve gelirlerinizi 

faturalandırabilmek için resmi bir şirket kurmanız gerekir. 

2. Seçenekler:  

o Şahıs Şirketi: Ekonomik bir başlangıç için idealdir. Kurulumu hızlıdır 

(1-2 gün) ve maliyeti düşüktür (yaklaşık 5.000-10.000 TL). Küçük 

ölçekli girişimler için uygundur. 

o Limited Şirket (LTD): Daha profesyonel bir yapı sunar ve ortaklıklar 

için uygundur. Kuruluş maliyeti 30.000-50.000 TL arasındadır. 
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o Anonim Şirket: Büyük ölçekli projeler ve yatırımcı çekmek 

isteyenler için tercih edilir. Maliyet 50.000 TL’den başlar. 

3. Karar Süreci: İlk etapta şahıs şirketi ile başlayabilir, büyüdükçe LTD’ye 

geçiş yapabilirsiniz. 

4. Pratik Adım: Bölgenizdeki bir muhasebeciyle görüşün ve “e-ticaret” NACE 

koduyla (örneğin, 47.91 - İnternet Üzerinden Ticaret) şirketinizi kurun. 

Vergi ve Kayıtlar  

1. Vergi Levhası: Şirket kurulumundan sonra vergi dairesinden alınır. Bu, 

gelirlerinizi beyan etmenizi sağlar. 

2. ETBİS Kaydı: Elektronik Ticaret Bilgi Sistemi’ne (eticaret.gov.tr) kaydolmak, 

e-ticaret siteleri için yasal bir gereklilik ve güven işaretidir. E-devlet 

üzerinden ücretsiz yapılır. 

3. Oda Kaydı: İşletmenizin türüne göre ilgili odaya (örneğin, Ticaret Odası) 

kaydolmanız gerekir. Yıllık aidat 2500-5.000 TL arasındadır. 

4. Ek Kayıtlar: İşinizin büyüklüğüne göre KOSGEB (girişimci destekleri için) 

veya İşkur kaydı da düşünebilirsiniz. 

Marka Tescili  

1. Neden Önemli? Platform adınızın başkaları tarafından kullanılmasını önler 

ve marka değerinizi korur. 

2. Nasıl Yapılır? Türk Patent ve Marka Kurumu’na (TPE) başvuru yapılır. 

Doğru sınıfı (örneğin, 35 - e-ticaret hizmetleri) seçmek kritik önem taşır. 

3. Maliyet: 5.000-10.000 TL. Süreç 6-12 ay sürebilir. 

İpucu: KMK’dan ücretsiz marka tescili uygunluk sorgulaması talep edebilirsiniz. 

Hukuksal Belgeler  

1. Gerekli Belgeler:  

o Alıcı Sözleşmesi: Alıcıların hak ve sorumluluklarını tanımlar. 

o Satıcı Sözleşmesi: Satıcıların platform kurallarını ve komisyon 

oranlarını kabul ettiğini belirtir. 
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o Mesafeli Satış Sözleşmesi: Online alışveriş için yasal bir 

gerekliliktir. 

o Gizlilik Politikası ve Aydınlatma Metni: KVKK (Kişisel Verilerin 

Korunması Kanunu) uyumluluğu için zorunludur. 

o Yasaklı Ürünler Listesi: Platformda satışı yasak olan ürünleri 

(örneğin, sahte ürünler) açıklar. 

2. Nasıl Hazırlanır? Bir avukata danışabilir (10.000-30.000 TL) veya KMK’dan 

ücretsiz hukuksal belge desteği alabilirsiniz. 

3. Önem: Bu belgeler hem kullanıcı güvenini artırır hem de olası hukuki 

sorunlarda sizi korur. 

Eylem Adımı 

1. Bir muhasebeciyle görüşerek 1 hafta içinde şirketinizi kurun. 

2. ETBİS kaydınızı tamamlayın ve marka tescil başvurusu için isim 

seçeneklerinizi belirleyin. 

3. Hukuksal belgeleri hazırlatarak platformunuzun footer kısmına ekleyin. 

3.2 Teknik Altyapı 

Platformunuzun Dijital Temelleri 

C2C pazaryerinizin teknik altyapısı, kullanıcı deneyimini, güvenilirliği ve büyüme 

potansiyelini belirler. Yazılım, tasarım ve barındırma seçimleriniz, girişiminizin 

başarısında kritik rol oynar. 

C2C Yazılım Seçimi  

1. Neden Önemli? Yanlış bir yazılım seçimi, projenizi teknik sorunlarla 

baltalayabilir, kullanıcı kaybına yol açabilir ve uzun vadede maliyetleri 

artırabilir. 

2. Nelere Dikkat Etmeli?  

o Çoklu Satıcı Desteği: Her satıcıya özel mağaza ve ürün yönetim 

paneli sunmalı. 
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o Ödeme ve Kargo Entegrasyonları: Sanal pos ve kargo süreçlerini 

otomatikleştirmeli. 

o Özelleştirme ve Ölçeklenebilirlik: İş modelinize uyum sağlamalı ve 

büyüdükçe genişleyebilmeli. 

o Destek ve Güncellemeler: Satış sonrası teknik destek ve düzenli 

güncellemeler sunmalı. 

3. Yaygın Hatalar:  

o B2C yazılımlarını C2C için kullanmak (çoklu satıcı desteği 

yetersizdir). 

o Ücretsiz açık kaynak kodlu scriptlerle başlamak (güvenlik ve 

performans sorunları). 

o Sıfırdan yazılım yazdırmak (yüksek maliyet ve zaman kaybı). 

4. Tavsiye: KMK Bilgi Teknolojilerinin lisanslı C2C yazılımı, Türkiye’de bu 

alanda lider bir çözümdür. Çoklu satıcı yönetimi, entegre ödeme sistemleri 

ve özelleştirme seçenekleriyle kapsamlı bir paket sunar. 

5. Maliyet: 150.000-500.000 TL (lisans ücreti ve ek modüller dahil). 

Tasarım  

1. Temel İlkeler:  

o Kullanıcı Dostu: Menüler sade, navigasyon kolay olmalı. 

o Mobil Uyumlu: Kullanıcıların %70’i mobil cihazlardan alışveriş 

yapıyor. 

o Hızlı Yükleme: Sayfalar 2-3 saniyeden kısa sürede açılmalı. 

2. Özgünlük: Büyük siteleri (Trendyol, Amazon) kopyalamaktan kaçının. 

Özgün bir tasarım, marka değerinizi artırır ve kullanıcıların sizi hatırlamasını 

sağlar. 

3. Örnek Yaklaşım: Minimalist bir tema seçin, renkleri markanıza uyarlayın 

ve satıcı mağazalarını öne çıkaracak bir vitrin düzeni oluşturun. 

4. Maliyet: Profesyonel bir tasarım için 30.000-70.000 TL ayırabilirsiniz. KMK, 

yazılım paketiyle ücretsiz tasarım hizmeti de sunar. 



 

KMK Bilgi Teknolojileri A.Ş. Sayfa 24 / 57 

 

Barındırma  

1. Neden Önemli? C2C siteleri, çoklu satıcı ve alıcı trafiği nedeniyle yüksek 

performans gerektirir. Kesintiler veya yavaşlık kullanıcı kaybına yol açar. 

2. Seçenekler:  

o Paylaşımlı Hosting: Küçük siteler ve yeni başlayan C2C siteleri için 

uygundur, ancak C2C Siteniz büyüdükçe yetersiz kalır.  

o Bulut Sunucular: Yüksek performans ve ölçeklenebilirlik sunar. 

3. Tavsiye: Standart hosting yerine %100 SSD tabanlı bulut sunucular tercih 

edin. KMK, Turkcell veri merkezinde BTK onaylı barındırma hizmeti sunar 

ve ilk yıl ücretsiz paylaşımlı Hosting sağlar. 

4. Güvenlik: DDoS koruması ve düzenli yedekleme şarttır. 

Eylem Adımı 

1. KMK gibi bir sağlayıcıdan demo talep ederek yazılımı test edin. 

2. Mobil uyumlu bir tasarım taslağı çizin ve barındırma için bulut sunucu 

seçeneklerini araştırın. 

3.3 Entegrasyonlar 

Platformunuzu İşlevsel Hale Getirme 

C2C pazaryerinizin sorunsuz çalışması için temel entegrasyonları tamamlamanız 

gerekir. Bu, kullanıcı deneyimini iyileştirir ve operasyonel yükü azaltır. 

Sanal Pos  

1. Neden Önemli? Ödeme sistemi, C2C’nin kalbini oluşturur. Alıcılar güvenli 

ödeme yapmalı, satıcılar hak edişlerini almalı. 

2. Seçenekler:  

o Banka Posları: Karmaşıktır, BDDK lisansı gerektirir ve C2C’ye tam 

uyum sağlamaz.  

o Ortak Ödeme Sistemleri: iyzico, KMKPay, PayTR ve Param gibi 

çözümler KMK Teknoloji tarafından C2C için optimize edilmiştir. 
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3. Nasıl Çalışır? Ödeme alıcıdan alınır, komisyon kesildikten sonra kalan tutar 

satıcıya aktarılır (GET sistemi). 

4. Gereklilikler: Şirket evrakları, SSL sertifikası ve hukuksal belgeler. 

5. Maliyet: İşlem başına %2-4 oranında komisyon. 

Kargo  

1. Neden Önemli? Satıcıların uygun maliyetle ürün göndermesi, alıcıların ise 

teslimatı takip edebilmesi gerekir. 

2. Anlaşma Süreci: PTT, MNG, Yurtiçi Kargo gibi firmalarla görüşün. Aylık 

gönderim taahhüdüyle indirimli fiyat alın (örneğin, 90 TL yerine 45 

TL/kargo). 

3. Entegrasyon: Yazılımınız kargo firmalarıyla entegre olmalı; kargo takip 

kodları otomatik oluşturulmalı. 

İpucu: KMK yazılımı, önde gelen kargo firmalarıyla ücretsiz entegrasyon sunar. 

Diğer Entegrasyonlar  

1. Sosyal Medya: Facebook ve Instagram ile giriş yapma veya paylaşım 

seçenekleri. 

2. Analiz Araçları: Google Analytics ile kullanıcı davranışlarını izleyin. 

3. Toplu Ürün Yükleme: Satıcıların XML/Excel ile kolayca ürün eklemesini 

sağlayın. 

Eylem Adımı 

1. iyzico veya KMKPay’e sanal pos başvurusu yapın. 

