E-TICARET & E-IHRACAT




Neden E-ticaret

v'Daha genis kitlelere erisim;

v yeni pazarlar, yeni miisteriler

v’ Duistik yatirim ve isletme maliyeti
v Dogrudan miisteriye erisimi

v Giivenli alisveris

v’ Prestij



v’ Daha fazla secenek

v’ Aradigini hizli, kolay ve zahmetsiz bulabilme
v/ Sifir arastirma maliyeti

v Rahat alisveris

v’ Kolay kiyaslama

v’ Zaman tasarrufu

v Giivenli alisveris
v’ Pratiklik



R E-ticaret konusuna tiim is gevrelerinin dikkat etmesi ve bunu ciddiye
almalar1 gerekir. Ciinkii e-is (ve/e-ticaret modelleri sirketlerin yeni
pazarlara agilmasimna yardim etmektedir. Bu yeni pazar, hayatlarinin
onemli bir kisminda internet kullanan yiiz milyonlarca insandan
olusmaktadir ve burada herhangi bir cografi simir da yoktur. Ayrica,
iletisim teknolojilerinin sagladigr hiz, ucuzluk ve giiven pazarlama
stratejileriyle Dbirlestig¢inde, global olarak, isletmelerin Kkarliligim
arttirmaktadir. Ticaret ve is iliskilerinde elektronik ortamlarin ve 6zellikle
internet teknolojilerinin kullanilmasiyla;



R Mevcut is imkanlar biiyiiyecektir,

R Halen pazarlanan triinlerin satis1 daha kolaylasacak ve reklam, iiriin
tanitim, satis Oncesi ve sonrasi destek ve benzeri kanallar tamamen
elektronik ortamda daha efektif kullanilabilecektir. Otomatik bilgi
dagitim sistemi yardimiyla, miisterilere ve daha genis kitlelere kolayca
ulasilabilecektir,

R Global olarak, is diinyasiyla olan etkilesim artacaktir,
® Is verimlilik analizleri ve planlamalar daha kolay yapilacaktir,
R Uluslararasi pazarlara kolayca ulasabilme imkani olacaktir.



R Global ekonominin gelecegi, artik e-ekonomidedir. Yakin gelecekte, e-
diikkkani olmayan, e-posta kullanmayan ticari kuruluslar muhakkak ki,
islerini gelistirmede ve kar etmede, yeni is baglantilar1 kurmada cok
zorlanacaklardir.

& Ulkemizdeki e-ticaret hacmi 15 milyar $ civarlarindadir. Kisa siirede e-
ticaretin bu denli hizli biiytime kaydetmesi pek te sasirtict degil.



R E-ticaret hizla yayginlasiyor, sanal magazasi bulunan firmalarin cirolar:
fiziksel magazalar1 geciyor.

R Kullanicilarin ne diistindiiklerini , internetten alisveris yaparken nelere
dikkat ettigini bilmek e-ticaret sitenizin basarisim1 artirmak icin son
derece 6nemli bir konu.



R Urlin cesitliligi: Fiziksel magazalarin en 6nemli kisitlamalarindan biri raf
alanlaridir. Ne kadar biiytik birimagazaniz olursa olsun, sunabileceginiz
tirtinler sergileyebileceginiz raflar ile sinirli olur. Fakat e-ticaret siteleri
sinirsiz raf alanina sahip oldugu icin, tiiketicilerine son derece genis
secenekler sunabilir.

R Evden ¢cikmadan aligveris: Her ne kadar alisveris ayni zamanda sosyal bir
eylem olsa da, tiiketiciler icin ¢ogu zaman bir magazaya gitmeden
alisveris yapabilmek biiyiik bir kolaylik saglar. Ozellikle de hafta sonlari
ve ozel giinlerde ihtiyaclarimi temin etmek i¢in kalabalik magazalarda
sira beklemek yerine birkac¢ tiklama ile internet tizerinden siparis vermek
biiyiik bir avantajdair.



