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1. TANIMLAR
1.1. E-Ticaret

1995'ten sonra ortaya ¢ikan elektronik ticaret kavrami 2000'li yillarda diinya ¢apinda
yayllmaya baslamistir. Ticaretin serbestlegsmesi ve internet kullaniminin gelismesi,
ticaretin internet-elektronik ortamlara taginmasini sagladi. E-ticaret, mal ve hizmetlerin
internet veya diger elektronik iletisim aglari Gzerinden alinip satilmasini ifade eder.
Geleneksel ticaretten farkli olarak, fiziksel magazalara veya yiz ylze iglemlere gerek
kalmadan gevrimigi platformlar Gizerinden gergeklestirilir.

E-ticaret, kullanicilarin internet Uzerinden Uriinleri arastirmasini, segmesini, satin
almasini ve ddeme yapmasini saglar. internet iizerindeki gesitli e-ticaret platformlari,
isletmelerin ¢evrimici magazalar olusturmasina ve uriinlerini sanal olarak sergilemesine
olanak tanir. Bu platformlar, kullanicilarin riinlere g6z atmasi ve sepetlerine eklemesi,
0deme islemlerini tamamlamasi ve teslimat adreslerini belirtmesi gibi sirecleri
kolaylastirr.

E-ticaretin avantajlan arasinda genis bir Griin ve hizmet yelpazesine erisim, cografi
sinirlamalarin ortadan kalkmasi, zaman ve enerji tasarrufu, kolay karsilagtirma, gevrimigi
indirimler ve promosyonlar yer almaktadir. Hem tiketicilere hem de isletmelere sundugu
kolaylk ve esneklik nedeniyle e-ticaret hizla biytyen bir sektor haline gelmigtir. E-ticaret
ayni zamanda isletmelerin uluslararasi pazarda genislemesine de olanak saglamaktadir.

internetin kiiresel erisimi sayesinde, ulusal sinirlari asarak diinya ¢apinda iiriin ve hizmet
satmak mumkin hale geliyor. Bu da isletmelere yeni mdsterilere erisim ve blylime
firsatlari sagliyor. Bugiinkii anlamiyla e-ticaret ilk olarak 1994 yilinda gergeklestirilmistir.
Frank Carney ve Dan Carney tarafindan 1958 yilinda kurulan Pizza Hut, o yil internet
Uzerinden ilk pizza satisini gergeklestirmis ve diinyanin ilk e-ticaret sirketi olmustur.

Ozetle, e-ticaret Pizza Hut ile baslamistir. E-ticaretin tarihsel gelisimi incelendiginde,
1995 yilinda Amazon ve eBay gibi sirketlerin kurulmasi ve online satisa baslamalari e-
ticaretin gelisimini hizla ilerletmistir. Dinyanin ilk kurulan e-ticaret markalar olan
Amazon ve eBay, yillar icerisinde kendilerini daha da gelistirerek e-ticaret sektoriinde
isimlerini duyurmuslardir.

COVID-19, e-ticaret sektoriinde bir artisa yol agti ve onu glinimizin en popdiler
sektorlerinden biri haline getirdi.

1.2. COVID-19 Salgininin E-Ticaret Uzerindeki Etkisi

COVID-19 salgininin e-ticaret tzerindeki etkileri dnemli ve anlamli olmustur. Pandemi
suresince fiziksel magazalara getirilen kisitlamalar ve sosyal mesafe Onlemleri
insanlarin online aligverise yonelmesine neden oldu.

Tirkiye'de ve diinyada e-ticaret sektori bu donemde 6nemli bir biiyiime ve donisim
yasamigtir.
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Artan internet Kullanimi

insanlarin evde daha fazla zaman gegirmesi ve pandemi sirasinda fiziksel magazalari
ziyaret edememesi nedeniyle internet kullanimi 6nemli él¢lide artti. Bu durum e-ticaretin
popularitesini artirdi ve online aligverisi cok énemli bir kanal haline getirdi.

> Online Aligverigin Yiikselisi: Pandemi doneminde insanlar geleneksel
magazalarl ziyaret etmek yerine online alisveris yapmayi tercih etti. ihtiyac
duyduklar Griin veya hizmetleri internet tzerinden arastirma, karsilagtirma ve
satin alma imkanina sahip oldular. Bu da e-ticaret platformlarina olan talebin
artmasina yol agti.

> Uriin Gesitliliginde Artis: Fiziksel magazalara kiyasla, online alisveris insanlara
daha genis bir Uriin yelpazesi sunar. Birgok e-ticaret platformunda cgesitli
kategorilerde binlerce Uriin bulunuyor. Bu da tiiketicilere farkli markalar
arasindan seg¢im yapma ve istedikleri rlnleri bulma konusunda daha fazla
esneklik ve secenek sunan bir ortamda aligveris yapma imkani sagliyor.

> Internetten Bilgi ve Karsgilagtirma: Pandemi siirecinde insanlar iriinler hakkinda
bilgi toplamak, yorumlari okumak ve fiyatlar karsilastirmak icin interneti daha
fazla kullanmaya basladi. Online alisveris, tiiketicilere triin 6zelliklerini, musteri
yorumlarini ve benzer Urlnlerin fiyatlanini karsilagtirma firsati sunarak daha
bilingli ve glivenli satin alimlar yapmalarini saglyor.

> Indirimler ve Promosyonlar: Bircok e-ticaret isletmesi, pandemi déneminde
musteri cekmek ve satislar artirmak igin 6zel indirimler ve promosyonlar sundu.
internet kullanicilari, cesitli platformlarda diisiik fiyat, iicretsiz kargo veya 6zel
kampanyalar gibi avantajlardan yararlanarak aligveriglerini daha ekonomik hale
getirebildi. Bu tir indirim ve promosyonlar e-ticaretin cazibesini artirdi ve
mdusterileri online aligveris yapmaya tesvik etti.

> Online Odemeler ve Giivenlik: Pandemi siirecinde, fiziksel temasin azalmasi ve
hijyen 6nlemlerinin artmasi nedeniyle online 6deme yontemleri daha da populer
hale geldi. Kredi kartlar, banka havaleleri veya diger dijital 6ddeme segenekleri ile
ahgverisleri givenli bir sekilde tamamlamak mimkin oldu. Bu durum, online
aligveris s6z konusu oldugunda tiiketicilere daha fazla giiven asilad.

