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1.TANIMLAR  
1.1. E-Ticaret  

1995'ten sonra ortaya çıkan elektronik ticaret kavramı 2000'li yıllarda dünya çapında 

yayılmaya başlamıştır. Ticaretin serbestleşmesi ve internet kullanımının gelişmesi, 
ticaretin internet-elektronik ortamlara taşınmasını sağladı. E-ticaret, mal ve hizmetlerin 

internet veya diğer elektronik iletişim ağları üzerinden alınıp satılmasını ifade eder. 
Geleneksel ticaretten farklı olarak, fiziksel mağazalara veya yüz yüze işlemlere gerek 

kalmadan çevrimiçi platformlar üzerinden gerçekleştirilir. 

E-ticaret, kullanıcıların internet üzerinden ürünleri araştırmasını, seçmesini, satın 
almasını ve ödeme yapmasını sağlar. İnternet üzerindeki çeşitli e-ticaret platformları, 

işletmelerin çevrimiçi mağazalar oluşturmasına ve ürünlerini sanal olarak sergilemesine 

olanak tanır. Bu platformlar, kullanıcıların ürünlere göz atması ve sepetlerine eklemesi, 
ödeme işlemlerini tamamlaması ve teslimat adreslerini belirtmesi gibi süreçleri 

kolaylaştırır.  

E-ticaretin avantajları arasında geniş bir ürün ve hizmet yelpazesine erişim, coğrafi 

sınırlamaların ortadan kalkması, zaman ve enerji tasarrufu, kolay karşılaştırma, çevrimiçi 

indirimler ve promosyonlar yer almaktadır. Hem tüketicilere hem de işletmelere sunduğu 

kolaylık ve esneklik nedeniyle e-ticaret hızla büyüyen bir sektör haline gelmiştir. E-ticaret 

aynı zamanda işletmelerin uluslararası pazarda genişlemesine de olanak sağlamaktadır. 

İnternetin küresel erişimi sayesinde, ulusal sınırları aşarak dünya çapında ürün ve hizmet 

satmak mümkün hale geliyor. Bu da işletmelere yeni müşterilere erişim ve büyüme 
fırsatları sağlıyor. Bugünkü anlamıyla e-ticaret ilk olarak 1994 yılında gerçekleştirilmiştir. 

Frank Carney ve Dan Carney tarafından 1958 yılında kurulan Pizza Hut, o yıl internet 
üzerinden ilk pizza satışını gerçekleştirmiş ve dünyanın ilk e-ticaret şirketi olmuştur. 

Özetle, e-ticaret Pizza Hut ile başlamıştır. E-ticaretin tarihsel gelişimi incelendiğinde, 

1995 yılında Amazon ve eBay gibi şirketlerin kurulması ve online satışa başlamaları e-
ticaretin gelişimini hızla ilerletmiştir. Dünyanın ilk kurulan e-ticaret markaları olan 

Amazon ve eBay, yıllar içerisinde kendilerini daha da geliştirerek e-ticaret sektöründe 

isimlerini duyurmuşlardır. 

COVID-19, e-ticaret sektöründe bir artışa yol açtı ve onu günümüzün en popüler 

sektörlerinden biri haline getirdi. 

1.2. COVID-19 Salgınının E-Ticaret Üzerindeki Etkisi 

COVID-19 salgınının e-ticaret üzerindeki etkileri önemli ve anlamlı olmuştur. Pandemi 

süresince fiziksel mağazalara getirilen kısıtlamalar ve sosyal mesafe önlemleri 

insanların online alışverişe yönelmesine neden oldu.  

Türkiye'de ve dünyada e-ticaret sektörü bu dönemde önemli bir büyüme ve dönüşüm 

yaşamıştır. 
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Artan İnternet Kullanımı  

İnsanların evde daha fazla zaman geçirmesi ve pandemi sırasında fiziksel mağazaları 

ziyaret edememesi nedeniyle internet kullanımı önemli ölçüde arttı. Bu durum e-ticaretin 

popülaritesini artırdı ve online alışverişi çok önemli bir kanal haline getirdi. 

➢ Online Alışverişin Yükselişi: Pandemi döneminde insanlar geleneksel 
mağazaları ziyaret etmek yerine online alışveriş yapmayı tercih etti. İhtiyaç 

duydukları ürün veya hizmetleri internet üzerinden araştırma, karşılaştırma ve 

satın alma imkânına sahip oldular. Bu da e-ticaret platformlarına olan talebin 

artmasına yol açtı. 

➢ Ürün Çeşitliliğinde Artış: Fiziksel mağazalara kıyasla, online alışveriş insanlara 

daha geniş bir ürün yelpazesi sunar. Birçok e-ticaret platformunda çeşitli 
kategorilerde binlerce ürün bulunuyor. Bu da tüketicilere farklı markalar 

arasından seçim yapma ve istedikleri ürünleri bulma konusunda daha fazla 

esneklik ve seçenek sunan bir ortamda alışveriş yapma imkânı sağlıyor. 

➢ İnternetten Bilgi ve Karşılaştırma: Pandemi sürecinde insanlar ürünler hakkında 

bilgi toplamak, yorumları okumak ve fiyatları karşılaştırmak için interneti daha 

fazla kullanmaya başladı. Online alışveriş, tüketicilere ürün özelliklerini, müşteri 

yorumlarını ve benzer ürünlerin fiyatlarını karşılaştırma fırsatı sunarak daha 

bilinçli ve güvenli satın alımlar yapmalarını sağlıyor. 
➢ İndirimler ve Promosyonlar: Birçok e-ticaret işletmesi, pandemi döneminde 

müşteri çekmek ve satışları artırmak için özel indirimler ve promosyonlar sundu. 

İnternet kullanıcıları, çeşitli platformlarda düşük fiyat, ücretsiz kargo veya özel 
kampanyalar gibi avantajlardan yararlanarak alışverişlerini daha ekonomik hale 

getirebildi. Bu tür indirim ve promosyonlar e-ticaretin cazibesini artırdı ve 

müşterileri online alışveriş yapmaya teşvik etti. 
➢ Online Ödemeler ve Güvenlik: Pandemi sürecinde, fiziksel temasın azalması ve 

hijyen önlemlerinin artması nedeniyle online ödeme yöntemleri daha da popüler 

hale geldi. Kredi kartları, banka havaleleri veya diğer dijital ödeme seçenekleri ile 
alışverişleri güvenli bir şekilde tamamlamak mümkün oldu. Bu durum, online 

alışveriş söz konusu olduğunda tüketicilere daha fazla güven aşıladı. 

FİZİKSEL MAĞAZA KISITLAMALARI  

Pandemi nedeniyle birçok ülke fiziksel mağazaları kapattı veya kısıtladı. Bu durum 

tüketicilerin online platformlara yönelmesine ve internet üzerinden alışveriş yapmasına 
yol açtı. E-ticaret, tüketicilere güvenli bir alışveriş deneyimi sunmuş ve pandemi 

sürecinde ihtiyaçlarını karşılamalarına olanak sağlamıştır. 

Pandemi sürecinde fiziksel mağazaların kapanması veya kısıtlanması nedeniyle birçok 
işletme dijital dönüşüm süreçlerini hızlandırdı. Mağaza sahipleri ürün ve hizmetlerini 

online platformlar üzerinden müşterilerine sunmaya başladı. Bu durum e-ticaret 

sektörünün büyümesine ve çeşitlenmesine katkı sağladı. 

TALEPTE KAYMA  

Pandemi sürecinde tüketici davranışları önemli ölçüde değişmiştir. Evde geçirilen 

zamanın artmasıyla birlikte, e-ticaretin odaklandığı kategoriler olan gıda, temizlik 

malzemeleri, sağlık malzemeleri ve ev eşyaları gibi temel ürünlere olan talep artmıştır. 

Öte yandan, giyim ve moda gibi kategorilere olan talep azaldı. 
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LOJİSTİK ZORLUKLAR  

Pandemi sürecinde e-ticarete yönelik artan talep, lojistik sektöründe de değişikliklere yol 

açtı. 

➢ Teslimat Süreleri ve Stok Sorunları: Pandemi sırasında e-ticaret talebindeki artış, 

teslimat sürelerinde ve stok mevcudiyetinde zorluklara neden olmuştur. Kurye 
şirketlerindeki yüksek hacim ve havaalanı kısıtlamaları, teslimat sürelerinin 

uzamasına ve zaman zaman gecikmelere neden olmuştur. Ayrıca, talepteki hızlı 

artış stok sorunlarına ve bazı ürünlerin tedarikinde aksamalara yol açmıştır. 

➢ Tedarik Zinciri Ayarlamaları: Pandemi sırasında tedarik zincirinde yaşanan 

aksaklıklar, e-ticaret işletmelerini tedarikçilerle olan ilişkilerini gözden geçirmeye 

zorladı. Birçok işletme tedarikçi çeşitliliğini artırmak ve alternatif tedarik 
kaynaklarını araştırmak zorunda kaldı. Ayrıca, lojistik süreçlerini optimize etmek 

ve tedarik zincirindeki aksaklıkları en aza indirmek için yeni stratejiler geliştirildi. 

➢ Güvenlik Önlemleri ve Hijyen Standartları: Lojistik şirketleri ve kurye çalışanları 

pandemi nedeniyle hijyen önlemlerini artırmak zorunda kaldı. Paketlerin ve 

ürünlerin hijyenik bir şekilde taşınmasını ve teslim edilmesini sağlamak için 

ekstra önlemler alınmıştır. Bu durum lojistik süreçlerinde bazı gecikmelere ve ek 
maliyetlere yol açmıştır. 

➢ Depolama ve Dağıtım Zorlukları: E-ticaret işletmeleri, artan talebi karşılamak için 
depolama ve dağıtım süreçlerini yeniden düzenlemek zorunda kaldı. Daha fazla 

depolama alanına ihtiyaç duyuldu ve bazı işletmeler geçici depolama alanlarına 

veya alternatif depolama çözümlerine başvurmak zorunda kaldı. 
➢ Uluslararası Lojistik Zorluklar: Pandemi, uluslararası ticarette de önemli 

zorluklara neden oldu. Ülkeler arası kısıtlamalar, gümrük kontrolleri ve 

sınırlamalar uluslararası lojistik süreçlerinin karmaşıklığını artırmıştır. Bu durum, 
e-ticaret işletmeleri için uluslararası teslimatları yönetme ve müşterilere 

zamanında teslimat sağlama konusunda zorluklara neden oldu. 

➢ İadeler ve Geri Ödemeler: Pandemi sürecinde müşterilerden gelen iade ve para 
iadesi taleplerinde artış yaşanmıştır. İnternetten satın alınan ürünler müşterilerin 

beklentilerini karşılamadığında veya ihtiyaçlarını karşılayamadığında, iade 

taleplerinin sayısı arttı. Bu durum, e-ticaret işletmeleri için iade süreçlerini 
yönetme ve müşterilere hızlı ve etkili geri ödeme sağlama konusunda ek zorluklar 

ortaya çıkardı. 

YENİ MÜŞTERİ DAVRANIŞLARI  

Pandemi, tüketicilerin online alışverişe olan bağımlılığını artırdı ve alışkanlıklarını 

değiştirdi. Birçok kişi online alışverişin kolaylığı ve güvenliği nedeniyle bu yöntemi tercih 
etmeye devam ediyor. Ayrıca bu dönemde e-ticaretin deneyimlenmesiyle birlikte daha 

önce online alışveriş yapmayan kişiler de e-ticaretin kullanıcı tabanını genişletti. 

 

 

ARTAN REKABET  
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Pandemi sürecinde e-ticaret sektörünün büyümesiyle birlikte rekabet de arttı. İşletmeler, 

çevrimiçi platformlarda varlık göstermek ve müşteri çekmek için dijital pazarlama 
stratejilerini güçlendirdi. Bu da daha çeşitli seçenekler sunan bir pazarda rekabeti artırdı. 

Sonuç olarak, COVID-19 salgını e-ticaret sektöründe önemli bir dönüşüme ve büyümeye 

yol açmıştır. Pandemi nedeniyle fiziksel mağazaların kısıtlanması ve değişen tüketici 
davranışları e-ticaretin önemini ve yaygınlığını artırmıştır. E-ticaretin sunduğu avantajlar 

ve güvenli alışveriş olanakları, bu dönemde insanların ihtiyaçlarının karşılanmasında 

önemli bir rol oynamıştır. 
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2. E-TICARETE İLIŞKIN İSTATISTIKI VERILER  

2019-2020-2021 ve 2022 yıllarında pandemi nedeniyle e-ticarette yaşanacak artışa ilişkin 
istatistiki veriler oldukça önemlidir. Projemizde yer alan ülkeler için e-ticaret verilerinin 

yorumları şu şekilde ifade edilebilir: 

➢ Pandeminin Etkisini Anlamak: E-ticaret işletmelerinin sayısındaki yüzdelik artış, 
pandeminin e-ticaret sektörü üzerindeki etkisini anlamamıza yardımcı 

olmaktadır. Bu artış, pandemi döneminde e-ticaretin ne kadar büyüdüğünü 

göstermektedir. 
➢ Ekonomik Etkilerin Ölçülmesi: Yüzde artış oranı, e-ticaretin ekonomiye katkısını 

ve büyüme potansiyelini değerlendirmek için çok önemlidir. Yüksek bir büyüme 

oranı, sektörün ekonomiye olumlu katkısını vurgular. 
➢ Yatırım ve İş Fırsatlarının Belirlenmesi: Yatırımcılar ve girişimciler bu verileri e-

ticaret sektöründeki potansiyel yatırım ve iş fırsatlarını belirlemek için 

kullanmaktadır. Yüksek artış oranı, sektördeki büyüme potansiyelini 
göstermektedir. 

➢ İş Stratejilerini Planlama: E-ticaret işletmeleri, gelecekteki büyüme stratejilerini 
planlamak için yüzde artış oranını kullanabilir. Örneğin, büyüme oranı yüksekse, 

iş genişletme veya yeni pazarlara girme gibi stratejiler düşünülebilir. 

➢ Rekabeti Analiz Etme: E-ticaret sektöründeki yüzde artış oranları, işletmelerin 

rekabetçi konumlarını anlamalarına yardımcı olur. Düşük bir artış oranı rekabetin 

arttığını gösterebilir. 

➢ İstihdam Olanakları: Yüksek bir artış oranı, e-ticaret sektöründe istihdam yaratma 
potansiyeline işaret eder ve bu da istihdam fırsatlarının artmasına yol açabilir. 

➢ Politika ve Düzenleme: Hükümetler bu verileri e-ticaret sektörüyle ilgili 

düzenleme ve politika oluşturma süreçlerinde kullanabilir. Özellikle büyümenin 

yüksek olması durumunda politika yapıcılar sektörü desteklemek için çeşitli 

tedbirler uygulayabilir. 

Özetlemek gerekirse, e-ticaret işletmelerinin sayısındaki artış yüzdesi, e-ticaret 

sektöründeki büyüme potansiyelini, ekonomik sonuçları, yatırım beklentilerini ve iş 

taktiklerini değerlendirmek için hayati bir ölçüt görevi görmektedir. Bu veriler, pandemi 
döneminde e-ticaret sektörünün gelişen manzarasını anlamaya yardımcı olur ve 

gelecekteki yörüngesine ilişkin içgörüler sunar. 

2.1. Romanya'nın E-Ticaret Verileri  

  2019 2020 2021 2022 

E-ticaret yapan işletme sayısı 1.376 1.559 1.695 1.754 

Bir önceki yıla göre yüzde artış oranı - 13% 
 

8 % 
 

3% 
 

E-Ticaret Hacmi (milyar Euro) 3.92 5.6 6.2 6.5 

Bir önceki yıla göre yüzde artış oranı - 30% 10% 4% 
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2.2. Türkiye'nin E-Ticaret Verileri 

 2019 2020 2021 2022 

E-ticaret yapan işletmelerin sayısı 68.457 256.861 484.347 548.688 

Bir önceki yıla göre yüzde artış oranı - 275% 188% 113% 

E-Ticaret Hacmi (milyar TL) 136 226,2 381,5 800,7 

Bir önceki yıla göre yüzde artış oranı - 166,3% 168,65% 209,88% 

*Kaynak: Elektronik Ticaret Bilgi Platformu 

  

2.3 İspanya'nın E-Ticaret Verileri 

 
2019 2020 2021 2022 

E-ticaret yapan işletme sayısı 686.092 868.129 905.607 1.084.089 

Bir önceki yıla göre yüzde artış oranı. - 6,53% 4,31% 19,705% 

E-Ticaret hacmi (milyon Euro) 13.365 14.613 16.916 18.190 

Bir önceki yıla göre yüzde artış oranı. - 9,34% 15,75% 7,53% 

*Kaynak: Istituto Nacional de Estadistica (INE) & Comisión Nacional de los Mercados y la 

Competencia (CNMC) 

2.4 İtalya'nın E-Ticaret Verileri  

 
2019 2020 2021 2022 

E-ticaret yapan işletme sayısı - - 67.200 70.000 

Bir önceki yıla göre yüzde artış oranı. 16,4% 18,4% 18,3% 18,3% 

E-Ticaret hacmi (milyon Euro) 441,40 438,70 499,20 513,90 

Bir önceki yıla göre yüzde artış oranı. - ‒0,61% 113,7% 102,9% 

*Kaynak: Milano Politeknik Yönetim Okulu Dijital B2b Gözlemevi  

 

 

https://www.eticaret.gov.tr/
https://www.ontsi.es/index.php/es/indicadores/Empresas/Comercio-Electronico/Empresas-que-realizan-ventas-por-comercio-electronico
https://www.cnmc.es/prensa/ecommerce-2T-20230105
https://www.cnmc.es/prensa/ecommerce-2T-20230105
https://www.osservatori.net/en/research/active-observatories/digital-b2b
https://www.osservatori.net/en/research/active-observatories/digital-b2b
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3. E-TICARETE GIRIŞ 

3.1. E-Ticaret Nedir?   

En dar anlamıyla elektronik ticaret (daha çok e-ticaret olarak bilinir), çevrimiçi ödeme 

hizmetleri (örneğin kredi kartı) ile güvenli sunucular (HTTPS protokolü) kullanarak World 
Wide Web üzerinden mal ve hizmet satın alma ve satma olgusudur. İnternet gibi dijital 

ağlar üzerinden veri ve finansal bilgi aktarımını içeren ticari bir işlem sürecidir. Başka bir 
deyişle, çevrimiçi platformlar aracılığıyla gerçekleşen, insanların bilgisayar, akıllı telefon 

veya tablet gibi İnternet bağlantılı cihazları kullanarak evlerinin rahatlığında veya başka 

herhangi bir yerden alışveriş yapmalarına olanak tanıyan bir ticaret şeklidir. 

Günümüzde şirketler, teknolojik yeniliklere ayak uydurarak, klasik mal ve hizmet satın 

alma yöntemini dönüştüren ya da daha doğrusu çoktan dönüştürmüş olan uygulamalara 

sahiptir. Elektronik ticaret ile, telematik araçların kullanımı ve özellikle internete erişim ve 

bilgisayar belgelerinin değişimi yoluyla tarafların aynı fiziksel mekanda eşzamanlı olarak 

bulunmaları gerekmeksizin sözleşmelerin akdedilmesi mümkündür. Bu, şirketlerin 

herkesin potansiyel olarak erişebileceği açık bir ağ olan İnternet üzerinden mal ve hizmet 
pazarlamasına, dijital içerik dağıtmasına ve finansal işlemler gerçekleştirmesine olanak 

tanır. 

E-ticarette, satıcılar ürünlerini veya hizmetlerini bir web sitesinde veya çevrimiçi 

platformda kullanıma sunarak potansiyel alıcıların ürünlere göz atmasına, açıklamaları 

görüntülemesine, fiyatları karşılaştırmasına ve nihayetinde istenen satın alma işlemini 

gerçekleştirmesine olanak tanır. İşlemler, kredi kartları, banka havaleleri, dijital cüzdanlar 
veya diğer elektronik ödeme sistemleri gibi çevrimiçi ödeme yöntemleri kullanılarak 

elektronik olarak tamamlanır. 

Elektronik ticaretin ilk tanımı Avrupa Komisyonu'nun 1997 tarihli ve 157 sayılı Tebliğinde 

("Elektronik ticaret alanında bir Avrupa girişimi") bulunabilir: "ticari faaliyetlerin ve 

işlemlerin elektronik yollarla gerçekleştirilmesi ve aşağıdaki gibi faaliyetleri içerir: 

malların veya hizmetlerin elektronik yollarla pazarlanması; dijital içeriğin çevrimiçi 

dağıtımı; finansal ve borsa işlemlerinin elektronik olarak yürütülmesi; elektronik yollarla 

kamu alımları ve kamu idarelerinin diğer uzlaşma türü prosedürleri". 

İlk tanımdan, elektronik ticaretin çok geniş bir faaliyet yelpazesini kucaklayacağı açıkça 

ortaya çıkmaktadır. "Elektronik ticaret" terimi hem sözleşmenin akdedilmesi ve 

yürütülmesinin tamamen çevrimiçi olarak gerçekleştiği "doğrudan elektronik ticareti" 
hem de sözleşmenin yürütülmesinin çevrimiçi olarak değil, geleneksel olarak maddi 

malların teslimi yoluyla gerçekleştiği "dolaylı elektronik ticareti" hemen kapsamaktadır. 

Avrupa Komisyonu'nun 1997 tarihli ve 157 sayılı Tebliğinin hedeflerini uygulamak üzere, 
2000 yılında "Elektronik Ticaret Direktifi" olarak bilinen 2000/31/EC sayılı Direktif 

yayımlanmıştır (8 Haziran 2000 tarihli ve 31 sayılı Avrupa Parlamentosu ve Konsey 
Direktifi); bu Direktif, iç pazarda bilgi toplumu hizmetlerinin, özellikle de elektronik 

ticaretin belirli yasal yönlerine ilişkindir. Direktif, 2000'li yıllara yaklaşırken sektördeki 

operatörler arasında en çok tartışılan konuları, yani hizmet sağlayıcıların kurulması, ticari 
iletişim, elektronik sözleşmeler, veri ileten veya kaydeden aracıların sorumluluğu ve 

anlaşmazlıkların mahkeme dışı çözümü konularını ele almaktadır. 
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Direktif, hizmetlerin serbest dolaşımının önündeki yasal engelleri kaldırarak yeknesak bir 

yasal çerçeve sağlamak istemektedir, ancak buna rağmen e-ticaret tek bir yasal 
çerçeveden yararlanamamaktadır. Direktifte, "elektronik ticaret" kavramı yerini "bilgi 

toplumu hizmetleri" kavramına bırakmaktadır; bu hizmetler, elektronik işleme ekipmanı 

(dijital sıkıştırma dahil) ve veri depolama kullanılarak ve hizmet alıcısının bireysel talebi 
üzerine, ücret karşılığında, uzaktan, elektronik yollarla sağlanan hizmetler olarak 

tanımlanmaktadır. 

