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Oz: Bolu'nun tarihi carsisi olarak bilinen ve gecmisten beri ticaret merkezi olan Yukari Carsi’da faaliyet
gosteren esnaflarin E-Ticaret ¢aginda mevcut durumlarini tespit etmek ve devamliliklarini saglamak icin
kullandiklar1 stratejileri belirlemek {izere bu c¢alisma planlanmistir. Calismada Yukari Carsi’da farkh
sektorlerde faaliyet gosteren 21 esnafla goriismeler yapilmistir. Yapilan goriismeler icerik analizine tabi
tutulmustur. Aile biiyiiklerinin aym ¢arsida yillardir faaliyet gostermesi esnafin bu gelenegini devam ettirme
istegi, tarihi carsinin yillardir sehrin sembolii durumunda olmasi ve ticaretin merkezi olarak bilinirliligi,
esnafin kredi kart1 kullanmayan ve devamli miisterilerine veresiye usulde aligveris yapma olanagi saglamasi,
miisteri ile samimi iligkiler kurulmasi, diikkan kiralarnin sehirdeki diger alisveris mekanlarmna gore
uygunlugu Yukari Carsi esnafinin devamlilig1 saglama konusunda etkili olan baslica belirleyici 6zelliklerdir.

Anahtar Kelimeler: E-Ticaret, Tarihi Carsi, Esnaf
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Abstract: The historical bazaar, also known as Yukar1 Cargi, has been the trade center of Bolu since the old
times and today mainly houses small businesses. We undertook this study to evaluate current state of Yukar
Cars1 businesses and the self-sustainability strategies they utilize in the e-commerce era. We conducted
interviews with 21 Yukar1 Cars1 business owners operating in different sectors and subjected our findings to a
content analysis. Several features of Yukar1 Carsi and the businesses there help keep them in operation: The
family elders of the owners also conducted business in Yukar1 Carsi and they wish to maintain this tradition.
The historical bazaar is one of the symbols and perceived as the center of commerce of the city by local people.
They are able to offer run tabs to regular customers who do not use credit card. They can establish and
maintain sincere and friendly relationships with their customers. The rents are more affordable compared to
other shopping venues in the city.
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1. Giris

Kiltiirimiizde O6nemli bir yere sahip olan tarihi carsilarin ge¢misi Anadolu Beylikleri donemine
dayanmaktadir. Gegmisten giiniimiize gelen bedesten, han ve ¢ars: gibi yapilar aligverisin, gesitli sosyal
aktivitelerin yapildig1 ve insanlarin sosyallestigi yerler olmasindan dolay: sehirlerin kalbi konumunda
bulunmaktaydilar. Tarihi Carsilar biinyesinde uzun yillar ayakta kalan cami, han, ¢esme ve benzeri
yapilar1 barindirmaktadir. Insan ihtiyaclarin1 gozeterek kurulan bu carsilar dénemin ticaret merkezi
konumundaydi. Benzer tarihi mekanlar insanlarin sadece ihtiyaglarini karsilamak igin aligveris yaptiklar
yerler olmayip toplumun kiiltiirel yapilarindan izler tagimaktadir. Uretici ve tiiketiciyi bir araya getiren
tarihi carsilar ticaretin kalbi olmakla birlikte yardimlasma ve dayanismay1 dnemseyen kiiltiirel bir yapiya
sahiptir.

Zaman igerisinde yapilan AVM'ler, kapali mekanlarda tiiketicinin her tiirlii ihtiyacina yanit vermeye
baslayinca, tarihi carsilardaki diikkanlara olan talep azalmaya baslamistir. Koksal ve Emirza (2011)
calismalarinda perakendecilik sektoriinde isletmecilerin yer seciminde etkili olan unsurlari belirlerken
AVM ile diger aligveris yerleriyle karsilastirmistir. Aligveris merkezlerinin sundugu otopark,
iklimlendirme, oyun park: gibi imkanlar nedeniyle tercih edildigi sonucuna varilmistir. Coban ve Irmis
(2015), yerel esnaflar ile AVM’leri karsilastirdig1 ¢alismasinda ulastiklar1 sonuglardan biri, geleneksel
mekanlarda bulunan esnaflarin devamliliklarini saglamak amaciyla yeterli ekonomik giice sahip
oldugunda AVM'lere diikkan agtiklaridir. Istanbul Kapali Cars1 esnafi 6zelinde yapilan calismada Kapali
Cars1 ile AVM Kkarsilastirilarak carsida calisan elemanlara gore AVM personelinin sik sik degistigi ve
tarihi carsida daha fazla sosyal iligkilerin kuruldugu sonucuna varilmistir (Satiroglu ve Okan, 2011:12).

AVM’lerden sonra teknolojinin gelismesiyle birlikte tiiketiciler E-ticareti tercih etmeye baslamiglardir.
Tiiketici istedigi takdirde zaman ve konum fark etmeksizin bulundugu mekani degistirmeden telefon,
bilgisayar gibi teknolojik araglarla alisveris yapabilmektedir. Mekan degisikligi yapmadan birden fazla
magazay1 gezen tiiketiciler, binlerce iiriinii gorme firsatt1 bulmaktadir (Delicay, 2021:5-6). E-Ticaretin
tiiketicilerine sundugu bu kolayliklar tercih edilmesinde en 6nemli etken olmaktadir. 2020 yilindaki e-
ticaret ve sanal ortam verileri incelendiginde basa bas rekabetin oldugu goriilmektedir(eticaret.gov.tr,
2020). Her ne kadar E-Ticaret tercih edilen ve edilmeye artarak devam eden bir alisveris yontemi olsa da
fiziksel form seklinde olan diikkanlar, magazalar varliklarin1 korumaya devam etmektedirler. Bu
diikkanlarin hala devamliliklarini koruyor olmalar: tiiketiciler icin tercih edildiklerini ve varliklarim
stirdiirdiiklerini gostermektedir. Bu merak, “E-Ticaret'in bu denli giiclenmesine ragmen fiziksel formda
bulunan ticaret mekanlar1 varliklarin1 nasil ve ne sekilde devam ettirmektedir?” sorusunu karsimiza
¢ikarmaktadir. Bu soru dogrultusunda Bolu Yukar1 Carsi’da faaliyet gosteren diikkanlarin E-Ticaret
karsisinda devamliligini saglamasi konusunda hangi stratejileri uyguladiklari, bunlardan hangilerinin
etkin, hangilerinin gelistirilmesi gerektigi belirlenmeye calisilmistir. Bu asamada hangi pazarlama
stratejilerinden yararlandiklar1 tespit edilmistir. Calisma kapsaminda 21 esnaf ile yar1 yapilandirilmis
goriisme yapilmis ve elde edilen veriler igerik analizine tabi tutulmustur.

2. Literatiir

Binlerce yil Oncesine dayanan ticaret kavrami, insan ihtiyaglarinin karsilanma gerekliliginden ortaya
cikmistir. Tlkel toplumlarda takas usulii ile gerceklestirilen ticaret paranin icadi ile madeni paralarin
kullanilmasiyla devam etmistir. Yerlesik toplumla birlikte insanlar tarafindan ticaret mekanlar1 insa
edilmis ve aile tiyeleri bir arada ¢alisarak bilgilerini kusaktan kusaga aktarmislardir. Diizgiin (2010) aile
isletmelerini, kan bag; ile birbirine bagh olan kisilerin, kar etmek amaciyla mal ve hizmet {iretimi veya
satis1 yapan isletmeler olarak tamimlamistir. Uzun (2019)'a gore aile isletmelerinin devamlilig:
incelendiginde bir¢ok avantaja sahip oldugu goriilmektedir. Hizli karar verebilmeleri, isletmenin itibarim
ailenin itibariyla biitiinlestirerek isletmenin basarisini kisisel hayatlarinin oniinde tutmalar1 ve aile
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degerleri etrafinda kenetlenmeleri istikrarli bagariyr ve biiylimeyi beraberinde getirmektedir. Aile
isletmeleri, isletme kiiltiirlinii, deger yargilarini ve en Onemlisi isin gerekliliklerini nesilden nesile
aktararak devamlilig1 saglanmaktadar.