FiZIKSEL MAGAZA KISITLAMALARI

Pandemi nedeniyle bir¢ok (lke fiziksel magazalarn kapatti veya kisitladi. Bu durum
tuketicilerin online platformlara yonelmesine ve internet lizerinden aligveris yapmasina
yol acti. E-ticaret, tiketicilere givenli bir aligveris deneyimi sunmus ve pandemi
surecinde ihtiyaglarini karsilamalarina olanak saglamistir.

Pandemi siirecinde fiziksel magazalarin kapanmasi veya kisitlanmasi nedeniyle birgok
isletme dijital donlisim sdreglerini hizlandirdi. Magaza sahipleri riin ve hizmetlerini
online platformlar Ulzerinden migterilerine sunmaya basladi. Bu durum e-ticaret
sektoriiniin biyimesine ve cesitlenmesine katki sagladi.

TALEPTE KAYMA

Pandemi sirecinde tiiketici davraniglan 6nemli 6lglide degismistir. Evde gegirilen
zamanin artmasiyla birlikte, e-ticaretin odaklandigi kategoriler olan gida, temizlik
malzemeleri, saglik malzemeleri ve ev esyalari gibi temel Uriinlere olan talep artmistir.
Ote yandan, giyim ve moda gibi kategorilere olan talep azaldi.

Kirsal Alanlardaki Kiiciik Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi
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LOJiSTIK ZORLUKLAR

Pandemi siirecinde e-ticarete yonelik artan talep, lojistik sektoriinde de degisikliklere yol

agti.
>

Teslimat Siireleri ve Stok Sorunlari: Pandemi sirasinda e-ticaret talebindeki artis,
teslimat sirelerinde ve stok mevcudiyetinde zorluklara neden olmustur. Kurye
sirketlerindeki yiksek hacim ve havaalani kisitlamalari, teslimat sirelerinin
uzamasina ve zaman zaman gecikmelere neden olmustur. Ayrica, talepteki hizl
artis stok sorunlarina ve bazi rtinlerin tedarikinde aksamalara yol agmistir.
Tedarik Zinciri Ayarlamalari: Pandemi sirasinda tedarik zincirinde yasanan
aksakliklar, e-ticaret isletmelerini tedarikgilerle olan iliskilerini gozden gegirmeye
zorladi. Birgok isletme tedarikgi cesitliligini artirmak ve alternatif tedarik
kaynaklarini arastirmak zorunda kaldi. Ayrica, lojistik siireclerini optimize etmek
ve tedarik zincirindeki aksakliklari en aza indirmek icin yeni stratejiler gelistirildi.
Giivenlik Onlemleri ve Hijyen Standartlar: Lojistik sirketleri ve kurye caliganlar
pandemi nedeniyle hijyen onlemlerini artirmak zorunda kaldi. Paketlerin ve
drdnlerin hijyenik bir sekilde tasinmasini ve teslim edilmesini saglamak igin
ekstra onlemler alinmistir. Bu durum lojistik streclerinde bazi gecikmelere ve ek
maliyetlere yol agmistir.

Depolama ve Dagitim Zorluklari: E-ticaret isletmeleri, artan talebi karsilamak igin
depolama ve dagitim siireglerini yeniden diizenlemek zorunda kaldi. Daha fazla
depolama alanina ihtiya¢ duyuldu ve bazi isletmeler gecici depolama alanlarina
veya alternatif depolama ¢oziimlerine basvurmak zorunda kaldi.

Uluslararasi Lojistik Zorluklar: Pandemi, uluslararasi ticarette de onemli
zorluklara neden oldu. Ulkeler arasi kisitlamalar, giimriik kontrolleri ve
sinirlamalar uluslararasi lojistik sureglerinin karmasikhgini artirmigtir. Bu durum,
e-ticaret isletmeleri icin uluslararasi teslimatlari yonetme ve miusterilere
zamaninda teslimat saglama konusunda zorluklara neden oldu.

ladeler ve Geri Odemeler: Pandemi siirecinde miisterilerden gelen iade ve para
iadesi taleplerinde artis yasanmistir. internetten satin alinan driinler miisterilerin
beklentilerini karsilamadiginda veya ihtiyaclarini karsilayamadiginda, iade
taleplerinin sayisi artti. Bu durum, e-ticaret isletmeleri igin iade siireglerini
yonetme ve misterilere hizli ve etkili geri 6deme saglama konusunda ek zorluklar
ortaya c¢ikardi.

YENi MUSTERi DAVRANISLARI

Pandemi, tiketicilerin online aligverise olan bagimliligini artirdi ve aliskanliklarini
degistirdi. Bircok kisi online aligverisin kolayhgi ve guivenligi nedeniyle bu yontemi tercih
etmeye devam ediyor. Ayrica bu donemde e-ticaretin deneyimlenmesiyle birlikte daha
once online alisveris yapmayan kisiler de e-ticaretin kullanici tabanini genisletti.

ARTAN REKABET

Kirsal Alanlardaki Kiiciik Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi
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Pandemi siirecinde e-ticaret sektoriiniin biiyiimesiyle birlikte rekabet de artti. isletmeler,
cevrimigi platformlarda varlik gostermek ve misteri ¢gekmek igin dijital pazarlama
stratejilerini gliclendirdi. Bu da daha gesitli segenekler sunan bir pazarda rekabeti artirdi.

Sonug olarak, COVID-19 salgini e-ticaret sektoriinde 6nemli bir doniisiime ve blyimeye
yol agmistir. Pandemi nedeniyle fiziksel magazalarin kisitlanmasi ve degisen tiketici
davraniglari e-ticaretin 6nemini ve yayginhgini artirmistir. E-ticaretin sundugu avantajlar
ve glvenli aligveris olanaklari, bu donemde insanlarin ihtiyaglarinin karsilanmasinda
onemli bir rol oynamistir.
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2. E-TICARETE ILISKIN ISTATISTIKI VERILER

2019-2020-2021 ve 2022 yillarinda pandemi nedeniyle e-ticarette yasanacak artisaiiliskin
istatistiki veriler oldukga 6nemlidir. Projemizde yer alan Ulkeler igin e-ticaret verilerinin
yorumlari su sekilde ifade edilebilir:

>

Pandeminin Etkisini Anlamak: E-ticaret igletmelerinin sayisindaki ylizdelik artis,
pandeminin e-ticaret sektori Uzerindeki etkisini anlamamiza yardimci
olmaktadir. Bu artis, pandemi doneminde e-ticaretin ne kadar bulyidiguni
gostermektedir.