R Kullanic1 yorumlari: Diyelim ki bir televizyon almak istiyorsunuz ama
hangisini tercih etmeniz gerektigi’hakkinda en ufak bir fikriniz yok.
Fiziksel magazalarda en iyi segeneginiz size yardimci olan gorevlinin
onerileridir. Internet tizerinden alisveriste ise sizin icin dogru irini
secebilmek i¢in diger kullanicilarin yorumlar isinizi kolaylastirabilir.

R Gizlilik: Bir magazada alisveris yapmak diger miisterilerin yani sira
saticilarla da yiiz ytize iletisim kurmak anlamina gelir. Fakat bazi
tirtinleri satin alirken tiiketiciler yalnmz olmayi tercih edebilirler. Internet
tizerinden alisveris gizlilik anlaminda hicbir fiziksel magazanin
sunamayacagl avantajlar sunar.



R Tirkiye'de git gide biiytiyen internet kullanicisi, yapilan arastirmalara
gore Turkiye'de ki niifusun %481 oldugunu soyliiyor. Bu da ortalama
35 Milyon insan demektir. Bu insanlar, giintimiizde devamli interneti
kullanan, giin boyu internet basinda islerini yapan insanlardir.
Internetin biiyimesiyle beraber e-Ticaret sektérii de bir yandan
btiytimektedir. Kullanicilar ister istemez deneme amagli veya
devamlilik amacl e-Ticareti kullanarak kontrol etmek istiyorlar. %48’lik
bir orandan sadece %17’si E Ticaret sistemlerini kullanmaktadir.



R Her gecen yi1l biraz daha fazla biiyliyen internet kullanicisi sayisi, yakin
bir zaman icerisinde ortalama 1-3 yil arasinda 50 Milyon’a ¢ikacagim da
arastirmalar icerisinde sdylenmektedir. Bu da ayni zamanda sadece
internet kullanicisimin  biiytimesine degil e-Ticaret sisteminin de
kullanilmasinda biiytime payr gosteriyor. Bu sadece insanlar daha
glivenli ve daha hizli bir sekilde alisverislerini internetten yapacak
olacak olup firmalarinda artik internet {izerinden satislarma
baslamasina yonlendirecektir.



RBir e-ticaret sirketi sahibi olarak,
tirtinlerinizi pazarlamak ve isinizi
gelistirmek konusunda kuskusuz cok
caba goOsteriyorsunuz.

RPeki, markalasma konusunda da
benzer bir cabaniz var mi1?



RRekabetin  yogun olmasi, e-ticarette
basarili olmay1 giiclestiriyor. Bu nedenle, e-
ticarette rakiplerinizin arasindan
siyrilmaniz ve kazancinizi artirmaniz icgin;
iyl distiniilerek hazirlanmis detayli bir is
planinizin olmasi son derece dnemli.



RFiziksel magazasi olan bir sirketin bulundugu
konumu, yerel miisterilerinin o magazayi tercih
etme sebebi acisindan belirleyici oluyor. Fakat
ayni sirketin bir web sitesinin olmasi, bu
cografi kisitlamayr ulusal capta ortadan
kaldirirken aynmi zamanda vyurtdisina satis
yapabilmesinin de oniinii agiyor.



E-ticaret potansiyel olarak son derece karl1 bir
is. Fakat piyasadaki tim e-ticaret sitelerinin
ayni karlilik seviyesinde oldugunu sdylemek
ne yazik ki miimkiin degil.

Hem Tirkiye'de, hem de diinya capinda
say1siz e-ticaret sitesi var ve acikca goriinen
su ki bazilar1 digerlerinden daha basarililar.



E-ticaret sitelerinin olumlu miisteri deneyimi
saglamasit ileriye yonelik gelirlerini  de
garantilemesini kolaylastiriyor.

Olumlu bir miisteri deneyimi ic¢in; kullanim
kolayligi, ilgi cekici tasarim ve giivenlik
konularinin e-ticaret sitelerinin dikkat etmesi

gereken Oncelikleri arasinda yer aldigim
sOyleyebiliriz.



Markalarin dijjital ortama gecisleri ve e-ticarete
baslamalar1 ile birlikte bazi soru isaretleri de ortaya
ctkmaya baslayabilir.