Birincioglu ve Acuner (2015)'in ¢alismasi Trabzon ili 6zelinde en az 3. kusaga gec¢mis aile isletmelerinde
hem kisilik 6zelliklerinin hem de giiven, yenilik¢i, problem ¢6zme kabiliyeti, is ve miisteri odaklilig1 gibi
unsurlarin aile isletmelerinin devamliligini saglamasinda etkili oldugu sonucuna ulasmistir. Aile
isletmesinde devamliligi saglayan yalmzca amag, hedef ve is yapis kurallarmin sonraki kusaklar
aktarilmasi olmayip, bunlarin yaninda duygusal sahiplik duygusu da 6nem tasimaktadir. (Yelkikalan ve
Aydin, 2010). Tarihi ¢arsilar aile isletmelerinin uzun yillar devam etmesinde aracilik yapmustir.

Uzun yillar fiziksel formda gerceklestirilen ticaretin yani sira sanal ortamda yapilan E-Ticaret olarak
adlandirilan ticaret sekli geleneksel ticaretin yok olmasina neden olmasa da varligini temelden sarsmstir.
Mekana ve zamana bagl olmaksizin alisveris yapma imkani sunan E-Ticaret her gecen giin artarak talep
bulmaktadir.

Ulkemizde E-Ticaret, 2014 yilinda yiiriirliige giren 6563 sayili Elektronik Ticaretin Diizenlenmesi
Hakkinda Kanun’da “fiziksel karsilasma olmaksizin elektronik ortamda online gerceklestirilen her tiirlii
ticari islemler” olarak tanimlanmaktadir (Elektronik Ticaretin Diizenlenmesi Hakkinda Kanun, 2014:
12247-12251). Geleneksel ticaret aliskanliginin degiserek sanal forma doniismesi hem tiiketici hem de
satic1 igin fiziki sinir1 ortadan kaldirmaktadir.

Sekil 1: 2019-2020 y1l1 e-ticaret ve genel ticaret

e-ticaret
Bilgi Platformu

E-TICARET VE GENEL TICARETIN SEYRI

GENEL TIiCARET

Kaynak: eticaret.gov.tr, 2020, https://www .eticaret.gov.tr/haberler/10039/detay, (Erisim Tarihi:10.03.2021).

Ticaret Bakanligimin Tiirkiye’de 2019-2020 yillar1 arasinda yapilan geleneksel ticaret ile E-Ticaret
arasinda karsilastirma yaptigr grafikte - Geleneksel ticaret 2019 yili Ocak ayinda 105,9 milyar TL iken
2020 yili Haziran ayinda 1,8 milyar TL kayba ugrayarak 104,1 milyar TL islem hacmine diismiistiir. E-
Ticaret ise 2019 Ocak ayinda 8,5 milyar TL iken 10,2 milyar TL artis saglayarak 18,7 milyar TL islem
hacmine yiikselmistir. Elde edilen veriler 2019 yilindan 2020 yilinin ilk yarisinda geleneksel ticaret oran
diiserken E-Ticaret aligverislerinde artis oldugu goriilmektedir.

Fiziksel formda satis yapan isletmelerin devamhiligimi saglamasi agisindan E-Ticaretin yayginlagmasi
dezavantajli bir duruma neden olmaktadir. Buna karsin fiziksel formda satis yapan isletmeler devamlilig:
saglamak amaciyla cesitli uygulamalarda bulunmaktadir. Isletmenin varligini devam ettirebilmesi ve
rekabet {istiinliigli saglayabilmesi, temel stratejiler dogrultusunda aldig1 taktiksel kararlar ve yaptig
eylemlerle ilgili olmaktadir. Isletmeler icin temel stratejiler; bilyiime stratejisi, kiiciilme stratejisi, duragan
strateji ve karma stratejidir(Ulgen ve Mirze, 2020 :188-195). Bu stratejilerden hangisi veya hangilerinin
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uygulanacag1 isletmenin yapisi, sektoriin 6zellikleri, isletmenin iginde yasadig1 ¢evre sartlar1 ve benzeri
unsurlar tarafindan belirlenmektedir.

Gelisen teknoloji ve degisen cevre sartlarinda kiiciik esnaf 6zelinde yapilan ¢alismalar incelendiginde
duragan stratejiler izlendigi goriilmektedir. Esnaflar duragan strateji dogrultusunda mevcut durumu
korumaya yoOnelik eylem ve taktikler izleyerek kiigiik iyilestirmeler yapmaktadir (Akyurt, 2019;
Gengoglu, 2021; A. Kocatiirk, 2021). Esnaflarin uygulayacagi eylem ve taktikleri temelde tiiketicinin
beklentileri belirlemektedir.

Modern pazarlama anlayisinda tiiketicinin memnuniyeti ilk sirada yer almaktadir. Tiiketicide bu
memnuniyetin olusmasi igin tiiketicinin davraniglarinin analiz edilmesi, talep ve isteklerinin dogru
belirlenmesi yani tiiketicinin taninmasi gerekir (Durmaz vd. 2011:115).

Uriin gesitliligi isletmelerin devamliligini ve rekabet edebilirligi saglamada énemli bir unsurdur. Satig
hacmini artirmak isteyen isletmeler {iriinlerinde cesitliligi saglayarak tiiketici talebini karsilamay1
hedeflemektedir. Uriin gesitliligiyle daha fazla miisteri talebi toplayan isletmeler boylelikle daha fazla
satisin yapildigim ifade etmektedir. Isletmeler iiriin cesitliligiyle satis hacmini artirmakla kalmayarak
magaza imajin da olumlu etkilemektedir (Perakende Okulum.com,
https://www.perakendeokulum.com/magazalarda-urun-cesitliligi/ , Erisim Tarihi:10.06.2021).

Kitle iletisim araglarinin agtig1 yoldan ilerleyerek internetle birlikte sanal platformlarin olusturdugu etki
tahmin edilenin 6tesine gegerek reklamin giiciinii artirmistir. Markalarin yaptig1 reklam calismalarinin iki
temel amaci bulunmaktadir. Markalar reklam aracilifiyla ya satislarini artirmayi ya da isletme ile
kurulacak iletisim kanallarini giiclendirmeyi hedeflemektedir. Bu hedefleri gerceklestirmedeki en biiyiik
engel ise piyasada var olan yogun rekabet ve rakiplerden ayrisan farklilig1 ortaya koymaktir. Farklilig:
ortaya koymanin zorlugu, teknolojin sundugu imkanlarin iiriin/hizmet iizerinde yarattig1 bolluk ve fiyat-
kalite arasindaki farkin oldukga azalmasindan kaynaklanmaktadir. Isletmelerin varliklarini devam
ettirebilmeleri; tirettikleri mal veya hizmeti hedef olan mevcut ya da olas1 miisteri kitlesine sunmalar1 ve
belli bir oranin altina diismeden satis yapmalarina baglidir. Piyasalarda artan rekabet, rakip iiriinler
arasindaki farkin azlig, kalite-fiyat arasindaki makasin daralmasi miisterileri satin almaya yonlendiren
araclarin 6nemini artirmigtir. Bu noktada reklam isletmeler icin 6nemli bir arag haline gelmistir (Ozkan
vd. 2015:1-3).

Gilintimiizde reklam amaciyla kullanilan araclar igerisinde sosyal medya uygulamalar1 yer almaktadir.
Teknolojinin gelismesiyle mevcut iletisim araglarimin yani sira Instagram, Facebook, Twitter gibi
cevrimici sosyal medya hesaplari da kullanilmaktadir (Goktas ve Tarakgi, 2018:51). Isletmeler aymi
zamanda influencer olarak adlandirilan sosyal medyadaki taninmuis kisileri bu hesaplar iizerinden reklam
calismalarinda kullanmaktadir. Indirim kodu veya ticretsiz {irlinlerini gonderen biiyiik markalar, sosyal
medya fenomenlerinin iiriinii deneyerek igerik iiretmesini istemektedir (TUSIAD, 2019:23,
https://www.eticaretraporu.org/wp-content/uploads/2019/05/DD-TUSIAD-ETicaret-Raporu-2019.pdf,
Erisim Traihi:30.05.2021). Helal (2017), Suudi Arabistan’da bulunan kii¢lik isletmelerin E-Ticaret
karsisinda varliklarini nasil siirdiirdiikleri iizerine yaptig1 arastirmada, kiigiik isletmelerin sosyal medya
hesaplarini tanitim ve satis araci olarak kullandig1 sonucuna ulasmuistir.