Ekonomik Etkilerin Olgiilmesi: Yiizde artis orani, e-ticaretin ekonomiye katkisini
ve blyime potansiyelini degerlendirmek icin ¢cok énemlidir. Yiksek bir biyime
orani, sektoriin ekonomiye olumlu katkisini vurgular.

Yatinim ve ig Firsatlarinin Belirlenmesi: Yatinmcilar ve girigimciler bu verileri e-
ticaret sektoriindeki potansiyel yatinm ve is firsatlarini belirlemek igin
kullanmaktadir.  Yiksek artis orani, sektdrdeki bilylime potansiyelini
gOstermektedir.

Is Stratejilerini Planlama: E-ticaret isletmeleri, gelecekteki biiyiime stratejilerini
planlamak igin yiizde artis oranini kullanabilir. Ornegin, biyiime orani yiiksekse,
is genisletme veya yeni pazarlara girme gibi stratejiler diigtinilebilir.

Rekabeti Analiz Etme: E-ticaret sektoriindeki yuzde artis oranlari, igletmelerin
rekabetci konumlarini anlamalarina yardimci olur. Disuk bir artis orani rekabetin
arttigini gosterebilir.

istihdam Olanaklar: Yiiksek bir artis orani, e-ticaret sektortinde istihdam yaratma
potansiyeline isaret eder ve bu da istihdam firsatlarinin artmasina yol agabilir.
Politika ve Diizenleme: Hukumetler bu verileri e-ticaret sektoriyle ilgili
diizenleme ve politika olusturma siireclerinde kullanabilir. Ozellikle biiyiimenin
ylksek olmasi durumunda politika yapicilar sektorii desteklemek igin gesitli
tedbirler uygulayabilir.

Ozetlemek gerekirse, e-ticaret igletmelerinin sayisindaki artis yiizdesi, e-ticaret
sektoriindeki blyume potansiyelini, ekonomik sonuglari, yatinm beklentilerini ve is
taktiklerini degerlendirmek igin hayati bir dl¢it gorevi gormektedir. Bu veriler, pandemi
doneminde e-ticaret sektoriiniin gelisen manzarasini anlamaya yardimci olur ve
gelecekteki yoriingesine iliskin i¢cgoriler sunar.

2.1. Romanya'nin E-Ticaret Verileri

E-ticaret yapan igletme sayisi

Bir onceki yila gore yiizde artis orani

E-Ticaret Hacmi (milyar Euro)

Bir onceki yila gore yiizde artis orani

7

Kirsal Alanlardaki Kiiciik Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi

ve El Kitabi



FUTURE

2022-1-RO01-KA220-VET-000088579 / &-COMMERCE

2.2. Tiirkiyenin E-Ticaret Verileri

’W 256.861 | 484.347 | 548.688 |
Bir onceki yila gore yiizde artis orani ‘ 275% 188% 113%
Bir onceki yila gore yiizde artis orani ‘ 166,3% | 168,65% | 209,88%

*Kaynak: Elektronik Ticaret Bilgi Platformu

2.3 Ispanyanin E-Ticaret Verileri

,W 868.129 | 905.607 | 1.084.089 |
Bir onceki yila gore yiizde artis orani. 6,53% 4,31% 19,705%
} 13.365 | 14.613 | 16.916 18.190
Bir onceki yila gore yiizde artig orani. = 9,34% | 15,75% 7,53%

INE) & Comisién Nacional de los Mercados y la
Competencia (CNMC)

2.4 ltalya'nin E-Ticaret Verileri

' 67.200 | 70.000 |

E-ticaret yapan igletme sayisi

Bir onceki yila gore yiizde artis orani. ’ 16,4% 18,4% 18,3% 18,3%
E-Ticaret hacmi (milyon Euro) ’ 441,40 | 438,70 | 499,20 513,90
Bir onceki yila gore yiizde artis orani. ) -0,61% | 113,7% 102,9%

*Kaynak: Milano Politeknik Yonetim Okulu Dijital B2b Gézlemevi
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3. E-TICARETE GIRIS

3.1. E-Ticaret Nedir?

En dar anlamiyla elektronik ticaret (daha gok e-ticaret olarak bilinir), cevrimigi 6deme
hizmetleri (6rnegin kredi karti) ile glivenli sunucular (HTTPS protokolii) kullanarak World
Wide Web lizerinden mal ve hizmet satin alma ve satma olgusudur. internet gibi dijital
aglar izerinden veri ve finansal bilgi aktarimini igeren ticari bir iglem stirecidir. Bagka bir
deyisle, cevrimigci platformlar araciligiyla gergeklesen, insanlarin bilgisayar, akilli telefon
veya tablet gibi internet baglantili cihazlari kullanarak evlerinin rahatliginda veya baska
herhangi bir yerden aligveris yapmalarina olanak taniyan bir ticaret seklidir.

Glnimizde sirketler, teknolojik yeniliklere ayak uydurarak, klasik mal ve hizmet satin
alma yontemini donistiren ya da daha dogrusu ¢oktan dontistirmis olan uygulamalara
sahiptir. Elektronik ticaret ile, telematik aracglarin kullanimi ve 6zellikle internete erisim ve
bilgisayar belgelerinin degisimi yoluyla taraflarin ayni fiziksel mekanda eszamanli olarak
bulunmalari gerekmeksizin soézlegsmelerin akdedilmesi mimkindir. Bu, sirketlerin
herkesin potansiyel olarak erisebilecegi acik bir ag olan internet iizerinden mal ve hizmet
pazarlamasina, dijital igerik dagitmasina ve finansal igslemler gerceklestirmesine olanak
tanir.

E-ticarette, saticilar Uriinlerini veya hizmetlerini bir web sitesinde veya cevrimigi
platformda kullanima sunarak potansiyel alicilarin triinlere géz atmasina, agiklamalari
goruntilemesine, fiyatlar karsilagstirmasina ve nihayetinde istenen satin alma iglemini
gerceklestirmesine olanak tanir. islemler, kredi kartlari, banka havaleleri, dijital clizdanlar
veya diger elektronik ddeme sistemleri gibi ¢evrimici ddeme yontemleri kullanilarak
elektronik olarak tamamlanir.