2. En az 1 kargo firmasıyla anlaşma imzalayın ve entegrasyonu test edin. 
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3.4 Başlangıç Bütçesi 

Mali Planlama ile Riskleri Azaltma 

C2C pazaryerinizin maliyeti, ölçeğinize ve hedeflerinize bağlıdır. İşte detaylı bir 

bütçe dökümü: 

1. Yazılım:  

o Lisanslı bir C2C yazılımı: 150.000-500.000 TL (KMK gibi çözümler 

için). 

o Ek modüller (örneğin, analiz araçları): 20.000-50.000 TL. 

2. Pazarlama:  

o İlk kampanyalar (Google Ads, sosyal medya): 50.000-300.000 TL. 

o İçerik üretimi ve SEO: 200.000-500.000 TL. (Yıllık) 

3. Personel:  

o 1-2 kişi (operasyon ve müşteri hizmetleri): Aylık 30.000-50.000 TL. 

o Freelance destek (tasarım, içerik): 50.000-100.000 TL. 

4. Diğer:  

o Şirket kuruluşu ve marka tescili: 5.000-15.000 TL. 

o Barındırma (yıllık): 10.000-50.000 TL. 

Toplam Minimum: 250.000 TL ile temel bir C2C sitesi kurulabilir. Daha büyük bir 

vizyon için 10 milyon TL’ye kadar çıkabilir. 

Gelir-Gider Dengesi: İlk 6-12 ay yatırım dönemi olarak görülmeli; karlılık satıcı ve 

alıcı sayısına bağlı olarak artar. 

İpucu: KMK’dan bütçe planlama desteği alarak maliyetlerinizi optimize 

edebilirsiniz. Ayrıca, KOSGEB’in e-ticaret girişimci desteklerinden faydalanmayı 

araştırın.  

Eylem Adımı 

1. Bir Excel tablosu oluşturun ve yukarıdaki kalemleri kendi ölçeğinize göre 

uyarlayın. İlk 6 ay için nakit akış planı yapın. 
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BÖLÜM 4 

C2C Pazaryerinizi 

Yönetme 

Platformunuzu Canlı Tutma ve Büyütme Stratejileri 

C2C pazaryerinizi kurmak, işin sadece başlangıcıdır; asıl başarı, platformu etkin bir 

şekilde yönetmek ve büyütmekle gelir. Bu bölümde, satıcıları ve alıcıları 

platformunuza nasıl çekeceğinizi, günlük operasyonları nasıl yürüteceğinizi ve 

güvenliği ile sürekliliği nasıl sağlayacağınızı detaylı bir şekilde ele alacağız. 

Hedefimiz, platformunuzun hem kullanıcılar için cazip hem de sizin için 

sürdürülebilir bir ekosistem haline gelmesini sağlamak. 

 

4.1 Satıcıları Platformunuza Çekme 

Pazaryerinizin Omurgasını Oluşturma: Satıcı Topluluğu 

C2C modelinde satıcılar, platformunuzun temel taşıdır. Onlar olmadan ürün 

yelpazesi oluşmaz ve alıcılar için cazibe yaratılmaz. Satıcıları çekmek, stratejik bir 

yaklaşım ve sürekli çaba gerektirir. İşte bu süreci nasıl yöneteceğiniz: 

Hedef Kitle Araştırması  

Neden Önemli? Doğru satıcıları bulmak, platformunuzun içerik kalitesini ve 

başarısını belirler. 
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Nereden Bulunur?  

1. Meslek Odaları: Yerel esnafı ve küçük işletmeleri hedefliyorsanız, ticaret 

odaları veya sektörel dernekler (örneğin, Mobilyacılar Odası) değerli bir 

kaynaktır. 

2. Sosyal Medya Grupları: Facebook’ta “İkinci El Satış” veya “El Yapımı 

Ürünler” gibi gruplar, bireysel satıcıları bulmak için idealdir. 

3. Sektörel Fuarlar: Hedeflediğiniz sektörde (mobilya, tekstil) fuarlara 

katılarak satıcılarla yüz yüze bağlantı kurabilirsiniz. 

Örnek: “Konya’da ikinci el mobilya pazaryeri” kuruyorsanız, Konya Mobilyacılar 

Odası’ndan üye listesi isteyin ve satıcılara ulaşın. 

Eylem Adımı: Hedef kitlenize uygun 50 potansiyel satıcıdan oluşan bir liste 

oluşturun ve iletişim bilgilerini toplayın. 

Tanıtım Stratejileri  

SEO (Arama Motoru Optimizasyonu):  

4. Nasıl Yapılır? “Satıcılar için pazaryeri,” “ürünlerinizi online satın,” “kolay e-

ticaret platformu” gibi anahtar kelimelerle blog yazıları veya landing 

page’ler oluşturun. 

5. Amaç: Google’da organik olarak satıcıların karşısına çıkmak. 

6. Örnek: “Satıcılar İçin Neden Biz?” başlıklı bir sayfa ile platformunuzun 

avantajlarını (düşük komisyon, geniş kitle) vurgulayın. 

Reklam:  

7. Google Ads: “Ürünlerinizi milyonlara satın” gibi hedefli kampanyalarla 

satıcıları çekin. Bütçe: Günlük 50-100 TL ile başlayabilirsiniz. 

8. Instagram/Facebook: Yerel satıcı gruplarına veya niş sektörlere (örneğin, 

el yapımı ürün satanlara) yönelik sponsorlu gönderiler paylaşın. 

9. Örnek Kampanya: “İlk 100 satıcıya 3 ay komisyonsuz satış!” 

Geleneksel Yöntemler: Yerel gazetelerde ilanlar veya broşürler dağıtarak fiziksel 

temas kurun. 
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Kolaylık ve Teşvikler  

10. Ürün Yükleme: Satıcıların ürünleri kolayca eklemesi için XML/Excel toplu 

yükleme desteği sağlayın. Tek tek ürün girişi zaman alıcıdır ve caydırıcı 

olabilir. 

11. Eğitim: Satıcılara kısa videolar veya rehberler sunun (örneğin, “5 Dakikada 

Mağazanızı Açın”). 

12. Teşvikler: Başlangıçta düşük komisyon oranları (%5 gibi) veya ilk 3 ay 

ücretsiz üyelik sunarak satıcıları motive edin. 

13. Örnek: KMK yazılımı, satıcılar için kullanımı kolay bir panel ve toplu 

yükleme özelliği sunar. 

Eylem Adımı 

• İlk hafta 10 satıcıyla birebir görüşün ve platformunuzu tanıtın. 

• Bir “Satıcı Kılavuzu” hazırlayın ve sosyal medyada paylaşın. 

4.2 Alıcıları Kazanma 

Pazaryerinizin Can Damarı: Alıcı Topluluğu 

Satıcılarınız olsa bile, alıcılar olmadan platformunuz işlevsiz kalır. Alıcıları çekmek, 

pazarlama stratejileri ve güvenilirlik algısıyla mümkündür. İşte nasıl yapacağınız: 

SEO (Arama Motoru Optimizasyonu)  

1. Neden Önemli? Alıcılar, ürünleri Google gibi arama motorlarında bulur. 

Ürün odaklı sıralama, organik trafik getirir. 

2. Strateji: Anahtar kelimeler belirleyin (örneğin, “ikinci el mobilya Konya,” 

“ucuz el yapımı takılar”). Her ürün kategorisi için blog yazıları yazın 

(örneğin, “İkinci El Mobilya Alırken Nelere Dikkat Edilmeli?”). 

3. Araçlar: Google Keyword Planner ile popüler kelimeleri bulun ve Yoast 

SEO gibi eklentilerle içeriğinizi optimize edin. 

4. Hedef: İlk 6 ayda 5 anahtar kelimede ilk sayfada yer almak. 



 

KMK Bilgi Teknolojileri A.Ş. Sayfa 30 / 57 

 

Dijital Pazarlama  

1. Google Ads: “İkinci el mobilya fırsatları” gibi hedefli kampanyalarla alıcıları 

sitenize çekin. Günlük 200-500 TL bütçe ile başlayabilirsiniz. 

2. Sosyal Medya Reklamları: Facebook ve Instagram’da ürün görselleriyle 

reklamlar yayınlayın. Örnek: “Haftanın Fırsatları: %50’ye Varan İndirimler!” 

3. E-posta ve SMS Kampanyaları: Kaydolan alıcılara haftalık fırsat bültenleri 

gönderin. Örnek: “Yeni ürünler eklendi, hemen keşfet!” 

4. Maliyet: İlk ay için 10.000-20.000 TL ayırabilirsiniz. 

Güven Oluşturma  

1. ETBİS Kaydı: Resmi bir e-ticaret sitesi olduğunuzu kanıtlar. 

eticaret.gov.tr’den ücretsiz yapılır. 

2. SSL Sertifikası: Güvenli alışveriş için zorunludur; URL’nizde “https” 

görünmesini sağlar. 

3. Kullanıcı Yorumları: İlk alıcılarınızdan değerlendirme isteyin ve bunları 

ana sayfada sergileyin. 

4. İpucu: “Güvenli Ödeme” ve “7/24 Destek” gibi ibarelerle güven algısını 

pekiştirin. 

Eylem Adımı 

• İlk SEO içeriğinizi yazın ve Google Search Console’a kaydedin. 

• 1.000 TL’lik bir Google Ads kampanyası başlatın ve sonuçları izleyin. 

4.3 Operasyonel Yönetim 

Günlük İşleyişi Sorunsuz Hale Getirme 

Platformunuzun büyümesi için operasyonel süreçleri etkin bir şekilde yönetmeniz 

gerekir. Bu hem satıcıları hem de alıcıları memnun tutar. 

Satıcı Desteği  
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1. Mağaza Açma: Satıcılara adım adım rehberlik edin. Telefon veya e-posta 

ile birebir destek sunun. 

2. Ürün Yükleme: Toplu yükleme sorunlarını çözün ve satıcıların ürünlerini 

hızlıca yayınlamasını sağlayın. 

3. Sipariş Yönetimi: Satıcıların siparişleri zamanında kargolamasını takip 

edin; gecikmelerde hatırlatma yapın. 

4. Örnek: “Satıcı Akademisi” gibi bir eğitim alanı oluşturun. 

Müşteri Hizmetleri  

1. Şikayet Çözümü: Alıcıların iade, gecikme veya ürün sorunlarını hızlıca 

çözün (24 saat içinde yanıt hedefleyin). 

2. İletişim Kanalları: E-posta, canlı sohbet ve telefon desteği sunun. 

3. Personel: İlk etapta 1 müşteri temsilcisi yeterlidir (aylık 30.000-50.000 TL). 

Veya kendinizde yönetebilirsiniz.  

Lojistik  

1. Kargo İzleme: Satıcıların kargo süreçlerini denetleyin; teslimat 

sorunlarında arabuluculuk yapın. 