Miigterilerle kurulan iliskinin 6neminin arttig1 sektorlerden biri de perakendeciliktir. Ihtiyaglarmn
gesitlenmesiyle {irlin cgesitliliginin arttigi, stirekli tiiketimin oldugu bu sektorde mdiisterileri devamli
memnun etmek isletmeler i¢in olduk¢a zorlu bir stirectir. (C)zdagoglu vd. 2008:368). Saticiyla tiiketici
arasinda karsilikli dogru bilgi alisverisinin saglanmasiyla olusan etkili iletisim, mdiisteri iliskilerinin
temelini olusturur. Boyle bir iletisim saglanamadig1 takdirde tiiketicinin talep ve beklentileri dogru
algilanip degerlendirilemez. Isletmeler kurduklar1 iletisim ile tiiketicilerinden gelen tepkileri
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degerlendirerek verilmek istenen mesaji anlamaya calisirlar (Demirbag, 2004:19). Boylece karsilikli
kurulan iletisimde giticlii iliskinin olusturulmas: saglanir.

Miisteriyle iletisime ge¢mek icin kullanilan tiim kanallarin birbirlerine adapte edilmesiyle pazarlama,
satis ve miisteri istekleri goz Oniine alinarak iirtin ve hizmetlerin tiretilmesi mdiisteriyle olan iliskiyi
gliclendirmektedir (Demirbag, 2004:8). Isletmeler, miisterilerine kaliteli mal ve hizmet sunarak ve onlarla
iligkilerini gelistirerek devamliliklarini saglamaktadir (Gerson, 1997:9).

Kiigiik isletmelerde miisterinin merkeze alinmasi; is siireclerinin hazirlanmasi ve stratejilerin
belirlenmesinde onemli etkiye sahiptir. Miisteri odakli hareket eden isletmeler miisterilerinin istek ve
beklentilerini anlayarak karsilamak i¢in ¢aba sarf ederler.

Miisteri sadakati, tiiketicinin siirekli ayni iiriin veya hizmeti satin alma eyleminde bulunmasi,
gereksinimler dogrultusunda farklh iiriin ve hizmet arayisinda bulunmamasi olarak tanimlanabilir. Bu
tanimlamadan yola ¢ikarak miisteri memnuniyeti ile mdiisteri sadakati arasinda gili¢lii ve birbirini
besleyen bir etkilesim s6z konusudur. Daha 6nce iizerinde duruldugu gibi isletmeler varliklarim1 devam
ettirebilmek icin tiiketicilerinin istek ve gereksinimlerini tespit ederek hareket ederler. Boylelikle miisteri
memnuniyeti saglanmaya calisilir. Memnuniyetin devamlilifi saglandiginda ise miisteri sadakati
saglanmis olur (Aktepe vd. 2009:20)

Isletmelerin devamliligini saglamasina yonelik bir diger faaliyet tutundurma galismalaridir. Tutundurma
faaliyetleri, en kisa siirede tiiketiciyi hizlica ve daha ¢ok iirtin almaya yonlendiren unsurlardir (Ugar,
2016: 3). Tutundurma, isletmenin elinde bulunan {iriinii satmak amaciyla yaptig1 tiim faaliyetlerdir. Bu
ama¢ dogrultusunda yapilacak planlamada tiiketiciler 6nemli bir faktordiir. Etkin ve verimi yiiksek
tutundurmanin hedeflenmesi olas1 tiiketici beklenti ve isteklerinin dikkate alinmasini gerektirir
(Yamanel, 2019:6).

Tiiketiciye sunulan yeni {iriin ve hizmetler igin tanitim, bilgilendirme amaclanirken bilinen tiiriinler igin
ise faydali ve c¢ekici yonleri ortaya konularak hatirlatma yapilir (Biiylikbaykal, 2002:532-533).
Tutundurma faaliyetleriyle isletme mevcut ve olas: tiiketicileri bilgilendirerek ikna ederek ve kendini
hatirlatarak satis yoniinde devamlilig1 saglamay1 amaclamaktadir (Zhumatayeva, 2006:65).

3. Arastirmanin Amaci, Yontemi ve Bulgular

Bu calisma, Bolu Yukar Carsi’da faaliyet gosteren yerel esnafin E-Ticaretin yogun yasandig1 gliniimiizde
devamliliklarini saglamak i¢in yaptiklar: uygulamalari ve stratejileri belirlemeyi amaglamaktadir.

Arastirmanin ¢alisma grubunu, Bolu Yukar: Carsi’da benzer ve farkli sektorlerde diikkan isleten esnaflar
olusturmaktadir. Bolu Yukar1 Carsi’da bulunan diikkanlarin o bolgede yer alma nedenleri ve E-Ticaret
¢aginda devamliligini saglayabilmesi konusunda ne gibi faaliyetlerde bulunduklarini belirlemeyi
amagclayan bu calismada nitel arastirma yontemi dogrultusunda saha calismasi yapilmistir. Yukari
Carsi’da faaliyet gosteren 248 diikkan bulunmasina ragmen goniillii katilim esas: geregi ¢calismaya katki
saglamak isteyen 21 esnaf ile goriisiilmiistiir. Esnaflara tesadiifi 6rnekleme yontemi ile ulasilmistir.
Arastirma, goriisme yapmayt kabul eden 21 esnafin verdigi kisisel bilgiler ve yasanmis tecriibelerle
sinirhidir.

Arastirma sorularinin hazirlanmasi asamasinda literatiirde bu konuda yapilan ¢ok sayida calisma
incelenerek (Tutgun 2018; Bolge 2018; Kehribar 2017, Emek 2019; Kadayifci 2019) yar1 yapilandirilmig
goriisme sorular1 olusturulmustur. Son halini alan 20 soruluk goriisme formu ile pilot calisma
yapilmustir. Pilot ¢alisma, Yukar1 Carsi’da bulunan ve tesadiifi bir sekilde secilen ayakkabici, kadin giyim
ve aktar olmak iizere 3 esnaf ile yapilmistir.

Pilot calisma siiresince arastirmacinin sorulari anlasilir sekilde ifade edip edemedigi, esnaflarin
arastirmaya yaklasimlari, bilgi ve tecriibelerini paylasma istekleri dikkatle gbzlemlenmistir. Pilot ¢alisma
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sonrasl goriisme formunda cesitli degisiklikler yapilmistir. Bazi sorular kisaltilmus, bir soru iptal edilmis
ve goriisme formunda bir sorunun yeri degistirilmistir.

Pilot calisma sonrasi yapilan degisikliklerle goriisme formu son halini almistir. Goriisme formu iki
boliimden olugmaktadir. Ik béliimde demografik sorular yer almaktadir. Demografik sorularla goriisme
yapilan esnafin genel profili tespit edilmistir. Demografik soru bashg: altinda yas, cinsiyet, medeni
durum, egitim ve sektor sorulari yer almaktadir. Goriisme formunun bir diger boéliimiinde yari
yapilandirilmis 19 soru yer almaktadir. Yari1 yapilandirilmis sorularla Yukar: Carsi’da yer alan
diikkanlarin mevcut durumunu tespit etmek ve E-Ticaret ¢caginda devamliliklarimi saglama konusunda
neler yaptiklarini belirlemek amaglanmistir. Goriismeyi kabul eden 21 esnaf ile yiiz ylize goriistilmiistiir.
Esnaf sorulari samimiyetle cevaplamis, sorulara iliskin fikir ve tecriibelerini paylasmaktan kaginmamustir.
Gorlismeye baslanilmadan 6nce esnafa ses kayit cihazinin kullanilip kullanulamayacagi sorulmustur.
Kabul eden esnaflarin goriismesinde ses kayit cihazi kullanilmis, istemeyen esnafin sorulara verdigi
yanitlar i¢in not alinmistir.