Direktifte belirtildiği üzere bilgi toplumu hizmetleri, çevrimiçi olarak gerçekleştirilen geniş 

bir faaliyet yelpazesini kapsamakta olup, malların teslimini veya çevrimdışı hizmetlerin 

sağlanmasını içermemektedir. Bu, her zaman çevrimiçi sözleşmelerin akdedilmesine yol 

açmayan hizmetleri ve ayrıca çevrimiçi iletişim veya ticari bilgi sunumu veya verilerin 
aranması, erişimi ve geri alınması için araçların sağlanması gibi ekonomik bir faaliyet 

oluşturdukları ölçüde alıcıları tarafından ücretlendirilmeyen hizmetleri de içerir. 

E-ticaretin ne olduğunu kısaca tanımladıktan sonra, doğrudan ve dolaylı e-ticaret 

arasındaki farkı bilmeniz gerekir. Bu sınıflandırma, pazarlanan ürünün türü ve web 

platformunun işlemdeki rolü temelinde gerçekleşir ve özellikle vergi açısından önemlidir. 

Doğrudan elektronik ticaret, dijital kaydi mallar (e-kitaplar, müzik, fotoğraflar, 
uygulamalar vb.) veya insan etkileşimi çok az veya hiç olmadan tamamen çevrimiçi 

olarak sunulan hizmetler (otel rezervasyonları, e-öğrenme kursları vb.) ile ilgilidir. 

Özellikleri şunlardır: 

Dolaylı elektronik ticaret ise maddi mallar veya insan unsurunun belirleyici katkısıyla 

sunulan hizmetlerle ilgilidir (canlı yayın kursları). Bu hipotezde, malların siparişi çevrimiçi 
olarak gerçekleşir ancak teslimat/nakliye normal kanallar (kargo veya posta) aracılığıyla 

gerçekleşir. 

 

Elektronik ticareti düzenleyen düzenleyici çerçeve, bir şirket veya kurumun bu tür bir 

faaliyete girişmeden önce göz önünde bulundurması gereken tüm hususları 

tanımlamaktadır. 

DOĞRUDAN E-TİCARETİN 
ÖZELLİKLERİ

İşlemin konusu dijital mal veya 
hizmetlerdir.

İşlemde insan katkısı çok az veya hiç 
yok.

Satın alma süreci, malların teslim 
edilmesine/gönderilmesine gerek 
kalmadan tamamen çevrimiçi olarak 
gerçekleşir.

DOLAYLI E-TİCARETİN 
ÖZELLİKLERİ

İşlemin konusu maddi mal veya 
hizmetlerdir.

İnsan bileşeninin işlemdeki katkısı 
belirleyicidir.

Satın alma süreci, malların teslim   
edilmesi/gönderilmesine gerek 
kalmadan tamamen çevrimiçi olarak 
gerçekleşiyor.
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E-ticaret hem tüketiciler hem de satıcılar için pek çok avantaj sunmaktadır. Tüketiciler 

için kolaylık, 7/24 erişilebilirlik ve çok sayıda ürün seçeneği sunar. Satıcılar için e-ticaret 
küresel bir kitleye ulaşmanıza, operasyonel maliyetleri azaltmanıza, pazar verilerine 

erişmenize ve kişiselleştirilmiş bir alışveriş deneyimi sunmanıza olanak tanır, ancak bunu 

daha sonraki bölümlerde ele alacağız. 

Ancak e-ticaret, çevrimiçi işlemlerin güvenliği, sevkiyatların ve iadelerin yönetimi, dijital 

pazardaki rekabet ve hızla değişen teknolojilere ve tüketici tercihlerine uyum sağlama 

ihtiyacı gibi zorlukları da beraberinde getirmektedir. 

Zorluklara rağmen e-ticaret büyümeye ve gelişmeye devam etmekte, küresel ticaret için 

yeni fırsatlar sunmakta ve insanların ürün ve hizmet satın alma ve satma şekillerini 

değiştirmektedir. 

3.2. E-Ticaretin Avantajları  

E-ticaret, insanların alışveriş yapma şeklini kökten değiştirerek çok çeşitli avantajlar 

sunmaktadır. Alışveriş yapanlar dünyanın dört bir yanından ürünlere göz atabilir ve satın 
alabilir, fiyatları ve yorumları karşılaştırabilir, fiziksel mağazalardan daha geniş bir ürün 

yelpazesine erişebilir ve satın alma işlemlerinde daha fazla kolaylığın keyfini çıkarabilir. 

E-ticaret platformları genellikle ürünleri aramak ve filtrelemek, ayrıntılı açıklamalar 
sunmak, ürün resimlerini öne çıkarmak, alıcı yorumları sağlamak ve güvenli çevrimiçi 

ödemeleri kolaylaştırmak için araçlar sağlar. E-ticaretteki yaygın ürün kategorileri 

arasında tüketici elektroniği, giyim, kitap, ev eşyaları, kozmetik ve gıda yer almaktadır. 

E-ticaret, bağımsız çevrimiçi mağazalar, birden fazla satıcıyı bir araya getiren pazar 

yerleri veya belirli ürünlerin düzenli teslimatlarını sunan abonelik hizmetleri gibi birçok 
şekilde olabilir. Ayrıca, e-ticaret seyahat rezervasyonları, çevrimiçi kurslar veya 

danışmanlık gibi hizmetlerin satışını da içerebilir. 

Yıllar içinde e-ticaret önemli bir büyüme yaşadı ve geleneksel iş modellerini derinden 
etkileyerek ve işletmeler ve tüketiciler için yeni fırsatlar yaratarak genişlemeye devam 

ediyor. 

E-ticaret hem tüketiciler hem de satıcılar için pek çok avantaj sunmaktadır. Tüketiciler 

için, mağazalara fiziksel olarak seyahat etmek zorunda kalmadan her zaman, her yerde 

alışveriş yapabilmenin rahatlığını sunar. Ayrıca dünyanın her yerinden çok çeşitli ürünlere 

erişmenizi sağlar. Satıcılar için e-ticaret, fiziksel bir mağazayla ilişkili operasyonel 
maliyetleri azaltırken daha fazla görünürlük ve küresel bir pazara erişim sunar. 

Bu tür ticaretin avantajları çoktur ve hem tedarikçi şirketleri hem de tüketici müşterileri 

ilgilendirir. 



 

 

12 

2022-1-RO01-KA220-VET-000088579 

Kırsal Alanlardaki Küçük İşletmeler için Sanal E-Ticaret Rehberi 

ve El Kitabı  

 

Özellikle de: 

➢ Küresel erişilebilirlik: E-ticaret küresel bir kitleye ulaşmanızı sağlar. Çevrimiçi 

mağazalar coğrafi sınırlarla sınırlı değildir ve dünyanın her yerinden erişilebilir. 

Bu, satıcıların pazarlarını genişletmelerine ve tüketicilerin dünyanın her yerinden 

geniş bir ürün yelpazesine erişmelerine olanak tanır. 

➢ Kolaylık ve esneklik: Alışveriş yapanlar, fiziksel olarak bir mağazaya gitmek 

zorunda kalmadan istedikleri zaman, istedikleri yerden online alışveriş 
yapabilirler. E-ticaret, insanların alışverişlerini ihtiyaçlarına ve günlük yaşam 

programlarına göre uyarlamalarına olanak tanıyarak 7/24 alışveriş yapma 
kolaylığı sunar. 

➢ Çeşitli seçim seçenekleri: Alışveriş yapanlar e-ticaret yoluyla geniş bir ürün ve 

hizmet yelpazesine erişebilir. Ürün özelliklerini, fiyatlarını ve yorumlarını farklı 
kaynaklardan kolayca karşılaştırabilir ve bilinçli satın alma kararları verebilirler. 

➢ Maliyet azaltma: E-ticaret, kira, personel, kamu hizmetleri ve envanter yönetimi 

gibi fiziksel bir mağazayla ilişkili maliyetleri azaltır. Bu da satıcıların rekabetçi 
fiyatlar ve faydalı promosyonlar sunmasına olanak tanır. Ayrıca, tüketiciler 

geleneksel alışverişle ilişkili seyahat ve zaman masraflarından tasarruf edebilir. 

➢ Kişiselleştirme ve öneriler: E-ticaret işletmeleri, alışveriş yapanlar hakkında veri 
toplamak ve kişiselleştirilmiş öneriler sunmak için algoritmalar ve teknolojiler 

kullanabilir. Bu, tüketicilerin tercihlerine uygun ürün veya hizmetleri bulmalarına 

yardımcı olarak alışveriş deneyimini iyileştirir. 

➢ Fiyat karşılaştırma kolaylığı: Alıcılar, farklı çevrimiçi satıcılar arasında ürün 

fiyatlarını kolayca karşılaştırabilir. Bu, daha fazla şeffaflık ve rekabetçiliği teşvik 

ederek tüketicilerin mevcut en iyi fırsatları bulmasına olanak tanır. 
➢ Bilgi için daha fazla olanak: Çevrimiçi mağazalar ürünler hakkında açıklamalar, 

teknik özellikler ve müşteri yorumları gibi ayrıntılı bilgiler sağlar. Bu, tüketicilerin 
daha bilinçli satın alma kararları vermelerine yardımcı olur ve tatmin edici 

olmayan satın alma riskini azaltır. 

➢ Küçük işletme sahipleri için daha büyük fırsatlar: E-ticaret, küçük işletme 
sahiplerine büyük başlangıç sermayesine ihtiyaç duymadan küresel pazarda 

İŞLETMELER İÇİN ANA 
AVANTAJLAR

Dağıtım ağının maliyetinin azaltılması.

Satış sürelerinin azaltılması.

Yeni pazarlara açılmak.

Potansiyel olarak sınırsız müşteri 
büyümesi.

TÜKETİCİLER İÇİN ANA 
AVANTAJLAR

Ortalama ürün maliyetinden tasarruf.

Satın alma sürelerinin azaltılması.

Geniş ürün ve hizmet yelpazesi 
mevcuttur.

Malların uygunsuzluğu/iade edilmesi 
durumunda daha fazla koruma.
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rekabet etme fırsatı sunar. Nispeten düşük maliyetle bir çevrimiçi mağaza açıp 

işletebilir ve geniş bir müşteri tabanına ulaşabilirler. 

Bunlar, e-ticareti ürün ve hizmet alım satımı için giderek daha popüler bir seçenek haline 

getiren temel faydalardan sadece birkaçıdır. 

3.3. E-Ticaretin Dezavantajları  

Birçok avantajına rağmen, e-ticaretin bazı dezavantajları da vardır. İşte e-ticaretin yaygın 
dezavantajlarından bazıları: 

➢ Fiziksel temas ve duyusal deneyim eksikliği: E-ticarette, ürünlerle fiziksel temas 
ve fiziksel mağazalardaki geleneksel satın alımlarla ilişkili duyusal deneyim 

eksikliği vardır. Satın almadan önce ürünlere doğrudan dokunmak veya denemek 

mümkün değildir, bu da bazı alıcıların alışveriş deneyimini etkileyebilir. 
➢ Güvenlik sorunları: E-ticaret, çevrimiçi dolandırıcılık, kişisel veya finansal verilerin 

çalınması ve bilgisayar korsanlığı gibi güvenlik risklerini beraberinde getirir. 

Tüketiciler finansal bilgilerini çevrimiçi olarak vermek zorundadır, bu da onları 
potansiyel siber saldırılara karşı savunmasız hale getirebilir. 

➢ Teslimat süreleri ve nakliye masrafları: E-ticaret kolaylık ve erişilebilirlik sunsa 

da ürünlerin teslimatı biraz zaman alabilir. Bazı durumlarda, teslimat süreleri 
fiziksel mağazalardan yapılan doğrudan satın alımlardan daha uzun olabilir. 

Ayrıca, nakliye masrafları toplam satın alma fiyatına eklenerek tüketiciye toplam 

maliyeti etkileyebilir. 
➢ Kusurlu veya uygun olmayan ürün olasılığı: Satın almadan önce ürünleri 

doğrudan görememek ve dokunamamak, kusurlu veya uygun olmayan ürünler 
alma riskini artırır. Bu durumları ele almak için iade ve geri ödeme politikaları olsa 

da, bunlar tüketiciye rahatsızlık ve ek maliyet getirebilir. 

➢ İnternet bağlantısı bağımlılığı: E-ticaret, çevrimiçi alışveriş yapmak için güvenilir 

bir internet bağlantısı gerektirir. Bağlantı sorunları veya ağ kesintileri durumunda, 

alışveriş yapanlar çevrimiçi mağazalara erişmekte veya işlemleri tamamlamakta 

zorluk yaşayabilir. 

➢ Kişiliksizlik ve doğrudan etkileşim eksikliği: E-ticaret, satış görevlileri ve satış 

personeliyle doğrudan etkileşimi ortadan kaldırır. Bu durum, satın alma sürecinde 

gerçek bir kişinin yardım ve desteğini tercih edenler için sınırlayıcı bir faktör 

olabilir. 

➢ Ürünlerin boyutu ve niteliği ile ilgili kısıtlamalar: Bazı ürünlerin boyutları, 

ağırlıkları veya belirli özellikleri nedeniyle çevrimiçi olarak satın alınması zor 
olabilir. Örneğin, mobilya veya kırılgan ürünlerin satın alınması nakliye ve teslimat 

zorluklarına yol açabilir. 

Bir e-ticaret işi başlatmayı değerlendirmek için e-ticaretin hem avantajlarını hem de 
dezavantajlarını göz önünde bulundurmak önemlidir. 

3.4. E-Ticaret İş Modelleri 

Her şeyden önce, e-ticaret, çevrimiçi ürün veya hizmet satışı için seçilen yaklaşıma bağlı 
olarak doğrudan ve dolaylı arasında ayrım yapar. Özellikle: 
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➢ Doğrudan e-ticaret: Doğrudan e-ticarette, bir işletme ürünlerini veya hizmetlerini 

kendi web sitesi veya özel çevrimiçi mağaza gibi çevrimiçi bir kanal aracılığıyla 
doğrudan müşterilere satar. Şirket envanter yönetimi, sipariş işleme, sevkiyat ve 

müşteri hizmetlerine kadar her şeyi halleder. Doğrudan e-ticaret size müşteri 

deneyimi üzerinde daha fazla kontrol ve müşterilerinizle doğrudan bir ilişki kurma 
olanağı sağlar. 

➢ Dolaylı e-ticaret: Dolaylı e-ticarette, bir işletme ürünlerini veya hizmetlerini 

çevrimiçi satmak için dağıtım kanallarına veya aracılara güvenir. Bu aracılar 
bayiler, pazar yerleri veya distribütörler olabilir. Şirket ürünlerini veya hizmetlerini 

bu aracılara tedarik eder, onlar da nihai müşterilere satış ve teslimatla ilgilenir. 

Dolaylı e-ticaret, mevcut dağıtım ağlarının kullanılması yoluyla daha geniş bir 
kitleye daha fazla görünürlük ve erişim sunabilir. 

Her iki yaklaşımın da faydaları ve dikkate alınması gereken hususları vardır: 

➢ Doğrudan e-ticaretin faydaları: Doğrudan e-ticaret size müşteri deneyimi, 

fiyatlandırma, markalaşma ve müşteri ilişkileri yönetimi üzerinde daha fazla 

kontrol sağlar. Şirket, aracılara komisyon veya ek maliyet ödemek zorunda 

olmadığı için daha yüksek bir kar marjına sahiptir. Ayrıca şirket, pazarlama ve 
analiz amacıyla müşteri verilerini doğrudan toplayabilir. 

➢ Dolaylı e-ticaretin faydaları: Dolaylı E-ticaret, işletmelerin mevcut dağıtım 

kanallarından, yerleşik bir müşteri tabanından ve pazar yerlerinde veya üçüncü 

taraf mağazalarda bulunarak daha fazla görünürlükten yararlanmasına olanak 

tanır. Aracılar, envanter yönetimi, sipariş işleme ve sevkiyat gibi birçok 
operasyonel görevi üstlenerek şirketin işinin diğer yönlerine odaklanmasına 

olanak tanır. 

Doğrudan ve dolaylı e-ticaret arasında seçim yapmak, şirketinizin ihtiyaçlarına ve 

kaynaklarına, müşteri deneyimi üzerinde istenen kontrole, dağıtım stratejisine ve 

aracılarla olan ilişkilere bağlıdır. Bazı durumlarda işletmeler, çevrimiçi satış fırsatlarını en 

üst düzeye çıkarmak için her iki modeli birleştirerek karma bir yaklaşım bile 

benimseyebilir. 
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Şirketlerin çevrimiçi faaliyet göstermek için benimseyebilecekleri çeşitli e-ticaret 

modelleri de vardır. İşte en yaygın modellerden bazıları: 

 

3.4.1. İşletmeden Tüketiciye (B2C)  

İşletmeden Tüketiciye (B2C) e-ticaret, şirketlerin ürün veya hizmetlerini çevrimiçi kanallar 

aracılığıyla doğrudan son tüketicilere sattığı bir iş modelidir. Başka bir deyişle, işlemler 

bir işletme ile ürünü veya hizmeti kişisel kullanım için satın alan bir birey arasında 
gerçekleşir. 

B2C e-ticarette şirketler, tüketicilerin sundukları ürün veya hizmetleri arayabilecekleri, 

seçebilecekleri, satın alabilecekleri ve ödeme yapabilecekleri çevrimiçi mağazalar veya 
e-ticaret platformları işletmektedir. Bu çevrimiçi mağazalar şirketin kendisine ait olabilir 

veya farklı satıcıların ürünlerini bir araya getiren üçüncü taraf pazar yerlerinde 

barındırılabilir. 

B2C e-ticaret, hem işletmeler hem de tüketiciler için birçok fayda sunar: 

Şirketler için faydalar: 

➢ Büyük bir kitleye erişim: E-ticaret, işletmelerin coğrafi sınırları aşarak ve satış 

fırsatlarını genişleterek dünya çapında geniş bir tüketici tabanına ulaşmasını 

sağlar. 

➢ Azaltılmış operasyonel maliyetler: Geleneksel fiziksel mağazaların aksine, e-

ticaret fiziksel altyapı ve personel için daha az yatırım gerektirir. Bu da şirketin 

genel işletme maliyetlerini azaltmaya yardımcı olabilir. 

➢ İzleme ve veri analizi: Şirketler, çevrimiçi mağazalar aracılığıyla müşteri 

davranışları ve tercihleri hakkında ayrıntılı veriler toplayabilir. Bu veriler tüketim 

E-TİCARET 
İŞ 

MODELLERİ

B2C

B2B

C2C

C2B

B2E

G2C

C2G

B2G
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eğilimlerini analiz etmek, alışveriş deneyimini kişiselleştirmek ve pazarlama 

stratejilerini geliştirmek için kullanılabilir. 

Tüketiciler için faydaları: 

➢ Daha fazla kolaylık ve erişilebilirlik: Tüketiciler istedikleri zaman, istedikleri 

yerden online alışveriş yapabilir ve fiziksel olarak mağazaları ziyaret etme 
ihtiyacını ortadan kaldırır. Bu da daha fazla kolaylık ve esneklik sunuyor. 

➢ Seçenek ve çeşitlilik: E-ticaret, tüketicilere farklı şirketlerden geniş bir ürün ve 

hizmet yelpazesi sunarak, bilinçli satın alma kararları vermek için fiyatları, 
özellikleri ve yorumları karşılaştırmalarına olanak tanır. 

➢ Özelleştirilmiş alışveriş deneyimi: Şirketler, müşteri verilerini toplayarak önceki 

alışverişlere veya tüketici davranışlarına dayalı kişiselleştirilmiş öneriler, 

promosyonlar veya teklifler sunarak alışveriş deneyimini kişiselleştirebilir. 

B2C e-ticaret, çevrimiçi perakende, üyelikler, rezervasyon platformları ve çok daha fazlası 

gibi birçok şekilde olabilir. Teknolojideki hızlı ilerlemeler ve online alışveriş konusunda 

artan tüketici güveni sayesinde son yıllarda popülaritesi hızla artmıştır. Pazar giderek 

"sınırların yokluğu, uluslararasılaşma ve sözde "teknolojik likidite" ile karakterize 

edilmektedir. 

3.4.2. İşletmeden İşletmeye (B2B) 

İşletmeler arası (B2B) e-ticaret, ticari işlemlerin iki veya daha fazla şirket arasında 

çevrimiçi kanallar ve platformlar aracılığıyla gerçekleştiği bir iş modelidir. Bu bağlamda, 
şirketler birbirleriyle ürün, hizmet veya bilgi satın almak, satmak veya değiş tokuş etmek 

için e-ticareti kullanırlar. 

B2B e-ticarette işletmeler, ticari işlemleri kolaylaştırmak için farklı çevrimiçi platformlar 

ve çözümler kullanabilir. Bunlar şunları içerebilir: 

➢ Özel e-ticaret portalları: Şirketler, ticari müşterilerin sundukları ürün veya 

hizmetlere göz atması, arama yapması ve satın alması için özelleştirilmiş e-

ticaret portalları veya web siteleri oluşturur. Bu portallar kurumsal müşteriler için 

kişiselleştirilmiş fiyat listeleri, ürün katalogları, fiyat pazarlığı ve hesap yönetimi 

gibi belirli özellikler içerebilir. 

➢ Pazar yerleri: Bunlar, ürün veya hizmet satın almak veya satmak isteyen şirketler 

arasında aracı görevi gören çevrimiçi platformlardır. Bu B2B pazar yerleri, iş 

anlaşmalarını bağlayabilen, müzakere edebilen ve kapatabilen çok çeşitli 

tedarikçiler ve alıcılar sunar. 

➢ Elektronik veri değişim platformları: Bu platformlar şirketlerin veri ve iş bilgilerini 
elektronik olarak değiş tokuş etmesine olanak tanır. İşlemlerin 

otomatikleştirilmesi, belge paylaşımı, envanter yönetimi ve farklı iş sistemleri 
arasında veri senkronizasyonu için araçlar içerebilirler. 
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Avantajlar: 

➢ Operasyonel verimlilik: B2B e-ticaret, satın alma sürecini basitleştirerek 

işletmelerin hızlı ve kolay bir şekilde sipariş vermesini sağlar, işlem sürelerini 

azaltır ve belge ve bilgi yönetimini kolaylaştırır. 