2. Satıcı Yönlendirme: Kargo anlaşmalarınızı satıcılarla paylaşın ve uygun 

fiyatlı gönderim teşvik edin. 

3. Örnek: KMK yazılımı, kargo entegrasyonu ile bu süreci otomatikleştirir. 

Eylem Adımı 

• Bir “Sıkça Sorulan Sorular” sayfası hazırlayın. 

• İlk 10 siparişi bizzat takip ederek süreci test edin. 

4.4 Güvenlik ve Süreklilik 

Platformunuzu Güvende ve Kesintisiz Tutma 

C2C pazaryeriniz, dijital bir varlık olduğu için her zaman tehditlere açıktır. Güvenlik 

ve kesintisizlik, kullanıcı güvenini ve platform sürekliliğini sağlar. 
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Tehditlere Hazırlık  

1. DDoS Koruması: Siber saldırılara karşı bulut tabanlı koruma kullanın 

(örneğin, Cloudflare). 

2. Düzenli Güncellemeler: Yazılımınızın en son sürümde olduğundan emin 

olun.  

3. Testler: Sızma (penetrasyon) testleri yaptırın (yıllık 30.000-50.000 TL). 

Veri Güvenliği  

1. Standartlar: ISO 27001 gibi bilgi güvenliği standartlarına uygun bir altyapı 

seçin. KMK, bu standartları karşılar. 

2. KVKK Uyumu: Kullanıcı verilerini korumak için şifreleme ve gizlilik 

politikası uygulayın. 

3. Yedekleme: Günlük veri yedeklemeleriyle olası kayıpları önleyin. 

Kesintisizlik  

1. 7/24 İzleme: Sistem mühendisleri tarafından sürekli izlenen bir altyapı 

kullanın (KMK bu hizmeti sunar). 

2. Uptime Garantisi: %99,9 kesintisiz çalışma taahhüdü isteyin. 

3. Örnek: Türkcell veri merkezinde barındırılan bir site, yüksek erişilebilirlik 

sağlar. 

Eylem Adımı 

1. Hosting sağlayıcınızdan güvenlik protokollerini öğrenin. 

2. İlk ayda bir siber güvenlik uzmanına kısa bir denetim yaptırın (30.000-

50.000 TL).  

İpucu: KMK yazılımları düzenli güvenlik testlerinden geçirilir. Ayrıca Barındırma 

hizmetlerini kendisi sağlar.  
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BÖLÜM 5 

Gelir Modelinizi 

Geliştirme 

Platformunuzu Karlı ve Sürdürülebilir Bir İşe Dönüştürme 

C2C pazaryerinizin başarısı, yalnızca satıcı ve alıcıları bir araya getirmekle sınırlı 

değildir; aynı zamanda bu ekosistemden sürdürülebilir bir gelir elde etmekle 

ölçülür. Bu bölümde, çeşitli gelir kaynaklarını nasıl kullanacağınızı, komisyon 

sisteminizi nasıl optimize edeceğinizi ve platformunuzu uzun vadede nasıl 

büyüteceğinizi adım adım inceleyeceğiz. Hedefimiz hem başlangıçta kazanç 

sağlamanız hem de gelecekte gelirinizi katlamanız için stratejik bir yol haritası 

sunmak. 

5.1 Gelir Kaynakları 

Pazaryerinizden Kazanç Elde Etmenin Yolları 

C2C pazaryeri, farklı gelir modelleriyle esneklik sunar. Bu kaynakları doğru bir 

şekilde uygulayarak, platformunuzu hem satıcılar hem de alıcılar için cazip 

tutarken karlı bir iş haline getirebilirsiniz. İşte temel gelir kaynakları ve nasıl 

uygulanacağı: 

Komisyon  

1. Nasıl Çalışır? Her satış işleminden belirli bir yüzde kesinti yaparsınız. Bu, 

C2C modellerinin en yaygın ve temel gelir kaynağıdır. 

2. Oranlar: Kategoriye ve satıcıya göre %10-25 arasında ayarlayabilirsiniz.  

o Düşük Değerli Ürünler: İkinci el eşya gibi düşük fiyatlı ürünlerde 

%10-15. 
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o Yüksek Değerli Ürünler: Elektronik veya mobilya gibi pahalı 

kategorilerde %15-25. 

3. Avantajları: Satış hacmi arttıkça geliriniz otomatik olarak büyür. Satıcılar 

için öngörülebilir bir maliyet sunar. 

4. Uygulama: Ödeme sistemi (örneğin, iyzico) üzerinden otomatik komisyon 

kesintisi yapacak şekilde ayarlayın. 

5. Örnek: 1.000 TL’lik bir mobilya satışından %10 komisyon ile 100 TL 

kazanırsınız. Aylık 100 satışta 10.000 TL gelir elde edersiniz. 

Üyelik (Abonelik)  

1. Nasıl Çalışır? Satıcılar, platformda mağaza açmak veya ek avantajlar elde 

etmek için aylık/yıllık ücret öder. 

2. Fiyatlandırma: Temel paket: Aylık 100 TL (sınırlı ürün yükleme). Premium 

paket: Aylık 500 TL (sınırsız ürün, öne çıkarma). 

3. Avantajları: Satış olmasa bile sabit gelir sağlar. Premium özelliklerle 

satıcıları teşvik eder. 

4. Örnek Özellikler: Daha fazla ürün listeleme hakkı, analiz raporları, öncelikli 

destek. 

5. Uygulama: İlk 50 satıcıya ücretsiz üyelik sunarak katılımı artırın, ardından 

ücretli paketlere geçiş yapın. 

6. Örnek: 100 premium üye ile ayda 50.000 TL sabit gelir elde edebilirsiniz. 

Reklam  

1. Nasıl Çalışır? Platformunuzda banner, sponsorlu içerik veya öne çıkan 

mağaza reklamları sunarsınız. 

2. Fiyatlandırma: Banner: Aylık 1.000-5.000 TL (ana sayfa veya kategori 

sayfası). Sponsorlu içerik: Gösterim başına 0,50-1 TL. 

3. Avantajları: Satıcılar dışındaki markalardan (örneğin, kargo firmaları) gelir 

sağlar. Trafiğiniz arttıkça reklam değeri yükselir. 

4. Uygulama: Ana sayfada bir reklam alanı oluşturun ve yerel işletmelere 

reklam satışı için (teklif) sunun. 

5. Örnek: Aylık 5 banner reklamı ile 5.000-25.000 TL ek gelir elde edebilirsiniz. 
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Doping (Ürün Öne Çıkarma)  

1. Nasıl Çalışır? Satıcılar, ürünlerini üst sıralarda veya vitrinde göstermek için 

ek ücret öder. 

2. Fiyatlandırma: İlan başına 50-200 TL (süreye veya gösterim sayısına göre). 

Paket: 5 doping için 500 TL gibi toplu satışlar. 

3. Avantajları: Satıcılara rekabet avantajı sunar. Küçük tutarlarla yüksek 

hacimli gelir yaratır. 

4. Uygulama: Arama sonuçlarında “Sponsorlu” etiketi veya ana sayfada “Öne 

Çıkanlar” bölümü oluşturun. 

5. Örnek: 50 satıcı haftada 1 doping satın alırsa (100 TL/ilan), haftalık 5.000 

TL kazanırsınız. 

Eylem Adımı 

1. İlk gelir modeliniz olarak %10 komisyonla başlayın. 

2. 1 yıl sonra doping hizmetini tanıtın ve 2 yıl sonra üyelik paketlerini devreye 

alın. 

3. Bir “Gelir Kaynakları Tablosu” oluşturun ve her modelin potansiyel 

kazancını hesaplayın. 

5.2 Komisyon Sistemini Optimize Etme 

En Büyük Gelir Kaynağınızı Maksimize Etme 

Komisyon, C2C pazaryerlerinin ana gelir modeli olduğundan, bu sistemi optimize 

etmek karlılığınızı doğrudan etkiler. İşte komisyon stratejinizi nasıl geliştireceğiniz: 

Esnek Oranlar  

1. Neden Önemli? Farklı kategoriler ve satıcı profilleri, farklı komisyon 

oranları gerektirir. Tek tip oran, bazı satıcıları caydırabilir. 

2. Strateji:  

o Kategoriye Göre: Elektronikte %10 (yüksek rekabet), giyimde %15 

(yüksek hacim), mücevherde %20 (yüksek marj).  
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o Satıcı Performansına Göre: Yüksek satış yapanlara %8, yeni 

satıcılara %12 gibi teşvik oranları. 

3. Uygulama: Yazılımınıza dinamik komisyon modülü ekleyin ve satıcılara 

oranları şeffaf bir şekilde bildirin. 

4. Örnek: 500 TL’lik bir elektronik satışından %10 ile 50 TL, 200 TL’lik bir 

kıyafetten %15 ile 30 TL kazanırsınız. 

Otomasyon  

1. Neden Önemli? Manuel komisyon hesaplama zaman kaybettirir ve 

hatalara yol açar. 

2. Nasıl Yapılır? Ödeme sisteminiz (örneğin, KMKPay) satış anında 

komisyonu otomatik ayırmalı ve kalan tutarı satıcıya aktarmalı. Süreç: Alıcı 

1.000 TL öder → %10 komisyon (100 TL) size → 900 TL satıcıya. 

3. Avantaj: Hem sizin hem satıcıların finansal takibi kolaylaşır. 

İpucu: Ödeme entegrasyonunuzun bu özelliği desteklediğinden emin olun. 

Rekabet Analizi  

1. Neden Önemli? Rakiplerinizin komisyon oranları, satıcıları çekme 

gücünüzü etkiler. 

2. Strateji: Büyük pazaryerlerini inceleyin: Trendyol %15-25, Hepsiburada 

%10-20, N11 %10-15. Niş rakiplerinizi analiz edin: Yerel veya sektörel 

sitelerin oranlarını öğrenin. 

3. Uygulama: Rakiplerden %2-5 daha düşük bir oranla başlayarak satıcıları 

çekin, sonra hacim arttıkça oranları kademeli olarak yükseltin. 

4. Örnek: Trendyol’un %20 aldığı bir kategoride siz %15 ile başlarsanız, 

satıcılar için cazip olursunuz. 

Eylem Adımı 

1. 3 ana kategoriniz için komisyon oranları belirleyin ve bir “Komisyon 

Politikası” sayfası hazırlayın. 