Gorlisme sonrasi elde edilen verilere igerik analizi yapilarak katilimcilarin ifadelerinden kodlar
olusturulmus, kodlarla temalar belirlenmistir. ~Arastirmacilar bir araya gelerek verileri incelemis,
kodlarin ve temalarin belirlenmesi {izerinde c¢alismistir. Hem bireysel hem birlikte yapilan igerik
analizinde, kod ve temalarda goriis birligine varilarak ¢alisma son haline getirilmistir.

Nitel arastirmalarda gecerlik ve giivenirligi saglamak i¢in inandiricilik, aktarilabilirlik, tutarlilik, teyit
edebilirlik kavramlarinin saglanmasi gerekmektedir (Kiimbetoglu, 2020:102). Inandiricihigi saglamak
amaciyla calismada ses kayit cihazi kullarularak goriismeler yapilmis ve kayit altina alinmustr.
Aktarilabilirligi saglamak icin arastirmanin her asamasi arastirmaci tarafindan ayrintili bir sekilde
aciklanmigtir. Ham veriler ayrintili betimleme ve igerik analizine tabi tutulmus ve katilimcilarin
verdikleri yamitlardan dogrudan alintilama yapilarak raporda belirtilmistir. Bu calismada yan
yapilandirilmis goriisme sorularimin tiim katilimcilara ayni sirada sorulmus olmasina ve veri analiz
siirecinde aragtirmanin hedefleri ile tutarliligina dikkat edilmistir. Bu arastirma kapsaminda verilerin
teyit edilebilirligini saglamak amaciyla arastirma sorularinin hazirlanmasi ve verilerin analiz edilmesinde
arastirmacilar bir araya gelerek sonuglar1 degerlendirmistir. Aragtirma verileri incelenerek olusturulan
kod ve temalar aragtirmacilar tarafindan ortak karar verilerek belirlenmistir (Creswell ve Poth, 2017).

Bolu Yukar1 Cars1 Esnafi ile yapilan goriismeler sonucunda elde edilen demografik bilgiler Tablo 1 "de
yer almaktadir.

Tablo 1: Yukar1 ¢arsi esnafi

. s Sektorde . .
Cinsiyet | Yas Medeni Egitim Sektor ki Siire ROP ort.a]
durum durumu sliresi
(Yil)

1| Erkek | 35 Evli Lise Ayakkabi- 28 43 dakika
Canta
Kadin

2 Kadin 37 Evli Lise giyim- 17 11 dakika
Tadilat

3 Erkek 36 Bekar ilkokul Aktar 12 18 dakika

4 | Kadin | 40 Evli Lise Kadun giyim 8 54 dakika
+ Egarp

5 Kadin 40 Evli Tlkokul Kadin giyim 20 20 dakika
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6 | Erkek | 45 Evli | Ortaokul | Manifatura- 23 24 dakika
Perde-Ceyiz
7 Erkek 48 Evli Ortaokul Terzi 37 22 dakika
8 Kadin 31 Evli ilkokul Lokanta 11 18 dakika
Kadin
9 Kadin 38 Evli Lise giyim- 20 27 dakika
cocuk giyim
10 Erkek 47 Evli Lisans Kuyumcu 21 13 dakika
Erkek+
11 Erkek 60 Evli Tlkokul Kadin cocuk 19 13 dakika
giyim
12 Erkek 61 Evli Lise Ayakkabi 30 13 dakika
Perde- ev
13 Erkek 42 Evli Lise tekstil-ev 25 19 dakika
aksesuar
14 Erkek 32 Bekar Lisans Erkek giyim 19 20 dakika
15 Erkek 38 Evli Onlisans Giyim 6 21 dakika

Kadin-Erkek

16 | FErkek | 51 Evli lkokul g1ytm- 75 23 dakika
Manifatura-
Ev tekstil
17 Erkek 46 Evli Lise Aktar 8 26 dakika
18 | Erkek 61 Evli Lise Nalburcu + 45 15 dakika
Cocuk giyim
19 | Kadin | 41 Evli lkokul Esarpal 23 24 dakika
tuhafiye
20 | Erkek 59 Evli Onlisans | Kuyumeut 73 20 dakika
Manifatura
21 Erkek 30 Bekar Lisans Kuyumcu 8 Ay 7 dakika

siiresince

Aragtirma

Yukar1 Carsi’da faaliyet gosteren 6’s1 kadin 15'i erkek olmak iizere 21 esnaf ile goriisiilmiistiir. Calismaya
katilan esnaflarin yasi 30 ile 61 yas araliginda degismektedir. Kadin esnaflarin yasmin 37 ile 41 yas
araliginda, erkek esnaflarin ise 30 ile 61 arasinda genis bir bant araliginda yaslarinin degistigi
goriilmektedir. Medeni durum incelendiginde, esnaflarin 3’iiniin bekar,18’inin evli oldugu
goriilmektedir. Katilimcilarin 6’s1 ilkokul, 2’si ortaokul, 8'i lise, 2’si dnlisans ve 3’ii de lisans egitimine
sahiptir. Birbirinden farkli sektorlerde faaliyet gosteren esnaflarin Yukar: Carsi’da faaliyet gosterme
stirelerine bakildiginda 8 ay ile 75 yil arasinda degistigi goriilmektedir. Gorligme siireleri 7 dakika ile 54
dakika arasinda degismektedir.

Katilimcilardan elde edilen verilere uygulanan igerik analizi sonucu olusturulan kod ve temalar Tablo
2’de yer almaktadir.
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Tablo 2: Kod ve Temalar

Temalar Kodlar
Aile Biiyiigiiniin Carsida Esnaf - Cocuklugun carsida ge¢mesi
Olmast - Ug kusaktir calisma

- Babadan kalma diikkan

- Aile iiyelerinin ayni isi yapmasi
Bilinirlilik - Tarihi cars:

- Bolu halkinin ugrak yeri

- Aile aligkanliklar
Tutundurma - Uriin gesitliligi

- Veresiye is yapma

- Kiigiik hediyeler verme
Miisteri iliskileri - Giiven verme

- Samimi hissetme

- Giileryiiz gosterme
Dokunarak Aligveris Yapmak - Dokunma istegi
Isteyen Miisteri - GoOrme istegi

- Deneme istegi
Sektorel Etki - Teknoloji degisimi

- Sektorlerin yok olma tehlikesi
Diikkan Kiralarinin - Kiralarin uygun olmasi
Alternatifleriyle Kargilastirilmasi - Maliyetlerin diisiik olmas1

- Diikkan sahiplerinin tanis olmast
Kusak Farki - Yeni neslin tercihlerinin degismesi

- Eski neslin sadece carsty1 tercih etmesi

- Kredi kart1 kullanmayan miisteri
Pazarin Boliinmesi - AVM'’lerin agilmast

- Cadde iizerindeki diikkan sayilarimn

artmasi

3.1. Aile Biiyiigiiniin Carsida Esnaf Olmasi

Yukar1 Cars1 esnafinin paylastig1 bilgiler dogrultusunda yaptiklari isin temeli dede, baba ya da day1 gibi
aile biliyiligii tarafindan atilmistir. Aile biiyiiklerinin yaptig1 isi devam ettiren esnaflar, ¢ocukluk ya da
genglik donemlerinde sektoriin igerisinde bulunmuslardir. Bazi katilimcilar okuldan kalan zamanlarda
aile biiyiiklerine yardimci olduklarini ifade etmiglerdir.