Elektronik ticaretin ilk tanimi Avrupa Komisyonu'nun 1997 tarihli ve 157 sayil Tebliginde
("Elektronik ticaret alaninda bir Avrupa girisimi") bulunabilir: "ticari faaliyetlerin ve
islemlerin elektronik yollarla gergeklestiriimesi ve asagidaki gibi faaliyetleri icerir:
mallarin veya hizmetlerin elektronik yollarla pazarlanmasi; dijital igerigin ¢evrimigi
dagitimi; finansal ve borsa iglemlerinin elektronik olarak yurutilmesi; elektronik yollarla
kamu alimlari ve kamu idarelerinin diger uzlagma tiirii proseddirleri”.

ilk tanimdan, elektronik ticaretin cok genis bir faaliyet yelpazesini kucaklayacagi agikca
ortaya cikmaktadir. "Elektronik ticaret" terimi hem sdzlesmenin akdedilmesi ve
ylrutilmesinin tamamen ¢evrimici olarak gercgeklestigi "dogrudan elektronik ticareti"
hem de s6zlesmenin ydritilmesinin ¢evrimigi olarak degil, geleneksel olarak maddi
mallarin teslimi yoluyla gerceklestigi "dolayl elektronik ticareti" hemen kapsamaktadir.

Avrupa Komisyonu'nun 1997 tarihli ve 157 sayili Tebliginin hedeflerini uygulamak Gzere,
2000 yilinda "Elektronik Ticaret Direktifi" olarak bilinen 2000/31/EC sayili Direktif
yayimlanmistir (8 Haziran 2000 tarihli ve 31 sayili Avrupa Parlamentosu ve Konsey
Direktifi); bu Direktif, i¢c pazarda bilgi toplumu hizmetlerinin, 6zellikle de elektronik
ticaretin belirli yasal yonlerine iliskindir. Direktif, 2000'li yillara yaklasirken sektordeki
operatorler arasinda en ¢ok tartigilan konulari, yani hizmet saglayicilanin kurulmasi, ticari
iletisim, elektronik sozlesmeler, veri ileten veya kaydeden aracilarin sorumlulugu ve
anlasmazliklarin mahkeme disi ¢6zimu konularini ele almaktadir.

Kirsal Alanlardaki Kiiciik Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi
ve El Kitabi
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Direktif, hizmetlerin serbest dolagiminin 6niindeki yasal engelleri kaldirarak yeknesak bir
yasal cerceve saglamak istemektedir, ancak buna ragmen e-ticaret tek bir yasal
cerceveden yararlanamamaktadir. Direktifte, "elektronik ticaret" kavrami yerini "bilgi
toplumu hizmetleri" kavramina birakmaktadir; bu hizmetler, elektronik isleme ekipmani
(dijital sikistirma dahil) ve veri depolama kullanilarak ve hizmet alicisinin bireysel talebi
Uzerine, Ucret karsiliginda, uzaktan, elektronik yollarla saglanan hizmetler olarak
tanimlanmaktadir.

Direktifte belirtildigi tizere bilgi toplumu hizmetleri, cevrimigi olarak gerceklestirilen genis
bir faaliyet yelpazesini kapsamakta olup, mallarin teslimini veya gevrimdisi hizmetlerin
saglanmasini icermemektedir. Bu, her zaman gevrimici s6zlegsmelerin akdedilmesine yol
agcmayan hizmetleri ve ayrica gevrimici iletisim veya ticari bilgi sunumu veya verilerin
aranmasi, erigimi ve geri alinmasi igin araglarin saglanmasi gibi ekonomik bir faaliyet
olusturduklari élgtide alicilari tarafindan ticretlendirilmeyen hizmetleri de igerir.

E-ticaretin ne oldugunu kisaca tanimladiktan sonra, dogrudan ve dolayh e-ticaret
arasindaki farki bilmeniz gerekir. Bu siniflandirma, pazarlanan iriinin tiri ve web
platformunun iglemdeki roli temelinde gerceklesir ve 6zellikle vergi agisindan énemlidir.

Dogrudan elektronik ticaret, dijital kaydi mallar (e-kitaplar, miizik, fotograflar,
uygulamalar vb.) veya insan etkilesimi ¢ok az veya hi¢ olmadan tamamen c¢evrimigi
olarak sunulan hizmetler (otel rezervasyonlari, e-6grenme kurslari vb.) ile ilgilidir.
Ozellikleri sunlardir:

Dolayh elektronik ticaret ise maddi mallar veya insan unsurunun belirleyici katkisiyla
sunulan hizmetlerle ilgilidir (canl yayin kurslari). Bu hipotezde, mallarin siparisi gevrimigi
olarak gergeklesir ancak teslimat/nakliye normal kanallar (kargo veya posta) araciligiyla
gerceklesir.

DOGRUDAN E-TiCARETIN  DOLAYLI E-TiCARETIN

OZELLIKLERI OZELLIKLERI
islemin konusu dijital mal veya islemin konusu maddi mal veya
hizmetlerdir. hizmetlerdir.

D islemde insan katkisi ¢cok az veya hig D insan bileseninin islemdeki katkis
yok. belirleyicidir.
Satin alma siireci, mallarin teslim Satin alma stireci, mallarin teslim

D edilmesine/génderilmesine gerek D ed|ImeS|/gonder|Imesme.ge.r?k
kalmadan tamamen gevrimigi olarak kalmadar! tamamen cevrimici olarak
gergeklesir. gergeklesiyor.

Elektronik ticareti diizenleyen diizenleyici gergeve, bir sirket veya kurumun bu tir bir
faaliyete girismeden o©nce g6z oOniinde bulundurmasi gereken tim hususlan
tanimlamaktadir.

Kirsal Alanlardaki Kiiciik Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi
ve El Kitabi
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E-ticaret hem tiketiciler hem de saticilar igin pek ¢ok avantaj sunmaktadir. Tuketiciler
icin kolaylik, 7/24 erisilebilirlik ve ¢cok sayida uriin segenegi sunar. Saticilar i¢in e-ticaret
kiresel bir kitleye ulagmaniza, operasyonel maliyetleri azaltmaniza, pazar verilerine
erismenize ve kisisellestirilmis bir aligveris deneyimi sunmaniza olanak tanir, ancak bunu
daha sonraki bélimlerde ele alacagiz.

Ancak e-ticaret, ¢evrimici islemlerin givenligi, sevkiyatlarin ve iadelerin yonetimi, dijital
pazardaki rekabet ve hizla degisen teknolojilere ve tiiketici tercihlerine uyum saglama
ihtiyaci gibi zorluklari da beraberinde getirmektedir.