2. İlk ay %5 gibi düşük bir oranla test yapın ve satıcı geri bildirimlerini 

değerlendirin. 
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5.3 Uzun Vadeli Büyüme 

Gelirlerinizi Katlayarak Geleceğe Yatırım Yapma 

C2C pazaryerinizin uzun vadeli başarısı, gelir modelinizi çeşitlendirmek ve 

platformunuzu büyütmekle mümkündür. İşte büyüme stratejileri: 

Satıcı ve Alıcı Sayısını Artırma  

1. Strateji:  

o Satıcılar: İlk yılda 100 satıcıya ulaşırsanız, ikinci yıl 500’e çıkarmayı 

hedefleyin. Yerel etkinlikler ve teşviklerle büyüyün.  

o Alıcılar: Aylık 1.000 ziyaretçiden 10.000’e çıkmak için SEO ve reklam 

bütçenizi artırın. 

2. Etkisi: Daha fazla satıcı, daha fazla ürün; daha fazla alıcı, daha fazla satış 

demektir. Örneğin, 100 satıcıdan ayda 10.000 TL kazanıyorsanız, 500 

satıcıyla 50.000 TL’ye ulaşırsınız. 

3. Örnek: Etsy, satıcı sayısını artırarak küresel bir el yapımı ürün devi oldu. 

Yeni Hizmetler Ekleme  

1. Eğitim Hizmetleri: Satıcılara “E-ticarette Başarı İpuçları” gibi online kurslar 

sunun (kurs başına 200-500 TL). Örnek: “Ürün Fotoğrafçılığı Eğitimi” ile 

satıcıların satışlarını artırmasına yardımcı olun. 

2. Analitik Raporlar: Satıcılara özel satış raporları veya müşteri davranışı 

analizleri sağlayın (aylık 100-300 TL). Örnek: “Hangi ürünleriniz daha çok 

satıyor?” raporu. 

3. Avantaj: Ek hizmetler hem gelirinizi artırır hem de satıcı sadakatini 

güçlendirir. 

Pazar Genişletme  

1. Yerelden Ulusala: Bölgesel bir pazaryeriyle başladıysanız, diğer şehirlere 

açılın. 
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2. Ulusaldan Globale: E-ihracat entegrasyonuyla satıcılarınızın yurtdışına 

satış yapmasını sağlayın (örneğin, PayPal entegrasyonu). 

3. Örnek: Getir, yerel bir hizmetten uluslararası bir markaya dönüştü. 

Eylem Adımı 

1. İlk 6 ayda satıcı sayınızı %50 artırmak için bir kampanya planlayın. 

2. Bir “Satıcı Eğitim Programı” taslağı hazırlayın ve pilot bir grupta test edin. 

 

BÖLÜM 6 

Sıkça Sorulan Sorular 

C2C pazaryeri kurma sürecinde aklınıza takılan sorular olabilir. Bu bölümde, 

girişimcilerin en sık sorduğu soruları ele alacak, her birine ayrıntılı yanıtlar verecek 

ve pratik çözümler sunacağız. Amacımız, belirsizlikleri gidererek sizi harekete 

geçmeye teşvik etmek ve olası sorunlara karşı hazırlıklı olmanızı sağlamak. 

Temel Kavramlar ve Başlangıç 

C2C nedir? 

C2C, "Customer to Customer" (Tüketiciden Tüketiciye) anlamına gelir ve bireylerin 

bir platform üzerinden birbirine ürün veya hizmet sattığı bir e-ticaret modelidir. 

Bu sistemde, siz platform sahibi olarak satıcılarla alıcıları bir araya getirirsiniz. 

Satıcılar kendi ürünlerini (ikinci el eşya, el yapımı ürünler, hizmetler) listeler, alıcılar 

ise bunları satın alır. Siz ise genellikle her satıştan komisyon alarak kazanç 

sağlarsınız. Örneğin, Sahibinden.com’da bir kişi ikinci el arabasını satar, başka bir 

kişi alır ve platform bu işlemden ücret alır. C2C’nin avantajı, stok tutmadan bir 

ekosistem yaratabilmenizdir. Ancak başlangıçta satıcı ve alıcıları çekmek için çaba 

gerekir. Bu model, esneklik sunar; genel bir pazaryeri veya niş bir alan (örneğin, 
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sadece mobilya) seçebilirsiniz. Başarılı bir C2C için doğru yazılım ve strateji kritik 

önem taşır. 

C2C e-ticaret sitesi kurmak için şirket kurmak zorunlu mu? 

Evet, Türkiye’de C2C e-ticaret sitesi kurmak için şirket kurmak zorunludur. Bunun 

iki ana sebebi var: Birincisi, vergi mükellefi olmanız gerekiyor; elde ettiğiniz 

komisyon veya diğer gelirleri faturalandırmalısınız. İkincisi, alıcıların kredi kartıyla 

ödeme yapabilmesi için sanal pos almanız şart, ve ödeme kuruluşları (iyzico, PayTR 

gibi) şirket evrakları talep eder. Şahıs şirketi en basit ve ekonomik seçenektir; 

5.000-10.000 TL maliyetle 1-2 günde kurulur. Limited veya anonim şirket de tercih 

edebilirsiniz, ancak daha fazla bürokrasi ve maliyet içerir. Şirket olmadan yasal 

olarak faaliyet gösteremezsiniz; aksi halde vergi cezaları veya hukuki sorunlarla 

karşılaşabilirsiniz. Çözüm olarak, bir muhasebeciyle görüşüp şahıs şirketi kurarak 

hemen başlayabilirsiniz. 

Şirket kurmadan C2C yapabilir miyim? 

Hayır, şirket kurmadan C2C yapamazsınız. Türkiye’deki yasal düzenlemeler, e-

ticaret faaliyetleri için vergi mükellefiyeti ve resmi bir kimlik gerektirir. Sanal pos 

almak ve gelirlerinizi yasallaştırmak için şirket şarttır. Alternatif olarak, satıcılara 

havale/EFT ile ödeme yaptırabilirsiniz, ancak bu yöntem hem güvenilirliği düşürür 

hem de kullanıcı kitlenizi sınırlar; çünkü online alışverişlerin çoğu kredi kartıyla 

yapılır. Şahıs şirketi düşük maliyetli bir çözümdür ve ev adresinizi kullanabilirsiniz. 

Şirket kurmamak, vergi kaçakçılığı riski taşır ve platformunuzun büyümesini 

engeller. Hızlı bir başlangıç için muhasebecinize danışın ve “internet üzerinden 

ticaret” NACE koduyla şahıs şirketi açın. Bu hem yasal hem de pratik bir adımdır. 

C2C (Pazaryeri) e-ticaret yapmak için hangi belgeler gerekli? 

C2C pazaryeri kurmak için özel bir belge gerekmez, ancak vergi mükellefi olmanız 

yeterlidir. Şirket kurulumunda ihtiyacınız olanlar: vergi levhası, imza sirküleri, 

kimlik fotokopisi ve şirket kuruluş sözleşmesi. Sanal pos için ödeme kuruluşları ek 

olarak SSL sertifikası ve hukuksal belgeler (alıcı-satıcı sözleşmesi, gizlilik politikası) 

ister. ETBİS kaydı için e-devlet üzerinden şirket bilgilerinizi girersiniz. Marka tescili 

isteğe bağlıdır ama önerilir (TPE’ye başvuru). Bu belgeler, platformunuzu 
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yasallaştırır ve güvenilirliğini artırır. Şirket kurulumunu bir muhasebeci 1 günde 

tamamlar. KMK’dan ücretsiz hukuksal belge desteği alabilirsiniz. Belgeleri 

hazırlayıp sanal pos ve ETBİS’i tamamlayarak hemen başlayabilirsiniz. 

ETBİS kaydı nedir? Yapmak zorunlu mu? 

ETBİS (Elektronik Ticaret Bilgi Sistemi), Ticaret Bakanlığı’nın e-ticaret sitelerini kayıt 

altına aldığı bir sistemdir. 2017’den beri tüm e-ticaret işletmeleri için zorunludur. 

Amaç, sektörü düzenlemek ve kullanıcıların güvenliğini artırmaktır. ETBİS’e 

kaydolmak için e-devlet üzerinden şirket bilgilerinizi girersiniz; süreç ücretsizdir 

ve birkaç dakika sürer. Onay birkaç hafta alabilir. Kayıt, sitenize resmiyet katar ve 

alıcılara güven verir. Yapmazsanız yasal yaptırımlarla karşılaşabilirsiniz (para cezası 

gibi). Ancak küçük ölçekli veya test aşamasındaki siteler için başlangıçta göz ardı 

edilebilir; yine de uzun vadede şarttır. Hemen eticaret.gov.tr’ye girip kaydolun; bu 

hem yasal uyumluluk hem de güvenilirlik için önemli bir adımdır. 

C2C iş modeli için bir şirket kurduğumda ofis açmak zorunda 

mıyım? 

Hayır, ofis açmak zorunda değilsiniz. Şahıs şirketi kurarken ev adresinizi şirket 

adresi olarak gösterebilirsiniz; bu, yasal olarak kabul edilir ve maliyetleri düşürür. 

Limited veya anonim şirketlerde de fiziksel ofis zorunlu değildir, ancak bir adres 

belirtmelisiniz. C2C’nin dijital doğası, evden çalışmayı mümkün kılar. Ancak, 

operasyonel verimlilik veya müşteri görüşmeleri için ileride bir ofis 

düşünebilirsiniz. İlk etapta evden başlayarak masrafları minimumda tutabilirsiniz; 

aylık kira gideri (15.000-30.000 TL) olmadan nakit akışınızı koruyabilirsiniz. 

Muhasebecinize ev adresinizi kullanmak istediğinizi belirtin ve şirketinizi buna 

göre kurun. Bu hem pratik hem de bütçe dostu bir çözümdür. 

Çok fazla teknik bilgim yok, C2C iş modelinde başarılı olabilir 

miyim? 

Evet, teknik bilginiz az olsa da C2C’de başarılı olabilirsiniz. Önemli olan 

vizyonunuz, pazarlama becerileriniz ve doğru bir iş planıdır. Teknik kısım için hazır 

C2C yazılımları (örneğin, KMK) kullanabilirsiniz; bu çözümler, kodlama bilgisi 

gerektirmeden platform kurmanızı sağlar. KMK gibi firmalar, kurulum, 
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entegrasyon ve destek sunar. Ayrıca, temel dijital araçları (Google Ads, sosyal 

medya) öğrenmek için kısa eğitimler alabilirsiniz; YouTube veya Udemy’de 

ücretsiz kaynaklar mevcut. Operasyonel süreçleri bir yardımcıya devredebilirsiniz. 

Teknik eksiklik, dış kaynakla (freelancer veya ajans) kapatılabilir. Önemli olan, satıcı 

ve alıcıları çekecek bir fark yaratmaktır. Teknik destek için KMK ile iletişime geçin 

ve basit bir nişle başlayın. 

C2C iş modeli için ne kadarlık bir bütçeye ihtiyacım var? 