..."Babamla basladi. Babamla baslayan isi devam ettiriyorum. Ama benim de sonucta cocuklugum burda gecti.
Onlarla beraber gecti.”(Erkek, 35, Ayakkabi-Canta)

“Babamin yamnda basladim. Babamuin yammda 1983 ten bu yana terziyim. Babam daha eski ben 83'te yamnda
bagladim. Ben ilkokuldan ¢cikinca babamin yaminda basladim ama 1994 te kendi adima is yeri acip bagladim...Baba
meslegi yani. Ondan.” (Erkek, 48, Terzi)

“Biz iiciincii nesiliz. Yani yaklasik 70-75 yillik bir firma burasi...Bu sektor bizim ata meslegimiz. O sekilde devam
ettiriyoruz. Biz iigiincii nesiliz.” (Erkek,51, Kadin-Erkek giyim+ Manifatura +Ev tekstil)
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“Iste atadan gelme. Dayilarim bu isle mesguldii. Bizde onlardan girerek geldik. Ailemde yapanlar oldugu icin bizde
bu meslegi sectik. Bunda biiyiidiik. Bunda cekirdekten yetistik yani dyle séyleyeyim...Onceden yaklasik olarak
ortaokuldan bu yana onlarmn (dayilarin) yamnda calistyordum. Hatta ilkokuldan beri siirekli bu isle
ilgileniyorum.”(Erkek, 38, Giyim)

3.2. Bilinirlik

Gortisme yapilan esnaflardan alinan bilgiler dogrultusunda, faaliyetlerini Yukar1 Carsi’da
siirdiirmelerinin temel nedeni ¢arsmin taninir olmasidir. Sehrin ilk ¢arsisi olmasindan dolay: Yukari
Cars tarihi bir hafizaya sahiptir. Sehrin simgesi haline gelen benzer tarihi ¢arsilar, insanlar tarafindan
aligveris yapmanin yani sira gezinti amagh sik sik ziyaret edilen bolgelerdir. Boylece zengin miisteri
cesitliligine sahip olan ¢arsilar esnaflar tarafindan tercih edilmektedir.

“Yukar1 Carst biitiin Bolu halk: tarafindan yillarca bilinen bir ¢cars: yani, tarihi bir ¢argi. Biliniyor yani insanlar
tarafimdan. Insanlar mutlaka bir alisveris yapacagr zaman once bi Yukar: Carst’ya mutlaka gelirler yani. Insanlarmn
ugrak yeri, bolgesi diyebilirim.”(Kadn, 37, Kadin giyim-Tadilat)

“Yani bugiin Safranbolu’daki carsinin 6lme sansi yok. Internet ne kadar ilerlerle ilerlesin. Tiirkiye'nin bazi boyle
kaliplasms yerleri var. Yani burayr 6ldiiremezsiniz. Istanbul’da Eminonii’'nii 6ldiiremezsiniz. Hi¢ alisveris
yapmasa balik ekmek yemege gider. En kotii. Simdi Yukar1 Carst tarihi bir yer. Burada Han da var. Insanlar bu tiir
yerleri ziyaret etmeye giderler.” (Erkek, 42, Perde+ ev tekstil-ev aksesuar)

3.3. Tutundurma

Yukar1 Carst esnafi ile yapilan goriismeler sonucunda elde edilen bilgilerden carsi esnafinin gesitli
tutundurma faaliyetleri igerisinde bulundugu goriilmiistiir. Bu faaliyetler; tiriin cesitliligi, veresiye usuli,
minik hediyeler ve ticari amacli sosyal medya hesaplarmnin kullanimi bakimindan incelenmistir.
Tiiketiciler i¢in {irlin gesitliligi alisverisin yapilacagi mekanin se¢iminde biiyiik 6neme sahiptir. Yukar:
Carst esnafinin iiriin gesitliliginde sadece belli bir kitleyi hedef almadigi oOzellikle AVM'lerde
bulunmayan yerli halkin sosyolojik ihtiyaclarina (kara lastik, yoresel kiyafet) yer verdigi anlasilmaktadir.

“Bazist aradigim iiriin sende yoksa digerlerinde zaten yoktur diyor. Aradi§imi hep sende buluyorum, diyen
oluyor... Demin dedigim gibi. Bazis1 samimiyetimize, arkadashi§imiza bazist da iiriinler icin geliyor. Ciinkii bizde
cesit cok. Yani farkl sebeplerden miisterilerimiz bizi tercih ediyor.”(Erkek, 46, Aktar)

“Yani, Yukar1 Carst trendi takip eder. Hatta sunu da soyleyebilirim. AVM'lerde bulamayaca$: iiviinleri Yukar:
Carsi’da bulabilir. Mesela Tiirkiye'deki insan yapis: sadece genglerden olugmuyor. 40 yas distii 70 yas alt1 insanlar
var. Bunlarin kendi giyim tarzi var. Mesela ben AVM'ye gidip bakiyorum. Belli bir yas grubuna hitap eden
iiriinleri satiyorlar. Ama ben anneme gore nineme gore elbiseleri biz AVM'lerde bulamiyoruz. Yukar: Carst’da 15-
20 yasindaki gence de kiyafet bulabilirsin. Ne bilim 70 yasimdaki nineme de bulabilirsin. Dedeme de bulabilirim,
yengeme de bulabilirim. (Erkek, 42, Perde+ ev tekstil-ev aksesuar)

“Ya parasi olmaz bedava kredi agariz. Faizsiz kredi acariz mesela (giilme). Gelir yazariz. Paras: oldugu zaman
dder.”(Erkek, 61, Ayakkabict)

“Simdi bizim miisteri buraya neden geliyor? Diger Cadde olsun AVM olsun ddeme pesin ya da kart istiyor. Tamam
memurlar yapar. Hayat sartlart durumlar bazen miisait olmuyor. Bizim Yukar: Carsi’da miisteri tutmamizin
nedeni %95 acik hesap yapmamiz. Acik hesap yapti§imizda miisteri birazim aligveris esnasinda birazini da sonra
veriyor. Soyle bir bakarsak bazi miisterilerimin 1 sene 2 sene vermedigi oluyor.”(Kadn, 40, Kadin giyim+ Egarp)

Esnaflarin verdigi yanitlar degerlendirildiginde, Yukar:1 Carsinin siirdiiriilebilirligini saglayan temel
etkenlerden birinin veresiye usulii aligverisin yapiliyor olmasidir. Esnaflarin “Bizim Yukar: Carsi’da miisteri
tutmamizin nedeni %95 agik hesap yapmamiz (Kadin, 40, Kadin giyim+Esarp).” belirttigi gibi veresiye usulii
aligverigin yapilmasi carsiya miigteriyi ¢ekmede onemli bir giice sahiptir. Bu etkinin farkinda olan
esnaflar miisterilerini bu yontemle tutundurmaya calismaktadirlar. Yukar: Carsi esnafi her miisterinin
pesin para ile alisveris yapabilecek ekonomik diizeye sahip olmadig1 ve bu nedenle veresiye usulii satis
ile hem bu agi181 kapattig1 hem de miisterilere sunulan bu imkanla satis yaptigini ifade etmektedir.
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3.4. Miisteri iliskileri

Isletmelerin varliklarim siirdiirebilmelerinde temel unsur yapilan ticaretin devamliligidir. Ticaretin
devamliliginin saglanmasinda miisteriler ile kurulan iliskiye bagli oldugu belirtilmistir. Sorulan soruya
esnaflarin verdigi cevaplardan, esnaflarin miisterileri ile kurduklar iliskiye ©zen gosterdikleri
goriilmektedir. Esnafin aldig siparisi zamaninda yetistirmeye dikkat etmesi, tasarim/iiretim siirecinde
iscilik hatalarmmi en aza indirilmek igin ¢aba harcamasi, memnuniyetin olusmasi veya olusan
memnuniyetin yitirilmemesi amaciyla yapildig: goriilmektedir.