Zorluklara ragmen e-ticaret biyiimeye ve gelismeye devam etmekte, kiiresel ticaret icin
yeni firsatlar sunmakta ve insanlarin riin ve hizmet satin alma ve satma sekillerini
degistirmektedir.

3.2. E-Ticaretin Avantajlar

E-ticaret, insanlarin alisveris yapma seklini kokten degistirerek ¢ok cesitli avantajlar
sunmaktadir. Aligveris yapanlar diinyanin dort bir yanindan drinlere goz atabilir ve satin
alabilir, fiyatlari ve yorumlar karsilastirabilir, fiziksel magazalardan daha genis bir Griin
yelpazesine erigebilir ve satin alma islemlerinde daha fazla kolayhgin keyfini ¢ikarabilir.

E-ticaret platformlan genellikle Grlnleri aramak ve filtrelemek, ayrintih agiklamalar
sunmak, uriin resimlerini 6ne ¢ikarmak, alici yorumlari saglamak ve guvenli ¢evrimigi
odemeleri kolaylastirmak igin araclar saglar. E-ticaretteki yaygin Uriin kategorileri
arasinda tuketici elektronigi, giyim, kitap, ev esyalari, kozmetik ve gida yer almaktadir.

E-ticaret, bagimsiz c¢evrimi¢i magazalar, birden fazla saticlyl bir araya getiren pazar
yerleri veya belirli Grinlerin duzenli teslimatlarini sunan abonelik hizmetleri gibi bircok
sekilde olabilir. Ayrica, e-ticaret seyahat rezervasyonlari, cevrimici kurslar veya
danigmanlik gibi hizmetlerin satisini da igerebilir.

Yillar iginde e-ticaret dnemli bir biyime yasadi ve geleneksel is modellerini derinden
etkileyerek ve isletmeler ve tiketiciler igin yeni firsatlar yaratarak genislemeye devam
ediyor.

E-ticaret hem tiiketiciler hem de saticilar igin pek ¢ok avantaj sunmaktadir. Tiiketiciler
icin, maJazalara fiziksel olarak seyahat etmek zorunda kalmadan her zaman, her yerde
aligveris yapabilmenin rahatligini sunar. Ayrica diinyanin her yerinden ¢ok gesitli Griinlere
erismenizi saglar. Saticilar igin e-ticaret, fiziksel bir magazayla iliskili operasyonel
maliyetleri azaltirken daha fazla goriinirlik ve kiresel bir pazara erigim sunar.

Bu tiir ticaretin avantajlan ¢coktur ve hem tedarikgi sirketleri hem de tiiketici musterileri
ilgilendirir.

Kirsal Alanlardaki Kiiciik Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi
ve El Kitabi



2022-1-RO01-KA220-VET-000088579 i
OO0

ISLETMELER iCiN ANA TUKETICILER iCIN ANA
AVANTAIJLAR AVANTAIJLAR

D Dagitim aginin maliyetinin azaltiimasi. D Ortalama iiriin maliyetinden tasarruf.
D Satis siirelerinin azaltilmasi. D Satin alma siirelerinin azaltilmasi.

D Yeripazarlaraaaimak. D Genis uiriin ve hizmet yelpazesi

mevcuttur.
D Potansiyel olarak sinirsiz miisteri Mallarin uygunsuzlugu/iade edilmesi
biylimesi. durumunda daha fazla koruma.
Ozellikle de:

> Kiiresel erisilebilirlik: E-ticaret kiresel bir kitleye ulagsmanizi saglar. Cevrimigi
magazalar cografi sinirlarla sinirli degildir ve diinyanin her yerinden erisilebilir.
Bu, saticilarin pazarlarini genisletmelerine ve tiiketicilerin diinyanin her yerinden
genis bir Urtin yelpazesine erigmelerine olanak tanir.

> Kolaylik ve esneklik: Alisveris yapanlar, fiziksel olarak bir magazaya gitmek
zorunda kalmadan istedikleri zaman, istedikleri yerden online aligveris
yapabilirler. E-ticaret, insanlarin alisverislerini ihtiyaglarina ve ginlik yasam
programlarina gore uyarlamalarina olanak taniyarak 7/24 aligveris yapma
kolayhgi sunar.

> Cesitli segcim segenekleri: Aligveris yapanlar e-ticaret yoluyla genis bir Uriin ve
hizmet yelpazesine erisebilir. Uriin 6zelliklerini, fiyatlarini ve yorumlarini farkl
kaynaklardan kolayca karsilastirabilir ve bilingli satin alma kararlari verebilirler.

> Maliyet azaltma: E-ticaret, kira, personel, kamu hizmetleri ve envanter yonetimi
gibi fiziksel bir magazayla iligkili maliyetleri azaltir. Bu da saticilarin rekabetgi
fiyatlar ve faydali promosyonlar sunmasina olanak tanir. Ayrica, tiketiciler
geleneksel alisverisle iliskili seyahat ve zaman masraflarindan tasarruf edebilir.

> Kisisellegtirme ve oneriler: E-ticaret isletmeleri, aligveris yapanlar hakkinda veri
toplamak ve kisisellestirilmis Oneriler sunmak icin algoritmalar ve teknolojiler
kullanabilir. Bu, tuketicilerin tercihlerine uygun Uriin veya hizmetleri bulmalarina
yardimci olarak alisveris deneyimini iyilestirir.

> Fiyat karsilastirma kolayhigi: Alicilar, farkli ¢evrimigi saticilar arasinda Urin
fiyatlarini kolayca karsilastirabilir. Bu, daha fazla seffaflik ve rekabetgiligi tesvik
ederek tiiketicilerin mevcut en iyi firsatlari bulmasina olanak tanir.

> Bilgi icin daha fazla olanak: Cevrimigi magazalar irinler hakkinda agiklamalar,
teknik 6zellikler ve musteri yorumlari gibi ayrintili bilgiler saglar. Bu, tiiketicilerin
daha bilingli satin alma kararlari vermelerine yardimci olur ve tatmin edici
olmayan satin alma riskini azaltir.

> Kiigiik isletme sahipleri ig¢in daha biiyiik firsatlar: E-ticaret, kiiglk isletme
sahiplerine blylk baslangi¢c sermayesine ihtiya¢ duymadan kiresel pazarda
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rekabet etme firsati sunar. Nispeten diisiik maliyetle bir gevrimi¢i magaza agip
isletebilir ve genis bir misteri tabanina ulasabilirler.