➢ Artan pazar fırsatları: B2B e-ticaret, işletmelerin küresel olarak genişlemesini, 
farklı coğrafi bölgelerdeki müşterilere ve tedarikçilere ulaşmasını sağlar. Bu, yeni 

iş fırsatlarının önünü açar ve daha geniş bir ürün ve hizmet yelpazesine erişmenizi 

sağlar. 

➢ Süreç otomasyonu: E-ticaret platformlarının ve sistemlerinin kullanılması, sipariş 

yönetimi, envanter, faturalama ve sevkiyat takibi gibi birçok süreci 

otomatikleştirerek hataları azaltabilir ve genel operasyonel verimliliği artırabilir. 

➢ Kişiselleştirme ve müşteri hizmetleri: B2B e-ticaret, tekliflerin daha iyi 

kişiselleştirilmesini ve kurumsal müşterilerin ihtiyaçlarının daha iyi anlaşılmasını 

sağlayabilir. İşletmeler daha hızlı ve daha verimli müşteri hizmetleri sunabilir ve 
böylece iş ilişkilerini geliştirebilir. 

B2B e-ticaret, üretim, lojistik, toptan satış ve profesyonel hizmetler gibi çeşitli sektörlerde 

yaygın olarak benimsenmektedir. İşletmelerin geleneksel yöntemlerden daha hızlı ve 
daha etkili bir şekilde bağlantı kurması, işbirliği yapması ve iş yürütmesi için verimli bir 

yol sunar. 

3.4.3. Tüketiciden Tüketiciye (C2C) 

Tüketiciden Tüketiciye (C2C) e-ticaret, tüketicilerin çevrimiçi platformlar aracılığıyla diğer 

tüketicilere doğrudan ürün veya hizmet sattığı bir iş modelidir. Bu durumda, işlemler 
şirketler arasında değil bireyler arasında gerçekleşir. C2C e-ticaret, platform içinde hem 

satıcı hem de alıcı olarak hareket eden kullanıcıların katılımına dayanır. Bu C2C 

platformları, ilgili taraflar arasında ilan yayınlama, pazarlık, ödeme ve teslimatı 
kolaylaştırarak aracı olarak hareket eder. 

C2C e-ticaret platformları genellikle aşağıdaki özellikleri sunar: 

➢ Ücretsiz veya ücretli ilanlar: Platformlar, kullanıcıların satmak istedikleri ürün 

veya hizmetler için reklam yayınlamalarına olanak tanır. Bazen premium 

reklamlar yayınlamak veya öne çıkan ürünleri tanıtmak için maliyetler vardır. 

➢ Kullanıcı profilleri: Kullanıcılar kendileri, sattıkları ürünler ve diğer müşterilerden 

aldıkları yorumlar hakkında bilgiler içeren kişisel bir profil oluşturabilirler. 

➢ Geri bildirim ve derecelendirmeler: C2C platformları genellikle alıcıların satıcıları 

derecelendirmesine ve incelemesine olanak tanıyan bir geri bildirim ve 
derecelendirme sistemi içerir. Bu, kullanıcı topluluğunda bir itibar ve güven 

oluşturmaya yardımcı olur. 

➢ Ödeme araçları ve güvenlik: C2C platformları genellikle alıcılar ve satıcılar 

arasındaki işlemleri kolaylaştırmak için güvenli ödeme seçenekleri sunar. Bunlar, 

ilgili tarafların çıkarlarını korumak için çevrimiçi ödeme yöntemlerini veya emanet 

hizmetlerini içerebilir. 
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➢ İletişim ve müzakere yönetimi: C2C platformları, fiyat pazarlığını, bilgi talebini ve 

teslimat düzenlemelerini kolaylaştırmak için dahili mesajlaşma gibi satıcılar ve 
alıcılar arasındaki iletişim için araçlar sunar. 

➢ İyi bilinen C2C platformlarına örnek olarak eBay, Etsy ve Airbnb verilebilir. Bu 

platformlar, kullanıcıların kullanılmış ürünler, el sanatları, geçici konaklama ve 
hizmetler gibi çeşitli ürünleri satmalarına olanak tanır. 

Avantajlar: 

• Küresel bir pazara erişim: Kullanıcılar dünya çapında geniş bir alıcı veya satıcı 

kitlesine ulaşarak satış veya satın alma fırsatlarını genişletebilir. 

• Maliyet azaltma: C2C e-ticaret genellikle aracılara veya fiziksel mağazalara olan 

ihtiyacı ortadan kaldırarak operasyonel maliyetleri azaltır ve kullanıcıların daha iyi 

fiyatlar almasını sağlar. 

• Ekstra nakit kazanma fırsatı: Kullanıcılar, kullanılmayan ürün veya hizmetleri 

satmak ve ekstra para kazanmak için C2C platformlarından yararlanabilir. 

• Çeşitli ürün seçimi: C2C e-ticaret, farklı satıcılardan çok çeşitli ürünler sunarak 

alışveriş yapanlara geleneksel mağazalara göre daha fazla seçenek ve ürün 
çeşitliliği sağlar. 

3.4.4. Tüketiciden İşletmeye (C2B) 

Tüketiciden İşletmeye (C2B) e-ticaret, tüketicilerin çevrimiçi platformlar aracılığıyla 
işletmelere ürün, hizmet veya bilgi sunduğu bir iş modelidir. Şirketlerin tüketicilere satış 

yaptığı geleneksel B2C modelinden farklı olarak, C2B modelinde şirketlere tekliflerini 
aktif olarak sunan tüketicilerdir. 

C2B e-ticarette, tüketiciler ürün veya hizmetlerini çeşitli şekillerde doğrudan işletmelere 

sunabilir: 

➢ Ürün veya varlık satışı: Tüketiciler kullanılmış eşyalar, sanat eserleri veya dijital 

ürünler gibi sahip oldukları ürünleri işletmelere satabilir. Örneğin, amatör bir 

fotoğrafçı fotoğraflarını reklam amacıyla bir pazarlama şirketine satabilir. 

➢ Hizmetlerin sağlanması: Tüketiciler işletmelere belirli hizmetler veya uzmanlıklar 

sunabilir. Örneğin, serbest çalışan bir dijital pazarlama danışmanı, çevrimiçi 

tanıtım konusunda yardıma ihtiyacı olan bir işletmeye danışmanlık hizmetlerini 
sunabilir. Bir başka örnek olarak bir influencer, ürünlerini sosyal medyada 

tanıtmak için bir şirketle işbirliği yapabilir 

➢ İçerik veya geri bildirim oluşturma: Tüketiciler işletmeler veya ürünleri/hizmetleri 
hakkında içerik, inceleme veya geri bildirim sağlayabilir. Bu, yorum yazmayı, pazar 

anketlerine katılmayı veya işletme pazarlama kampanyaları için kullanıcı 
tarafından oluşturulan içerik oluşturmayı içerebilir. 

 

 

Avantajlar: 
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➢ Gelir fırsatı: Tüketiciler, C2B e-ticaret yoluyla ekstra nakit kazanabilir veya 

becerilerinden ve kaynaklarından para kazanabilir. Bu, ek gelir elde etmek veya 
kendi işinizi kurmak için bir fırsat sunar. 

➢ Esneklik ve özgürlük: Tüketiciler, ürün veya hizmetlerini bağımsız olarak sunma, 

işlerini kendi ihtiyaç ve tercihlerine göre yönetme imkanına sahiptir. 

➢ Daha geniş pazarlara erişim: C2B e-ticaret, tüketicilerin çok sayıda işletmeye 

ulaşmasına ve iletişim ağlarını küresel olarak genişletmelerine olanak tanır. 

➢ Tüketici geri bildirimlerinden yararlanma: İşletmeler ürünlerini, hizmetlerini ve 
pazarlama stratejilerini geliştirmek için tüketici geri bildirimlerinden, 

incelemelerinden ve görüşlerinden faydalanabilir. 

C2B e-ticaret, tüketicilerin dijital platformlar aracılığıyla değer yaratma ve işletmelere 

çözüm sunma konusunda giderek daha fazla başrol oyuncusu haline geldiği yeni bir 

trendi temsil etmektedir. 

3.4.5. İşletmeden Çalışana (B2E) 

İşletmeden Çalışana (B2E) e-ticaret, bir şirketin çalışanlarına ürün, hizmet veya fayda 

sağlamak için e-ticaret platformlarını kullandığı bir iş modelidir. Esasen şirket, 

çalışanlarına özel olarak çeşitli ürün veya hizmetler sunan bir çevrimiçi mağaza veya 

dahili platform oluşturur. 

B2E e-ticaretin temel amacı, çalışanlara günlük veya iş hayatlarında faydalı olabilecek 

çeşitli ürün veya hizmetlere kolay ve rahat erişim sağlamaktır. Bu, şirket ürünlerinde özel 
teklifler, sarf malzemelerinde çalışan indirimleri, eğitim hizmetlerine veya çözümlerine 

erişim ve hatta şirketin dahili e-ticareti aracılığıyla üçüncü taraf ürünleri satın alma 
becerisini içerebilir. 

Avantajlar: 

➢ Çalışanlar için teşvikler ve yan haklar: Şirket, çalışanlarına özel indirimler, 

avantajlı paketler veya özel teşvikler sunabilir. Bu, çalışan memnuniyetini 

artırmaya, aidiyet duygusu yaratmaya ve şirket içindeki ilişkileri güçlendirmeye 

yardımcı olabilir. 

➢ Daha fazla kolaylık ve erişilebilirlik: Çalışanlar çevrimiçi mağazaya veya B2E 

platformuna istedikleri zaman ve istedikleri yerden erişerek satın alma sürecini 

basitleştirebilir ve daha fazla esneklik sunabilir. 

➢ İşletme için daha fazla kontrol ve izleme: Bir B2E sistemi, işletmenin çalışanların 

satın alma tercihlerini izlemesine, tüketim eğilimleri hakkında veri toplamasına ve 

yapılan satın alımları takip etmesine olanak tanıyabilir. Bu bilgiler, teklifleri daha 
da özelleştirmek ve şirket fayda programlarını iyileştirmek için kullanılabilir. 

➢ Şirket içi bir topluluk oluşturma potansiyeli: B2E e-ticaret sayesinde çalışanlar 
birbirleriyle deneyimlerini, tavsiyelerini ve ürün önerilerini paylaşarak şirket içi bir 

topluluk oluşturabilir ve işbirliğini teşvik edebilir. 
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B2E e-ticaret, şirket tarafından şirket içinde geliştirilen özel bir e-ticaret platformu 

kullanılarak veya kullanıma hazır B2E çözümleri sunan üçüncü taraf platformlar 
kullanılarak uygulanabilir. 

Genel olarak, B2E e-ticaret, şirketlerin çalışanlarına avantajlar ve fırsatlar sunarak daha 

ilgi çekici ve ödüllendirici bir çalışma ortamı yaratmalarının bir yolunu temsil etmektedir.  

3.4.6. Devletten Tüketiciye (G2C) 

Devletten Tüketiciye (G2C) e-ticaret, devletin veya devlet kurumlarının çevrimiçi kanallar 

aracılığıyla doğrudan tüketicilere hizmet sağladığı veya ürün sattığı bir iş modelidir. 

G2C e-ticarette sunulan bazı hizmet örnekleri şunlardır: 

➢ Vergi ve harçların ödenmesi: Vatandaşlar vergilerini, harçlarını veya para 

cezalarını devlete hızlı ve kolay bir şekilde ödemek için çevrimiçi platformları 
kullanabilirler. 

➢ Belge ve sertifikalar için başvuru: Vatandaşlar doğum belgeleri, pasaportlar, 

sürücü belgeleri veya oturma izinleri gibi belgeler için devletin çevrimiçi portalları 

üzerinden başvuruda bulunabilirler. 

➢ Kamu hizmetleri için rezervasyon: Vatandaşlar doktor ziyaretleri, sürüş testleri 

veya müze ve sergiler için rezervasyonlar gibi kamu hizmetleri için randevu 

alabilirler. 

➢ Kamu bilgilerine erişim: Vatandaşlar kanunlar, yönetmelikler, istatistikler veya 

hükümet raporları gibi kamuya açık bilgi ve verilere hükümet web siteleri 
aracılığıyla erişebilirler. 

Bununla birlikte, platformların güvenli olmasını ve gizlilik düzenlemelerine uymasını 

sağlayarak G2C e-ticaretinde vatandaşların kişisel verilerinin güvenliğini ve emniyetini 

sağlamak önemlidir. 

G2C e-ticaret, kamu hizmetlerinin verimliliğini artıran ve vatandaşlar için daha fazla 
kolaylık sağlayan, devlet ve vatandaşlar arasındaki etkileşimde önemli bir gelişmedir. 

3.4.7. Tüketiciden Devlete (C2G) 

Tüketiciden Devlete (C2G) e-ticaret, tüketicilerin çevrimiçi kanallar aracılığıyla doğrudan 
devlete veya devlet kurumlarına hizmet, bilgi sağladığı veya ticari işlemlere katıldığı bir iş 

modelidir. Bu durumda, vatandaşlar hizmet sağlayıcı olarak veya devletle etkileşimde 

aktif bir taraf olarak hareket eder. 

Bu model, aşağıdakiler de dahil olmak üzere çeşitli faaliyetleri içerebilir: 

➢ Hizmet veya ürün sağlama: Vatandaşlar doğrudan devlete veya devlet 

kurumlarına hizmet veya ürün sunabilir. Örneğin, bir işletme veya bağımsız bir 
profesyonel bir devlet kurumuna danışmanlık, yazılım geliştirme veya inşaat 

hizmetleri sunabilir. 

➢ Hükümet projelerine katılım: Vatandaşlar hükümet tarafından desteklenen 
projelere veya girişimlere katılabilirler. Örneğin, sürdürülebilir kalkınma 
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projelerine, sosyal girişimlere veya bilimsel araştırma programlarına dahil 

olabilirler. 

➢ Bilgi veya geri bildirim sağlama: Vatandaşlar belirli konularda hükümete bilgi, 

veri veya geri bildirim sağlayabilir. Örneğin, anketlere katılabilir, soru formlarını 

doldurabilir veya kamu politikaları ya da önerilen mevzuat hakkında görüş 
bildirebilirler. 

➢ Finansman veya ihalelere katılım: Vatandaşlar, devlet sözleşmeleri veya 

finansmanı elde etmek için finansman süreçlerine veya ihalelere katılabilirler. Bu, 

belirli projeler için teklif veya tekliflerin sunulmasını içerebilir. 

C2G e-ticaret süreçlerinin şeffaf, adil, tarafsızlık ve rekabet ilkelerine dayalı olması 

önemlidir. Ayrıca, çevrimiçi işlemler ve etkileşimler sırasında vatandaşların kişisel 
verilerinin güvenliğinin sağlanması ve gizlilik düzenlemelerine uyulması gerekmektedir. 

C2G e-ticaret, vatandaşların yönetime katılımını teşvik etmek ve hükümetin etkinliğini ve 

verimliliğini artırmak için kaynaklarından yararlanmak için bir fırsat sunmaktadır. 

3.4.8. İşletmeden Devlete (B2G) 

İşletmeden Devlete (B2G) e-ticaret, işletmelerin çevrimiçi ticari işlemler yoluyla devlet 

kurumlarına mal, hizmet veya çözüm sağladığı bir iş modelidir. Bu durumda işletmeler, 

devletin ihtiyaçlarını karşılamak için ürün veya hizmet tedarikçisi olarak hareket eder. 

B2G e-ticaret, aşağıdakiler de dahil olmak üzere çeşitli faaliyetleri içerir: 

➢ Mal ve hizmetlerin sağlanması: İşletmeler devlet kurumlarına ürün, malzeme 
veya hizmet sunar. Bu mal veya hizmetler ekipman, malzeme, yazılım, 

danışmanlık hizmetleri, bakım hizmetleri veya diğer profesyonel hizmetleri 

içerebilir. 

➢ Devlet alımları: Firmalar, belirli projeler için sözleşme elde etmek amacıyla devlet 

kurumları tarafından düzenlenen ihalelere veya satın alma süreçlerine katılırlar. 

Şirketler, devlet sözleşmesi için rekabet etmek üzere teklif ve öneriler sunar. 

➢ E-tedarik sistemleri: Devlet kurumları, satın alma ve tedarikçi seçim sürecini 

yönetmek için e-tedarik platformlarını kullanır. İşletmeler bu platformlara kayıt 
olabilir ve devletin ihtiyaç duyduğu proje veya hizmetler için teklif verebilir. 

➢ Danışmanlık ve profesyonel hizmetler: Firmalar kamu kurumlarına danışmanlık 

hizmetleri, hukuki hizmetler, mali hizmetler veya diğer uzmanlık hizmetleri 
sağlayabilir. 

Avantajlar: 

➢ Büyük bir pazara erişim: Firmalar, önemli ve istikrarlı bir pazarı temsil eden kamu 
sektörüne müşteri olarak ulaşma fırsatına sahiptir. 

➢ İstikrar ve süreklilik: Devlet kurumlarıyla yapılan sözleşmeler, özel müşterilere 
kıyasla daha fazla istikrar ve iş sürekliliği sunabilir. 

➢ Güvenilirlik ve itibar: Devletle birlikte çalışmak şirketlere güvenilirlik ve itibar 

kazandırarak pazardaki konumlarını güçlendirebilir. 



 

 

22 

2022-1-RO01-KA220-VET-000088579 

Kırsal Alanlardaki Küçük İşletmeler için Sanal E-Ticaret Rehberi 

ve El Kitabı  

➢ Büyüme için fırsatlar: Hükümet genellikle küçük ve orta ölçekli işletmelerin kamu 

alımlarına dahil edilmesini teşvik ederek daha küçük şirketler için büyüme ve 
gelişme fırsatları sunmaktadır. 

Bununla birlikte, B2G e-ticaret, karmaşık tedarik prosedürleri, özel düzenleyici gereklilikler 

ve devlet sözleşmeleri için işletmeler arasındaki rekabet gibi zorlukları da beraberinde 
getirebilir. 

B2G e-ticarete katılmak için işletmelerin satın alma süreçleri ve seçim prosedürlerinin 

yanı sıra belirli hükümet gereklilikleri ve düzenlemelerinin farkında olması gerekir. Ayrıca, 

sunulan ürün veya hizmetlerin kalitesini garanti etmek, sözleşme şartlarına ve devlet 

tarafından talep edilen uyum standartlarına uymak önemlidir. 

Bunlar, işletmelerin benimseyebileceği e-ticaret modellerinden sadece bazılarıdır. Bazen 
şirketler, daha eksiksiz bir teklif oluşturmak ve pazar ve müşteri ihtiyaçlarına uyum 

sağlamak için birden fazla modeli birleştirir. Aslında, B2B ticareti yapan bir şirketin B2C 

ticareti de yapmasını engelleyen hiçbir şey yoktur. Ancak sitenin 2 ayrı bölümü iki 
kategoriye ayrılmalıdır: biri şirket/alıcı için, diğeri tüketici/alıcı için. 

 

  
Daha fazlasını gör:

https://www.ice.it/it/quaderni-tematici-ice-edizione-2021  

https://www.youtube.com/watch?v=i3XRo3wLt5I&ab_channel=Unioncamer
eCalabria 

https://www.youtube.com/watch?v=t_m8yxFsR2g&ab_channel=CameradiC

ommerciodiVerona 

https://www.youtube.com/watch?v=YK8SL5iY12o&ab_channel=Cameradic

ommerciodiMantova 

https://www.youtube.com/watch?v=vrCGR2oOEhw&ab_channel=StudioTec

nicoVarr%C3%A0 

https://www.youtube.com/watch?v=DG00sozNMbs&ab_channel=Avvocato
Accanto 

https://www.ice.it/it/quaderni-tematici-ice-edizione-2021
https://www.youtube.com/watch?v=i3XRo3wLt5I&ab_channel=UnioncamereCalabria
https://www.youtube.com/watch?v=i3XRo3wLt5I&ab_channel=UnioncamereCalabria
https://www.youtube.com/watch?v=t_m8yxFsR2g&ab_channel=CameradiCommerciodiVerona
https://www.youtube.com/watch?v=t_m8yxFsR2g&ab_channel=CameradiCommerciodiVerona
https://www.youtube.com/watch?v=YK8SL5iY12o&ab_channel=CameradicommerciodiMantova
https://www.youtube.com/watch?v=YK8SL5iY12o&ab_channel=CameradicommerciodiMantova
https://www.youtube.com/watch?v=vrCGR2oOEhw&ab_channel=StudioTecnicoVarr%C3%A0
https://www.youtube.com/watch?v=vrCGR2oOEhw&ab_channel=StudioTecnicoVarr%C3%A0
https://www.youtube.com/watch?v=DG00sozNMbs&ab_channel=AvvocatoAccanto
https://www.youtube.com/watch?v=DG00sozNMbs&ab_channel=AvvocatoAccanto
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4. E-TICARET IÇIN HAZIRLIK 

4.1. İş Planı Hazırlama  

İş planı, bir işletmenin veya projenin hedeflerini, stratejilerini, faaliyetlerini ve kaynaklarını 

özetleyen yazılı bir belgedir. Kısacası iş planı, bir kuruluşun veya girişimin nasıl 
çalışacağını, büyüyeceğini ve başarılı olacağını gösteren bir yol haritasıdır. 

Ancak iş planını hazırlamadan önce bir SWOT analizi yapmak mevcut durumun güçlü ve 

zayıf yönlerini ortaya çıkarabilir. 

4.1.1. SWOT analizi 

Bir pazar analizi yaptıktan sonra, toplanan veriler kullanılarak bir SWOT analizi 

gerçekleştirilebilir. SWOT analizi (Strengths-Weaknesses-Opportunities-Threats) güçlü 

ve zayıf yönler ile fırsat ve tehditleri karşılaştıran bir analiz türüdür. SWOT analizi 

girişimcilere gerçekçi bir bakış açısı sağlar. 

SWOT analizini daha iyi anlamak için kurgusal bir analizi inceleyelim: 

Küçük bir seramik sanatçısının internet üzerinden satış yapmaya başlamadan önce bir 

SWOT analizi yapması iyi bir adım olacaktır. İşte seramik sanatçısının durumunu 
değerlendiren bir SWOT analizi: 

Güçlü yönler: 

➢ Yaratıcı ve benzersiz ürünler: Seramik sanatçısının el yapımı ürünleri benzersiz 
ve yaratıcı olabilir, bu da onları pazarda öne çıkarır. 