Ozellikle de bu alanda yeni olan girisimcilere
cevrelerinden ¢ok sayida yorum geliyorsa. Ne yazik ki
pek cogunun saglam dayanagi olmayan bu yorum ve
Oneriler e-ticarete ilk adimlarini atmaya baslayan
kisilerin tereddiit etmelerine neden olabilir.



Sitenizi kurduktan birkag ay sonra, bir ‘terslik’
oldugunu  diisiinebilirsiniz.  Ornegin,  site
Ecilre iniiza o e S Craiy e s o hes e
gecemiyordur ya da beklediginiz kadar satis
yapamamissinizdir. Cogu e-ticaret girisimcisi, bu
noktada vazgecmeye yakindir. Hatta iclerinden,
e-ticareti tamamen birakmaya karar verenler bile
cikabilir.



Online satis rakamlar1 diistindiigtiniiz kadar
yiiksek olmayabilir “ve online satis sitesi
kurmak goziintize diistindiigiiniiz kadar karlh
bir is gibi gortinmeyebilir. Online satis sitesi
Ishiran=iicoks = annisimet i nelddde
sabredemeyerek, umutsuzluga diisebilir hatta
e-ticaret sitesini kapatabilir.



Eelilesmer  wonnsuincklal  eeny olalEdil o ge
donanimlarini, deneyimler? ile bir araya getirebilen

profesyoneller tarafindan sunulan e-ticaret
danismanlig1 hizmeti; e-ticaret girisimcileri i¢in son
derece onemli. Ciinkii e-ticaret danismanlig1 hizmeti; e-
ticaret sitelerini daha karli, tiretken ve rekabetci hale

dontistiirmek icin, e-ticaretle ilgili her konuda 6nemli
bir destek sagliyor.




Iyi secilmis ve dogru koordine edilen bir
takim, sitenizin isleyisine hiz kazandirabilir.
Calisma arkadaslarinizi secerken sektorel
birikimin Otesinde, farkli kriterleri de dikkate
almak, yerinde olabilir.



E-ticarette basarili1 olmaniz icin 5
onemli ipucu

Sitenize kolay ulasilmasini saglamak

Etkileyici gorseller kullanmak

Miisterilerinize daima destek sunmak

Mevcut miisterilerinizle diizenli olarak ilgilenmek

Sl S D

Mobile duyarli bir siteye sahip olmak



Ne satacaginizi belirleyin

&ROnline iriin satmak i¢in en kolay {iirtintin hangisi
olduguna karar vermelisiniz. Bazi tirtinlerin, nakliyesi
digeri kadar kolay degil. Ayrica, bazi irtinler internet
alisverisi icin ideal sayilmayan uzun bir karar verme
stirecini gerektiriyor. E-ticarete “sinirhi sayida bir tirtin
zinciriyle’ baslamaniz, basarili olabilmeniz agisindan

cok faydali olabilir.



Yeni miisterilerinizi tanimlayin

&Uriiniinlizii ne tiir miisterilerin internette aradigini
bulmaya calisarak ise baslayabilirsiniz. Internette bir
tirtin ile ilgili arama yapanlar genelde satin almaya
daha hazir oluyorlar. Potansiyel miisterilerinizin
kimler olduklarini bilmeniz, tirtinlerinizi ve e-ticaret
pazarlama stratejinizi buna gore gelistirmeniz de
onemli bir nokta.



Hizmetlerinizi yeniden belirleyin

R Fiziksel magazanizda miisteri memnuniyeti saglamis olabilirsiniz ama
ayni basariy1 e-ticarette gdstermek ve miisterilerinizle aranizda benzer
bir iliski kurmak icin farkli bir sey sunmaniz gerekiyor. Miisterilerin
geri doniis ve sikayetlerinde stirecin nasil isleyecegine, satislar1 nasil
takip edeceginize ve ulasabilecekleri bir yardim hattinizin olup
olmayacagina karar vermeniz gerekiyor. Ayrica, lojistik ve depolama
konusunda da yeni yaklasimlara ihtiyaciniz olabilir.