C2C için bütçe, hedeflerinize ve ölçeğinize bağlıdır. Minimumda 200.000 TL ile 

başlayabilirsiniz: yazılım (150.000 TL), pazarlama (30.000 TL), yasal giderler (5.000 

TL). Orta ölçekli bir proje için 200.000 TL. Büyük bir vizyon için 10 milyon TL’ye 

kadar çıkabilir. İlk 6-12 ay kar beklemeyin; bu, yatırım dönemidir. Bütçenize göre 

niş bir model seçin (örneğin, yerel ikinci el pazaryeri). KMK’dan ücretsiz bütçe 

danışmanlığı alarak plan yapın. Excel’de gelir-gider tablosu oluşturup ilk adımı 

atın. 

Satıcı ve Alıcı Yönetimi 

Satıcılar ürünleri nasıl ekleyecek? 

Satıcılar, platformunuzdaki satıcı paneli üzerinden ürünleri ekler. İki yöntem vardır: 

tek tek manuel giriş (ürün adı, fiyat, fotoğraflar) veya toplu yükleme (XML/Excel 

ile). Manuel yöntem, az ürün satanlar için uygundur; toplu yükleme ise işletmeler 

için idealdir. Yazılımınızın bu özellikleri desteklemesi gerekir (KMK bunu sağlar). 

Süreci kolaylaştırmak için “Ürün Ekleme Rehberi” (video veya PDF) hazırlayın. İlk 

satıcılara birebir destek sunarak alışmalarını sağlayın. Ürünler, sizin onayınızdan 

sonra veya otomatik yayına alınabilir. Satıcıları eğitmek, katılımı artırır ve hataları 

azaltır. Bir demo hesapla süreci test edin ve satıcı geri bildirimleriyle iyileştirin. 

C2C e-ticaret sitemde ürünleri kim ekleyecek? 

Ürünleri satıcılar ekler; siz platform sahibi olarak bunu yapmazsınız. C2C’de 

satıcılar kendi mağazalarını yönetir ve ürünlerini satıcı paneli üzerinden yükler (tek 

tek veya XML/Excel ile). Sizin rolünüz, bu süreci kolaylaştırmak ve denetlemektir. 

Ürünleri onaylayarak (kalite kontrolü için) veya otomatik yayınlayarak işleyişi 
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hızlandırabilirsiniz. Satıcıların yükleme yapmasını teşvik için düşük komisyon veya 

ücretsiz başlangıç sunun. Eğer satıcılar bilgisizse, kısa bir eğitim videosu hazırlayın. 

İlk 10 satıcıya yardımcı olun ve süreci otomatize edin. Bu, sizi operasyonel yükten 

kurtarır ve platformu büyütür. 

C2C e-ticaret sitemde satılan ürünleri kim gönderecek? 

Satılan ürünleri satıcılar gönderir. C2C’de lojistik sorumluluğu satıcılara aittir; siz 

aracı olarak kargo süreçlerini koordine etmezsiniz. Satıcı, siparişi alır, ürünü 

hazırlar ve kargoya verir. Kargo takip kodunu platforma girer, alıcı ise teslimatı 

izler. Siz, kargo firmalarıyla anlaşmalar yapıp satıcılara uygun fiyatlar sunarak 

destek olabilirsiniz. Yazılımınız kargo entegrasyonu sağlamalı (KMK bunu yapar). 

Gecikmelerde satıcıyı uyarın, ancak doğrudan müdahale etmeyin. İlk siparişleri 

takip ederek süreci test edin ve satıcıları yönlendirin. 

C2C e-ticaret sitemden satılan ürünlerin faturasını kim kesecek? 

Faturayı satıcılar keser. C2C’de her satıcı, kendi sattığı ürünün faturasından 

sorumludur. Alıcı ürünü satın aldığında, satıcı ürünü gönderir ve faturayı alıcıya 

keser. Siz sadece komisyonunuz için satıcıya fatura kesersiniz. Örneğin, 1.000 TL’lik 

bir satışta %10 komisyon alırsanız, satıcı 1.000 TL’lik ürün faturası keser, siz ise 

satıcıya 100 TL’lik komisyon faturası kesersiniz. Satıcıların vergi mükellefi olması 

önerilir, ancak bireysel satıcılar için bu zorunlu olmayabilir. Satıcı sözleşmesinde 

fatura yükümlülüğünü netleştirin. İlk satışları izleyip satıcıları bilgilendirin. 

C2C e-ticaret sitelerinde stok kontrolü nasıl yapılır? 

Stok kontrolü satıcılar tarafından yapılır. Satıcılar, ürünlerini eklerken stok 

miktarını belirtir ve satış oldukça günceller (manuel veya toplu). Yazılımınız, stok 

bitince ürünü otomatik satıştan kaldırabilir. Ancak, satıcıların stok takibinde 

ihmalkar olması yaygın bir sorundur; bu, iptallere yol açabilir. Çözüm olarak, 

satıcılara düzenli stok güncelleme hatırlatmaları yapın ve stok yönetimi 

yazılımlarıyla (örneğin, ERP) entegrasyon sunun. İlk aylarda satıcıları uyararak 

disiplin sağlayın. KMK gibi sistemler, stok takibini kolaylaştırır. Süreci test etmek 

için bir satıcıyla pilot çalışma yapın. 
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Finansal ve Ödeme Sistemleri 

C2C e-ticaret sitelerinde hangi ödeme sistemi kullanılmalı? 

C2C’de banka posları uygun değildir; iyzico, KMKPay, PayTR ve Param gibi ortak 

ödeme sistemleri tercih edilmelidir. Bu sistemler, çoklu satıcı modeline uyumludur 

ve GET (Güvenli Elektronik Ticaret) desteği sunar. Ödeme, havuzda tutulur; alıcı 

onay verince satıcıya aktarılır, komisyon size kalır. Banka posları, BDDK lisansı 

gerektirir ve karmaşıktır. Ortak sistemler, %3-4 işlem ücreti alır ama kurulumu 

kolaydır (2-3 gün). KMK yazılımı, bu sistemlerle entegredir. Başvuru için şirket 

evraklarınızı hazırlayıp online başvurun. 

C2C e-ticaret sitem için sanal pos başvurusunu nasıl yapacağım? 

Sanal pos için iyzico, PayTR, KMKPay ve Param gibi bir ödeme kuruluşuna online 

başvurursunuz. Süreç: 1) Web sitelerine girin, “Başvur” seçeneğini tıklayın. 2) Şirket 

evraklarınızı (vergi levhası, imza sirküleri, kimlik) yükleyin. 3) Platformunuzun 

URL’sini ve hukuksal belgeleri ekleyin. 4) “Pazaryeri” modelini seçin. Başvuru 2-3 

gün içinde onaylanır. Onay sonrası entegrasyon kodlarını yazılımınıza ekleyin 

(KMK bunu ücretsiz yapar). Maliyet, işlem başına %3-4’tür. Evraklarınızı hazır 

tutarak süreci hızlandırın. 

C2C e-ticaret sitelerinde banka sanal poslarını kullanabilir miyim? 

Evet, ama zor ve ek lisans gerektirir. Banka posları, B2C için tasarlanmıştır; C2C’de 

çoklu satıcı ödemelerini yönetmek için BDDK’dan ödeme kuruluşu lisansı almanız 

gerekir (maliyetli ve zaman alır). Ayrıca, bankalarla özel entegrasyon çalışması 

yapmalısınız; bu, teknik bilgi ve bütçe ister. Bunun yerine iyzico, KMKPay gibi ortak 

ödeme sistemleri daha pratiktir; C2C’ye hazırdır ve lisansa gerek yoktur. Banka 

posu, büyük ölçekli bir platform için düşünülebilir, ancak başlangıçta önerilmez. 

KMKPay gibi bir çözümle hemen başlayabilirsiniz. 

C2C e-ticaret sitemden komisyon nasıl alacağım? 

Komisyonu ödeme sistemi otomatik alır. Yazılımınızda komisyon oranınızı 

belirlersiniz (örneğin, %10). Alıcı ödeme yaptığında (1.000 TL), GET sistemi tutarı 
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havuzda tutar; alıcı onay verince %10 (100 TL) size, kalan 900 TL satıcıya aktarılır. 

Ödeme kuruluşu (KMKPay gibi) bu dağıtımı yapar ve haftalık/aylık size ödeme 

gönderir. Komisyon oranlarını kategoriye göre ayarlayabilirsiniz (elektronik %10, 

giyim %15). KMK yazılımı, bu süreci entegre eder. İlk satışları takip ederek sistemin 

çalıştığından emin olun ve oranı rekabetçi tutun (örneğin, %10 ile başlayın). 

C2C e-ticaret iş modelinde sadece komisyon geliri mi elde 

edebilirim yoksa farklı gelir modelleri var mı? 

Hayır, sadece komisyonla sınırlı değilsiniz; birçok gelir modeli var. 1) Komisyon: 

Satış başına %10-25 (en yaygın). 2) Üyelik: Satıcılar için aylık 500-1500 TL’lik 

paketler (premium özellikler için). 3) Reklam: Banner veya sponsorlu içerik (aylık 

2.000-5.000 TL). 4) Doping: Ürün öne çıkarma (ilan başına 50-200 TL). 5) 

Eğitim/Analitik: Satıcılara kurs veya rapor satışı (200-500 TL). Komisyon temel 

gelirken, diğerleri ek kazanç sağlar. İlk etapta komisyonla başlayın, 1 yıl sonra 

doping ve üyelik ekleyin. KMK ile bu modelleri test edebilirsiniz. 

Güvenlik ve Risk Yönetimi 

Dolandırıcılık olursa ne yaparım? 

GET sistemiyle ödeme alıcı onayı olmadan satıcıya geçmez; bu, dolandırıcılığı 

önler. Satıcı ürünü göndermezse, para iade edilir ve satıcı engellenir. Siz aracı 

olduğunuz için sorumluluk satıcıdadır. İlk aylarda siparişleri manuel takip edin ve 

satıcıları uyarın. “Satıcı Kuralları” sayfasında dolandırıcılık cezalarını belirtin (hesap 

kapatma gibi). KMKPay gibi GET destekli bir sistem kullanın. Alıcı şikayetlerini hızlı 

çözerek güven kazanın (24 saat içinde yanıt). İlk 10 satışı izleyip riskleri analiz edin 

ve politikalarınızı buna göre şekillendirin. 

C2C e-ticaret sitemde dolandırıcılık olursa ne yapacağım? 