“Miigterilerim siklikla gelir. Hatta tavsiye ediyorlar. Carsaf dikmisim. Kullanmigsiniz. O sekilde bizde siirekli tercih
ediliyoruz. Yani miisteri memnuniyetinden dolay1 tercih ediliyorum. 2015 yilmda actik burayi. Biz kiiciik bir
diikkan acacaktik ama bak simdi ok siikiir, suan terzilerim var. Benim disimda 5-6 kisi ekmek yiyor. O da neden?
Ciinkii diizgiin dikis var, diizgiin iscilik var. Oyle dyle gidiyor.”(Erkek, 45, Manifatura-Perde-Ceyiz)

“Hatta bagka yerlerden misafirler gelip bagkalarini bile yonlendiriyorlar. Hani “Buranmn yemekleri cok giizel”,
“Kdftesi cok giizel” diye yonlendirme yapiyorlar.”(Kadin, 31, Lokanta)

“En islek yerde de olsam ben kendi meslegimi iyi icra edemezsem, isimi yapamazsam iyi olmayacagini diisiinen bir
insamm. Bolu'nun en iicra kosesinde bile olsam isimi iyi yaparsam miigteri gelir beni bulur diye diisiiniiyorum.
Onemli olan isini iyi yapip taninmak.”(Erkek, 48, Terzi)

“Soyle soyleyeyim ben corba igmeye Bolu sanayisine gidiyorum. Niye? Corbay: iyi yapiyorsa adam, oraya gidip
corbayt iciyorsunuz. Adam dag basindaki restoranda gidiyor. Neden? Bali§1 cok giizel yapiyormus. Merkezde de var
balik¢i. Siz hizmeti iyi verirseniz bu insanlar Yukar1 Carsi’dan da alabilir, E-5'ten de alabilir, Izzet Baysal
Caddesi'nden de alabilir, Siimer'den de alabilir. Konumdan ziyade hizmet.”(Erkek, 42, Perde+ ev tekstil-ev
aksesuar)

“Simdi onu aslinda miisterilere sormak lazim. Yogurdum karadir diyen olmaz. Herkes kendini metheder. Ama 36
senenin bir birikimi var. Arti vatandaslarimiza vermis oldugumuz bir giiven duygusu var. Tabi haliyle bunlar
miisterinin tercihi oluyor. Yani simdi ne is yaparsaniz yapin. Ister 6gretmen olun ister doktor olun. Hakkiyla isinizi
icra ederseniz vatandasta haliyle sizi tercih eder. Zaten giiven olmasa bu meslekte bu kadar uzun siire devam
edemezsiniz.”(Erkek, 59, Kuyumcu+Manifatura)

Esnaf Yukar1 Carsi'ya gelen miisterilerin samimi bir ortamda, igten tavirlarla karsilanacaklarin
bildiklerini ifade etmektedir. Yukar1 Carsi diikkanlarina ya da esnaflar1 yanina aligveris yapmanin
disinda sohbet, muhabbet niyetiyle de gidildigini bilen miisteriler, gars1 esnafi ile aralarinda duygusal
bag kurdugu anlagilmaktadir.

“Yani bazi miisteriler sirf senin icin buraya kadar geldim, diyor. Asagida bu iiriin var ama yine de sana geldik,
diyorlar..”( Erkek, 46, Aktar)

“Yani sagladigimiz bir kolaylik var mu derken giiler yiiz, iyi niyet. Simdi bizim miisterimiz buraya gelir 2 saat iiriin
bakan miisterimiz var. 2 saat boyunca bakarlar olmaz, almadan gider. Ya 2 saattir burada niye almiyor demeyiz.
Ciinkii yarin yine o miisterinin gelecegini biliriz. Olmas: gereken sekliyle bu acikcasi. Bugiin siz gelseniz.
Magazadaki biitiin iiriinleri deneseniz ve almasaniz. Acaba niye almad: demeyiz. Bizim miisterilerimiz de bundan
dolay: bizi ¢ok tercih ediyorlar. Biraz giiler yiiz, biraz iyi niyet, biraz diiriistliik...Insanlarda bundan dolay: giiler
yliziimiizii, samimiyetimizi, magazamizin kalitesini, yiiz ifademizdeki giivenirlig¢imizi tercih ediyor. Bunlardan
dolay: yani.”(Erkek, 38, Giyim)

“Uriiniimiizden memnun kalmistir onun icin gelir. Giiler yiiz tatly dil. Yani miisteriyi karsilama seklimiz. Biz 5
yasinda cocukta olsa ayaga kalkar buyurun deriz mesela.”(Erkek, 61, Ayakkabic1)

... “Arti sattigumiz her iiriine hani miisterilerimize garanti veriyoruz. Ikincisi giiler yiizlii hizmet...Yani miisteriyi
memnun etmek yani. Gelirsin buraya. Miisteri alisveris yapar yapmaz. Ona bir ikramda bulunursun. Bir sey icer
misin, dersin. Cogu hani 6yle séyleyen miisterilerimizde var. “Hani bana o ikram ettigin bir ¢ayin hatirina da

—
Abant Sosyal Bilimler Dergisi - https://dergipark.org.tr/tr/pub/asbi
819



Stikran Tagkesen, Elif Karabulut Temel

geldim” diyen de ¢ok. Hani satti§iniz diriinden ¢ok memnun oldum, diyerek gelen de cok. Yani tabi kimse kimsenin
kara kasina kara goziine gelmiyor. Hani burda tercih ediliyorsan ama bi samimi sohbetinden muhabbetinden
kaynaklaniyor. Ama iste iiriinlerinin kalitesiyle alakalidir. Bunlar birlesince de miisteri seni birakmaz.” (Erkek, 35,
Ayakkabi-Canta)

Zamanla toplum sosyolojisinde bircok degisiklikler yasanmis ve yasanmaya devam etmektedir.
Tiiketicilerin aligveris aliskanliginda da bircok yenilikler ortaya ¢ikmaktadir. Geleneksel aligverisin yani
sira yeni ve degeri her gecen giin artan E-Ticaret hayatimizin merkezinde yer almaktadir. Yukar1 Cars:
esnafi ile yapilan goriismede, carsinin E-Ticaret karsisinda rekabet edebilirligi tizerine bilgi alinmuistir.
Cars1 esnafi, E-Ticaret iizerinden aligveris yapilmasi icin kisilerin belli bir bilgi birikimine sahip olmasi
gerektigini ifade etmektedir. Carsinin miisteri profili icerisinde bulunan ileri yastaki miisterilerin E-
Ticaret'i kullanim ag¢isindan uygun olmadig1 belirtmistir. Sadece belli bir yas grubunun degil aym
zamanda interneti kullanabilen, sanal ortamda alisveris yapmay: bilmesine ragmen bazi tiiketicilerin
dokunarak aligveris yapmak istedigi ifade edilmistir. Toplumun duyularin1 kullanarak alisveris yapma
aligkanliginin olmasi ve bunun sanal ortamda miimkiin olmadig1 ifade edilmistir.

3.5. Dokunarak Alisveris Yapmak Isteyen Miisteri

Aligveris siirecinde tiiketicilerin tiriinlere dokunma istegi, iiriin hakkinda bilgi elde etmek amaciyla
kullanilan bir arag (Soars, 2009:294) olarak goriilmektedir. Tiiketicilerin {irline dokunma istegi iki farkl
sekilde yorumlanabilir. ki diirtiilerin yénlendirmesiyle dokunma eyleminin dogmasidir. Bu siiregte
tiiketici tirtinii ve gevresini anlamaya zorlayan bir diirtiiyle hareket eder. Bir diger dokunma eylemi olan
aragsal dokunmada ise tiiketici iirline dokundugunda agirligini, yapisini, dokusunu anlamaya galisir
(Workman ve Cho, 2013:253). Tatli (2020) tiiketicilerin dokunma isteginin karsilanma diizeyi, tiriinleri
satin almak i¢in verilecek karari etkiledigini ifade etmistir.