Gerekli altyapiya sahip olun

&ROnline satislarin gerceklesmesi ve takibi,
indirim ve promoyon belirleme ve miisteri
iligkileri gibi konularda kullanabileceginiz
bir e-ticaret altyapisina ihtiyaciniz var.



Guvenli 6deme tabani

Internet miisterileri giivenlik konusunda bilingli ve
kredi kartiyla vyaptiklar1 alisverislerin giivenli
oldugundan emin olmak istiyorlar. Yani onlara, daha
giivenli online Odeme vyapabilecekleri bir sistem
sunmaniz gerekiyor. Bunun ic¢in SSL sertifikasi,
otomatik aktit sanal POS ve BKM Express gibi ddeme
secenekleri sunabilmeniz lehinize olacaktir.



E-ticaret ekibinizi olustururken
bilmeniz gereken

R Hangi alanlarda elemana ihtiyaciniz oldugunu belirledikten sonra sira,
onlar1 secmeye geldi. Isveren olarak bu konuda destek alabileceginiz,
insan kaynaklar1 uzmani pek c¢ok farkli site bulunuyor. Ancak
aradigimiz kisi, bu sitelerde olmayabilir. Basvuruda bulunan adaylarin
gecmis tecriibeleri, isiniz icin kritik oneme sahip olabilir. Mimkiin
oldugu kadar deneyimli ve sektoriintizle iliskili kisiler ile iletisime
gecebilmek icin uzmanlasmis forumlar ve sosyal medya kullanici
gruplari, iyi bir baslangi¢ noktasi olusturabilir.



R Metin yazarlari, SEO uzmanlar1 ya da pazarlama koordinatorleri gibi
farkli meslek gruplarindan elemanlarin, e-ticaret ofisinizde stirekli
bulunmalar1 gerekmeyebilir. Bu ytizden, eger masraflar kurtariyorsa, bu
isler icin uzaktan calisabilecek, giivenilir birilerini bulmak daha verimli
olacaktir. Kimi zaman bu calisanlara sadece tek bir proje ya da
kampanyada da ihtiya¢ duyabilirsiniz. Boyle durumlarda proje bazh
calisabileceginiz, serbest calisan (freelance) uzmanlarin yardimini almak,
daha yerinde bir ¢ozitim olacaktir.



R E-ticarette ise baslarken veya isinizi btuyiitiirken, giiclii bir ekip ile
sitenizin hem kalitesini, hem de ¢alisma hizini artirabilirsiniz. 1htiyac1mza
uygun elemanlar1 bulmak ve uyumlu bir ¢calisma ortami olusturmak
zaman alabilir.



Is yonetim 6zeti

r Is konsepti. (Kisaca ne yaptiginiz1 yazin)

® Is hedefleriniz ve vizyonunuz. (Ne yapmak istiyorsunuz)
& Uriiniintiziin tanim1 ve diger iiriinlerden farki

R Hedef kitleniz

R Pazarlama planimiz

&R Su anki finansal durumunuz. (Su an elde ettiginiz karimiz)
R Gelecekte hedeflediginiz karlilik durumunuz

R Yatirim i¢in ne kadarlik bir meblag istiyorsunuz

R Ekibiniz



Guvenlik

E-ticaret sitesi yoneticilerinin en sik karsilastigi sorunlardan biri de
sitelerinin giivenli olup olmadiginin kontroliidiir. Bir e-ticaret sitesinin
giivenilir olmasi, hem altyapisal hem de ahlaki anlamda ikiye ayrilabilir.
Altyapist gayet giivenli olmasina ragmen, ticari ahlaki gelismemis,
miisteriyi kandirmaya yonelik online magazalar: olabilir. Bu durumda sug,
ne internette ne de online magazanin altyapisini olusturan yazilim firmasi

ya da bankalardadar.



@nline Ssalis GiteriZedes cattioinnz GiElin
fotograflarimin kalitesiz ve anlasilmaz olmas;,
tiiketicilerin gorsellerin daha iyi oldugu siteleri
tercih etmelerine sebep olabilir. Bu nedenle
pazarladigimiz iriinleri alicilara en iy1 sekilde
sunmak i¢in e- ticaret sitenizde kaliteli gorseller
kullanmaya 6zen gostermeniz gerekiyor.