GET sistemiyle risk azalır; ödeme alıcı onayına bağlıdır. Ürün gönderilmezse, 

parayı iade edersiniz ve satıcıyı platformdan çıkarırsınız. Sorumluluk satıcıda 

olduğundan hukuki yük sizde değildir. “Şikayet Politikası” oluşturun ve alıcıları 

bilgilendirin. İlk satışlarda satıcıları denetleyin; sahte ürün veya gecikme varsa 

müdahale edin. KMK gibi yazılımlar, bu süreci otomatize eder. Satıcıları vergi 
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mükellefi olmaya teşvik edin ve şüpheli hesapları engelleyin. Güvenilirliği artırmak 

için kullanıcı yorumlarını teşvik edin ve hızlı destek sunun. 

C2C iş modelinde GET sistemi nedir? 

GET (Güvenli Elektronik Ticaret), alıcı ve satıcıyı koruyan bir ödeme sistemidir. Alıcı 

ödeme yapar (örneğin, 1.000 TL), para havuzda tutulur; ürün teslim edilip alıcı 

onay verince satıcıya aktarılır (900 TL), komisyon size kalır (100 TL). Dolandırıcılığı 

önler; satıcı ürünü göndermezse para iade edilir. iyzico, KMKPay gibi sistemler 

bunu destekler. İlk kurulumda aktifleştirin ve satıcı-alıcı sözleşmelerinde belirtin. 

KMK yazılımıyla entegredir. İlk siparişlerde GET’in çalıştığını test ederek 

güvenliğinizi garantileyin. 

Güvenlik sertifikası SSL zorunlu mu? 

Evet, SSL zorunludur. Kredi kartı ödemeleri için ödeme kuruluşları SSL ister; 

olmadan sanal pos alamazsınız. Ayrıca, Google gibi arama motorları SSL’siz siteleri 

düşürür ve kullanıcılar güvenmez (URL’de “https” görünmezse). Maliyet yıllık 

2.000-5.000 TL’dir; Hosting sağlayıcınızdan alabilirsiniz. KMK, barındırma ile 

birlikte SSL sunar. İlk kurulumda aktifleştirin; bu hem yasal uyumluluk hem de 

kullanıcı güveni için kritik bir adımdır. SSL’siz çalışmak, platformunuzu riske atar. 

C2C iş modeli ile bir site kurarsam güvenliğini nasıl 

sağlayacağım? 

Güvenlik, yazılım ve barındırma sağlayıcınızla sağlanır. KMK gibi lisanslı bir yazılım, 

DDoS koruması, güncellemeler ve ISO 27001 standartlarıyla güvenlidir. SSL 

sertifikası alın ve verileri şifreleyin. Turkcell gibi güçlü bir veri merkezinde 

barındırın. İlk yılda sızma testi yaptırın (30.000-50.000 TL). KMK, 7/24 izleme sunar. 

Açık kaynak kodlu ücretsiz yazılımlardan kaçının; güvenlik açıkları risklidir. İlk 

kurulumda sağlayıcınıza güvenlik protokollerini sorun ve kullanıcı verilerini 

KVKK’ya uygun koruyun. 
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Teknik ve Operasyonel Süreçler 

Özel bir C2C e-ticaret yazılımı yaptırmak mı yoksa hazır C2C e-

ticaret yazılımı almak mı mantıklı? 

Hazır modüler yazılım (KMK gibi) daha mantıklıdır. Özel yazılım, sıfırdan 

yazdırılırsa 3.000.000 TL’yi aşar ve 6-12 ay sürer; hatalar ve bakım sorunları 

çıkabilir. Hazır yazılım, 150.000-500.000 TL arasındadır, hemen kullanıma hazırdır 

ve destek sunar. İlk etapta hazır bir çözümle başlayın; büyüdükçe özelleştirme 

yapabilirsiniz. Özel yazılım, yalnızca çok spesifik bir ihtiyaç varsa düşünülebilir. 

KMK’dan demo isteyip test edin ve bütçenize göre karar verin. 

KMK C2C e-ticaret yazılımı ile diğer C2C e-ticaret yazılımlar 

arasındaki fark nedir? 

KMK, Türkiye’nin ilk lisanslı C2C yazılımıdır ve 26 yıllık tecrübeyle geliştirilmiştir. 

Diğer yazılımlar (açık kaynak veya yurtdışı menşeli) genellikle B2C’ye uyarlanır ve 

C2C’ye tam uyum sağlamaz. KMK, çoklu satıcı desteği, ödeme/kargo 

entegrasyonu ve özelleştirme sunar; Turkcell veri merkezinde barınır, ISO 27001 

güvencesi vardır. Diğerleri genelde destek ve güncelleme eksikliği çeker. KMK, 

1000+ projeden gelen deneyimi ücretsiz paylaşır. Demo ile karşılaştırın; KMK’nın 

yerelleştirilmiş çözümleri fark yaratır. 

C2C e-ticaret iş modeli ile ilgili site kurdurduğumda barındırma 

hizmetini nasıl sağlayacağım? 

Barındırma, yazılım sağlayıcınızla çözülür (KMK gibi). KMK, Turkcell veri 

merkezinde %100 SSD bulut sunucularla 7/24 izlenen bir hizmet sunar; ilk yıl 

ücretsizdir. Kendi başınıza yaparsanız, yüksek performanslı bir Hosting 

firmasından (aylık 3.000-15.000 TL) bulut sunucu alın. Paylaşımlı Hosting, C2C 

trafiğini kaldırmaz. KMK ile barındırma otomatik gelir; siz yönetmezsiniz. İlk 

kurulumda sağlayıcınıza uptime (%99,9) ve güvenlik garantisi sorun. KMK ile 

başlayarak bu yükten kurtulabilirsiniz. 
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C2C e-ticaret sitemin tasarımı nasıl olmalı? 

Tasarım sade, kullanıcı dostu ve mobil uyumlu olmalı. Menüler basit, navigasyon 

hızlı (2-3 saniye yükleme) ve satıcı mağazaları öne çıkmalı. Büyük siteleri (Trendyol 

gibi) kopyalamayın; özgünlük marka değerinizi artırır. Renkler markanıza uyumlu, 

fontlar okunaklı olmalı. Responsive tasarım şart; kullanıcıların %70’i mobilden 

gelir. KMK, projeye özel ücretsiz tasarım sunar. İlk taslağı çizip kullanıcı testi yapın; 

sadelik ve hız öncelikli olsun. Özgün bir tema, sizi rakiplerden ayırır. 

C2C e-ticaret projelerinde kargo yönetimi nasıl olmalıdır? 

Kargo yönetimi satıcılara aittir; siz lojistiği değil, koordinasyonu sağlarsınız. İki 

yöntem var: 1) Satıcılar kendi kargo anlaşmalarını kullanır. 2) Siz MNG, PTT gibi 

firmalarla anlaşma yapar (50-80 TL/kargo), satıcılara sunarsınız. Yazılımınız kargo 

entegrasyonu sağlamalı; takip kodları otomatik oluşmalı (KMK bunu yapar). Alıcı, 

birden fazla satıcıdan alsa da her ürün için ayrı kargo ücreti öder. İlk anlaşmayı bir 

firmayla yapıp satıcıları bilgilendirin ve süreci test edin. Bu, maliyeti düşürür ve 

kullanıcı deneyimini iyileştirir. 

C2C e-ticaret sitem için kargo anlaşması nasıl yapmalıyım? 

Yerel bir kargo şubesine (MNG, Yurtiçi) gidin, projenizi anlatın ve anlaşma talep 

edin. Aylık gönderim taahhüdüne göre fiyat alın (örneğin, 100 kargo için 50 TL). 

İlk etapta düşük taahhütle başlayın; büyüdükçe pazarlık gücünüz artar. Anlaşma 

için şirket evraklarınız yeter; sözleşme imzalayın. Yazılımınıza entegre edin (KMK 

ücretsiz yapar). Satıcılara bu avantajı sunarak katılımı teşvik edin. İlk ay 10 

gönderimle test yapıp maliyeti değerlendirin. Bu, satıcılar için cazip bir teşvik olur. 

C2C e-ticaret sitesini yönetebilmem için kaç kişiye ihtiyacım var? 

Başlangıçta 1-2 kişi yeter: siz (strateji/pazarlama) ve bir yardımcı 

(operasyon/müşteri hizmetleri). Aylık maliyet 30.000-50.000 TL. Büyüdükçe ekip 

artar: satıcı destek (1 kişi), alıcı destek (1-2 kişi), SEO/pazarlama (1 kişi). Orta ölçekli 

bir site için 4-5 kişi idealdir (150.000-200.000 TL/ay). İş planınıza göre görevleri 

bölün; örneğin, ilk 6 ay siz tümünü yönetebilirsiniz. KMK desteğiyle operasyonel 

yük azalır. İlk ay yalnız deneyin, sonra ihtiyaca göre ekip kurun. 
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Pazarlama ve Rekabet 

Büyük sitelerle nasıl rekabet ederim? 

Özgün bir niş seçin (örneğin, el yapımı ürünler) ve yerel avantajları kullanın. 

Trendyol gibi devlerle genel pazarda yarışmak zordur; bunun yerine “Konya’da 

ikinci el mobilya” gibi spesifik bir alan hedefleyin. Yerel satıcılarla çalışarak lojistik 

üstünlüğü sağlayın. Düşük komisyon (%10-15) ve kişiselleştirilmiş hizmet sunun. 

İlk kampanyaları yerel kitleye yapın (örneğin, “Yerel Fırsatlar”). Rakiplerin 

eksikliklerini analiz edin ve farkınızı vurgulayın (örneğin, “Benzersiz Ürün 

Garantisi”). KMK ile niş bir site kurup ilk 3 ayda fark yaratın. 

Büyük pazaryeri siteleri varken benim C2C e-ticaret sitem nasıl 

başarılı olacak? 

Başarı, niş bir alanda liderlik ve özgünlükle gelir. Büyük siteler (Amazon, Trendyol) 

her şeyi satar ama yerel veya spesifik pazarlarda zayıftır. “Sadece organik gıdalar” 

veya “el yapımı bebek eşyaları” gibi bir niş seçin. Yerel satıcı ve alıcıları çekerek 

topluluk oluşturun. Düşük komisyon ve hızlı destekle fark yaratın. İlk 100 satıcıyı 

ücretsiz davet edin ve organik büyümeyi hedefleyin. KMK yazılımıyla hızlı başlayın 

ve rakiplerin eksik olduğu bir boşluğu doldurun (örneğin, yerel hizmetler). 

C2C e-ticaret sitemin dijital pazarlamasını nasıl yapmalıyım? 