➢ Beceri ve deneyim: Sanatçının seramik konusundaki uzmanlığı ve deneyimi, 

yüksek kaliteli ürünler üretilmesine yardımcı olabilir ve müşteri memnuniyetini 
artırabilir. 

➢ Farklı marka ve hikaye: Sanatçı, ürünlerini bir hikaye ile ilişkilendirerek 

müşterilere anlamlı bir deneyim sunabilir. Bu da sadık bir müşteri tabanının 

oluşmasına katkıda bulunabilir. 

➢ Düşük üretim maliyetleri: Seramik ürünler genellikle düşük üretim maliyetlerine 
sahiptir ve bu da daha rekabetçi fiyatlar sunma fırsatı yaratır. 

Zayıflıklar: 

➢ Sınırlı üretim kapasitesi: El yapımı ürün üretimi zaman alıcı olabilir ve belirli 
sayıda ürün üretmek için sınırlı bir kapasiteye sahip olabilir. Bu da talebi 

karşılamada zorluklar yaratabilir. 

➢ Pazarlama ve teknoloji bilgisi eksikliği: Online satış için pazarlama ve teknoloji 
becerilerinde eksiklikler olabilir ve bu da zayıf bir online varlıkla sonuçlanabilir. 

➢ Tedarik zinciri zorlukları: Malzeme tedariki, üretim süreçleri ve sevkiyat gibi 

tedarik zinciri aşamalarındaki sorunlar teslimatların zamanında yapılmasını 

etkileyebilir. 
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Fırsatlar: 

• Geniş pazar erişimi: Çevrimiçi satışlar, coğrafi sınırlamalardan bağımsız olarak 

geniş bir müşteri tabanına ulaşma fırsatı sunar. 

• Sosyal medya ve görsel platformlar: Seramik ürünler görsel odaklı platformlarda 

(örn. Instagram) popülerdir. Bu platformlar aracılığıyla ürünlerin tanıtılması 

mümkündür. 

• Kişiselleştirilebilir ürünler: Müşterilere özel siparişler ve kişiselleştirilmiş ürünler 

sunmak, memnuniyeti artırma ve farklılaşma yaratma şansı sunar. 

• Eğitim ve içerik oluşturma: Sanatçı, seramik hakkında eğitici videolar, blog 

yazıları veya kılavuzlar üreterek sektörde bir otorite haline gelebilir. 

Tehditler: 

• Rekabet: Seramik alanı oldukça rekabetçi olabilir. Büyük seramik markaları veya 

diğer el yapımı el sanatları üreticileri pazarda rekabet edebilir. 

• Teknolojik sorunlar: Web sitesi sorunları, ödeme sistemi sorunları veya diğer 

teknolojik zorluklar müşteri deneyimini olumsuz etkileyebilir. 

• Değişen moda ve tüketici tercihleri: Moda ve tüketici tercihleri hızla değişerek 

ürün talebinde dalgalanmalara yol açabilir. 

• Kalite kontrol zorlukları: El yapımı ürünlerde tutarlı kalitenin sağlanması zor 

olabilir ve müşteri memnuniyetini etkileyebilir. 

Bu SWOT analizi, seramik sanatçısının işini değerlendirmesine yardımcı olabilir. Analiz 

sonuçlarına dayanarak, sanatçı işini geliştirmek, zayıf yönlerini güçlendirmek ve 

fırsatlardan en iyi şekilde yararlanmak için stratejiler geliştirebilir. 

4.1.2. İş planı oluşturma 

Bir iş planı, e-ticarete girmeye karar veren girişimciler için önceliklerini belirlemelerine ve 

bir yol haritası oluşturmalarına yardımcı olduğu için çok önemlidir. 

Ayrıca, girişimciler açısından bakıldığında, e-ticarete başlamak için ayrıntılı ve gerçekçi 

bir iş planı çok önemlidir. 

Temel bir iş planı örneklere göre değişiklik gösterebilir. Ancak girişimciler tarafından 
kullanılabilecek bir iş planı genel olarak aşağıdaki bölümlerden oluşur: 

PROFESYONEL ÖZET 

Girişiminizle ilgili tüm iş planlarınızın bir özetini içerir. Özet, yürütülecek işi, girişimcinin 
özelliklerini ve hedeflerini, sektörün durumunu, pazarlama stratejilerini ve operasyon için 

gerekli finansal kaynakların bir özetini kapsar. Yatırımcılar, oluşturulan bu özete bakarak 

girişiminizin yatırım yapmaya değer olup olmadığına karar verirler. 
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ŞİRKET ANALİZİ 

Şirket analizi, mevcut veya potansiyel şirketinizin stratejik değerlendirmesini içerir. 

Aşağıdaki sorular ve benzerleri şirket analizi bölümünde yer almalıdır: 

Hangi ürün ve hizmetler şirketinizi farklılaştırabilir? 

Şirketiniz hangi stratejilerle fırsatlardan yararlanabilir? 

Şirketinizin organizasyon yapısı nedir? 

PAZAR ANALİZİ 

Girişimcilik ruhuyla hareket ederek önemli bir hacme ulaşan ve hızla markalaşan e-ticaret 
girişimlerinin örnekleri, bu ruhu paylaşanları gerçekten de cesaretlendirmektedir. Ancak, 

bu girişimlerin yalnızca birkaçı gerçekten başarılı olmaktadır.  

Tıpkı fiziksel bir mağaza açmadan önce yerel müşteri potansiyeli, satılan ürüne olan talep 

ve tahmini satış hacmi gibi faktörlerin araştırılıp analiz edilmesi gibi, bir e-ticaret 

girişimine başlamadan önce de uygun bir pazar analizi yapılması şarttır. 

PAZARIN DURUMU VE POTANSİYELİ 

E-ticaret girişiminizin faaliyet göstereceği pazarın büyüklüğünü ve potansiyelini bilmek 

çok önemlidir. Pazarın büyüklüğünü ve potansiyelini anlamak, girişimin büyüme 

potansiyeli hakkında fikir verir. Pazar büyük ve gelecek vaat ediyorsa, doğal olarak çok 
sayıda oyuncu katılacaktır. 

Rakipler 

Belirli bir iş modelinde bir girişimde bulunmadan önce, aynı alanda başka girişimlerin 

olup olmadığını, bu girişimlerin ölçeğini ve pazar paylarını belirlemek önemlidir. İlk olmak 

genellikle önemli bir avantaj sağlar. İlk değilseniz, pazar büyüklüğüne göre rakiplerinizden 
ne kadar pazar payı alabileceğinizi analiz etmek çok önemlidir. 

İyi ve Kötü Örnekler 

Girişimde bulunmayı planladığınız alanda daha önce denenmiş başarılı ve başarısız 
örnekleri derinlemesine analiz etmek önemlidir. Bazı girişimlerin neden başarılı olduğunu 

ve diğerlerinin neden başarısız olduğunu anlamak ve piyasanın bu girişimlere nasıl tepki 

verdiğini değerlendirmek, eylem planınızı oluştururken size yol gösterecektir. 

Pazar Eğilimleri 

Pazar trendlerinin şirketinizi ve stratejilerinizi nasıl etkileyeceğini ve bunları nasıl fırsata 

dönüştüreceğinizi belirlemek, orta ve uzun vadede girişiminiz için çok önemli bir rol 

oynayacaktır. Örneğin, e-ticaret sektöründeki genel eğilimin mobil e-ticaretin yükselişi 

olduğunu ve buna yatırım yapan şirketlerin rekabet avantajı elde edeceğini söyleyebiliriz. 
Pazar trendlerini erken aşamalarında fark etmek ve bunlara uygun stratejiler geliştirmek 

fark yaratacaktır, çünkü ilk hareket edenler genellikle hatırlanır. 

 

 

MÜŞTERİ VE REKABET ANALİZİ 
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Müşteri profilini ve pazardaki rekabeti analiz etmek farklılaşma için çok önemlidir. 

İşletme sahipleri başarılı pazarlama stratejileri ile rakipleri arasından sıyrılabilirler. Bu 
bölümde işletme sahipleri hazırlık aşamasında aşağıdaki başlıklara cevap vermelidir: 

➢ Müşteri ihtiyaçları; 

➢ Müşterilerinizin demografik yapısı; 
➢ Ürün/hizmet talep yapısı; 

➢ Rakipleriniz hangi stratejileri kullanıyor? 

➢ Rakiplerinizin güçlü ve zayıf yönleri; 

➢ Rakiplerinizin sizi taklit etme olasılığı ve zaman dilimi. 

PAZARLAMA PLANI 

Ürün ve hizmetlerle hedef kitleye ulaşma planlarının yanı sıra pazarlama faaliyet planı da 
bu bölümde yer alır. Bir pazarlama planı aşağıdaki ana bölümlerden oluşur. E-ticarete 

başlayan her işletme aşağıdaki konulara sahip olmalıdır: 

➢ Pazarlama stratejileri; 
➢ Ürün ve hizmetler; 

➢ Fiyatlandırma; 

➢ Reklam ve tanıtım bütçesi; 
➢ Dağıtım; 

➢ Satış planı; 

➢ Müşteri ilişkileri. 

ÜRETIM, TEDARIK VE GELIŞTIRME PLANI 

Ürün veya hizmet üretimi iş akışı, üretim/tedarik planlaması, gerekli personel (işgücü), 
girdiler ve işyerinin kuruluş yeri ve özellikleri bu bölümde ele alınmaktadır. 

YÖNETİM PLANI 

Satın alma, satış, pazarlama ve destek süreçleri, organizasyon yapısı ve personelin rol ve 
sorumlulukları gibi üretim dışı faaliyetlere ilişkin planlama hazırlanmalıdır. 

FİNANSAL PLAN 

Bir iş planının en önemli bölümlerinden biri finansal plandır. İşletmenin kurulması için 

gereken yatırım ve işletme sermayesi ihtiyaçlarını, işletmenin ihtiyaç duyduğu toplam 

yatırımı, potansiyel finansal kaynakları, işletmenin kredi gereksinimlerini, öngörülen nakit 

akışlarını ve karlılığı gösteren hesaplamaları kapsar. 

Bir iş planının mali bölümü, bir işletmenin başarılı bir şekilde başlatılması ve 

sürdürülebilir büyümesinin sağlanmasında büyük önem taşır. Özellikle yeni e-ticaret 

girişimlerinde bulunan girişimciler için finansal planlama, temel sütunlardan birini 

oluşturur.  

Aşağıda, mali plandaki ayrıntılara ilişkin daha kapsamlı bir genel bakış sunacağım: 

➢ Yatırım ve işletme sermayesi ihtiyaçları: İşletmenizin temel faaliyetleri ve 

potansiyel genişlemesi için gereken ilk yatırım ve işletme sermayesini belirleyin. 

Yatırım, web sitesi geliştirme, ürün envanteri, lojistik ve pazarlama gibi maliyetleri 
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kapsayabilir. İşletme sermayesi ise günlük operasyonlar için gerekli nakit akışını 

ele alır. 
➢ Toplam yatırım gereksinimi ve potansiyel finansal kaynaklar: İşletmeniz için 

toplam finansman ihtiyacını hesaplayın. Buna hem yatırım hem de işletme 

sermayesi ihtiyaçları dahildir. Potansiyel finansal kaynaklar öz sermaye 
yatırımlarını, dış kaynakları (kredi, yatırımcı fonları, vb.) veya hibeleri kapsayabilir. 

➢ Kredi gereksinimi: İşletmenizin finansal ihtiyaçlarını kısmen kredi yoluyla 

karşılamayı düşünüyorsanız, uygun kredi türlerini (ticari krediler, işletme kredisi 
vb.) belirlemeniz ve geri ödeme planını ana hatlarıyla belirtmeniz gerekir. 

➢ Öngörülen nakit akışı: İşletme faaliyetlerinizden elde edilen gelir ve giderleri 

gösteren bir nakit akış tablosu oluşturun. Bu, işletmenizin belirli dönemlerde ne 
kadar nakit akışına ihtiyaç duyacağını anlamak için kritik öneme sahiptir. 

➢ Kârlılık hesaplamaları: Kârlılığını belirlemek için işletmenizin beklenen gelirlerini 

ve giderlerini hesaplayın. Bu, işletmenizin ne zaman kâr etmeye başlayacağını ve 
ne kadar kâr elde edebileceğini anlamanıza yardımcı olur. 

➢ Risk ve senaryo analizleri: Finansal planlamada, potansiyel riskleri ve farklı 

senaryoları değerlendirmek çok önemlidir. Beklenenden düşük satışlar veya artan 

maliyetler gibi senaryoların işletmenizi nasıl etkileyebileceğini değerlendirin. 

➢ Bütçe ve kontrol mekanizmaları: Ticari faaliyetleriniz sırasında harcamaları 
kontrol altında tutmak için bütçeleme ve izleme mekanizmaları oluşturun. Bu 

şekilde, gerçek mali durumu projeksiyonlarla karşılaştırabilir ve gerektiğinde 

ayarlamalar yapabilirsiniz. 
➢ Yatırımcılar ve ortaklar için sunum: Dış kaynaklardan finansman sağlamayı 

düşünüyorsanız, iş planınızın mali bölümü yatırımcılar veya potansiyel ortaklar 

için hazırlanmış bir sunum içermelidir. Bu sunum, işletmenizin finansal sağlığı ve 
potansiyeli hakkında net bir resim sunmalıdır. 

Sonuç olarak, bir finansal plan işletmenizin gelecekteki başarısına rehberlik eden kritik 

bir araçtır. İyi hazırlanmış bir finansal plan, işletme sahiplerinin bilinçli kararlar almasını, 
kaynakları etkin bir şekilde yönetmesini ve olası zorlukların üstesinden gelmesini sağlar. 

EKLER 

Bu bölüm elektronik tablolar, yasal belge kopyaları, çeşitli kayıtlar ve diyagramlar gibi 
harici belgeleri içerir. 

4.2. Girişimcilik ve yatırımcı süreçleri  

Girişimci, genellikle yenilikçi bir fikre sahip olan, fırsatları belirleyen ve risk alan bir 
bireydir. Girişimci olan bir kişi yetenekli, cesur ve bilgilidir. Dolayısıyla iş kuran herkesi 

girişimci olarak nitelendirmek doğru olmaz. 

Günümüz dünyasında internet ekonomisinin cazibesi ve sunduğu fırsatlar girişimci 
profilinde değişikliklere yol açmıştır. İnternet öncesi dönemde girişimciler sermaye 

sahibi bireylerden oluşuyordu. Ancak günümüzde iyi bir iş fikri ve iş planı olan biri, gerekli 
sermaye desteğini dışarıdan temin ederek fikrini hayata geçirebilir ve girişimci olabilir. 

Birçok başarılı e-ticaret projesinin arkasında da benzer bir girişimcilik hikâyesi var. 

 

GİRİŞİMCİLİK VE YATIRIM SÜREÇLERİNDE TÜRKİYE ÖRNEĞİ 
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Türkiye, genç nüfusuyla internet girişimciliği için avantajlı bir demografik yapıya sahip 

olsa da girişimcilik kültürü henüz gelişiminin erken aşamalarında. Türkiye'de okullarda ve 
okul dışında girişimcilik eğitimi alanların oranı %6,3 iken, bu oran Almanya'da %21,2, 

İngiltere'de %18,4, Güney Kore'de ise %13,6'dır.  

İş fikirlerini hayata geçirmek isteyen ve finansal desteğe ihtiyaç duyan girişimcilerin risk 
sermayesi sağlamak için çeşitli seçenekleri vardır. Bu seçenekler arasında en riskli olanı 

girişimcilerin kredi alarak kendi kaynaklarını kullanmalarıdır. Risk sermayesi olarak da 

bilinen girişim sermayesi sağlamak için daha makul çözümler arasında fon sahibi 

yatırımcılara ulaşmak veya hibe desteği aramak yer alıyor.  

Türkiye'deki girişimci yatırım fırsatlarını değerlendirmek için finansman bulma 

olanaklarına bakabiliriz. Örneğin, yeni şirket kurmak için gerekli finansmanı elde etme 
oranı ABD'de %96, İngiltere'de %85, Almanya'da %48 iken Türkiye'de sadece %12'dir. 

Melek yatırımcı ağlarının nüfusa oranı ise ABD'de 1,10, İngiltere'de 1,00, Almanya'da 0,51, 

Türkiye'de ise 0,07'dir. 

Bir işletmenin gelişim sürecinde finansman ihtiyacının üç aşaması vardır: 

➢ Başlangıç aşaması: Girişimcilik fikrinin oluştuğu, geliştiği, şirketin kurulduğu ve 

pazara girdiği aşama. Bu, bir girişimin her açıdan en zayıf olduğu dönemdir. 
➢ Büyüme aşaması: Şirketin kurulduğu, pazara açıldığı, iş planının hazırlandığı ve 

gelirin akmaya başladığı dönem. Bu süre zarfında, gelen gelirle giderlerin 

karşılanması için hızlı büyüme beklenir. 

➢ Olgunluk aşaması: Şirketin gelir açısından olgunluğa ulaştığı aşama. Hızlı 

büyüme yerini istikrarlı bir büyüme oranına ve sürdürülebilir bir gelir modeline 
bırakır. 

Türkiye'de devlet desteği, doğrudan hibe ve kredilerin yanı sıra vergi muafiyetleri veya 

teminat ve garantili banka kredileri gibi dolaylı yardımlar şeklinde gerçekleşmektedir.  

Türkiye'de altı kurum girişimcilere destek sağlamaktadır: 

➢ KOSGEB; 

➢ TÜBİTAK; 
➢ Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanlığı; 

➢ Türkiye Odalar ve Borsalar Birliği; 

➢ Ekonomi Bakanlığı; 

➢ Kalkınma Bakanlığı'na bağlı Bölgesel Kalkınma Ajansları. 

Bu girişimci destekleri sadece internet odaklı girişimler için tasarlanmamış olsa da, 
internet girişimcileri de bunlardan faydalanabilir. 

 

5. E-TİCARET İÇİN  TEKNİK ALTYAPI  

5.1. Hazır e-ticaret paketleri  

Bir e-ticaret işletmesi kurmak söz konusu olduğunda, doğru teknik altyapıya sahip olmak 

başarı için çok önemlidir. İşte e-ticaret için teknik altyapının bazı temel bileşenleri: 



 

 

29 

2022-1-RO01-KA220-VET-000088579 

Kırsal Alanlardaki Küçük İşletmeler için Sanal E-Ticaret Rehberi 

ve El Kitabı  

➢ Web sitesi platformu: Sağlam ve kullanıcı dostu bir web sitesi platformu seçmek 

çok önemlidir. Shopify, WooCommerce, Magento ve BigCommerce gibi çeşitli 
seçenekler mevcuttur. Bu platformlar, çevrimiçi mağazanız için temel oluşturan 

hazır e-ticaret paketleri sunar. 

➢ Barındırma: Güvenilir bir barındırma sağlayıcısı seçmek, web sitenizin erişilebilir 
olmasını ve iyi performans göstermesini sağlamak için önemlidir. E-ticaret 

konusunda uzmanlaşmış ve ölçeklenebilirlik, güvenlik ve 7/24 teknik destek gibi 

özellikler sunan barındırma sağlayıcılarını arayın. 

➢ Alan adı: Markanızı yansıtan bir alan adı kaydettirmek çok önemlidir. 

Hatırlanması kolay, işletmenizle alakalı ve hedef kitlenizle uyumlu bir alan adı 

seçmeyi düşünün. 

➢ Ödeme ağ geçidi: Güvenli ve kullanıcı dostu bir ödeme ağ geçidinin entegre 

edilmesi, çevrimiçi işlemlerin gerçekleştirilmesi için çok önemlidir. Popüler 

seçenekler arasında PayPal, Stripe ve Authorize.Net yer alır. Hedef pazarınızla 
ilgili para birimlerini ve ödeme yöntemlerini destekleyen bir ödeme ağ geçidi 

seçtiğinizden emin olun. 

➢ SSL sertifikası: Bir SSL (Güvenli Yuva Katmanı) sertifikası uygulamak, hassas 
müşteri verilerinin iletimini güvence altına almak için hayati önem taşır. Bir SSL 

sertifikası, kullanıcının tarayıcısı ile web siteniz arasındaki verileri şifreleyerek 

güven aşılar ve olası güvenlik ihlallerine karşı koruma sağlar. 

➢ Ürün yönetim sistemi: Etkili bir ürün yönetim sistemi, ürünlerinizi etkili bir şekilde 

organize etmenizi ve sergilemenizi sağlar. Ürün listelerini, fiyatlandırmayı, 
envanteri ve ilgili bilgileri kolayca yönetmenize izin vermelidir. 

➢ Müşteri ilişkileri yönetimi (CRM): Bir CRM sistemi uygulamak, siparişler, sorular 

ve destek talepleri dahil olmak üzere müşteri etkileşimlerini izlemenize ve 
yönetmenize yardımcı olur. Kişiselleştirilmiş müşteri deneyimleri sunmanızı ve 

iletişimi kolaylaştırmanızı sağlar. 

➢ Analiz ve raporlama: Google Analytics gibi analiz araçlarını entegre etmek 
müşteri davranışı, web sitesi trafiği ve satış performansı hakkında değerli bilgiler 

sağlar. Bu veriler, e-ticaret stratejinizi optimize etmek için veriye dayalı kararlar 

almanıza yardımcı olabilir. 

➢ Güvenlik önlemleri: Müşteri verilerini korumak ve güvenli bir alışveriş deneyimi 

sağlamak için sağlam güvenlik önlemleri uygulamak hayati önem taşır. Bu, 
yazılımınızı düzenli olarak güncellemeyi, güçlü parolalar kullanmayı, güvenlik 

duvarı koruması uygulamayı ve düzenli güvenlik denetimleri gerçekleştirmeyi 

içerir. 

Teknik altyapı bileşenlerinin doğru kombinasyonunu seçmenin e-ticaret işinizin özel 

ihtiyaçlarına ve ölçeğine bağlı olduğunu unutmayın. Hedeflerinize ve gereksinimlerinize 

uygun özel çözümler için her zaman profesyonellere veya e-ticaret hizmet sağlayıcılarına 
danışmanız önerilir. 