Satisa sunulan iirtinlerin potansiyel alicilara dogru
ve yeterince acik bir sekilde anlatilamamas: da
satis ytizdelerinin diisiik olmasma sebep olur.
Artik glinimiizde, internetten alisveris yapan
kullanicilarin  bir¢ogu, aradiklar1 trtinle 1ilgili
oldukca genis arastirma yapiyor ve ayrintili iirtin
aciklamalar1 e-ticaret sitelerinin tercih edilme
yiizdelerini artirabiliyor.



Bu nedenle online satis sitesi kurmak isteyen
girisimcilerin  tirtin  ac¢iklamalari  konusunda
ayrintili bir calisma ‘yapmas: gerekiyor. Satis
magazaniz1 ziyaret eden bir miisterinize trini
nasil anlatiyor, 6zelliklerini nasil vurguluyorsaniz.
Online satis sitesi icinde aynisin1 yapmalisiniz.



Satis gerceklesmeden oOnce, {irtin fiyatlarina
yansiyan kargo maliyetlerinin yeterince acik bir
sekilde Dbelirtilmemesi sitenize olan giiveni
sarsabilir. Kullanicilar 6demeleri gereken fiyati
tirtind satin almadan once acik bir sekilde gormek
isterler. Yeterince acgik bir sekilde belirtilmeyen
kargo masraflar1 yiiziinden ©Odenen rakamin
artmasi, satislarin diismesine sebep olabilir.



Pazarlama stratejilerinin dogru
yapilmasi sayesinde sirketin
satislar artar.

&® Urliinleriniz ve hizmetiniz tiiketicilerin ihtiyaglarini nasil karsiliyor?
R Sizin yaptigimiz stratejiyi aynen uygulayan baska sirketler var mi?

R Eger bunu yapan sirketler varsa tiiketiciler neden sizin iirtintiniizii
tercih edecekler?

& Uriin ve/ya hizmetinizin fiyati
& Uriin ve/ya hizmetinizin kalitesi
R Satis sonrasi hizmet ve destekleriniz nasil olacak?



Bunlara yer verdikten sonra
pazarlama stratejinizden de
bahsetmelisiniz.

R Google Adwords planiniz ve biitceniz

&R SEO calismalarini nasil yapacaksiniz ve ne kadar biitce ayiracaksiniz?
R Sosyal medya pazarlama stratejiniz nasil olacak?

R Banner reklamlardan faydalanacak misimiz?

R Offline kanallarda reklam calismasi yapacak misiniz? Yapacaksaniz ne
kadar biitce ayiracaksimniz?

R PR destegi alacak misimiz?
R E-posta pazarlama stratejiniz nasil olacak?



Ekip ve ekip yonetimi

R Ekibiniz kac kisi?

R Kurucu ekip kag kisi?

R Ekibinizin gticlii ve zayif yonleri nelerdir?

R Ekibinizin ge¢mis deneyimleri, arkaplan bilgileri nasil? Bu deneyimler
su anki isiniz ile ne kadar ilgili?

R Ayni sektdrde ve ayni isi yapan baska kisileri taniyor musunuz? Bu
kisilerden tavsiye ya da mentorluk talep edebilir misiniz?



Operasyon

® Internet siteniz tizerinden satis yapabilecek altyapiya sahip misiniz?

R E-ticaret altyapiniz ne kadar giivenli? Ttim alternatif 6deme sistemleri
sitenizde yer aliyor mu?

R Sirketinizin ne tiir cihazlara, araclara veya yazilimlara ihtiyaci var?

R Ekibiniz operasyonlarimiz yonetmek icin yeterli mi? Yeterli degilse
ekibinizi ne kadar biiytitmeyi planliyorsunuz?

R Kag kisilik bir ekibe ihtiya¢ duyacaksiniz?



Satis raporu

R Sirketiniz satis yapmaya basladiysa ya da yakin zamanda yapacaksa
bunun da bir raporunu hazirlamaniz lazim.

&® Uriinleriniz satisa hazir m1 yoksa sifirdan iiretilmesi ya da tedarik
edilmesi mi gerekiyor? Ne kadar siirede bu {irtinler satisa hazir hale
gelebilir?