Bunlar, e-ticareti iriin ve hizmet alim satimi igin giderek daha popililer bir segenek haline
getiren temel faydalardan sadece birkacidir.

3.3. E-Ticaretin Dezavantajlari

Birgok avantajina ragmen, e-ticaretin bazi dezavantajlari da vardir. iste e-ticaretin yaygin
dezavantajlarindan bazilari:

> Fiziksel temas ve duyusal deneyim eksikligi: E-ticarette, Uriinlerle fiziksel temas
ve fiziksel magazalardaki geleneksel satin alimlarla iliskili duyusal deneyim
eksikligi vardir. Satin almadan once Uriinlere dogrudan dokunmak veya denemek
muimkin degildir, bu da bazi alicilarin aligveris deneyimini etkileyebilir.

» Giivenlik sorunlan: E-ticaret, gcevrimigi dolandiricilik, kisisel veya finansal verilerin
calinmasi ve bilgisayar korsanhgi gibi givenlik risklerini beraberinde getirir.
Tiketiciler finansal bilgilerini ¢evrimigi olarak vermek zorundadir, bu da onlari
potansiyel siber saldirilara karsi savunmasiz hale getirebilir.

> Teslimat siireleri ve nakliye masraflari: E-ticaret kolaylik ve erisilebilirlik sunsa
da drdnlerin teslimati biraz zaman alabilir. Bazi durumlarda, teslimat sireleri
fiziksel magazalardan yapilan dogrudan satin alimlardan daha uzun olabilir.
Ayrica, nakliye masraflari toplam satin alma fiyatina eklenerek tiiketiciye toplam
maliyeti etkileyebilir.

> Kusurlu veya uygun olmayan iiriin olasiligi: Satin almadan ©once Urinleri
dogrudan gorememek ve dokunamamak, kusurlu veya uygun olmayan urinler
alma riskini artinir. Bu durumlari ele almak igin iade ve geri 6deme politikalari olsa
da, bunlar tiiketiciye rahatsizlik ve ek maliyet getirebilir.

> Internet baglantisi bagimhhg: E-ticaret, cevrimici alisveris yapmak igin giivenilir
bir internet baglantisi gerektirir. Baglanti sorunlari veya ag kesintileri durumunda,
aligveris yapanlar ¢evrimici magazalara erismekte veya islemleri tamamlamakta
zorluk yasayabilir.

> Kisiliksizlik ve dogrudan etkilesim eksikligi: E-ticaret, satig gorevlileri ve satis
personeliyle dogrudan etkilesimi ortadan kaldirir. Bu durum, satin alma sirecinde
gercek bir kisinin yardim ve destegini tercih edenler icin sinirlayici bir faktor
olabilir.

> Uriinlerin boyutu ve niteligi ile ilgili kisitlamalar: Bazi driinlerin boyutlar,
agirhklari veya belirli 6zellikleri nedeniyle ¢evrimici olarak satin alinmasi zor
olabilir. Ornegin, mobilya veya kirilgan iriinlerin satin alinmasi nakliye ve teslimat
zorluklarina yol acabilir.

Bir e-ticaret isi baslatmayl degerlendirmek igin e-ticaretin hem avantajlarini hem de
dezavantajlarini g6z 6niinde bulundurmak 6nemlidir.

3.4. E-Ticaret Is Modelleri

Her seyden once, e-ticaret, gevrimigi Uriin veya hizmet satisi i¢in segilen yaklagima bagh
olarak dogrudan ve dolayli arasinda ayrim yapar. Ozellikle:

Kirsal Alanlardaki Kiiciik Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi
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> Dogrudan e-ticaret: Dogrudan e-ticarette, bir isletme urinlerini veya hizmetlerini
kendi web sitesi veya 6zel ¢evrimici magaza gibi ¢evrimigi bir kanal araciligiyla
dogrudan misterilere satar. Sirket envanter yonetimi, siparis isleme, sevkiyat ve
miusteri hizmetlerine kadar her seyi halleder. Dogrudan e-ticaret size musteri
deneyimi Gzerinde daha fazla kontrol ve misterilerinizle dogrudan bir iliski kurma
olanagi saglar.

> Dolayl e-ticaret: Dolayli e-ticarette, bir isletme Urunlerini veya hizmetlerini
cevrimici satmak i¢in dagitim kanallarina veya aracilara guvenir. Bu aracilar
bayiler, pazar yerleri veya distribitorler olabilir. Sirket trlinlerini veya hizmetlerini
bu aracilara tedarik eder, onlar da nihai muigterilere satis ve teslimatla ilgilenir.
Dolayh e-ticaret, mevcut dagitim aglarinin kullanilmasi yoluyla daha genis bir
kitleye daha fazla gorinirlik ve erigim sunabilir.

Her iki yaklasimin da faydalari ve dikkate alinmasi gereken hususlari vardir:

> Dogrudan e-ticaretin faydalari: Dogrudan e-ticaret size mdisteri deneyimi,
fiyatlandirma, markalasma ve musteri iliskileri yonetimi lzerinde daha fazla
kontrol saglar. Sirket, aracilara komisyon veya ek maliyet 6édemek zorunda
olmadigi i¢in daha yiksek bir kar marjina sahiptir. Ayrica sirket, pazarlama ve
analiz amaciyla miusteri verilerini dogrudan toplayabilir.

> Dolayl e-ticaretin faydalan: Dolayli E-ticaret, isletmelerin mevcut dagitim
kanallarindan, yerlesik bir musteri tabanindan ve pazar yerlerinde veya Uginci
taraf magazalarda bulunarak daha fazla gorinirlikten yararlanmasina olanak
tanir. Aracilar, envanter yonetimi, siparis isleme ve sevkiyat gibi bircok
operasyonel gorevi Ustlenerek sirketin isinin diger yonlerine odaklanmasina
olanak tanr.

Dogrudan ve dolayl e-ticaret arasinda secim yapmak, sirketinizin ihtiyaclarina ve
kaynaklarina, musteri deneyimi (zerinde istenen kontrole, dagitim stratejisine ve
aracilarla olan iligkilere baghdir. Bazi durumlarda isletmeler, cevrimigi satis firsatlarini en
Ust dizeye cikarmak icin her iki modeli birlestirerek karma bir yaklasim bile
benimseyebilir.