 

 
2023'te çevrimiçi mağazalar için en iyi 6 e-ticaret web sitesi 

oluşturma platformu:

https://zapier.com/blog/best-ecommerce-shopping-cart-software/  

https://www.youtube.com/watch?v=KKX2AJbelG8 

https://zapier.com/blog/best-ecommerce-shopping-cart-software/
https://www.youtube.com/watch?v=KKX2AJbelG8
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5.2. E-ticaret web sitesi yazılımı ve barındırma  

Bir e-ticaret web sitesi kurarken, doğru yazılımı ve barındırma sağlayıcısını seçmek çok 

önemlidir. İşte e-ticaret web sitesi yazılımı ve barındırma için bazı seçenekler: 

• E-ticaret Web Sitesi Yazılımı: 

a. Shopify: Çok çeşitli özellikler ve özelleştirme seçenekleri sunan popüler ve kullanıcı 

dostu bir e-ticaret platformu. 

b. WooCommerce: WordPress için web sitenizi bir e-ticaret mağazasına dönüştüren, 

esneklik ve ölçeklenebilirlik sağlayan bir eklenti. 

c. Magento: Daha büyük işletmeler için uygun, sağlam özellikler ve özelleştirme 

seçenekleri sunan açık kaynaklı bir e-ticaret platformu. 

d. BigCommerce: Bir e-ticaret web sitesi oluşturmak ve yönetmek için hepsi bir arada bir 

çözüm sağlayan, tamamen barındırılan bir platform. 

• Barındırma Sağlayıcıları: 

a. Bluehost: WooCommerce web siteleri için uygun WordPress barındırma planlarıyla 

bilinen güvenilir bir barındırma sağlayıcısı. 

b. SiteGround: Magento ve WooCommerce dahil olmak üzere çeşitli e-ticaret platformları 

için optimize edilmiş barındırma sunan popüler bir barındırma sağlayıcısı. 

c. HostGator: E-ticaret web siteleri için uygun fiyatlı planları ve özellikleri olan köklü bir 

barındırma sağlayıcısı. 

d. AWS (Amazon Web Hizmetleri): Büyük e-ticaret işletmeleri için uygun, ölçeklenebilir 
ve esnek barındırma çözümleri sunan bir bulut barındırma hizmeti. 

Bir barındırma sağlayıcısı seçerken güvenilirlik, hız, güvenlik, ölçeklenebilirlik, müşteri 

desteği ve fiyatlandırma gibi faktörleri göz önünde bulundurun. Ayrıca, barındırma 
sağlayıcısının kullanmayı planladığınız belirli e-ticaret platformunu desteklediğinden 

emin olun. 

Shopify gibi bazı e-ticaret platformlarının kendi barındırma çözümlerini sunduğunu ve 

hem yazılım hem de barındırma içeren hepsi bir arada bir paket sağlayarak süreci 

basitleştirdiğini de belirtmek gerekir. 

Karar vermeden önce, özel ihtiyaçlarınıza ve bütçenize en uygun olanı bulmak için farklı 

e-ticaret yazılımlarının ve barındırma sağlayıcılarının özelliklerini, fiyatlarını ve kullanıcı 

yorumlarını iyice araştırın ve karşılaştırın. 
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5.3. Sosyal medya üzerinden satış (Instagram, WhatsApp, vb.)  

Instagram ve WhatsApp gibi sosyal medya platformları aracılığıyla ürün veya hizmet 
satmak, e-ticaret işletmeleri için etkili bir strateji olabilir. İşte sosyal medya aracılığıyla 

satışları en üst düzeye çıkarmak için bazı önemli ipuçları: 

• Güçlü bir sosyal medya varlığı oluşturun: Facebook, Instagram, WhatsApp veya 

diğer ilgili platformlarda ilgi çekici profiller oluşturun. Biyografinizi, profil 

resminizi ve web sitesi bağlantınızı marka kimliğinizi yansıtacak ve müşterilerin 

tekliflerinizi keşfetmesini kolaylaştıracak şekilde optimize edin. 

• İlgi çekici görseller: Hedef kitlenizin ilgisini çekmek için yüksek kaliteli görseller, 

videolar veya ürün demoları yayınlayın. Ürünlerinizi ilgi çekici ve özgün bir şekilde 
sergilemek için profesyonel fotoğraflar veya kullanıcı tarafından oluşturulan 

içerikler kullanın. 

• Ürün açıklamaları ve detayları: Sunduğunuz her ürün veya hizmet için açık ve özlü 

açıklamalar sağlayın. Fiyatlar, boyutlar, renkler ve benzersiz özellikler gibi önemli 
ayrıntıları ekleyin. Potansiyel müşterilerinizin ne sunduğunuzu anlamasını 

kolaylaştırın. 

• Alışveriş özelliklerini kullanın: Sosyal medya platformlarında bulunan alışveriş 

özelliklerinden yararlanın. Örneğin Instagram, kullanıcıların ürün bilgilerini 
görüntülemelerine ve doğrudan uygulamadan alışveriş yapmalarına olanak 

tanıyan gönderiler ve etiketler sunar. WhatsApp ürün kataloglarını paylaşmak, 

soruları yanıtlamak ve işlemleri kolaylaştırmak için kullanılabilir. 

• Kitlenizle etkileşim kurun: Yorumlara, doğrudan mesajlara ve sorulara zamanında 

yanıt vererek takipçilerinizle aktif bir şekilde etkileşime geçin. Güven ve sadakat 

oluşturmak için sohbetlere katılın, kişiselleştirilmiş öneriler sunun ve olağanüstü 

müşteri hizmetleri sağlayın. 

• Promosyonlar ve yarışmalar düzenleyin: Satın alımları teşvik etmek amacıyla özel 

promosyonlar, indirimler veya sınırlı süreli teklifler sunmak için sosyal medyayı 

kullanın. Yarışmalar veya çekilişler de etkileşimi artırmaya ve yeni takipçiler 

çekmeye yardımcı olabilir. 

• Etkileyicilerle işbirliği yapın: Alanınızdaki influencer'lar veya mikro influencer'larla 

iş birliği yapmak, erişim alanınızı genişletmenize ve ürünlerinizi onların 

takipçilerine sunmanıza yardımcı olabilir. Özgünlük ve alaka düzeyi sağlamak için 

değerleri markanızla eşleşen influencer'ları arayın. 

En iyi e-ticaret barındırma sağlayıcıları:

https://www.forbes.com/advisor/business/software/best-ecommerce-

hosting/ 

https://www.youtube.com/watch?v=5OwDQoo87y4 

https://www.forbes.com/advisor/business/software/best-ecommerce-hosting/
https://www.forbes.com/advisor/business/software/best-ecommerce-hosting/
https://www.youtube.com/watch?v=5OwDQoo87y4
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• Sonuçları izleyin ve analiz edin: Performansınızı izlemek ve müşteri davranışları 

hakkında bilgi edinmek için sosyal medya analiz araçlarını kullanın. Sosyal medya 

satış çabalarınızın etkinliğini değerlendirmek için etkileşim, erişim, tıklama 

oranları ve dönüşümler gibi metrikleri takip edin. 

• Unutmayın, tutarlılık, özgünlük ve kitlenize değer sunmak başarılı sosyal medya 

satışlarının anahtarıdır. Stratejilerinizi düzenli olarak değerlendirin, trendlere 

uyum sağlayın ve sosyal medya platformları aracılığıyla e-ticaret satışlarınızı 

optimize etmek için farklı yaklaşımlar deneyin. 

 

 

 

 

 

 

5.4. E-ticarette güvenlik  

Hem işletmeleri hem de müşterileri potansiyel tehditlerden korumak için e-ticarette 

güvenlik büyük önem taşır. İşte e-ticarette güvenliği sağlamak için dikkate alınması 
gereken temel hususlar: 

• Güvenli Yuva Katmanı (SSL) Sertifikası: Kullanıcının tarayıcısı ile web siteniz 

arasında iletilen verileri şifrelemek için SSL sertifikaları uygulayın. Bu şifreleme, 

kişisel bilgiler, ödeme verileri ve giriş bilgileri gibi hassas bilgileri koruyarak 
müşteriler için güvenli bir bağlantı sağlar. 

• Ödeme Kartı Endüstrisi Veri Güvenliği Standardı (PCI DSS) Uyumluluğu: Kredi 

kartı ödemelerini kabul ediyorsanız, e-ticaret platformunuzun PCI DSS 

standartlarına uygun olduğundan emin olun. Bu güvenlik gereksinimleri, kart 
sahibi verilerinin korunmasına yardımcı olur ve dolandırıcılığı önler. Güvenli 

ödeme işleme sağlamak için PCI DSS uyumlu bir ödeme ağ geçidi seçin. 

• Güvenli ödeme ağ geçitleri: Sağlam güvenlik özellikleri sunan saygın ödeme ağ 

geçitleriyle iş ortaklığı yapın. Bu ağ geçitleri ödeme verilerini şifrelemeli ve 
dolandırıcılık tespit önlemleri kullanarak müşteriler için güvenli bir ödeme ortamı 

sağlamalıdır. Popüler seçenekler arasında PayPal, Stripe ve Authorize.Net yer alır. 

• Güçlü kimlik doğrulama: Müşteri hesaplarına yetkisiz erişimi önlemek için güçlü 

kimlik doğrulama önlemleri uygulayın. Bu, kullanıcıların mobil cihazlarına 
gönderilen bir kod gibi bir parolanın ötesinde ek doğrulama sağladıkları çok 

faktörlü kimlik doğrulama (MFA) kullanmayı içerebilir. 

• Düzenli yazılım güncellemeleri: E-ticaret platformunuzu, eklentilerinizi ve diğer 

yazılımlarınızı güncel tutun. Güvenlik açıklarını gidermek ve en son güvenlik 

Facebook e-ticaret - Yeni başlayanlar için eksiksiz kılavuz:

https://www.wordstream.com/blog/ws/2019/02/25/facebook-ecommerce  

https://www.youtube.com/watch?v=3umy2fCcjBQ 

 

https://www.wordstream.com/blog/ws/2019/02/25/facebook-ecommerce
https://www.youtube.com/watch?v=3umy2fCcjBQ


 

 

33 

2022-1-RO01-KA220-VET-000088579 

Kırsal Alanlardaki Küçük İşletmeler için Sanal E-Ticaret Rehberi 

ve El Kitabı  

özelliklerinin yerinde olduğundan emin olmak için satıcılar tarafından sağlanan 

güvenlik yamalarını ve güncellemeleri düzenli olarak yükleyin. 

• Veri koruma ve gizlilik: Veri koruma ve gizlilik politikalarınızı açık bir şekilde 

özetleyin ve müşterileri verilerinin nasıl toplandığı, saklandığı ve kullanıldığı 
konusunda bilgilendirin. Genel Veri Koruma Yönetmeliği (GDPR) gibi geçerli veri 

koruma yönetmeliklerine uyun ve müşterilerin istedikleri takdirde pazarlama 
iletişimlerinden vazgeçmeleri için bir seçenek sunun. 

• Sağlam parola politikaları: Parola karmaşıklığı gerekliliklerini uygulayarak 

müşterileri güçlü parolalar oluşturmaya teşvik edin. Hesap güvenliğini artırmak 

için benzersiz parolalar kullanmanın ve bunları düzenli olarak değiştirmenin 
önemi konusunda onları eğitin. 

• Düzenli güvenlik denetimleri: E-ticaret altyapınız ve web siteniz için periyodik 

güvenlik denetimleri gerçekleştirin. Bu, olası güvenlik zayıflıklarını belirlemek ve 

ele almak için güvenlik açığı değerlendirmelerini, sızma testlerini ve kod 
incelemelerini içerir. 

• Müşteri eğitimi: Müşterilerinizi yaygın çevrimiçi güvenlik tehditleri ve kimlik avı e-

postalarından kaçınmak, güvenli Wi-Fi ağları kullanmak ve yetkisiz işlemler için 

mali tablolarını düzenli olarak izlemek gibi en iyi uygulamalar hakkında eğitin. 

• Güvenli barındırma ve yedeklemeler: Güvenlik duvarları, saldırı tespit sistemleri 

ve düzenli yedeklemeler dahil olmak üzere sağlam güvenlik önlemleri sunan 
güvenilir bir barındırma sağlayıcısı seçin. Veri kaybını önlemek ve bir güvenlik 

olayı durumunda kurtarmaya yardımcı olmak için web sitenizin yedeklerinin 
güvenli bir şekilde saklandığından emin olun. 

Bu güvenlik önlemlerini uygulayarak, e-ticaret işletmeleri müşteri verilerinin korunmasını 

artırabilir, dolandırıcılık faaliyetlerini önleyebilir ve müşterileri arasında güven ve itimadı 
teşvik edebilir. 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.5. Ödeme Sistemleri  

Ödeme sistemleri, işletmelerin çevrimiçi işlemleri kabul etmesini ve işlemesini sağlayan 

e-ticaretin temel bileşenleridir. İşte e-ticarette kullanılan bazı yaygın ödeme sistemleri: 

E-ticaret - Güvenlik sistemleri:

https://www.tutorialspoint.com/e_commerce/e_commerce_security.htm 

https://www.youtube.com/watch?v=30HhB05eGY0 

https://www.tutorialspoint.com/e_commerce/e_commerce_security.htm
https://www.youtube.com/watch?v=30HhB05eGY0
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• Kredi ve banka kartları: Başlıca kredi ve banka kartlarını kabul etmek e-ticarette 

standart bir uygulamadır. Satıcılar, kart ödemelerini güvenli bir şekilde işlemek 

için PayPal, Stripe veya Braintree gibi ödeme ağ geçitlerini entegre edebilir. 

Müşteriler ödeme sırasında kart bilgilerini girer ve ödeme ağ geçidi işlemi 
gerçekleştirir. 

• Dijital cüzdanlar: Apple Pay, Google Pay ve Amazon Pay gibi dijital cüzdanlar 

kullanışlı ve güvenli ödeme seçenekleri sunar. Müşteriler ödeme bilgilerini dijital 

cüzdanda saklayabilir ve her işlem için kart bilgilerini girmeden yalnızca birkaç 

tıklama veya dokunuşla alışverişlerini tamamlayabilirler. 

• Banka havaleleri: Banka havaleleri, müşterilerin doğrudan banka hesaplarından 

ödeme yapmalarına olanak tanır. E-ticaret platformları, banka transferlerini 

kolaylaştıran ödeme sağlayıcılarıyla entegre olarak müşterilerin çevrimiçi 

bankacılık veya elektronik fon transferi sistemleri aracılığıyla ödeme 

başlatmasını sağlayabilir. 

• Ön ödemeli kartlar ve hediye kartları: Ön ödemeli kartlar ve hediye kartları e-

ticarette popüler ödeme seçenekleridir. Müşteriler bu kartları satın alabilir ve web 
sitenizde alışveriş yapmak için kullanabilir. Ön ödemeli kartları ve hediye kartlarını 

destekleyen ödeme işlemcileri ile entegre olmak, bu ödeme yöntemlerini kabul 
etmenizi sağlar. 

• Kripto para birimleri: Bazı e-ticaret işletmeleri Bitcoin, Ethereum veya Litecoin 

gibi kripto para birimlerini bir ödeme şekli olarak kabul eder. Kripto para ödeme 

işlemcileriyle entegrasyon, müşterilerin dijital para birimleriyle ödeme yapmasını 
sağlar ve işlemler blok zincirinde güvenli bir şekilde işlenir. 

• Alternatif ödeme yöntemleri: Hedef pazara bağlı olarak, alternatif ödeme 

yöntemleri sunmak faydalı olabilir. Bunlar arasında Alipay (Çin), iDEAL (Hollanda) 

veya SEPA Direct Debit (Avrupa) gibi bölgesel veya ülkeye özgü ödeme sistemleri 
yer alabilir. Yerel ödeme sağlayıcılarıyla entegrasyon, müşterilere bu tercih edilen 

yöntemleri sunmanıza olanak tanır. 

• Teslimatta Nakit Ödeme (COD): Kapıda Ödeme, müşterilerin siparişleri teslim 

edildiğinde nakit ödeme yaptıkları bir ödeme seçeneğidir. Online işlemlerde daha 

az yaygın olsa da COD, müşterilerin diğer ödeme yöntemlerini tercih ettiği veya 

bunlara erişiminin sınırlı olduğu belirli pazarlarda geçerli olabilir. 

E-ticaret işletmeniz için ödeme sistemlerini seçerken güvenlik, işlem ücretleri, 

entegrasyon kolaylığı, müşteri tercihleri ve hedef pazarın ödeme davranışı gibi faktörleri 

göz önünde bulundurun. Çeşitli güvenilir ve kullanışlı ödeme seçenekleri sunmak, 

müşteri memnuniyetini artırmaya ve çevrimiçi mağazanızdaki dönüşüm oranlarını 
iyileştirmeye yardımcı olabilir. 

                    

 

 

 

E-ticaret için en iyi ödeme sistemleri:

https://blog.saleslayer.com/best-payment-systems-ecommerce  

https://www.youtube.com/watch?v=dwgLHo6ZeiQ 

https://blog.saleslayer.com/best-payment-systems-ecommerce
https://www.youtube.com/watch?v=dwgLHo6ZeiQ
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6. E-TICARET IÇIN IŞLEMLER  

6.1. Tedarik Zinciri Yönetimi  

E-ticaret tedarik zinciri, bir çevrimiçi mağazanın işletilmesinde yer alan bir dizi lojistik 

süreci ifade eder. Hammadde tedariki, mamul mal üretimi, envanter yönetimi, depolama, 
sipariş karşılama ve son kilometre teslimatı gibi faaliyetleri kapsar. 

Daha özel bir ifadeyle, mallar ve ürünler tedarik zinciri boyunca satıcılardan (veya 

tedarikçilerden) alıcılara akar, ödemeler alıcılardan satıcılara geçer ve işin çevrimiçi 

doğası nedeniyle neredeyse her noktada yol boyunca bilgi alışverişi yapılır.  

e-ticarette tedarik zinciri yönetimi (SCM), tedarik zinciri boyunca paydaşlar arasında 
kaynak ve bilgi akışının yönetimini içerir. 

Satıcılar, üreticiler ve kuryeler gibi farklı kuruluşların kümülatif çabalarının güvenilir bir 

tedarik zinciri oluşturmak için çok önemli olduğunu ve eksik bir halkanın tüm zinciri 

kırabileceğini ve malların son kullanıcılarına nasıl veya ne zaman ulaşacağını olumsuz 

etkileyebileceğini kabul eder. 

Bu nedenle e-Ticaret tedarik zinciri yönetimi, bir tedarik zincirini mümkün olan en verimli 
ve etkili şekilde yürütmekle ilgilidir. Tedarik zincirinizi yönetirken daha iyi verimlilik, 

üretkenlik ve kârlılık elde etmenize yardımcı olacak çok sayıda teknik ve strateji vardır. 

E-ticaret için tedarik zinciri yönetimi, farklı tedarikçi ve alıcı kademeleri arasındaki genel 
ürün, kaynak ve bilgi akışına odaklanır. E-ticaret lojistik süreci olarak da bilinen bu akış, 

beş temel aşama ve aktörden oluşur. 

E-ticarette SCM'nin Temel Faydaları şunlardır: 

➢ Azaltılmış maliyetler: E-ticarette SCM, çeşitli dağıtım aşamalarını, 

perakendecileri ve satış noktalarını ortadan kaldırır. Bu aşamaların ortadan 
kaldırılması, ürünlerin genel maliyetini düşürür. Azalan maliyetler, fiziksel 

mağazalarda bulunan ürünlerin maliyetiyle karşılaştırıldığında müşterilere 

doğrudan bir avantaj sağlar.  

➢ Küresel ticaret: SCM, e-ticaret işletmelerinin küresel olarak ticaret yapmasını 

sağlar. Etkin bir SCM, e-ticaret işletmelerinin herhangi bir yerden hammadde ithal 

etmesini ve bitmiş ürünlerini herhangi bir ülkeye kolayca ihraç etmesini sağlar.  

➢ Geliştirilmiş müşteri memnuniyeti: Müşteri memnuniyeti, bir e-ticaret 

işletmesinin başarısı için önemli bir faktördür. E-ticarette etkin tedarik zinciri 

yönetimi ile işletmeler talebi, tedarikçilerin siparişleri yerine getirmek için ihtiyaç 
duyacakları zamanı ve stokların yenilenmesini sağlamak için tedarikçilerden mal 

siparişini kolayca takip edebilir. 

 

 

 

 



 

 

37 

2022-1-RO01-KA220-VET-000088579 

Kırsal Alanlardaki Küçük İşletmeler için Sanal E-Ticaret Rehberi 

ve El Kitabı  

 

 

 

 

 

 

 

 

6.2. Ürün Yönetimi  

Geliştirme aşamasından konumlandırma ve fiyatlandırmaya kadar bir ürünün yaşam 

döngüsünün her adımına rehberlik eden ve her şeyden önce ürüne ve müşterilerine 
odaklanan kurumsal bir işlevdir. 

Bir şirket tarafından sağlanan ürün veya hizmetlerle ilgili tüm unsurları geliştirmeyi 

amaçlayan pazarlama karmasının en önemli değişkenlerinden biridir. 

Ürün Yönetimi, bir ürünün müşteri ihtiyaçlarına cevap verebilmesi için uygun fiziksel 

özellikleri içermesi gerektiği önermesine dayanır. Dolayısıyla bu uygulama, tüketicinin 

aradığı faydaya ilişkin tüm yönleri geliştirmek için bir dizi unsuru bir araya getirir. Bakınız: 

ÜRÜN TANIMI 

Aşağıdaki unsurlar dikkate alınacaktır: 

➢ Şirketin kapasitesi. 
➢ Hedef kitle. 

➢ Yarışma. 

➢ Sektörün önündeki engeller. 

Şirketin ne istediğine bağlı olarak, tek bir ürün türünü veya tüm portföyü dağıtabilirsiniz. 

Kararınız ne olursa olsun, tüm bilgiler pazarlama planınızda belirtilmelidir. 

TASARIM 

Ürünün özelliklerine ve işleyişine atıfta bulunarak. Analiz edecektir: 

➢ Ambalaj. 
➢ Özel teklifler. 

➢ Paketleme. 

➢ Tipografi. 
➢ Renkler. 

Bununla birlikte, bu değişkenin sürekli değiştiğini akılda tutmak önemlidir, çünkü tasarım, 

teknoloji ile birlikte, bir makalenin yaşam döngüsü boyunca çok fazla değişme 

eğilimindedir. 