Dijital pazarlama, SEO ve ücretli reklamlarla yapılır. İlk olarak, “ikinci el mobilya” 

gibi anahtar kelimelerle SEO içeriği üretin (blog yazıları). Google Ads ile hedefli 

kampanyalar başlatın (günlük 200-500 TL). Sosyal medyada (Instagram, 

Facebook) satıcı ve alıcı odaklı reklamlar verin (aylık 5.000-10.000 TL). E-posta ve 

SMS ile fırsat duyuruları yapın. İlk 3 ay organik büyümeye odaklanın; ücretsiz 

gruplarda tanıtım yapın. KMK’dan ücretsiz pazarlama desteği alın ve bir ajansla 

çalışmayı değerlendirin. Stratejinizi test ederek optimize edin. 

C2C e-ticaret sitelerinde hangi dijital pazarlamalar yapılabilir? 

1) Google Ads: Ürün odaklı reklamlar (örneğin, “ucuz ikinci el eşya”). 2) Sosyal 

Medya: Instagram’da görsel kampanyalar, Facebook’ta yerel gruplar (aylık 5.000 
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TL). 3) E-posta: Haftalık bültenler (KMKCell gibi araçlarla). 4) SMS: Kampanya 

duyuruları (1000 SMS için 500 TL). 5) SEO: Organik trafik için içerik (blog, 

rehberler). İlk ay Google ve Instagram’la başlayın; düşük bütçeyle test edin (2.000 

TL). KMK entegrasyonlarıyla bu kanalları bağlayın ve sonuçları analiz edin. Hedef 

kitlenize göre önceliklendirin. 

C2C hedef kitle analizi nedir, nasıl yapılır? 

Hedef kitle analizi, satıcı ve alıcılarınızı tanımlamaktır. Satıcılar (yerel esnaf, 

bireyler), alıcılar (gençler, aileler) kimler? Nasıl Yapılır: 1) Anket: “Hangi ürünleri 

alır/satarsınız?” 2) Sosyal medya: Gruplarda (örneğin, “İkinci El Alım Satım”) 

gözlem. 3) Rakip analizi: Büyük sitelerin kullanıcılarını inceleyin. 4) Veri: Google 

Analytics ile demografik bilgi toplayın. Örnek: “Konya’da mobilya alıcıları” için 

yerel fuarlarda görüşme yapın. İlk ay 50 kişilik bir liste oluşturun ve ihtiyaçlarını 

not edin. Bu, pazarlamanızı netleştirir ve başarıyı artırır. 

C2C e-ticaret sitesi kuran birçok kişi başarısız oluyor, neden? 

Başarısızlık, özgünlük eksikliği ve kötü planlamadan kaynaklanır. Çoğu girişimci, 

büyük siteleri (Trendyol) kopyalar, ancak bütçe ve vizyon yetersiz kalır. Satıcı/alıcı 

çekememek, teknik sorunlar (kötü yazılım) ve pazarlama eksikliği yaygın 

nedenlerdir. Örnek: Genel bir site yerine niş seçilmezse rekabet kaybedilir. Çözüm: 

Özgün bir niş (örneğin, yerel hizmetler) ve sağlam bir iş planı. KMK gibi güvenilir 

bir yazılım kullanın ve ilk 6 ay sabırlı olun. 

Uluslararası ve Özel Durumlar 

C2C e-ticaret sitemle yurtdışına satış yapabilir miyim? 

Evet, ama siz satmazsınız; satıcılarınız yurtdışına satış yapar. Teknik bir engel yok; 

farklı dil/para birimi seçenekleri ekleyin (KMK bunu destekler). Satıcılarınızın mikro 

ihracat yapabilmesi için gümrük işlemlerini öğrenmesi gerekir (150 kg/15.000 

Euro’ya kadar kolay). İlk etapta bir ülkeyi hedefleyin (örneğin, Almanya) ve kargo 

anlaşmaları yapın. KMK ile entegrasyonları ayarlayın ve satıcıları eğitin. İlk ihracatı 

test ederek süreci geliştirin. 
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C2C e-ticaret sitemle yurtdışı tedarikçilere satış yaptırabilir 

miyim? 

Hayır, yurtdışı satıcılar kredi kartıyla sistemde satış yapamaz; çünkü Türkiye’deki 

ödeme sistemleri yerel şirketlere yöneliktir. Alternatif olarak, havale veya PayPal 

gibi yöntemlerle satış mümkün, ama bu güveni düşürür. Çözüm: Türkiye’deki 

satıcılarla çalışın ve yurtdışına odaklanın. KMK ile görüşüp uluslararası ödeme 

seçeneklerini sorun. İlk etapta yerel satıcılarla başlayın; büyüdükçe bu konuyu 

değerlendirin. 

C2C e-ticaret iş modeli ile e-ihracat yapabilir miyim? 

Evet, satıcılarınız e-ihracat yapabilir. Siz satış yapmaz, satıcıların yurtdışına 

ulaşmasını sağlarsınız. Dil/para birimi eklentileri ve uluslararası kargo anlaşmaları 

gerekir. Satıcılar mikro ihracat (150 kg/15.000 Euro) kurallarına uymalı. KMK 

yazılımıyla küresel entegrasyon yapın ve devletin e-ihracat teşviklerini (KOSGEB) 

araştırın. İlk ihracatı bir satıcıyla test edin ve süreci optimize edin. 

Almanya’da yaşayan bir Türk girişimciyim, C2C iş modeli ile e-

ticaret yapmak istiyorum, nasıl yapabilirim? 

Almanya’da C2C yapabilirsiniz. İki seçenek: 1) Almanya’da şirket kurup yerel 

satıcı/alıcıları hedefleyin; Alman ödeme sistemleriyle (örneğin, Klarna) entegre 

olun. 2) Türkiye’de şirket kurup Türkiye’den Almanya’ya satış yaptırın; iyzico gibi 

sistemler ve mikro ihracat kullanın. KMK yazılımı her iki senaryoya uyar. İlk etapta 

Türkiye’den başlayıp Alman Türklerini hedefleyin (örneğin, “gurbetçiler için 

ürünler”). Yerel yasalara danışın ve KMK’dan destek alın. 

Sadece İran bölgesine özel bir Sahibinden benzeri C2C e-ticaret 

sitesi kurmak istiyorum, nasıl yapabilirim? 

İran’a özel bir site kurabilirsiniz, ama ödeme ve lojistik zorlukları var. İran’da kredi 

kartı altyapısı zayıf; abonelik veya havale ile çalışabilirsiniz. KMK yazılımını 

Farsça’ya çevirin ve İranlı satıcı/alıcıları çekin. Yerel kargo firmalarıyla anlaşın 

(uluslararası zor). İlk etapta İran diasporasını (Türkiye’de yaşayan İranlılar) 
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hedefleyin. İran yasalarını araştırın ve KMK ile görüşüp teknik ayarları yapın. Küçük 

bir pilotla başlayın. 

Kişisel ve Durumsal Sorular 

Konya bölgesinde ikamet ediyorum, nasıl bir C2C iş modeli 

yapabilirim? 

Konya’da yerel bir model uygundur: “Konya ikinci el mobilya” veya “Konya el 

sanatları” gibi niş bir pazaryeri. Bölgesel avantajı kullanın; yerel satıcıları (esnaf, 

bireyler) ve alıcıları (aileler, gençler) çekin. KMK ile düşük bütçeli bir site kurun 

(150.000 TL). Konya Mobilyacılar Odası’ndan satıcı bulun ve Facebook gruplarında 

tanıtım yapın. İlk 20 satıcıyı ücretsiz davet ederek başlayın ve yerel kimliği 

vurgulayın. 

Kaptanım, emekli oldum, internet üzerinde C2C iş modeli ile bir 

iş yapmak istiyorum, nasıl yapabilirim? 

Denizcilik deneyiminizi kullanın; “denizburada” gibi bir niş C2C sitesi kurun (ikinci 

el tekne malzemeleri, balıkçılık ürünleri). KMK ile 150.000 TL’ye başlayın. Denizci 

tanıdıklarınızdan satıcı toplayın ve Facebook’ta denizci gruplarına tanıtım yapın. 

Dikey bir modelle fark yaratın; teknik destek için KMK’ya güvenin. İlk 3 ayda 10 

satıcı hedefleyin ve hobinizi kazanca çevirin. 

Ev hanımıyım, evde el işi ürünler yapıyorum ve Instagram’da 

satıyorum, arkadaşlarım da var, onlar da satıyor fakat 

Instagram’da ödeme, kargo vs. zorlanıyoruz, C2C iş modeli ile 

yapabilir miyiz? 

Evet, “el yapımı ürünler pazaryeri” ile C2C yapabilirsiniz. KMK yazılımıyla 150.000 

TL’ye site kurun; siz ve arkadaşlarınız satıcı olun. iyzico ile ödeme, MNG ile kargo 

entegrasyonu ekleyin. İlk 10 arkadaşı davet edin, komisyonla (%10) gelir elde edin. 

Instagram’dan sitenize trafik çekin ve KMK’dan eğitim alın. Bu, ödeme/kargo 

sorunlarınızı çözer ve büyütür. 
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Şu anda kullandığım C2C sitem var fakat çok fazla sorunla 

karşılaşıyorum, ne yapmalıyım? 

Sorunları listeleyin: teknik (yazılım), operasyonel (satıcı/alıcı) veya pazarlama mı? 

Teknikse, KMK gibi güvenilir bir yazılıma geçin. Satıcı/alıcı sorunlarıysa, destek 

ekibi kurun ve süreçleri optimize edin (eğitim, rehber). Pazarlama zayıfsa, SEO ve 

reklam artırın. KMK’dan ücretsiz analiz isteyin. Sorunların kaynağını bulup adım 

adım çözün; gerekirse yeni bir başlangıç yapın. İlk haftada sorunları not edip 

aksiyon alın. 

Geçiş ve Geliştirme 

Şu anda B2C iş modelinde e-ticaret yapıyorum fakat C2C iş 

modeli daha mantıklı geliyor, C2C iş modeline geçince B2C iş 

modeli ile ürün satmaya devam edebilir miyim? 

Evet, C2C’ye geçerken B2C ile satışa devam edebilirsiniz. KMK ile bir C2C sitesi 

kurun, kendinize bir mağaza açıp mevcut ürünlerinizi listeleyin. Aynı zamanda 

diğer satıcıları davet edin. Hem kendi satışınızdan kar hem komisyondan gelir elde 

edersiniz. İlk ay ürünlerinizi ekleyip satıcı çekmeye başlayın; geçişi kademeli yapın. 

KMK ile entegrasyonu kolayca sağlayabilirsiniz. 

C2C dikey iş modeli ile bir e-ticaret sitesi kuracağım fakat 

satıcılarım bu konuda çok bilgisiz, ne yapmalıyım? 