“Bence sahip. Ciinkii herkes interneti kullanmiyor neticede. Sanal aligveris ayri bazi insanlarimizin hala gorerek
almak istemesi ayri. Manavdan ne kadar secmek yasak da olsa illaki domatesi siktira siktira almast gibi. Illaki
gorecek. Uzerine giyecek. O mali tantyacak byle alacak.”(Erkek, 48, Terzi)

“Fiziki kosullarda yani carst olarak uzun bir siire devam eder. Ciinkii bizim insanimiz bakarak, dokunarak almay:
sever. Bunu kolay kolay birakacagini sanmiyorum. Ama internette orada giin gectikge gelisip giicleniyor.”(Erkek,
47, Kuyumcu)

... "Yaaniiii. Hani goriip bakarak almak daha farkl bence.”(Erkek, 36, Aktar)
“Tamirat, ceyiz isi yani birebir miisteriyle ilgilenilip yapilan isler.”(Erkek, 45, Manifatura-Perde-Ceyiz)

“Ama ben bir iiriine dokunmaliyim. Eeee (Reyondaki gomlege dokundu) hissetmeliyim, iyi mi kotii mii? Soyle
algilarimla.”(Kadn, 40, Kadin giyim)

“Soyle bir sey. Ticarette canlilik taraftartyim. Alacagim iiriin elimde olmali. Cebimden parasini ¢ikarip vermeliyim.
Yani aldigim kisiyi de tamimaliyim.”...(Erkek, 46, Aktar)

3.6. Sektorel Etki

Yukar1 Cars: esnafi ile yapilan goriisme sonucunda bazi sektorlerin teknolojik gelismeler neticesinde
olumsuz yonde etkilendikleri goriilmektedir.

“Ben kendi zanaatim iyi yapanlardan oldugumu diisiiniiyorum. Bizi tercih eden miigteri bunu bilen miisteri.
Babam da 6yle calistyordu. Kisiye gore ozel dikim yapryordu. Bolu'ya ilk geldigimde yine yapryordum. Ama
teknoloji ilerledikge, kisilerin alim giicii diistiikce, genclerin terzileri tanmimamasiyla birlikte konfeksiyona yoneldi.
Konfeksiyonda daha cazip fiyatlarin olmasi, kredi kartlarina taksit yapimasi. Ama bir terzide bu imkan yok.
Bunlardan dolay: bizde artik tamirata donmek zorunda kaldik.”(Erkek, 48, Terzi)
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“Yaniiii eskisi gibi insanlar ¢ok fazla dikise yonelmiyorlar artik. Hazir giyimde biitiin bedenleri bulma imkanlar: var
ctinkii. O yiizden bizim icin daha kolay olacagimi diisiindiim. Ciinkii dikiste biraz daha yorucu ve yipratict oldugu
icin hazir giyime yoneldim. Hazir giyim artik eskisi gibi degil. Artik biitiin bedenler hazir giyimde bulunabiliyor.
Onceden mesela kilolular veya ¢cok zayiflar kiyafet bulamadiklart icin dikime mecburi yoneliyorlardr. Su an eskisi
gibi dikise cok ragbet olmadig1 icin giyime yoneldik. Hazir giyime yani... Tadilat kismunda zaten interneti rakip
olarak gormiiyorum. Onun internette bir karsilig1 yok”(Kadin, 37, Kadn giyim-Tadilat)

“Giivene dayali bir meslek oldugu icin internette biliyorsunuz bu konu ile alakali ¢ok olumsuz seyler duyduk
miisterilerimizden. Yasadik bunu. O yiizden bizi tercih ediyorlar. Bankalar hem saklama bakimindan hem de
istediginde al sat yapwyor. Vatandas en cok saklamasinda sikinti yasadigi icin bankay: tercih ediyor. Altin hesaplar
bizi etkiledi.”(Erkek, 59, Kuyumcu+Manifatura).

3.7. Diikkan Kiralarinin Alternatifleriyle Kiyaslanmasi

Yukar1 Cars: esnafinin verdigi bilgiler dogrultusunda kira giderlerinin yer se¢iminde etkili oldugu
goriilmektedir. Isletmelerin sabit giderleri igerisinde yer alan kira giderleri alternatif yerler ile
kiyaslanmistir. Agirlikli olarak esnaf bu kiyaslamay1 asagi carsi ile yapmaktadirlar. Uzun yillar varligim
koruyan tarihi carsi alternatifleriyle kiyaslandiginda kira giderlerinin daha az oldugu goriilmektedir.
Yukar1 Cars1 diikkanlarinin kira iicretlerinin diger yerlere gore az olmasi esnafin diikkanini garsida
bulundurmaya devam etmesinde énemli bir rol oynamaktadir.

..."Cadde’deki diikkan yerine Carst’da kiiciik bir diikkan daha iyi. Ciinkii niifusun az oldugu bir yerde maliyetleri
diisiirerek ayakta kalabilirsin. Artik biiyiik maliyetli yerler zor. Bakin E-5 kenari diikkanlar, bir furya oldu. Hepsi
tutuldu. Ama simdi git bak yarisindan ¢ogu bos. Neden? Ciinkii diikkanlar: kiras: yiiksek.”(Erkek, 42, Perde+ ev
tekstil-ev aksesuar)

“Simdi soyle. Cadde’deki kiralar sebebiyle asagrya inme sansimiz yok. Kiralar agir1 yiiksek. Bizim sektoriin Cadde’de
kurtarmasi zor. O kiralarla o masraflarla basa ¢ikmamiz zor. Bir ara niyetlendim ama sonradan vazgectim. Biraz
daha boyle devam edelim dedim. ... (Kadin, 41, Esarp Tuhafiye)

“Yani Cadde’de olanlar bizden daha fazla satis yapryordur ama kira giderleri ¢ok daha yiiksek. Ben Cadde’deki
diikkanlarin hep kiraya calistiklarini diisiiniiyorum. O yiizden Cadde’de isi cok yapsan bile kazancimin hep kiraya
gittigini diisiindiigiimden hi¢ oray: diisiinmedim mesela.”(Kadin, 38, Kadin giyim- cocuk giyim)

“Eeee yani Yukar1 Cargi’da bir kere her seyden once bir AVM'ye gore caddedeki eee yere gore kira acisindan, eleman
agisindan burda biraz daha masraf konusunda bir tik daha asagida.”(Erkek, 35, Ayakkabi-Canta)

3.8. Kusak Farki

Yukar1 Carsi’da bulunan diikkanlarin biiyitk ¢ogunlugu aile isletmesi olma &zelligine sahiptir. Cogu
diikkan igerisinde farkli kusaktan insanlarin bir arada calistig1 goriilmektedir. Bu durum diikkanlarin
isletilmesinde alinacak kararlarda farkli diisiincelerin dogmasina neden olabilmektedir. Esnaflarin
verdigi bilgilerden farkli yas grubunda bulunan miisterilerin de alisveris yapma sekillerinde farkliliklar
oldugu anlagilmaktadir.

“Sene baginda denedik. Sitemiz de var. Trendyol’a basvurduk iiyelik icin. Instagram’da sayfa agtik. Ne dedim
jenerasyon farki. Carsi’min kafa yapis: 20 yil oncesinde oldugu icin biz bunu yiiriitemedik. Misal E-Ticaret teysen
su iiriinden (Gomlekleri gisteriyor) 3 seri alman gerekiyor. Ama biz bir seri aliyorduk. E ne oluyordu? Bunun
L'sini satinca diger miisteriler L isteyince ikinci bir L olmuyordu. Sorun biiyiiklerimizle ilgiliydi. Ilerleyen
zamanlarda olurda akil yapimiz degisirse yine devam ederiz.”(Erkek, 32, Erkek giyim)

... Simdi soyle. Yani kesinlikle buraya geliyor ama. Simdi anne babann fikrine birakilirsa burasy tercih ediliyor.
Ama simdi cocuklara birakilirsa, cocuk “bi AVM'ye bakalim” diyor. Iste veya “bi internetten bakalim” diyor. Belli
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bir yas ortalamasina gore degisiyor diyelim buna. Yani ne diyim. 15- 20 yas arahi§indaki cocuklarin diisiincesi dnce
ben bi internetten alacagim. Oradan bakacagim diyor. Zoraki de olsa anne babaya oradan aldirtabiliyor.”...(Erkek,
35, Ayakkabi-Canta)