Kirsal Alanlardaki Kiiciik Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi
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Sirketlerin gevrimici faaliyet gostermek igin benimseyebilecekleri cesitli e-ticaret
modelleri de vardir. iste en yaygin modellerden bazilari:

E-TICARET

IS
MODELLERI

3.4.1. igletmeden Tiiketiciye (B2C)

isletmeden Tiiketiciye (B2C) e-ticaret, sirketlerin iiriin veya hizmetlerini gevrimigi kanallar
araciligiyla dogrudan son tiiketicilere sattigi bir is modelidir. Baska bir deyisle, islemler
bir isletme ile Griinu veya hizmeti kisisel kullanim icin satin alan bir birey arasinda
gerceklesir.

B2C e-ticarette sirketler, tiketicilerin sunduklari triin veya hizmetleri arayabilecekleri,
segebilecekleri, satin alabilecekleri ve 6deme yapabilecekleri ¢evrimigi magazalar veya
e-ticaret platformlar igletmektedir. Bu gevrimici magazalar sirketin kendisine ait olabilir
veya farkl saticilarin drlnlerini bir araya getiren Uglncl taraf pazar yerlerinde
barindirilabilir.

B2C e-ticaret, hem igletmeler hem de tiiketiciler igin bircok fayda sunar:
Sirketler igin faydalar:

> Biiyiik bir kitleye erigsim: E-ticaret, isletmelerin cografi sinirlari asarak ve satis
firsatlarini genisleterek diinya capinda genis bir tiiketici tabanina ulagmasini
saglar.

> Azaltilmisg operasyonel maliyetler: Geleneksel fiziksel magazalarin aksine, e-
ticaret fiziksel altyapi ve personel igin daha az yatirim gerektirir. Bu da sirketin
genel isletme maliyetlerini azaltmaya yardimci olabilir.

> lzleme ve veri analizi: Sirketler, cevrimici magazalar araciliiyla misteri
davraniglan ve tercihleri hakkinda ayrintili veriler toplayabilir. Bu veriler tiketim
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egilimlerini analiz etmek, aligveris deneyimini kigisellestirmek ve pazarlama
stratejilerini gelistirmek icin kullanilabilir.

Tiiketiciler igin faydalari:

> Daha fazla kolaylik ve erisilebilirlik: Tiketiciler istedikleri zaman, istedikleri
yerden online alisveris yapabilir ve fiziksel olarak magazalarn ziyaret etme
ihtiyacini ortadan kaldirir. Bu da daha fazla kolaylik ve esneklik sunuyor.

> Secenek ve gesitlilik: E-ticaret, tiiketicilere farkli sirketlerden genis bir uriin ve
hizmet yelpazesi sunarak, bilingli satin alma kararlari vermek igin fiyatlari,
Ozellikleri ve yorumlari karsilastirmalarina olanak tanir.

> Ozellestirilmis alisveris deneyimi: Sirketler, miisteri verilerini toplayarak énceki
aligverislere veya tiiketici davraniglarina dayali kisisellestiriimis oneriler,
promosyonlar veya teklifler sunarak aligveris deneyimini kisisellestirebilir.

B2C e-ticaret, cevrimigi perakende, tyelikler, rezervasyon platformlari ve ¢gok daha fazlasi
gibi birgcok sekilde olabilir. Teknolojideki hizli ilerlemeler ve online aligveris konusunda
artan tiketici guiveni sayesinde son yillarda popiilaritesi hizla artmigtir. Pazar giderek
"sinirlarin - yoklugu, uluslararasilasma ve so6zde ‘'teknolojik likidite" ile karakterize
edilmektedir.

3.4.2. isletmeden isletmeye (B2B)

isletmeler arasi (B2B) e-ticaret, ticari iglemlerin iki veya daha fazla sirket arasinda
cevrimici kanallar ve platformlar aracihgiyla gerceklestigi bir is modelidir. Bu baglamda,
sirketler birbirleriyle trlin, hizmet veya bilgi satin almak, satmak veya degis tokus etmek
icin e-ticareti kullanirlar.

B2B e-ticarette isletmeler, ticari islemleri kolaylastirmak igin farkli gevrimigi platformlar
ve ¢ozimler kullanabilir. Bunlar sunlari igerebilir:

> Ozel e-ticaret portallan: Sirketler, ticari miisterilerin sunduklar iriin veya
hizmetlere goz atmasi, arama yapmasi ve satin almasi icin 6zellestirilmis e-
ticaret portallari veya web siteleri olusturur. Bu portallar kurumsal musteriler igin
kisisellestirilmis fiyat listeleri, Urtin kataloglar, fiyat pazarligi ve hesap yonetimi
gibi belirli 6zellikler igerebilir.

> Pazar yerleri: Bunlar, Grtin veya hizmet satin almak veya satmak isteyen sirketler
arasinda araci gorevi goren cevrimici platformlardir. Bu B2B pazar yerleri, is
anlasmalarini baglayabilen, miizakere edebilen ve kapatabilen ¢ok c¢esitli
tedarikgiler ve alicilar sunar.

> Elektronik veri degisim platformlari: Bu platformlar sirketlerin veri ve is bilgilerini
elektronik olarak degis tokus etmesine olanak tanir. islemlerin
otomatiklestiriimesi, belge paylasimi, envanter yonetimi ve farkli ig sistemleri
arasinda veri senkronizasyonu igin araglar igerebilirler.
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Avantajlar:

> Operasyonel verimlilik: B2B e-ticaret, satin alma sirecini basitlestirerek
isletmelerin hizli ve kolay bir sekilde siparis vermesini saglar, islem surelerini
azaltir ve belge ve bilgi yonetimini kolaylastirir.

> Artan pazar firsatlari: B2B e-ticaret, isletmelerin kiresel olarak genislemesini,
farkh cografi bolgelerdeki misterilere ve tedarikgilere ulagmasini saglar. Bu, yeni
is firsatlarinin 6niint agar ve daha genis bir Uriin ve hizmet yelpazesine erismenizi
saglar.

> Siire¢ otomasyonu: E-ticaret platformlarinin ve sistemlerinin kullaniimasi, siparis
yonetimi, envanter, faturalama ve sevkiyat takibi gibi birgok sireci
otomatiklestirerek hatalari azaltabilir ve genel operasyonel verimliligi artirabilir.

> Kigisellestirme ve miisteri hizmetleri: B2B e-ticaret, tekliflerin daha iyi
kisisellestiriimesini ve kurumsal misterilerin ihtiyaglarinin daha iyi anlasiimasini
saglayabilir. isletmeler daha hizli ve daha verimli misteri hizmetleri sunabilir ve
bdylece is iliskilerini gelistirebilir.