Satıcıları eğitin: kısa videolar (“Ürün Nasıl Eklenir?”), rehberler ve birebir destek 

sunun. KMK’dan eğitim materyalleri isteyin. İlk 10 satıcıya ücretsiz yardım edin; 

ürünleri siz ekleyerek öğretin. “Satıcı Akademisi” oluşturun ve özgün ürün 

avantajını vurgulayın (bilgisiz satıcılar genellikle eşsiz ürünler sunar). KMK yazılımı 

kolay kullanım sağlar. İlk ay bir pilot grup oluşturup süreci test edin. 

Hangi e-ticaret modeli ile e-ticaret yapmak daha mantıklı? 

C2C, düşük risk (stoksuz) ve yüksek ölçeklenebilirlik sunar; bu yüzden mantıklıdır. 

B2C, kendi ürününüz varsa uygundur ama sermaye ve lojistik gerektirir. Trendyol 
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gibi devler C2C ile büyüdü. Eğer topluluk oluşturmak istiyorsanız C2C, kontrol ve 

marka istiyorsanız B2C seçin. KMK ile C2C’ye başlayıp test edebilirsiniz; ilk 6 ayda 

sonuçları değerlendirin. C2C genellikle daha esnek ve geleceğe dönüktür. 

Hukuksal ve Vergisel Konular 

C2C hukuksal boyutu nedir? 

C2C’de siz aracı konumundasınız; satılan ürün veya hizmetten satıcı sorumludur. 

Alışveriş merkezindeki dükkan sahibi gibisiniz; satıcıların eylemleri sizin hukuki 

yükümlülüğünüz değildir. Ancak, KVKK’ya uygun veri koruması ve ETBİS kaydı 

yapmalısınız. Alıcı-satıcı sözleşmeleriyle kuralları netleştirin. Dolandırıcılıkta satıcı 

suçludur; siz platformu kapatabilirsiniz. KMK’dan ücretsiz hukuki destek alarak 

belgeleri hazırlayın. Yasal uyumluluk için bir avukata danışabilirsiniz. 

C2C iş modelinde vergisel yükümlülüklerim nelerdir? 

Satıcı değilsiniz; sadece komisyon, reklam ve abonelik gelirlerinizden vergi 

ödersiniz. KDV (%20) ve gelir vergisi (kademeli, %15-40) ödenir. Örneğin, aylık 

10.000 TL komisyon kazanırsanız, 2.000 TL KDV ve yaklaşık 1.500-4.000 TL gelir 

vergisi verirsiniz. Satıcılar kendi satışlarından sorumludur. Muhasebecinizle e-

fatura sistemine geçin ve gelirinizi beyan edin. KMK’dan mali danışmanlık alarak 

vergi planınızı yapın. İlk ay kazancınızı hesaplayıp beyana hazırlanın. 

Ek Sorular ve Cevaplar 

C2C pazaryerimde satıcılar arasında rekabet nasıl yönetilir? 

Rekabet, doping ve öne çıkarma ile dengelenir. Satıcılar eşit görünürlük ister; 

doping (50-200 TL) ile üst sıralarda yer alabilirler. Kategorilere göre komisyon 

ayarlayın (düşük rekabetli alanlarda %10). Satıcıları performansa göre ödüllendirin 

(yüksek satışa düşük oran). KMK ile analitik raporlar sunarak rekabeti yönlendirin. 

İlk ay satıcıları izleyip adil bir sistem kurun; bu, katılımı artırır ve çatışmayı azaltır. 

Platformumun kullanıcı deneyimini nasıl iyileştirebilirim? 
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Kolay navigasyon, hızlı yükleme (2-3 saniye) ve mobil uyumluluk sağlayın. Satıcı 

panelini sadeleştirin ve alıcılar için arama filtresi ekleyin. KMK ile responsive 

tasarım kullanın. Kullanıcı yorumlarını teşvik edin ve canlı destek sunun (24 saat 

yanıt). İlk 100 kullanıcıdan geri bildirim alın ve tasarımı güncelleyin. Hız ve güven, 

deneyimi artırır; bu da sadakati güçlendirir. 

 

SONUÇ 

Başarıya Giden Yol 

C2C Pazaryeri ile Hayallerinizi Gerçeğe Dönüştürme 

Zamanı 

C2C pazaryeri kurmak, sadece bir iş modeli değil, bireylerin ve küçük işletmelerin 

hayallerini gerçekleştirmesine olanak tanıyan bir ekosistem yaratma yolculuğudur. 

Bu kılavuz boyunca, C2C’nin temellerinden iş planlamasına, kurulum süreçlerinden 

platform yönetimine ve gelir modelinizi geliştirmeye kadar her aşamada size 

rehberlik ettik. Şimdi, bu bilgileri birleştirerek başarıya giden yolu nasıl inşa 

edeceğinizi özetleyelim ve sizi bu heyecan verici serüvende motive edelim. 

C2C’nin Gücü ve Sizin Potansiyeliniz 

C2C pazaryeri modeli, sabır, strateji ve doğru araçlarla donatıldığında inanılmaz 

fırsatlar sunar. Stok tutmadan bir platform üzerinden satıcılarla alıcıları 

buluşturarak, düşük riskle büyük bir ekonomik değer yaratabilirsiniz. Amazon’un 

bireysel satıcılarla büyümesi, Etsy’nin el yapımı ürünlerle niş bir lider olması veya 

Trendyol’un Türkiye’de milyonları bir araya getirmesi, bu modelin gücünün 

kanıtlarıdır. Peki, sizin yeriniz nerede? Belki Konya’da yerel bir ikinci el pazaryeriyle 

başlayacak, belki el yapımı ürünlerle küresel bir topluluk oluşturacaksınız. Önemli 

olan, bu kılavuzda sunulan adımları takip ederek kendi vizyonunuzu hayata 

geçirmenizdir. 



 

KMK Bilgi Teknolojileri A.Ş. Sayfa 55 / 57 

 

Başarı İçin Gerekenler 

C2C yolculuğunuzda başarıya ulaşmak için üç temel unsura ihtiyacınız var: 

1. Sabır: İlk aylar zorlu olabilir; satıcı ve alıcıları çekmek zaman alır. Ancak her 

yeni satıcı ve her satış, platformunuzu güçlendirir. İlk 6-12 ay yatırım 

dönemi olarak görün ve pes etmeyin. 

2. Strateji: Özgün bir niş seçmek, doğru bir iş planı yapmak ve gelir 

modelinizi optimize etmek, sizi rakiplerden ayırır. Genel bir pazaryeri 

yerine, “yerel hizmetler” veya “el yapımı bebek eşyaları” gibi spesifik bir 

alana odaklanarak fark yaratabilirsiniz. 

3. Doğru Araçlar: Teknik altyapı, C2C’nin belkemiğidir. KMK Bilgi 

Teknolojileri A.Ş.’nin lisanslı yazılımı gibi güvenilir bir çözüm, size zaman 

kazandırır ve profesyonel bir başlangıç sağlar. Teknik destek ve 

entegrasyonlarla, işinizi büyütmeye odaklanabilirsiniz. 

Kılavuzun Size Sundukları 

Bu kılavuz, sıfırdan bir C2C pazaryeri kurmanız için kapsamlı bir yol haritası sundu: 

• Temeller: C2C’nin ne olduğunu ve diğer modellerden farklarını öğrendiniz. 

• Planlama: İş modelinizi seçip, hedef kitlenizi tanımladınız ve stratejik bir iş 

planı hazırladınız. 

• Kurulum: Yasal, mali ve teknik altyapıyı nasıl oluşturacağınızı adım adım 

gördünüz. 

• Yönetim: Satıcı ve alıcıları çekme, operasyonel süreçleri optimize etme ve 

platformunuzu güvenli tutma yollarını keşfettiniz. 

• Gelir: Çeşitli gelir kaynaklarını ve komisyon sistemini nasıl geliştireceğinizi 

anladınız. 

• Sorular: En sık karşılaşılan sorunlara çözümler buldunuz. 

Her bölüm, sizi bir adım ileriye taşıdı ve pratik eylem adımlarıyla teori ile 

uygulamayı birleştirdi. Artık bu bilgiyi kendi girişiminize uyarlama zamanı. 
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KMK ile Yanınızdayız 

KMK Bilgi Teknolojileri A.Ş. olarak, Türkiye’nin ilk lisanslı C2C yazılımıyla sizinle 

yürümeye hazırız. 26 yıllık deneyimimiz, teknik desteğimiz ve özelleştirilebilir 

çözümlerimizle, platformunuzu hayata geçirmenizde en büyük ortağınız olmayı 

hedefliyoruz. Yazılımımız, çoklu satıcı desteği, ödeme ve kargo entegrasyonları, 

güvenlik standartları (ISO 27001) ve Turkcell veri merkezinde barındırma ile size 

tam bir paket sunar.  

Sorularınız, önerileriniz veya desteğe ihtiyacınız olduğunda bilgi@kmk.net.tr 

adresinden bize ulaşabilirsiniz. Ayrıca, kmk.net.tr/c2c-eticaret sayfamızdan daha 

fazla bilgi alabilir, demo talebinde bulunabilirsiniz. 

Son Adımlar ve Motivasyon 

C2C pazaryeri kurmak, bir maraton gibidir; hızlı bir başlangıç kadar, tutarlı adımlar 

da önemlidir. İlk olarak, bu kılavuzdan öğrendiklerinizi bir eylem planına dökün: 

• Nişinizi belirleyin ve 10 potansiyel satıcıyla iletişime geçin. 

• KMK ile görüşerek yazılımınızı kurun ve ilk 3 ayda 50 satıcı hedefleyin. 

• Küçük bir pazarlama bütçesiyle (5.000-10.000 TL) alıcıları çekmeye başlayın. 

Unutmayın: Her büyük başarı, küçük bir adımla başlar. İlk satışınız, ilk memnun 

satıcınız veya ilk sadık alıcınız, sizi motive edecek dönüm noktaları olacak. Sabrınız 

ve vizyonunuz, bu girişimi bir başarı hikayesine dönüştürecek. 
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Teşekkürler ve Başarılar! 

Bu kılavuzu sizinle paylaşmak, bizim için bir zevkti. C2C yolculuğunuzda size 

rehberlik etmek, hayallerinizi gerçeğe dönüştürmenize yardımcı olmak istiyoruz. 

KMK ekibi olarak, her adımda yanınızda olmaktan gurur duyuyoruz. Şimdi 

harekete geçme zamanı! Platformunuzu kurun, topluluğunuzu büyütün ve 

başarıya ulaşın. Size teşekkür eder, bol şans ve büyük başarılar dileriz! 

Başlangıç Noktası: kmk.net.tr/c2c-eticaret 

İletişim: bilgi@kmk.net.tr 
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