R Potansiyel miisterilerinize nasil ulasiyorsunuz ya da wulasmay:
hedefliyorsunuz?



Satis raporu

R Farkh kategorilerdeki tirtinlerinizin ortalama fiyatlari neler?

® Hangi {iriinlerinizin hangi siklikta satilacagini diistintiyorsunuz.(Bazi
tirtinler kisa siirede tekrar satin alinabilirken, baz iiriinler birkac yil
kullanilabilir. Bu nedenle hangi iiriinleri daha sik satacaginizi

belirtmelisiniz.)

& Uriinleriniz internet iizerinden kisa siirede pazarlanip satilabilir mi?
Yoksa ttiketicilerin alisveris aliskanliklarinin degismesi mi gerekiyor?



Riskler

R Sirketinize yatirim yapacak olan kisiler, isteki riskleri de bilmek
isteyeceklerdir. Bu nedenle onlara isin risklerinden de bahsetmelisiniz.

R En kotii senaryolariniz neler olabilir?

R En kotii senaryolariniz gerceklesirse, bu durumdan kurtulmak i¢in belli
bir finansal planiniz var mi1?



E-ticaret artik tek cithaz tizerinde

baslayip bitmiyor

R Glinlimiizde masatistii bilgisayarlar, tabletler, diziistii bilgisayarlar ve
akill telefonlar gibi tiiketicilerin online alisveris yapmasina imkan veren
bircok arac var. E-ticaret isinizin basarili olmasi icin tiim bu cihazlarda
etkin bir sekilde yer almaniz ve hedef kitlenize, her an her yerde
kusursuz bir alisveris deneyimi sunabiliyor olmaniz ¢ok 6nemli.



Her yerde ulasilabilir olun

® Gunumiizde online alisveris oldukca yaygmlasmis durumda ve
teknolojik gelismeler de her acidan bunu destekliyor. Artik tiiketiciler
online alisveris sirasinda, bircok farkli cihazdan yararlanabiliyor.
Ornegin bir arastirmaya gore tiiketicilerin yiizde 65’i satin alma
siirecine akilli telefonlarindan bashyor, ytizde 4’1 tabletten, yilizde 61’1
de diziistii veya masatistii bilgisayarlarindan alisverislerine devam

ediyor.



REger e-ticaret isinizin basarili bir sekilde
ilerlemesini  istiyorsaniz, hedef kitlenizin
kullandigi  tim  bu  cihazlardan @ size
ulasabilmesini ve alisverislerini sorunsuz bir
sekilde tamamlayabilmelerini saglamanmz cok
onemli.



RArastirmalar sonucu, akilli telefon kullanicilarimin,
mobil e-ticaret sitesine sahip olan isletmelerin
trtinlerini satin alma olasiliklarinin daha fazla
oldugu goriiliiyor. Bir arastirmada, akillhi telefon
kullanicilarinin ytizde 74’1, mobil uyumlu e-ticaret
sitesine sahip isletmelerin sitelerine alisveris icin
tekrar donebileceklerini belirtiyor.



RBu acidan bakildiginda e-ticaret sitenizin, mobil
uyumlu olmasi sizin icin hedef kitlenizin
beklentilerini karsilamak acisindan btytk bir
firsat.



Hizl1 bir hizmet sunun

RArastirmalara gore online alisveris sirasinda
tiiketiciler uzun siireler sayfalarin ytiklenmesini,
sitenin acilmasini veya fotograflarin
gorintilenebilmesini bekleyemiyor. Giintimiizde
tiketicilerin bu konuda ayirabilecekleri stirenin
@iitalanias S LS es o[ CulonianE ooz G Rijicle
bulundurmanizda fayda var.



REger siteniz misterilerinizin beklentilerine
uygun bir hizda yiklenmiyorsa, sayfalar
arasinda gecislerde yavaslik varsa ve {irin
gorsellerinizin yiiklenmesi de uzun siiriiyorsa
potansiyel miisterilerinizi kaybedebilirsiniz.