Öğrenme materyalleri:

https://www.youtube.com/watch?v=6tjuWMOOJ9Y  

https://www.youtube.com/watch?v=Lpp9bHtPAN0  

https://www.youtube.com/watch?v=X38ViX6a3e8  

https://aklogisticsandsupplychain.com/2020/03/02/1pl-2pl-3pl-4pl-5pl-6pl-

the-advancement-of-party-logistics/  

 

https://www.youtube.com/watch?v=6tjuWMOOJ9Y
https://www.youtube.com/watch?v=Lpp9bHtPAN0
https://www.youtube.com/watch?v=X38ViX6a3e8
https://aklogisticsandsupplychain.com/2020/03/02/1pl-2pl-3pl-4pl-5pl-6pl-the-advancement-of-party-logistics/
https://aklogisticsandsupplychain.com/2020/03/02/1pl-2pl-3pl-4pl-5pl-6pl-the-advancement-of-party-logistics/
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Bu nedenle profesyonel bir Ürün Yönetimi, marka imajına zarar vermeden ürünlerin görsel 

olarak güncellenmesini, yani trendlere uygun olmasını garanti etmelidir. 

MARKA  

Ürünün nasıl sunulacağının tanımlanması. 

Bir markanın tüketicinin aklında kalmasını sağlamak ve müşteri bağlılığı yaratmak için 
bir Ürün Yönetimi uzmanı, sattığı ürünlerin logosundan sunumuna kadar şirketin imajını 

temsil etmenin bir yolunu bulmalıdır. 

Bu hedefe ulaşıldığında, kullanıcı şirketin ürününü hızlı bir şekilde tanımlayacaktır. Bu 
şekilde Ürün Yönetimi, şirketinizin rakipleri arasından sıyrılmasını sağlar. 

MÜŞTERİ DENEYİMİ    

Kullanıcı artık ürün satın almıyor, deneyim satın alıyor. 

Satın alma sürecinde müşteri memnuniyeti, kullanıcı ürünün faydalarını algıladığında ve 

ihtiyaçlarına nasıl cevap verdiğini anladığında gelişir. Ürün Yönetimi profesyonelleri bu 

bilgiyi doğru bir şekilde yakalamayı başarmışsa, markanın tercih edilmesi de burada 
başlar. 

Müşteri deneyimi, müşteri sadakatinde temel bir faktördür ve bu da markanıza olan 

bağlılığı yayarken satışların artmasını sağlar. 

ÜRÜNE ATIFTA BULUNAN ÇALIŞMALAR 

Lansmandan pazara kadar ve yaşam döngüsü boyunca, ürün veya hizmetten memnun 
olup olmadıklarını öğrenmek için müşteri anketleri yoluyla. Bunlar Ürün Yönetimi 

uzmanları tarafından gerçekleştirilen testlerdir: 

➢ Alfa testi: Geliştirme aşamasında gerçekleştirilen mülakat. 
➢ Beta testi: Ürünü test ettikten sonra sorulan sorular. 

Bu testlerin cevapları ürünün geliştirilmesi ve iyileştirilmesi için çok önemlidir, çünkü 

işlevsellik tasarlanırken ve ayarlanırken dikkate alınacaktır. 

 

 

 

 

 

 

6.3. Lojistik ve Depolama  

E-ticaret depo lojistiği, operasyonların sorunsuz bir şekilde devam etmesini sağlamak 

için insanların, ürünlerin ve bilgilerin bir depo ortamından akışını ifade eder. E-ticaret 

depo lojistiği, maliyetleri en aza indirmek, müşteriyi elde tutma oranlarını artırmak ve 

rekabet avantajı sağlamak isteyen bir kuruluş için önemli bir işlevdir. 

Öğrenme materyalleri:

https://www.youtube.com/watch?v=fiOpMUrzEfY  

https://www.youtube.com/watch?v=zMJsouiuQxI 

 

https://www.youtube.com/watch?v=fiOpMUrzEfY
https://www.youtube.com/watch?v=zMJsouiuQxI
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Her verimli depo operasyonunun arkasında, depo personelinin, fiziksel malların, zamanın 

ve bilginin planlanması, organizasyonu ve yönetimini titizlikle gözden geçiren bir lojistik 
programı vardır. Depo lojistiği aynı zamanda hasarlı malların nasıl ele alınacağı, güvenlik 

politikaları, iadelerin ele alınması, İK girişimleri ve hatta haşere kontrolüne ilişkin 

politikaların oluşturulmasını da kapsar. 

Her deponun kendine özgü nüansları ve farklılıkları olsa da, tüm depolar birkaç temel 

süreci paylaşır. Bunlar arasında ürün teslim alma, depolama, ürün alma, paketleme, 

sevkiyat ve iadeleri yönetme yer alır. 

ÜRÜN KABULÜ 

Bu, ürünlerin bir depoya getirilmesi ve gelecekte kolayca takip edilebilmeleri için bir 

envanter yönetim sistemine eklenmesine yönelik fiziksel eylemdir. Ürünler küçük 
bağımsız ürünlerden büyük paketlere ve kasalara kadar çeşitlilik gösterebilir. 

DEPOLAMA 

Ürünler kendi başlarına depolanamayacağından, depolarda ürünleri ilgili yerlere 

koymakla görevli personel istihdam edilmelidir. İdeal olarak, personel ürünle ilgili tüm 

bilgileri bir sisteme girecek ve bir sonraki adımda kolay erişim için ürünleri bir barkodla 

etiketleyecektir.  

ÖĞELERI GERI ALMA 

Siparişler gelmeye başladığında, ürünler depodan alınmalı ve paketleme ve sevkiyat için 
hazırlandıkları bir hazırlama alanına gönderilmelidir. Hazırlama alanı, teslim alma ve 

sevkiyatın doğruluğunu sağlamak için sipariş ayrıntılarının çapraz kontrolünün yapıldığı 

yerdir.  

PAKETLEME SİPARİŞLERİ 

Siparişlerin paketlenmesi benzersiz bir markalaşma fırsatı sunarken, her işletme belirli 

iyi uygulamaları takip etmelidir. Her şeyden önce ürünler, ürünün boyutu, değeri ve 

kırılganlığı göz önünde bulundurularak uygun şekilde paketlenmelidir. Ayrıca, paketlenen 

tüm ürünler hem ürünün nereden geldiği hem de teslimat için dışarıdayken canlı konumu 

açısından izlenebilir olmalıdır.  

DAĞITIM 

Siparişler genellikle paketler halinde işlenir veya kargo şirketlerine 'gönderilir'; bu da 

depoların, siparişlerin yerine getirilmesini olumsuz etkileyen aşırı kalabalık hazırlama 
alanlarından veya geç teslimatlardan kaçınmak için teslimat zamanlamalarını doğru bir 

şekilde tahmin edebilmesi gerektiği anlamına gelir. 

GERİ DÖNÜŞLERİ YÖNETMEK 

İadeler (tersine lojistik olarak da bilinir) ticaretin ayrılmaz bir parçasıdır ve depoların 

kaçınamayacağı bir süreçtir. Personele iadelerle ilgili ne yapacakları konusunda talimat 
veren önceden belirlenmiş bir süreç vardır. Bir iş modelinin doğasına bağlı olarak, iadeler 

stoğa geri gönderilebilir, onarılabilir, hatta belki de imha edilebilir veya atılabilir. Yöntem 

ne olursa olsun, iadenin tam olarak nereden geldiğinin takip edilebilmesi kayıpları en aza 
indirebilir.  
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Depo operasyonlarını bu şekilde parçalara ayırmak, belirli faaliyetlerden hangi 

departmanın sorumlu olduğunu belirlemeyi kolaylaştırır. Gelecekte herhangi bir lojistik 
sorun ortaya çıktığında, depolar düzeltmeyi uygulamaktan sorumlu personeli hızlı bir 

şekilde belirleyebilir.  

Daha da önemlisi, bu lojistik süreçlerin benimsenmesi işçi güvenliği koşullarını 
iyileştirecek, çalışan performansını artıracak ve işletmelere operasyonlarını iyileştirmek 

ve gelecekteki talebi tahmin etmek için kullanabilecekleri değerli veriler sağlayacaktır. 

Bunun da ötesinde, akıllı bir lojistik sisteminin entegre edilmesi büyümenin 

desteklenmesine yardımcı olur. Örneğin, ürünlerin depolanması ve sevkiyatını içeren 

tedarik zinciri, ürünlerin ulusal ve küresel düzeyde hareketini sorunsuz bir şekilde 

koordine edebilen düzgün planlanmış bir lojistik sistemi gerektirir. 

 

 

 

 

 

 

 

 

6.4. Nakliye ve Taşıma  

Tedarik zinciri yönetiminde nakliye ve elleçleme, malların perakendeciden müşteriye 

paketlenmesi ve teslim edilmesidir. Satın alınan ürünlerin toplanması, paketlenmesi ve 
son müşteriye zamanında ve uygun koşullarda, gönderildiği şekilde ulaşmasının 

sağlanmasını içerir. 

E-ticaretin büyük bir hızla geliştiği günümüzde, satın alınan ürünlerin taşınması 
konusunda uzman, güvenilir bir nakliye ortağına ihtiyaç duyulmaktadır. Nakliye ve taşıma 

genellikle el ele giderken, ikisi arasındaki fark şu şekilde ayırt edilebilir.  

Nakliye, malların tedarik edilmesi ve teslim edilmesine ilişkin uçtan uca bir süreçtir. 
Genellikle malların bir noktadan diğerine taşınması için gereken ek ücretler, yakıt ücretleri 

vb. gibi taşıma maliyetlerini kapsar. Bununla birlikte, nakliye ücretleri son müşterinin 

coğrafi konumuna bağlı olarak değişecektir.  

Elleçleme, sipariş karşılama süreci için gerekli olan çeşitli adımları içerir. Malların teslim 

alınması, paketlenmesi ve kutulara veya kartonlara yerleştirilmesi, sevkiyat etiketlerinin 

oluşturulması, bir kamyona düzgün bir şekilde yüklenmesi ve sevkiyat işlemi sırasında 
satın alınan ürünlerin durumunun bozulmadan kalmasının sağlanması için gereken işçilik 

ücretlerini içerir. Taşıma ücretleri de ürünün çeşitli temas noktalarına bağlı olarak 

değişecektir. 

Öğrenme materyalleri:

https://www.youtube.com/watch?v=9W71xi9os8U 

https://www.youtube.com/watch?v=OZWY87oeSOU  

https://www.youtube.com/watch?v=65rpWadKLxc  

https://www.youtube.com/watch?v=zMrcJdlQdoQ 

 

https://www.youtube.com/watch?v=9W71xi9os8U
https://www.youtube.com/watch?v=OZWY87oeSOU
https://www.youtube.com/watch?v=65rpWadKLxc
https://www.youtube.com/watch?v=zMrcJdlQdoQ
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Müşterilerinizin ihtiyaçlarını karşılamak her zaman iş stratejinize yön verecektir. Malların 

uygun şekilde sevk edilmesi ve zamanında teslim edilmesinin sağlanması, müşteriler 
üzerinde sadakat ve rekabet gücü açısından uzun vadeli bir etkiye sahiptir. 

 

 

6.4.1. Nakliye ve Elleçlemede Dış Kaynak Kullanımı 

Bir e-ticaret sahibi olarak, işletmenin envanter yönetimi sorumluluklarını bölmek veya 
aynı şekilde dış kaynak kullanmak için ne zaman bir noktaya ulaştığını bilmelisiniz. 

İşletmeniz büyüdüğünde ve genişlediğinde, ekibin nakliye ve elleçlemeyi kendi başına 
yönetmesi genellikle zorlaşabilir. Bu durumda, yeterli kaynağa sahip olmaları halinde, e-

ticaret işletmesine daha büyük bir depo, uzak bir konumdaki depo, elleçleme prosedürleri 

vb. konularda yardımcı olabilecek bir lojistik çözümüne nakliye ve elleçleme 
sorumluluklarını her zaman dış kaynak olarak verebilirler.  

Üçüncü taraf lojistik veya 3PL, nakliye ve taşıma sürecinizi büyük ölçüde 

kolaylaştırmanıza yardımcı olacaktır. Size yalnızca en uygun seçenekleri sunmakla 
kalmayacak, aynı zamanda depolama konusunda da yardımcı olacaktır. Size en iyi 

fiyatları ve bilgilerinizi otomatik olarak güncellemek için teknolojik bir faktör sunacaktır.  

Nakliye ve taşıma ile ilgili yükünüzü azaltacaktır. 

 

  

1. Müşteri hacmine ve coğrafi konumlarına 
bağlı olarak envanteriniz ve tedarik 
zinciriniz için mevcut kapasiteler ve 

kaynaklar.

2. Coğrafi faktörler: Malların gönderildiği 
yer, işletme giderlerini doğrudan etkilediği 

için dikkate alınması gereken en önemli 
faktörlerden biridir..

3. Satılan ürünler, boyut, ağırlık ve 
ürünlerin niteliği (taze veya dondurulmuş 

gıdalar, içecekler) aynı zamanda aşırı 
maliyetlerden kaçınmak için nakliye ve 
taşıma stratejilerini de belirlemelidir.

4. Teknolojik faktör: Tüm süreci 
kolaylaştırmanıza ve gönderiyi otomatik 

olarak güncellemenize, takip etmenize ve 
gümrük formlarının ve diğer gerekli 

belgelerin kolayca onaylanmasına yardımcı 
olması için bir geliştiriciyle bağlantı 

kurmalısınız. Bu durumda, gönderiyi doğru 
son müşteriye teslim etmek için gereken 

gümrük verilerinin uygulanmasına ve 
tedarik edilmesine yardımcı olan bir Saas 
çözümüyle ortaklık kurmak daha iyidir.

NAKLİYE VE TAŞIMA STRATEJİSİNİN 
OLUŞTURULMASINA İLİŞKİN İLK 4 FAKTÖR

Öğrenme materyalleri:

https://www.youtube.com/watch?v=eZBfxmPM4FM  

https://www.youtube.com/watch?v=5bmFEVnXBv4  

https://www.youtube.com/watch?v=8ZViW1zIXcU  

https://www.youtube.com/watch?v=eZBfxmPM4FM   

https://www.youtube.com/watch?v=Gl_3FKXU5kM  

https://www.youtube.com/watch?v=eZBfxmPM4FM
https://www.youtube.com/watch?v=5bmFEVnXBv4
https://www.youtube.com/watch?v=8ZViW1zIXcU
https://www.youtube.com/watch?v=eZBfxmPM4FM
https://www.youtube.com/watch?v=Gl_3FKXU5kM
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7. E-TICARET IÇIN PAZARLAMA  

7.1. Marka Yönetimi  

Günümüzde yaygın olarak Sosyal Medya olarak adlandırılan Web 2.0 kavramı ilk olarak 

2004 yılında O'Reilly Media tarafından tanımlanmıştır. Bu kavrama göre, İnternet içeriği 
artık sadece web sitesi sahipleri tarafından değil, kullanıcıların katılımı ve etkileşimi ile 

işbirliği içinde oluşturulmaktadır. Günümüzün pazarlama kanalları arasında dijital 
platformlar ve sosyal medya önemli bir yer tutuyor. Şirketler, birincil odak noktası haline 

gelen dijital ortamlardaki marka imajlarına büyük önem vermelidir. 

Bu bağlamda dijital marka yönetimi, şirketinizin veya markanızın dijital kimliğini izlemeyi 
ve ölçmeyi ve değerini düzenli olarak koruyan ve geliştiren faaliyetlerde bulunmayı içerir. 

Markanızı dijital ortamda etkin bir şekilde yönetmek için ilk adım takip etmektir. Şirketiniz 

ve markanızla ilgili haber ve makaleleri takip etmek, haberdar olmanızı ve gerekli 

aksiyonları anında almanızı sağlar. Sosyal medya izleme araçlarından faydalanabilir veya 

bu alanda uzmanlaşmış şirketlerden hizmet alabilirsiniz. 

7.1.1. Dijital ortamda marka izleme yöntemleri 

GOOGLE ALERTLERİ 

Ücretsiz temel izleme araçlarından biri olan Google Alerts, izlemek istediğiniz anahtar 

kelimelerle ilgili Google'daki haber makaleleri ve blog gönderileri gibi içerikleri takip 
etmenizi sağlar. Seçilen anahtar kelimelerle alakalı bir eşleşme olduğunda, Google Alerts 

size bir e-posta bildirimi göndererek seçtiğiniz konularla ilgili haberler ve makaleler 

hakkında bilgi sahibi olmanızı sağlar. Google Alerts ile sadece kendi markanızı değil, 
rakiplerinizi de takip edebilirsiniz.  

ŞİKAYET YÖNETİMİ 

Dijital alanda faaliyet gösteren şirketler, geleneksel şirketlere kıyasla markalarını daha 

hızlı bir şekilde oluşturabiliyor. Ancak dijital dünyanın getirdiği bu avantajın yanı sıra 

marka imajına zarar verebilecek olayların meydana gelmesi ve hızla yayılması da bir 
dezavantaj oluşturuyor. İşte bu noktada şikayet yönetiminin önemi devreye giriyor. 

Etkili bir şikâyet yönetimi için ilk adım bir müşteri memnuniyeti politikası belirlemektir. 

Müşteri odaklı, şeffaf, erişilebilir ve objektif bir yaklaşım, yüksek düzeyde müşteri 
memnuniyetinin sağlanmasına katkıda bulunacaktır. 

Bu bağlamda, şirketin web sitesi iletişim formu, e-posta, telefon veya şikayet platformları 

aracılığıyla müşterilerden gelen her türlü bilgi, talep ve şikayetin ele alınması esastır. Bu 

talep ve şikâyetlerin karşılanması ve ele alınması, ürün ve hizmetlerinizin geliştirilmesi 

için olumlu bir geri bildirim olarak değerlendirilmelidir. 
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7.2. SEM & SEO  

7.2.1. Arama Motoru Pazarlaması (SEM) 

Arama Motoru Pazarlaması (SEM), bir web sitesinin arama motorlarındaki 
görünürlüğünü artırmayı amaçlayan bir dizi strateji ve faaliyeti kapsayan bir pazarlama 

yaklaşımıdır. SEM, hem hedeflenen anahtar kelimeler için organik (doğal) arama 

sonuçlarını geliştirmeyi amaçlayan Arama Motoru Optimizasyonu (SEO) çabalarını hem 
de tıklama başına ödeme reklamcılığını içerir. 

SEM, bir web sitesinin çevrimiçi varlığını güçlendirmek ve hedef kitleye etkili bir şekilde 

ulaşmak için kullanılan çok önemli bir araçtır. Ücretli reklam kampanyaları, belirli anahtar 
kelimelere veya demografik özelliklere sahip kullanıcılara reklam gösterilmesini içerir. Bu 

reklamlar, arama motoru sonuç sayfalarında belirgin bir şekilde öne çıkarılarak 
potansiyel müşterilerin dikkatini çeker. 

Ancak, SEM yalnızca ücretli reklamcılıkla ilgili değildir. SEO, bir web sitesinin organik 

arama sonuçlarında üst sıralarda yer almasını sağlamak için çeşitli teknikler ve stratejiler 

kullanır. Bu, yüksek kaliteli içerik oluşturma, uygun anahtar kelimeleri seçme, teknik 

optimizasyonlar gerçekleştirme ve geri bağlantılar oluşturma gibi faaliyetleri içerir. 

SEO'nun amacı, web sitesini arama motorlarının gözünde daha anlamlı ve değerli hale 
getirerek doğal sıralamasını yükseltmektir. 

GOOGLE ADWORDS 

Arama Motoru Pazarlaması (SEM) alanında öncü olan ve en geniş pazar payına sahip 
Google tarafından sağlanan bir hizmettir. Bu hizmet, arama motorları dünyasında, 

özellikle de Google'ın hakim olduğu alanda etkili bir varlık oluşturmayı amaçlar. AdWords, 

seçtiğiniz anahtar kelimelerle ilgili arama sonuçlarında ücretli reklamlar görüntülemenize 

olanak tanır. 

AdWords, seçilen anahtar kelimelerle hedef kitlenize ulaşma ve potansiyel müşterilerin 
ilgisini çekme fırsatı sunarak reklam kampanyalarınızın etkisini artırmak için kritik bir 

araç haline gelir. Reklamlarınızı istediğiniz demografik özelliklere, coğrafi bölgelere veya 

diğer hedefleme kriterlerine göre görüntülemek, potansiyel müşterilere daha yakın 
olmanızı sağlar. 

Bu sürecin başarısını ölçmek ve analiz etmek de çok önemlidir. Google AdWords, reklam 

kampanyalarınızın performansını izlemek ve dönüşüm oranlarını takip etmek için güçlü 
araçlar sunar. Bu sayede hangi anahtar kelimelerin veya reklam türlerinin en iyi sonuçları 

verdiğini anlayabilir ve stratejilerinizi buna göre optimize edebilirsiniz. 

Google AdWords ile birlikte çalışan Google Analytics, size daha derin bir anlayış sağlar. 

Bu araç, web sitenizin performansını ölçmek, kullanıcı davranışlarını analiz etmek ve 

bilinçli kararlar almak için ayrıntılı istatistikler sunar. Böylece, hangi kampanya ve 

reklamların daha fazla ilgi çektiğini belirlemek için veriye dayalı kararlar alabilir ve 
işletmenizin büyümesine katkıda bulunabilirsiniz. 
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7.2.2. Arama Motoru Optimizasyonu (SEO) 

Arama Motoru Optimizasyonu (SEO), özellikle Google gibi arama motorlarında istenen 

terimler ve anahtar kelime grupları için yapılan aramalarda yüksek sıralama ve ilk sayfa 
görünürlüğü elde etmek amacıyla web sitenizde teknik ayarlamalar ve iyileştirmeler 

içeren bir dizi süreçtir. Arama motorları, web sitelerinin arama sonuçlarındaki 
sıralamalarını kendi özel algoritmalarına göre belirler. SEO, web sitelerinin arama 

motorlarında daha iyi performans göstermesini sağlar. Arama motoru kuralları ve 

algoritmaları değişebildiğinden ve rekabet ortamları farklılık gösterebildiğinden, bu 

devam eden bir çabadır. 