..."Insanlar artik ayagma bekliyor. Onlar bize gelmiyor. Cok eski nesil, bizim yasimizdakiler geliyor maalesef.
Deneyerek alma yanlisi. Ama yeni nesil oturdugu yerden alisveris yapmay: tercih ediyor. Senin de ona dénmen
lazim. Yoksa oldugun yerde sayarsin.”...(Kadin, 41, Esarp Tuhafiye)

3.9. Pazarin Boliinmesi

Bolu'nun merkezinde bulunan Yukar: Cars: sehrin ilk tarihi c¢arsisidir. Kurulusunda sehrin ihtiyacini
karsilayan tek ticaret mekani olmasindan dolay: yogun olarak tercih edilmistir. Cars1 esnafinin da ifade
ettigi gibi yillar icerisinde sehir biiyiimiis ve farkli yerlerde aligveris merkezlerinin kuruldugu
goriilmiistiir. Alisveris merkezleri, carsilar hatta semt pazarlar1 dahil olmak {izere Yukar: Carsi'nin sahip
oldugu tek aligveris mekani olma Ozelligini yitirmesine neden olmustur. Carsiya alternatif fiziksel
formlarin yami sira E-Ticaret satislarinin da Yukar: Cars: esnafinin miisteri kaybi yasamasina neden
olmustur. Yukar1 Carst esnafi gecmiste carsi igerisinde diikkamin olmasmi biiyiik avantaj olarak
goriirken, glintimiizde bunun bir avantaj olmadigin ifade etmistir.

“Simdi 400 senelik 500 senelik gecmisi var bu ¢arsimin. Mutlaka avantaji olur. Ama tabi ileriki zamanlar ne g0sterir
onu bilemeyiz. Ciinkii hemen hemen ticaretin %80'i diinya dahil Tiirkiye dahil internete dondii. Vatandaslar en
ufak seyi dahi internetten almay: yegliyorlar. Daha gecen konustuk mesela vatandas Mersin-Finike'den portakal
istemis. Getirecegi portakal 5 kilo yani (Giilme)...Bu Biiyiik Cami havarisi 450-500 yillik ¢arst burasi. Pazar hep
burada yogunlasti$r icin. Son 15-20 senedir pazar dagildi. Diger mahallelerde pazar oldu, diger sokaklarda pazar
oldu.”(Erkek, 59, Kuyumcu+Manifatura)

“Yani simdi yeni nesil degil de eskiden bir ihtiyac oldugunda Yukar: Carsi’ya gidelim derlerdi. Aklindan bagka bir
yer gecmez zaten. Yani yillarin birikimi var burada...”Yani son 10 yila kadar bir avantajdi. Ama simdi o avantaj
kaybettik. Simdi Bolu'ya 3 tane AVM agildi. Internetten alisveris baslads. Bir de tiinel acildr. Tiinel bu carstyi en az
%30 etkiledi. Tiinel agilmadan Once carst daha hareketliydi. Bunu her zaman aramizda konusuruz. Bir isi
yapmadan 6nce Oniinii arkasini iyi hesaplamak lazim. Ama o hi¢ yapumad. Tiinel yapilmadan Once bize kesinlikle
sorulmadi.” (Erkek, 61, Ayakkabici)

“Eskiden avantajdi ama simdi her hafta Bolu pazarlari, semt pazarlar: kuruluyor. Burasi boyle sesiz sakin gegiyor.
Eskiden igne atsan yere diismezdi. Omuz omuzu sékmezdi. Boyle insanlar dikilir gelirdi koyiinden. O zamanlar
burast tek carsiydi. Bolu degisti. Saga sola dort yone dagildi. E dagilinca eee eskiden bir sey alacak oldu mu ustalar
sabah erken seni burada beklerlerdi. Simdi Oyle bekleyen mekleyen yok. Simdi bu tarafa gidiyorsun. Bu tarafta
alacagin sey var. Bu tarafta var, o tarfta var. Dort bir yaminda her istedigi var.”(Erkek, 61, Nalburcu + Cocuk
Qiyim)

...Ben 15 yil 6nce buradaydim. 15 yil once buradaki satiglar daha cok farklwydi. 15 yil once bu kadar diikkan yoktu.
Biyle AVM yoktu. Sadece Cadde AVM vardi. AVM sayist arttikca, internet satislary arttikca otomatik olarak bizim
pastamn dilimi kiiciildii.”(Kadmn, 38, Kadin giyim- cocuk giyim)

“Sonucta ortada bir pasta var diyelim. Yani her acidan sektor, AVM"yi kat mu1 ne bilim internet iizerinden yapilan
aligverigi kat, yani ne sayarsan say. Bu sektire yonelen herkes, pazar bile bizim burdaki yapacagumz isi yani
pastadan o da bir dilim alwyor. Sana gelecek miisteri gelmeye biliyor. Orda yolumuzun iistiinde gordiik. Begendik
aldik, diyor. Oysa senin miisterini aliyor internet alisverisi.”...(Erkek, 35, Ayakkabi-Canta)

4. Sonug
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Bu calisma, Bolu Yukar1 Carsi’da faaliyet gosteren diikkanlarin E-Ticaret ¢aginda faaliyetlerini devam
ettirebilmeleri i¢in hangi stratejileri uyguladiklarini belirlemeye yonelik nitel bir arastirmadir. Esnaflarla
yapilan goriismelerde; esnaflarin giincel {iiriinleri diikkanlarinda bulundurmas: ve satisa sunmasi, E-
Ticaret iizerinden aligveris yapmak istemeyen veya gérmeden, dokunmadan iiriin alamayan miisterilerin
varlig1 ve Yukar1 Carsi’da diikkan kiralarimin alternatifleriyle kiyaslandiginda daha az maliyetli olmasi
yerel diikkanlarin devamliligini saglamasinda etkili oldugu anlasilmaktadir. Yukar1 Carsi'min yillardir
aligveris yapilan ticaret mekani olarak bilinirliligi de etkili olmaktadir. Esnaflarin giiven duydugu,
tanid1g1 miisterilerine veresiye karsiligi mal sattigin1 ve bunu bir tutundurma stratejisi olarak yaptiklari
goriilmektedir. Teknolojik gelismelerden hem olumlu hem de olumsuz etkilenen terzilik sektoriinde
faaliyet gosteren esnaflarim, kisisel iiriin imalatindan tamir tadilat isine yoneldigi tespit edilmistir. Ozetle,
Yukar1 Carsi’da faaliyet gosteren diikkanlarin devamliliklarini saglamak igin yaptiklar: faaliyetlerden
onlar1 olumlu yonde etkileyen unsurlar sunlardir:

-Miisteri ile kurulan samimi iligki,

-Veresiye usulii satisin varlig1 ve dokunarak almak isteyen miisteri,

-Yukar1 Carsi’'nin merkezi konumu ve kolay ulasim imkan,

-Tashan ve Biiyiik Cami gibi tarihi yapilar1 igerisinde barindirmasi,

-Sosyal medya tlizerinden reklam yapilmasi,

-Giincel tirtinlerin bulunmasi

-Uriin gesitliliginin olmas,

-Her miisterinin E-Ticaret’i kullanim bilgisine sahip olmamasi,
Yukar1 Carst’da bulunan diikkanlarin devamliligini olumsuz yonde etkileyen unsurlar sunlardir:

-Pazarin boliinmesiyle alternatif aligveris noktalarinin olusmasi,

-E-Ticaret sitelerinde {iriinlerin diikkanlara kiyasla ucuz olmasi

-Miisterilerin iriinlere daha kolay ulagsmak istemesi,

-E-Ticaret’e kiyasla diikkan giderlerinin daha yiiksek olmasi,

-Miisterilerin aligveris yapma aliskanliklarinin degismesi,

Gelecek arastirmalarda Yukar: Carsi’dan alisveris yapan miisterilerle yapilacak bir ¢alisma planlanarak
miisteri ihtiyac ve beklentileri tespit edilebilir. Miisteri deneyimlerinden elde edilen veriler, literatiire
katki saglamasmin yani sira Yukar1 Carsi’da faaliyet gosteren diikkanlarin ve Yukar: Carsinin
gelistirilmesinde Oneri olarak kullanilabilecektir.
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