Miisterilerinizi dogru zamanda ve
dogru yerde yakalayin

RMisterileri dogru zamanda ve dogru yerde
yakalamak, ¢cok ucu acik bir kavram olabilir. Clinkii
diesnlis e wie 7 ainan e oli mitishohiniize e
degisiklik  gosteriyor. Bu noktada Ornegin,
potansiyel miisterilerinizin konumlari, beklentileri,
erisilebilirlik durumlari, aliskanliklari, alisveris
kararlarinin anlik m1 planli m1 oldugu gibi bircok
degiskenden s6z etmek mimkiin.



RArastirmalara gore mobil cihazlar tizerinden
yapilan 10 alisverisin 8'i; diziistii yada PC'den
yapilan 10  alisverisin  6's1  spontane
gerceklesiyor. Ayrica akillh telefonlardan
werbileinl  aligvenelenin itz G0 O e
diziistiinden yapilan alisverislerin ise ytizde
85’1 evden gerceklesiyor.



Analiz

RE-ticarette satislar1 artirmanin  yolu misteri
davranisini izlemek ve analiz etmekten geciyor. Bu
noktada Google Analytics ticretsiz ve tcretli
ozellikleri ile en biytk yardimciniz. E-ticarete
atilirken Google ile baslayin ama Google ile sinirl
kalmayin. Satislariniz arttikca daha derin analiz
programlarina gecip sayfalarinizi optimize edin.



RTiketici aliskanliklarindaki tiim bu farkliliklari
g9z Bninde bilunduraralss st e
miisterilerinizin markamizla hangi cihazlar
tizerinden, hangi zamanlarda etkilesimde
bultirdiasimitelifevebilis= vz canili
stratejiler gelistirebilirsiniz.



RGirmekte oldugunuz ya da girdiginiz pazar ne kadar
biiyiik? Bu pazar biiytimeye devam ediyor mu?

&RBu pazarda ilerleyen donemlerde nasil bir bosluk
olacak? Boyle bir bosluk olacagindan emin misiniz?
Bunlar1 kamitlayabilir misiniz?



RPazarin demografik yapisi nedir? Tiiketicilerin
cinsiyeti, yasi, meslekleri-ve ilgi alanlari neler?
(Bunlarin belirlenmesi pazarlama stratejilerini
hazirlarken size yardimci olur.)

RSimdiye kadar iiriin sattiniz mi1? Sattrysaniz bu
tirtinleri kimler neden aldi1?



RBunlarin yani sira rakip analizini de yazmaniz
gerekiyor. Rakip analizinizi yazarken sunlara

dikkat edin:

«RRakibinizin tirtinlerinin artilar1 ve eksileri. Bu
bilgiler dogrultusunda siz kendi tirtintintizii
nasil gelistirebilirsiniz?



RPazarin demografik yapisi nedir? Tiiketicilerin
cinsiyeti, yasi, meslekleri-ve ilgi alanlari neler?
(Bunlarin belirlenmesi pazarlama stratejilerini
hazirlarken size yardimci olur.)

RSimdiye kadar iiriin sattiniz mi1? Sattrysaniz bu
tirtinleri kimler neden aldi1?



Elektronik Ticaret Icin 8 Kritik Basar1 Faktorii
1- Dogru miisteriye odaklanmak

2- Miisterinizin tercihlerini bilmek, ona zaman kazandiracak yaratic: fikirler
sunmak ve tek bir elden ¢iktig1 diistiniilecek kadar uyumlu is ortaklariyla
isinizi ylirtitmek

3- Misterileri etkileyen is prosediirlerini daha etkin hale getirmek

4- Misteri iliskilerine 360 derecelik bir vizyonla ve tiim yonleriyle hakim
olmak

5- Miisterilerin, kendilerine yardim edebilmelerini saglamak

6- Miisterilerin, islerini yapmalarina yardim etmek

7- Kisisellestirilmis servis saglamak

8- Web ortaminda sitenizi devaml ziyaret eden bir topluluk olusturmak

Bunlardan, basarinin birinci faktodrti olan “dogru miisteriye odaklanma” ile
baslamanizi 6neriyorum.