Aşağıdaki örnekler SEO'nun çeşitli yönlerini kapsar ve web sitenizin arama 

motorlarındaki performansını artırmaya yardımcı olabilir: 

➢ Anahtar kelime optimizasyonu: Seçtiğiniz anahtar kelimeleri içeren ve arama 

motoru dostu bir şekilde yazılmış içerik oluşturmak. Kullanıcılara değerli bilgiler 

sağlamak için anahtar kelimeleri içerik içinde doğal ve akıcı bir şekilde kullanmak.  
➢ Site hızı iyileştirmeleri: Web sitenizin hızını artırmak için optimize edilmiş 

görüntüler, önbelleğe alma yöntemleri ve sıkıştırma gibi tekniklerden 

yararlanmak. Arama motorları hızlı yüklenen siteleri daha olumlu görür. 
➢ Kaliteli bağlantı oluşturma: Sitenizin otoritesini artırmak için diğer saygın ve 

yetkili web sitelerinden bağlantılar (backlink) almak. Bu bağlantıların doğal ve 

ilgili kaynaklardan gelmesi çok önemlidir. 
➢ Mobil uyumluluk: Mobil cihazlarda düzgün görünen ve çalışan bir web sitesi 

tasarlamak. Mobil uyumlu siteler mobil aramalarda daha iyi performans gösterir. 
➢ Teknik SEO geliştirmeleri: Site haritası oluşturma, meta etiketleri optimize etme, 

URL'leri yapılandırma ve uygun HTTP durum kodlarını sağlama gibi teknik 

ayarlamalar yapmak. Bu ayarlamalar, arama motorlarının sitenizi daha iyi 

anlamasına yardımcı olur. 

➢ Kullanıcı deneyimi geliştirmeleri: Kullanıcıları sitenizde daha uzun süre kalmaya 

teşvik etmek için kullanıcı dostu bir tasarım ve navigasyon yapısı oluşturmak. İyi 

düzenlenmiş ve kolay anlaşılır bir site kullanıcı onayı kazanır. 

➢ Yerel SEO: Fiziksel bir işletmeniz varsa, Google My Business gibi yerel işletme 

listeleme platformlarını kullanmak ve yerel aramalarda görünürlüğü artırmak için 

yerel anahtar kelimeleri hedeflemek. 

➢ İçerik pazarlaması: Hedef kitlenize bilgi sunmak için değerli ve ilgi çekici içerik 

sağlamak. İçerik paylaşmak ve yayınlamak daha geniş bir kitleye ulaşmanıza 
yardımcı olabilir. 

➢ Sosyal medya etkileşimi: İçeriğinizi daha geniş bir kitleyle paylaşmak ve sitenize 

trafik çekmek için sosyal medya platformlarını etkin bir şekilde kullanmak. 

➢ Veri analizi ve izleme: Arama motorlarından gelen trafiği ve davranışları izlemek 

için analitik araçları kullanarak sitenizin performansını sürekli olarak 
değerlendirmek. 

7.3. Facebook Pazarlama 

Facebook Marketing, Facebook tarafından sunulan sayfalar, gruplar ve uygulamalardan 

oluşan geniş bir pazarlama ağı sağlar. Facebook Marketing, düşük maliyeti ve 
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reklamlarınızı doğrudan hedef kitlenize ulaştırma özelliği ile öne çıkıyor. Sonuç olarak 

oldukça etkili bir reklam mecrası olarak karşımıza çıkıyor. 

7.3.1. Facebook Reklamları 

Facebook reklamları, reklamverenlerin kullanıcı veritabanını kullanarak hedef kitlelerini 

özelleştirmelerine ve onlara doğrudan erişmelerine olanak tanıyarak benzersiz bir 
avantaj sunar. Bu reklam türü, reklam kampanyalarınızı belirli demografik özelliklere, ilgi 

alanlarına ve davranışlara göre uyarlamanıza olanak tanır. Bu şekilde, reklamlarınız 

potansiyel müşterilere daha kişiselleştirilmiş bir şekilde ulaşır. 

7.3.2. Facebook Reklamları ve Küçük İşletmeler 

Facebook reklamları küçük işletmeler için eşsiz bir fırsat sunuyor. Bu reklam türü, 

reklamverenlerin kullanıcı veritabanını kullanarak hedef kitlelerini özelleştirmelerine ve 
onlara doğrudan erişmelerine olanak tanır. Küçük işletmeler için bu, daha spesifik ve 

etkili bir pazarlama stratejisi oluşturmanın kapılarını açıyor. 

Küçük işletmeler, Facebook'un reklam platformundaki reklam kampanyalarını belirli 

demografik özelliklere, ilgi alanlarına ve davranışlara göre özelleştirebilir. Bu özelleştirme 

sayesinde reklamlarınız potansiyel müşterilere daha kişiselleştirilmiş bir şekilde ulaşır. 

Sonuç olarak, bütçenizi daha etkili kullanarak daha yüksek dönüşümler elde edebilirsiniz. 

Facebook'un reklam platformu çeşitli optimizasyon seçenekleri sunar. Tıklama başına 

maliyet (TBM) modeli, reklamınızın aldığı tıklama sayısına göre ücretlendirme yapar ve 

web sitenize trafik çekmeyi amaçladığınız senaryolar için idealdir. Öte yandan, 
reklamınızın her bin kez görüntülenmesi için ödeme gerektiren Binde Maliyet (BGBM) 

modeli, marka görünürlüğünü artırmaya odaklanan kampanyalar için uygundur. 

Küçük işletmeler Facebook reklamlarını farklı amaçlar için kullanabilir. Örneğin, 

Facebook sayfanızın abone sayısını artırmak istiyorsanız, sayfanızı tanıtan ve yeni 

takipçilere ulaşan reklamlar oluşturabilirsiniz. Benzer şekilde, öne çıkan gönderileri 
vurgulamak etkileşim oranlarınızı artırabilir. Web sitenize daha fazla ziyaretçi 

yönlendirmeyi veya belirli bir ürün ya da hizmeti tanıtmayı hedefliyorsanız, Facebook 

reklamları bu hedeflere ulaşmanızda size destek olabilir. 

7.3.3. Küçük İşletmeler için Facebook Sayfaları 

Küçük işletmeler için Facebook Sayfaları, şirketinizi veya markanızı geniş bir kitleyle 

paylaşmanın en etkili yollarından birini sunar. Ürün ve hizmetlerinizi tanıtmak, 
güncellemeleri paylaşmak ve takipçilerinizle etkileşim kurmak için bu sosyal medya 

aracını kullanmak önemli avantajlar sağlar. 

Günümüz ortamında, potansiyel müşterilerin bir markanın web sitesini ziyaret etme 
olasılığı, özellikle de bunu yapmak için belirli bir nedenleri yoksa, daha düşüktür. İşte bu 

noktada Facebook Sayfaları devreye giriyor. Düzenli paylaşımlar sayesinde 

takipçilerinizin markanızı hatırlamasını ve markanızla aktif olarak etkileşime geçmesini 
sağlayabilirsiniz. 

Facebook Sayfanız takipçilerinizle daha yakın etkileşim kurmanızı sağlar. Gönderilerinize 

yorum yapabilir ve paylaşabilir, düzenlediğiniz anketlere katılabilir ve size doğrudan 
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mesaj gönderebilirler. Bu etkileşim, müşteri sadakati oluşturmak ve marka bağlılığını 

artırmak için çok önemli bir yoldur. 

İletişimin ötesinde, Facebook Sayfanızı etkili bir şekilde yönetmek işinizi büyütmenin 

kapılarını açar. Yaratıcı içerikler, özelleştirilmiş sayfa tasarımları, ilgi çekici paylaşımlar, 

kampanyalar ve eğlenceli uygulamalar sayesinde takipçi sayınızı artırabilirsiniz. 

Küçük işletmeler için Facebook Sayfaları yalnızca markanızı geniş bir kitleye tanıtmak 

için değil, aynı zamanda takipçilerinizle daha yakın bir ilişki kurmak için de mükemmel 

bir yol sunar. Sonuç olarak, müşteri tabanınızı genişletmek, sadık bir müşteri topluluğu 

oluşturmak ve işinizi büyütmek için güçlü bir araç elde edersiniz. Bir Facebook sayfası 

açmak ve yönetmek, günümüzün dijital pazarlama ortamında kaçırılmaması gereken bir 

fırsattır. 

7.4. E-posta pazarlama 

E-posta pazarlaması son yıllarda giderek daha etkili bir dijital pazarlama kanalı haline 

geldi. Facebook ve Twitter gibi platformlar hayatımızın ayrılmaz parçaları haline gelmiş 
olsa da, e-posta reklamcılığı müşteri kazanımında hala önemli bir yere sahip. McKinsey 

tarafından yakın zamanda yapılan bir araştırmaya göre, e-posta pazarlamasının yatırım 

getirisinin Facebook ve Twitter'a kıyasla 40 kat daha etkili olduğu görülüyor. Bu 
istatistikler, e-postanın güçlü bir iletişim aracı olmaya devam ettiğini gösteriyor. 

Araştırmalar, kullanıcıların %91'inin e-postalarını her gün kontrol ettiğini gösteriyor. İşte 

bu noktada e-posta pazarlaması devreye giriyor. Ürün ve hizmetlerinizle ilgili fırsatları ve 
güncellemeleri abonelerinizle paylaşarak, onların markanızla sürekli etkileşim halinde 

kalmasını sağlayabilirsiniz. Özellikle düzenli e-posta bülteni gönderimleri, e-ticaret 
siteniz için marka hatırlanabilirliğini ve tekrar ziyaret oranlarını artırabilir. 

E-posta pazarlaması bir dizi etkili yöntemi kapsar. Bunlar arasında, aboneleri ürün ve 

hizmetlerinizle ilgili fırsatlar ve güncellemeler hakkında bilgilendiren mesajlar 
göndermek yer alır. Ayrıca, kişiselleştirilmiş e-posta gönderimleri son yıllarda giderek 

daha yaygın hale gelmiştir. Müşterilere sepetlerini terk eden ürünleri hatırlatmak için 

kişiselleştirilmiş e-postalar göndermek, müşteri sadakatini artırmanın etkili bir yoludur. 
Bu kişiselleştirilmiş gönderimler, müşterilerin tekrar ziyaret ve satın alma oranlarını 

potansiyel olarak artırabilir. 

Günlük, haftalık veya aylık olarak ürün ve hizmetlerinizle ilgili iletişimler göndererek 
müşterileri web sitenize çekebilirsiniz. Bültenlerinizi kayıtlı müşteri veri tabanlarına ve 

sitenizdeki bülten abonelikleri aracılığıyla ulaşılan takipçilere yönlendirebilirsiniz. Üstelik 

bülten aboneliklerinizde ad ve soyad bilgilerini topladığınız takdirde daha 
kişiselleştirilmiş selamlamalarla başlayan gönderiler oluşturabilirsiniz. Bu tür 

kişiselleştirilmiş iletişimler daha etkili bir müşteri deneyimi sağlamaya yardımcı olur. 

Ancak unutulmaması gereken önemli bir nokta var. Toplu e-posta gönderilerinizin spam 
olarak değerlendirilmesini önlemek için, bunları belirli kurallara uygun olarak özel 

sunucular üzerinden göndermeniz çok önemlidir. İzin tabanlı e-posta listeleri oluşturmak 
veya uzman firmalardan destek almak daha etkili sonuçlar elde etmenize yardımcı 

olabilir. 
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Etkili sonuçlar elde etmek için e-posta pazarlaması dikkatle planlanmalıdır. 

Gönderilerinizdeki bağlantıları web sitenizdeki ilgili sayfalara yönlendirmek dönüşümleri 
artırabilir. E-posta gönderilerinizin yönlendirildiği açılış sayfaları, geri dönüş oranlarınızı 

artırmanıza yardımcı olacaktır. 

7.5. Diğer dijital pazarlama kanalları 

7.5.1. Banner Reklamlar 

Banner reklamlar, ürün ve hizmetlerin belirli boyutlardaki reklam görselleri ve flash 

animasyonlar aracılığıyla diğer web sitelerinde tanıtıldığı reklamcılık türünü ifade eder. 

Bu reklamlar Google AdWords, aracı reklam şirketleri veya doğrudan yayıncı web siteleri 
aracılığıyla yürütülebilir. Yayıncının iş modeline bağlı olarak, bu reklamlar gösterim (CPV) 

ve/veya tıklama (CPC) bazında ücretlendirilebilir. 

İnternetin ilk yıllarında banner reklamlar en etkili pazarlama araçlarından biriydi. Ancak, 

artan rekabet nedeniyle, günümüz dünyasında etkinliklerini büyük ölçüde kaybetmiş gibi 

görünebilirler. Hatta Infolinks tarafından yapılan bir araştırma, kullanıcıların %60'ının artık 

banner reklamları fark etmediğini gösteriyor. Bununla birlikte, yeniden hedefleme adı 

verilen bir strateji aracılığıyla banner reklamların etkinliğini artırmak mümkün. 

Yeniden hedefleme, ziyaret ettiğiniz bir web sitesinin veya ilgi gösterdiğiniz bir ürünün 

arama motorları veya sosyal medya platformları aracılığıyla diğer web sitelerinde 

göründüğü bir senaryoyu içerir. Bu hedefli reklam gösterimleri, kullanıcının ilgi alanlarıyla 

eşleşecek şekilde tasarlandığından oldukça dikkat çekicidir. Ayrıca, reklamın kullanıcıya 
tekrar tekrar gösterilmesi marka hatırlanabilirliğini artırabilir. 

Ancak, tekrarlayan hedefli reklamların da rahatsız edici olabileceğini unutmamak 

önemlidir. Bu nedenle, reklamverenler hedefli reklam gösterimlerinin süresini belirlerken 

kullanıcı deneyimini göz önünde bulundurmalıdır. 

Küçük işletmeler için banner reklamlar hala etkili bir pazarlama aracı olabilir. Özellikle 
yeniden hedefleme stratejisi ile potansiyel müşterilere markanızı hatırlatabilir ve 

dikkatlerini bir kez daha çekebilirsiniz. Ancak reklamlarınızın sıklık ve içerik açısından 

kullanıcı dostu olduğundan emin olun. Doğru stratejiyle kullanıldığında banner reklamlar, 
küçük işletmelerin marka bilinirliğini artırmasına ve potansiyel müşterilerle daha etkili 

iletişim kurmasına yardımcı olabilir. 

7.5.2. Satış ortaklığı: küçük işletmeler için büyüme fırsatı 

Satış ortaklığı, e-ticaret web sitelerinin ürün ve hizmetlerini diğer bağlı sitelerden gelen 

ziyaretçilere komisyon esasına göre sattığı ve pazarladığı yöntemi ifade eder. Bu model 

hem satıcı sitelere hem de satışları gerçekleştiren satış ortaklarına fayda sağlar. Küçük 
işletmeler için satış ortaklığı, büyüme hedeflerine ulaşmak için oldukça etkili bir araç 

sunar. 

Satış ortaklığında e-ticaret siteleri kendi satış ortaklığı programlarını oluşturabilir ya da 
uzman aracı firmalarla işbirliği yapabilir. Özellikle küçük işletmeler için bir satış ortaklığı 

programı, daha geniş bir müşteri tabanına erişmelerini ve satışlarını artırmalarını sağlar. 
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Bu yöntem çeşitli gelir modelleri üzerine inşa edilmiştir. Tıklama Başına Maliyet (TBM), 

Potansiyel Müşteri Başına Maliyet (CPL) ve Satış Başına Maliyet (CPS) gibi farklı gelir 
modelleri uygulanabilir. Bu, işletmelere esneklik ve hedefleriyle uyumlu bir strateji 

oluşturma fırsatı sağlar. 

Türkiye'de gelirortaklari.com, reklamaction.com ve zanox.com gibi satış ortaklığı 
programları yürüten platformlar, küçük işletmeler için bu yöntemin kullanımını 

kolaylaştırıyor. Benzer şekilde clickbank.com ve cj.com gibi dünya çapındaki platformlar 

da önemli fırsatlar sunuyor. 

Ayrıca, doğrudan satış ortaklığı programları sunan e-ticaret siteleri de bulunmaktadır. 

Türkiye'de gittigidiyor.com, enuygun.com ve kitapyurdu.com gibi büyük platformlar, 

küçük işletmelerin ürünlerini daha geniş kitlelere tanıtmalarını sağlıyor. 

Satış ortaklığı, küçük işletmeler için geniş bir müşteri tabanına ulaşma, marka bilinirliğini 

artırma, satışları çeşitlendirme ve iş büyümesini destekleme şansı sunuyor. Bu model, 

uygun maliyetli bir pazarlama yöntemi olarak öne çıkıyor. Satış ortaklığı yoluyla küçük 
işletmeler büyüme hedeflerine daha hızlı ve etkili bir şekilde ulaşabilir. 

7.5.3. Bloglama 

Küçük işletmeler için satışları artırmanın ve müşterileriyle güçlü bir ilişki kurmanın en 
etkili yollarından biri bir blog oluşturmaktır. Yalnızca doğrudan satış içeriğine 

odaklanmak yerine güncel gelişmelere, ipuçlarına ve bilgilendirici makalelere yer veren 

bir blog, takipçileriniz-müşterileriniz için daha ilgi çekici olacaktır. 

Blogunuzun etkili olabilmesi için arama sonuçlarında öne çıkması önemlidir. Markanızla 

ilgili doğru anahtar kelimeleri içeren özgün ve dikkat çekici içerikler SEO açısından önemli 
bir avantaj sağlar. Ayrıca, içeriğin ötesinde düzenli olarak SEO optimizasyonları 

gerçekleştirmek markanızı arama sıralamalarında daha üst sıralara taşıyabilir. Kendi web 

sitenizde bilgi paylaşarak markanızın dijital imajını güçlendirme fırsatına sahipsiniz. 

Blogunuzu düzenli olarak güncel tutmak ve samimi bir üslup kullanmak da çok önemlidir. 

Kurumsal bir üslup yerine kişisel ve samimi bir üslup tercih etmek, müşterilerinizin 

blogunuza daha fazla ilgi göstermesini sağlar. Blog içeriğinizi belirli aralıklarla e-posta 
bültenleri aracılığıyla duyurarak daha geniş bir kitleye ulaşabilirsiniz. 

Bu konuda başarılı bir örnek olarak Türkiye'deki İstanbul İşletme Okulu'ndan (IBS) 

bahsedebiliriz (https://ibsturkiye.com/blog). E-posta bültenleri aracılığıyla düzenli olarak 
okuyucuların ilgisini çeken farklı ve ilginç içerikler paylaşıyorlar. Bu yaklaşım, sıkıcı 

tanıtım içeriklerinin aksine ilgi çekici makalelerle müşterilerinin dikkatini çekmeyi 

başarmalarını sağlıyor. Bu da etkili bir pazarlama stratejisinin hedefine ulaştığını 
gösteriyor. 

Küçük işletmeler için bir blog oluşturmak, müşteri sadakatini artırmanın, markanızı 
tanıtmanın ve nihayetinde satışları artırmanın etkili bir yoludur. Doğru içerik stratejisi ve 

tutarlı güncellemelerle markanızı dijital dünyada daha görünür ve akılda kalıcı hale 

getirebilirsiniz. 
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7.5.4. YouTube Pazarlaması 

YouTube, markanızı pazarlamanın etkili bir yoludur. Sosyal video pazarlama yoluyla, 

ürünlerinizi ve hizmetlerinizi ağızdan ağıza tanıtabilirsiniz. Dünya çapında en çok ziyaret 
edilen web sitelerinden biri olan YouTube, sosyal video paylaşımı için ideal bir 

platformdur. Her ay milyarlarca ziyaretçi çeken bu platformda markalar düşük maliyetle 
geniş kitlelere ulaşabiliyor. 

YouTube'da yayınlanan videolar, ürün ve hizmetlerinizi etkili bir şekilde sergilemenize 

olanak tanır. Ayrıca ipuçları, öğreticiler ve etkili kişilerle röportajlar gibi içeriklerle 
izleyicilerin ilgisini çekebilirsiniz. Bu şekilde markanızın görünürlüğünü artırabilir ve hedef 

kitlenizle daha etkili iletişim kurabilirsiniz. 

YouTube pazarlaması, düşük maliyetle geniş kitlelere ulaşma fırsatı sunuyor. Viral 
videoların ve yaratıcı içeriklerin paylaşılmasıyla markanızın bilinirliğini hızla 

artırabilirsiniz. Örneklerle dolu viral pazarlama kampanyaları, YouTube'un potansiyelinin 

ne kadar büyük olduğunu gösteriyor. 

Küçük işletmeler için YouTube, daha geniş kitlelere ulaşma ve markalarını etkili bir 

şekilde tanıtma fırsatı sunuyor. Özellikle yaratıcı ve ilgi çekici videolar aracılığıyla küçük 

bir bütçeyle büyük bir etki yaratmak mümkündür. Bu nedenle, markanızı büyütmek ve 
tanıtmak için YouTube pazarlamasını kullanmak, rekabetçi dijital dünyada öne çıkmanıza 

yardımcı olur. 
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8. E-TICARET YÖNTEMLERI 

8.1. Bireysel web sitesi üzerinden satış ve pazarlama 

GİRİŞ 

Günümüzün dijital çağında, işletmeler için bireysel bir web sitesine sahip olmanın önemi 
yadsınamaz. Bu bölüm, satış ve pazarlama için bireysel bir web sitesinden yararlanmanın 

kritik yönlerini daha derinlemesine inceliyor. 

BIREYSEL BIR WEB SITESININ FAYDALARI 

➢ Küresel erişim: Bireysel bir web sitesine sahip olmanın başlıca avantajlarından 

biri, küresel bir kitleye ulaşma yeteneğidir. Geleneksel coğrafi engeller dijital 
dünyada neredeyse yoktur. İşletmeniz ister küçük bir kasabada ister büyük bir 

şehirde faaliyet göstersin, web siteniz dünyanın dört bir yanından ziyaretçi 

çekebilir. 
➢ Marka kimliği: Bireysel web siteniz, marka kimliğinizi oluşturmak ve 

güçlendirmek için güçlü bir platform görevi görür. Markanızın kişiliğini, değerlerini 

ve benzersiz satış noktalarını yaratıcı bir şekilde sergileyebileceğiniz bir tuvaldir. 
İyi tasarlanmış bir web sitesi, ziyaretçiler üzerinde kalıcı bir izlenim yaratarak 

güven ve tanınırlığı artırır. 

➢ Kontrol: Bazı üçüncü taraf platformların veya sosyal medya profillerinin aksine, 
işletmeler kendi web sitelerinin tasarımı, içeriği ve işlevselliği üzerinde tam 

kontrole sahiptir. Bu kontrol düzeyi, özel markalama ve pazarlama stratejilerinizle 

uyumlu olacak şekilde özelleştirmeyi mümkün kılar. 
➢ Doğrudan satış: Web siteleri, işletmelere müşterilere doğrudan satış yapma 

fırsatı sunar. Bu, üçüncü taraf aracıları atlayabileceğiniz, komisyon ve ücretlerle 

ilişkili maliyetleri azaltabileceğiniz anlamına gelir. Ayrıca daha kişiselleştirilmiş 

müşteri etkileşimlerine ve özel satış deneyimlerine olanak tanır. 

➢ Analitik: Bireysel bir web sitesi, çeşitli analiz araçları aracılığıyla değerli bilgiler 

sağlar. Bu araçlar ziyaretçi davranışını, demografisini ve tercihlerini takip edebilir. 

Bu verilerin analiz edilmesi, pazarlama stratejilerinin iyileştirilmesinde, kullanıcı 

deneyimlerinin optimize edilmesinde ve büyüme fırsatlarının belirlenmesinde 

etkili olur. 

Satış ve Pazarlama Stratejileri 

➢ Arama motoru optimizasyonu (SEO): Web sitenizin içeriğini arama motorları için 
optimize etmek, görünürlüğü artırmak için çok önemlidir. Anahtar kelime 

araştırması, sayfa içi optimizasyon ve kaliteli içerik oluşturma, etkili bir SEO 

stratejisinin temel bileşenleridir. 
➢ İçerik pazarlaması: Değerli, alakalı ve ilgi çekici içerik oluşturmak başarılı online 

pazarlamanın temel taşıdır. İçerik blog yazıları, makaleler, videolar, infografikler 
ve daha fazlası dahil olmak üzere çeşitli şekillerde olabilir. Bilgilendirici ve 

eğlenceli içerikler paylaşmak yalnızca ziyaretçileri çekmekle kalmaz, aynı 

zamanda işletmenizi sektörünüzde bir otorite olarak konumlandırır. 
➢ E-posta pazarlaması: Bir abone listesi oluşturmak ve bu listeyi beslemek, 

kitlenizle etkileşim kurmanın güçlü bir yoludur. E-posta kampanyaları, 

kişiselleştirilmiş içerik ve promosyonlar sunarak kitlenizin belirli segmentlerine 
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göre uyarlanabilir. Etkili e-posta pazarlaması müşteri sadakatini teşvik eder ve 

satışları artırır. 
➢ Sosyal medya entegrasyonu: Sosyal medya bağlantılarını ve paylaşım 

düğmelerini web sitenize entegre etmek, çevrimiçi varlığınızı artırmak için çok 

önemlidir. Ziyaretçileri içeriğinizi paylaşmaya ve farklı platformlarda markanızla 
etkileşime geçmeye teşvik eder. Sosyal medya ayrıca doğrudan müşteri 

etkileşimi ve geri bildirimi için fırsatlar sunar. 

➢ Çevrimiçi reklamcılık: Google Ads ve Facebook Ads gibi ücretli reklam 
kanallarından yararlanmak web sitenizin görünürlüğünü ve erişimini artırabilir. Bu 

platformlar ideal kitlenize ulaşmak için hedefleme seçenekleri sunarak 

pazarlama çalışmalarınızı daha verimli ve uygun maliyetli hale getirir. 
➢ E-ticaret özellikleri: İşiniz çevrimiçi ürün veya hizmet satmayı içeriyorsa, web 

sitenizde kullanıcı dostu e-ticaret özellikleri uygulamak çok önemlidir. Kolay 

gezinme, güvenli ödeme işlemleri ve net ürün açıklamaları dahil olmak üzere 
sorunsuz bir alışveriş deneyimi sağlayın. 

SONUÇ 

Özetle, bireysel bir web sitesi, dijital ortamda başarılı olmayı hedefleyen işletmeler için 
müthiş bir araçtır. Küresel erişim sağlar, marka kimliğini destekler, içerik ve tasarım 

üzerinde kontrol sunar, doğrudan satışları kolaylaştırır ve çok değerli analizler sağlar.  

İşletmeler, etkili satış ve pazarlama stratejileri uygulayarak çevrimiçi varlıklarını 

geliştirmek, hedef kitleleriyle etkileşim kurmak ve büyümeyi sağlamak için kendi web 

sitelerinden yararlanabilirler. Dijital çağ gelişmeye devam ederken, iyi optimize edilmiş 
bir web sitesine sahip olmak iş dünyasında başarının temel taşı olmaya devam ediyor. 

8.2. Aracı hizmet sağlayıcılar üzerinden e-ticaret (E-pazaryerleri) 

GİRİŞ 

Yaygın olarak e-pazaryerleri olarak bilinen e-ticaret aracı hizmet sağlayıcıları, modern 

çevrimiçi ticarette devrim yaratmıştır. Bu bölüm, e-pazaryerlerinin önemini ve iç işleyişini 

araştırmakta, çeşitli türlerine ve satıcılar için sundukları fayda ve zorluklara ışık 
tutmaktadır. 

E-PAZARYERI TÜRLERI 

➢ B2C (İşletmeden Tüketiciye): Amazon, eBay ve Walmart gibi e-pazaryerleri, 
işletmelerin doğrudan tüketicilere satış yapmasına öncülük etmiştir. Tüketici 

taleplerini karşılamak için geniş bir ürün ve hizmet yelpazesi sunarlar ve bu da 

onları çevrimiçi alışveriş için gidilecek yerler haline getirir. 

➢ B2B (İşletmeler Arası): Alibaba ve ThomasNet gibi platformlar, toptan satış 

işlemleri için işletmeleri birbirine bağlama konusunda uzmanlaşmıştır. Bu e-

pazaryerleri tedarikçi, üretici veya distribütör arayan şirketlere hitap ederek 
uluslararası ticareti teşvik eder. 

➢ C2C (Tüketiciden Tüketiciye): eBay gibi platformlar bireylerin diğer tüketicilere 
ürün satmasını sağlar. Bu pazar yerleri, bireyleri çevrimiçi girişimciler haline 

getirerek kullanılmış veya benzersiz ürünlerin alınıp satılması için dinamik bir 

ekosistem yaratır. 



 

 

52 

2022-1-RO01-KA220-VET-000088579 

Kırsal Alanlardaki Küçük İşletmeler için Sanal E-Ticaret Rehberi 

ve El Kitabı  

➢ Niş Pazar yerleri: Uzmanlaşmış e-pazaryerleri belirli sektörlere veya ürün 

kategorilerine odaklanır. Örneğin, Etsy zanaatkârlara ve zanaatkârlara hitap 
ederken, Houzz ev geliştirme ürünleri ve hizmetleri konusunda uzmanlaşmıştır. 

SATICILAR IÇIN FAYDALAR 

➢ Geniş müşteri tabanı: E-pazaryerleri geniş bir potansiyel müşteri havuzuna erişim 
sağlar. Amazon ve eBay gibi platformlardaki kullanıcı hacmi, bir satıcının erişim 

alanını önemli ölçüde genişletebilir. 

➢ Güven ve güvenlik: Birçok e-pazaryeri güvenli ödeme işlemleri ve anlaşmazlık 

çözüm mekanizmaları sunarak alıcılar ve satıcılar arasında güven oluşturur. Bu 

da hileli işlem riskini azaltır. 

➢ Pazarlama erişimi: Satıcılar e-pazaryerinin pazarlama çabalarından ve mevcut 
trafiğinden faydalanabilir. Bu platformlar, önemli bir kitleyi çekmek için reklam ve 

tanıtıma yatırım yaparak potansiyel olarak satıcının görünürlüğünü artırır. 

➢ Lojistik destek: Bazı e-pazaryerleri sipariş karşılama ve nakliye hizmetleri sunar. 

Bu, satıcılar için sipariş işleme ve teslimatı basitleştirerek operasyonları 

kolaylaştırabilir. 

➢ Küresel genişleme: E-pazaryerleri uluslararası satışlar için fırsatlar yaratır. 
Satıcılar, yurtdışında kapsamlı pazar araştırmasına veya altyapıya ihtiyaç 

duymadan farklı ülkelerdeki müşterilere ulaşabilir. 

ZORLUKLAR VE DİKKAT EDİLMESİ GEREKENLER 

➢ Rekabet: E-pazaryerleri genellikle son derece rekabetçi ortamlardır. Satıcılar, 

benzer ürün veya hizmetler sunan çok sayıda rakip arasında öne çıkmalıdır. 
➢ Ücretler: E-pazaryerleri genellikle listeleme ücretleri, işlem ücretleri ve satış 

komisyonları dahil olmak üzere çeşitli ücretler alır. Bu masraflar satıcının kâr 

marjını etkileyebilir. 

➢ Marka kontrolü: E-pazaryerlerindeki satıcılar marka ve müşteri deneyimi üzerinde 

sınırlı kontrole sahiptir. Platformun yönergelerine uymak zorundadırlar ve 

kendilerini farklılaştırmak için mücadele edebilirler. 

➢ Yorumlar ve derecelendirmeler: İtibar yönetimi çok önemlidir. Olumsuz yorumlar 

veya düşük derecelendirmeler bir satıcının güvenilirliğine ve satış potansiyeline 

zarar verebilir. Olumlu bir çevrimiçi itibarı korumak sürekli bir çabadır. 

SONUÇ 

E-pazaryerleri, işletmelerin geniş bir müşteri tabanına ulaşması ve güven, pazarlama 
erişimi ve lojistik destek gibi sayısız avantajdan yararlanması için değerli bir platform 

sağlar. Ancak satıcılar rekabet ve ücretler gibi zorlukları dikkatle değerlendirmeli ve bu 

dinamik çevrimiçi pazaryeri ortamında başarılı olmak için stratejilerini uyarlamaya hazır 

olmalıdır.  

E-pazaryerlerinin faydalarından yararlanmak ve sınırlamalarını yönetmek arasında doğru 

dengeyi bulmak, e-ticarette sürdürülebilir başarının anahtarıdır. 
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8.3. Sosyal medya üzerinden e-ticaret 

Sosyal medya kayda değer bir dönüşüm geçirerek e-ticaret için güçlü bir kanal haline 

geldi. Bu bölümde, işletmelerin çevrimiçi satışlarını artırmak ve kitleleriyle etkileşim 
kurmak için sosyal medyanın gücünden nasıl yararlanabilecekleri ele alınmaktadır. 

E-TICARET IÇIN SOSYAL MEDYA PLATFORMLARI 

➢ Facebook: Facebook, işletmeler için Marketplace ve Shops dahil olmak üzere bir 
dizi özellik sunar. Bu özellikler işletmelerin ürünlerini sergilemelerini, işlemleri 

kolaylaştırmalarını ve potansiyel müşterilerle doğrudan platform üzerinden 
bağlantı kurmalarını sağlar. 

➢ Instagram: Instagram, işletmelerin alışveriş yapılabilir gönderiler oluşturmasına 

olanak tanıyarak kullanıcıların görsellerde yer alan ürünleri keşfetmesini ve satın 
almasını kolaylaştırır. Ayrıca Instagram, sorunsuz bir alışveriş deneyimi için özel 

bir alışveriş bölümüne sahiptir. 

➢ Pinterest: Pinterest, kullanıcıların platformda keşfettikleri ürünleri satın 
almalarına olanak tanıyan satın alınabilir pinleri destekler. Ürünleri, kendin yap 

fikirlerini ve daha fazlasını sergilemek için ideal bir görsel platformdur. 

➢ Twitter (şimdi X olarak biliniyor): Twitter, tweet'lerde ürün etiketlemeyi 
etkinleştirerek işletmelerin ürün veya hizmetlerine doğrudan bağlantı vermesine 

olanak tanır. Bu özellik, kullanıcılar için satın alma sürecini kolaylaştırıyor. 

➢ LinkedIn: LinkedIn, B2B e-ticaret ve potansiyel müşteri oluşturma için değerlidir. 
İşletmelerin diğer işletmelerle, profesyonellerle ve karar vericilerle bağlantı 

kurabileceği, ortaklıkları ve satış fırsatlarını teşvik edebileceği bir platformdur. 

SOSYAL MEDYA E-TICARET STRATEJILERI 

➢ Görsel içerik: Ürünleri sergileyen yüksek kaliteli görseller ve videolar, sosyal 

medya kullanıcılarının dikkatini çekmek için çok önemlidir. Görsel içerik ilgi çekici 
ve görsel olarak çekici olmalıdır. 

➢ Etkileşim: Sorulara anında yanıt vermek ve takipçilerle etkileşim kurmak kritik 

önem taşır. Sosyal medya iki yönlü bir iletişim kanalıdır ve aktif katılım güven ve 
sadakat oluşturur. 

➢ Reklamlar: Erişiminizi genişletmek için ücretli sosyal medya reklamlarından 

yararlanın. Facebook ve Instagram gibi platformlar, belirli demografik özelliklere 
ve ilgi alanlarına ulaşmak için güçlü reklam hedefleme seçenekleri sunar. 

➢ Influencer pazarlama: Ürün veya hizmetlerinizi tanıtmak için niş veya 

sektörünüzdeki influencer'larla ortaklık kurun. Etkileyiciler güvenilirlik 
kazanmıştır ve tekliflerinizi takipçilerine etkili bir şekilde destekleyebilirler. 

➢ Müşteri yorumları: Sosyal medya profillerinizde müşteri yorumlarını teşvik edin 

ve görüntüleyin. Olumlu yorumlar güven oluşturur ve potansiyel alıcıları etkiler. 
Müşteri geri bildirimlerine değer verdiğinizi göstermek için hem olumlu hem de 

olumsuz yorumlara yanıt verin. 

 

 

 



 

 

54 

2022-1-RO01-KA220-VET-000088579 

Kırsal Alanlardaki Küçük İşletmeler için Sanal E-Ticaret Rehberi 

ve El Kitabı  

ZORLUKLAR VE EN İYİ UYGULAMALAR 

➢ Algoritma değişiklikleri: Sosyal medya platformları algoritmalarını sık sık 

günceller. Görünürlüğü en üst düzeye çıkarmak için bu değişikliklerden haberdar 

olmak çok önemlidir. Alakalı, ilgi çekici içerik yayınlamak tutarlı bir en iyi 

uygulamadır. 
➢ Tutarlılık: Kitlenizin ilgisini canlı tutmak için tutarlı bir yayın programı uygulayın. 

Tutarlılık, marka bilinirliği oluşturmaya yardımcı olur ve ürünlerinizi potansiyel 

müşterilerin önünde tutar. 

➢ Gizlilik ve Veri Güvenliği: Güvenli işlemler sağlayın ve müşteri verilerini koruyun. 

Veri kullanımına ilişkin şeffaflık ve açık iletişim, güven oluşturmak için çok 

önemlidir. 

SONUÇ 

Sosyal medya, e-ticaret için dinamik bir platforma dönüştü ve işletmelerin müşterilere 

ulaşması ve onlarla etkileşim kurması için çok sayıda araç ve strateji sunuyor. Bir e-
ticaret kanalı olarak sosyal medyanın tüm potansiyelinden yararlanmak için işletmelerin 

değişen sosyal medya ortamına uyum sağlamaları, içeriklerinde yaratıcı olmaları ve 

sorunsuz bir alışveriş deneyimi sunmaları çok önemlidir. 

8.4. E-İhracat 

GİRİŞ 

Uluslararası e-ticaret olarak da bilinen e-ihracat, küresel iş dünyasının çok önemli bir yönü 
haline gelmiştir. Bu bölümde, çevrimiçi kanallar aracılığıyla uluslararası pazarlara ürün 

veya hizmet satmanın getirdiği fırsatlar ve zorluklar ele alınmaktadır. 

E-IHRACATIN FAYDALARI 

➢ Genişletilmiş pazar: E-ihracat, coğrafi sınırları aşarak geniş bir küresel müşteri 

tabanına erişim sağlar. İşletmelerin yeni pazarlara ve müşteri segmentlerine 

girmesine olanak tanır. 

➢ Azaltılmış maliyetler: Fiziksel uluslararası lokasyonlar kurmakla 

karşılaştırıldığında, e-ihracat genellikle daha düşük genel giderlere neden olur. Bu 

maliyet verimliliği özellikle küçük ve orta ölçekli işletmeler (KOBİ'ler) için 

avantajlıdır. 

➢ Çeşitli gelir akışları: E-ihracat, işletmelerin gelir akışlarını çeşitlendirmelerine 
yardımcı olarak tek bir pazara veya bölgeye olan bağımlılığı azaltır. Bu 

çeşitlendirme, ekonomik dalgalanmalar veya jeopolitik olaylarla ilişkili riskleri 

azaltabilir. 

➢ Pazar araştırması: E-ihracat, uluslararası pazar bilgilerine daha kolay erişimi 

kolaylaştırır. İşletmeler tüketici davranışları, trendler ve rakipler hakkında veri 

toplayarak bilinçli karar alma süreçlerine yardımcı olabilir. 
➢ Dijital ödeme çözümleri: Dijital ödeme yöntemleri ve sınır ötesi ödeme 

platformları sınır ötesi işlemleri basitleştirir. Bu çözümler, döviz bozdurma 
zorluklarını ele alır ve küresel ticaretin rahatlığını artırır. 

 

ZORLUKLAR VE DİKKAT EDİLMESİ GEREKENLER 
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➢ Mevzuata uygunluk: Uluslararası ticaret yönetmeliklerine, ithalat/ihracat 

yasalarına ve tarifelere uymak çok önemlidir. İşletmeler, ülkeye göre değişen 
karmaşık bir yönetmelikler ağında gezinmelidir. 

➢ Kültürel farklılıklar: Yerel tercihleri, gelenekleri ve kültürel nüansları anlamak ve 

bunlara saygı duymak, yabancı pazarlarda etkili pazarlama ve müşteri katılımı 
için hayati önem taşır. 

➢ Lojistik ve nakliye: Uluslararası nakliye lojistiğini, gümrük prosedürlerini ve 

ihracat belgelerini yönetmek karmaşık ve zaman alıcı olabilir. Gecikmeler ve 
aksilikler müşteri memnuniyetini etkileyebilir. 

➢ Ödeme riskleri: Döviz kurundaki dalgalanmalar ve sınır ötesi ödeme işlemlerinde 

karşılaşılan zorluklar finansal risklere yol açabilir. İşletmeler, döviz riskinden 
korunma stratejilerini ve güvenli ödeme yöntemlerini göz önünde 

bulundurmalıdır. 

➢ Müşteri desteği: Çok dilli müşteri desteği sağlamak, uluslararası müşterilerin 
ihtiyaç ve endişelerini gidermek için çok önemlidir. Müşterinin dilinde etkili 

iletişim ve yardım, memnuniyeti ve güveni artırır. 

E-IHRACAT STRATEJILERI 

➢ Yerelleştirilmiş pazarlama: Pazarlama çabalarını belirli bölgelere ve dillere göre 

uyarlayın. Bu, pazarlama kampanyalarının, içeriğin ve mesajların hedef pazarın 
kültürel bağlamında yankı uyandıracak şekilde uyarlanmasını içerir. 

➢ Uluslararası SEO: İlgili anahtar kelimeleri, meta etiketleri ve içerik yerelleştirmeyi 

dahil ederek web sitesi içeriğini küresel arama motorları için optimize edin. Bu, 
uluslararası arama sonuçlarında görünürlüğü artırmaya yardımcı olur. 

➢ Pazara giriş modları: Sınır ötesi e-ticaret platformlarını ve çevrimiçi pazar 

yerlerini kullanmak gibi çeşitli pazara giriş seçeneklerini değerlendirin. Bu 
platformlar yabancı pazarlardaki yerleşik müşteri tabanlarına erişim sağlayabilir. 

➢ Ortaklıklar: Hedef pazarı anlayan yerel distribütörler, ortaklar veya acentelerle 

işbirliği yapın. Bu, yerel düzenlemelerde yol göstermeye ve müşterilerle güven 
oluşturmaya yardımcı olabilir. 

➢ Sipariş karşılama çözümleri: Üçüncü taraf lojistik sağlayıcıları ve sınır ötesi 

nakliye hizmetleri dahil olmak üzere uluslararası sipariş karşılama ve nakliye 
seçeneklerini değerlendirin. Güvenilir lojistik, zamanında ve uygun maliyetli 

teslimat sağlar. 

SONUÇ 

E-ihracat, küresel iş genişlemesi için hayati bir yoldur ve çeşitli müşteri tabanına ve gelir 

akışlarına erişim sunar. Çok sayıda fırsat sunarken, mevzuata uygunluk, kültürel 
farklılıklar, lojistik ve ödeme zorluklarının da dikkatle ele alınmasını gerektirir. 

Yerelleştirilmiş pazarlama ve ortaklıklar da dahil olmak üzere etkili stratejiler uygulamak, 

işletmelerin uluslararası e-ticaret ortamında başarılı olmalarını sağlayabilir. 

 
PROJE EKİBİNDEN REHBER  
İÇİN SON SÖZ 
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Küçük işletmeler için hazırlanan bu e-ticaret rehberi, dijital dünyada işinizi büyütmenize 

ve başarılı bir çevrimiçi varlık oluşturmanıza yardımcı olmak için tasarlandı. Bu rehberin 
sonuna geldiğinizde, umarım bu yolculuktan değerli bilgiler ve tavsiyelerle ayrılmış 

olursunuz. 

E-ticaret dünyasının sürekli değiştiğini ve başarılı olmak için öğrenmeye, gelişmeye ve 
yeniliklere uyum sağlamaya devam etmeniz gerektiğini unutmayın. Bu yüzden e-ticaret 

yolculuğunuzda asla durmayın. Risk alın, deneyin ve öğrenin. Başarı sabır, kararlılık ve 

sürekli öğrenme ile elde edilir. 

Sizler toplumunuzun önemli üyelerisiniz ve işletmeleriniz yerel ekonominin canlılığını 

desteklemede önemli bir rol oynamaktadır. E-ticaret, işletmelerinizin sınırlarını 

genişletmenize ve daha geniş bir müşteri tabanına ulaşmanıza yardımcı olabilir. Bu 
kılavuz, bu çabanızda size yardımcı olmak için hazırlanmıştır. Ayrıca, sizin için yararlı 

olacağına inandığımız çok sayıda bilgiyi https://ecommerceproject.eu adresinde 

bulabilirsiniz. 

Son olarak, başarılarınızı ve hikayelerinizi bizimle paylaşmayı unutmayın. Size iyi şanslar 

ve başarılar dileriz! 

 

Saygılarımla, 

Proje Ekibi 
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Bu belge yukarıdaki kurallara uygun olarak kopyalanabilir, çoğaltılabilir veya 
değiştirilebilir. Buna ek olarak, belgenin yazarlarına ve telif hakkı bildiriminin ilgili tüm 
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