B2B e-ticaret, Uiretim, lojistik, toptan satis ve profesyonel hizmetler gibi ¢esitli sektorlerde
yaygin olarak benimsenmektedir. isletmelerin geleneksel yontemlerden daha hizl ve
daha etkili bir sekilde baglanti kurmasi, isbirligi yapmasi ve is yuriutmesi igin verimli bir
yol sunar.

3.4.3. Tiiketiciden Tiiketiciye (C2C)

Tiketiciden Tiiketiciye (C2C) e-ticaret, tiiketicilerin gevrimici platformlar aracihgiyla diger
tuketicilere dogrudan uriin veya hizmet sattigi bir is modelidir. Bu durumda, iglemler
sirketler arasinda degil bireyler arasinda gergeklesir. C2C e-ticaret, platform iginde hem
satici hem de alici olarak hareket eden kullanicilarin katihmina dayanir. Bu C2C
platformlan, ilgili taraflar arasinda ilan yayinlama, pazarlik, édeme ve teslimati
kolaylastirarak araci olarak hareket eder.

C2C e-ticaret platformlar genellikle asagidaki 6zellikleri sunar:

> Ucretsiz veya iicretli ilanlar: Platformlar, kullanicilarin satmak istedikleri triin
veya hizmetler ic¢in reklam yayinlamalarina olanak tanir. Bazen premium
reklamlar yayinlamak veya 6ne ¢ikan triinleri tanitmak i¢in maliyetler vardir.

> Kullanici profilleri: Kullanicilar kendileri, sattiklari Griinler ve diger misterilerden
aldiklari yorumlar hakkinda bilgiler iceren kisisel bir profil olusturabilirler.

> Geri bildirim ve derecelendirmeler: C2C platformlari genellikle alicilarin saticilari
derecelendirmesine ve incelemesine olanak taniyan bir geri bildirim ve
derecelendirme sistemi igerir. Bu, kullanici toplulugunda bir itibar ve gilven
olusturmaya yardimci olur.

> Odeme araglan ve giivenlik: C2C platformlari genellikle alicilar ve saticilar
arasindaki islemleri kolaylastirmak igin glivenli ddeme segenekleri sunar. Bunlar,
ilgili taraflarin ¢ikarlarini korumak igin ¢evrimici 6deme yontemlerini veya emanet
hizmetlerini icerebilir.
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> lletisim ve miizakere yonetimi: C2C platformlari, fiyat pazarligini, bilgi talebini ve
teslimat diizenlemelerini kolaylastirmak icin dahili mesajlagsma gibi saticilar ve
alicilar arasindaki iletisim icin araglar sunar.

> lyi bilinen C2C platformlarina érnek olarak eBay, Etsy ve Airbnb verilebilir. Bu
platformlar, kullanicilarin kullanilmis Griinler, el sanatlari, gegici konaklama ve
hizmetler gibi ¢esitli Urlinleri satmalarina olanak tanir.

Avantaijlar:

e Kiiresel bir pazara erigim: Kullanicilar diinya ¢apinda genis bir alici veya satici
kitlesine ulasarak satis veya satin alma firsatlarini genisletebilir.

e Maliyet azaltma: C2C e-ticaret genellikle aracilara veya fiziksel magazalara olan
ihtiyaci ortadan kaldirarak operasyonel maliyetleri azaltir ve kullanicilarin daha iyi
fiyatlar almasini saglar.

e Ekstra nakit kazanma firsati: Kullanicilar, kullanilmayan Uriin veya hizmetleri
satmak ve ekstra para kazanmak icin C2C platformlarindan yararlanabilir.

e Cesitli liriin segimi: C2C e-ticaret, farkli saticilardan gok gesitli Grlinler sunarak
aligveris yapanlara geleneksel magazalara gore daha fazla segenek ve riin
cesitliligi saglar.

3.4.4. Tiiketiciden Isletmeye (C2B)

Tiiketiciden Isletmeye (C2B) e-ticaret, tiiketicilerin cevrimici platformlar araciligiyla
isletmelere uriin, hizmet veya bilgi sundugu bir is modelidir. Sirketlerin tiketicilere satis
yapti§i geleneksel B2C modelinden farkli olarak, C2B modelinde sirketlere tekliflerini
aktif olarak sunan tiketicilerdir.

C2B e-ticarette, tiiketiciler Urlin veya hizmetlerini ¢esitli sekillerde dogrudan isletmelere
sunabilir:

> Uriin veya varlik satisi: Tiiketiciler kullaniimis esyalar, sanat eserleri veya dijital
driinler gibi sahip olduklar iriinleri isletmelere satabilir. Ornegin, amator bir
fotografgi fotograflarini reklam amaciyla bir pazarlama sirketine satabilir.

> Hizmetlerin saglanmasi: Tuketiciler isletmelere belirli hizmetler veya uzmanliklar
sunabilir. Ornegin, serbest calisan bir dijital pazarlama danismani, cevrimigi
tanitim konusunda yardima ihtiyaci olan bir igletmeye danismanlk hizmetlerini
sunabilir. Bir baska ornek olarak bir influencer, Uriinlerini sosyal medyada
tanitmak igin bir sirketle isbirligi yapabilir

> Igerik veya geri bildirim olusturma: Tiiketiciler isletmeler veya iiriinleri/hizmetleri
hakkinda igerik, inceleme veya geri bildirim saglayabilir. Bu, yorum yazmayi, pazar
anketlerine katilmayl veya isletme pazarlama kampanyalarn igin kullanici
tarafindan olusturulan igerik olusturmayi icerebilir.

Avantajlar:
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> Gelir firsati: Tiketiciler, C2B e-ticaret yoluyla ekstra nakit kazanabilir veya
becerilerinden ve kaynaklarindan para kazanabilir. Bu, ek gelir elde etmek veya
kendi isinizi kurmak igin bir firsat sunar.

> Esneklik ve ozgiirliik: Tuketiciler, Griin veya hizmetlerini bagimsiz olarak sunma,
islerini kendi ihtiyag ve tercihlerine gore yonetme imkanina sahiptir.

> Daha genis pazarlara erisim: C2B e-ticaret, tiketicilerin ¢cok sayida isletmeye
ulagmasina ve iletisim aglarini kiiresel olarak genisletmelerine olanak tanir.

> Tiiketici geri bildirimlerinden yararlanma: isletmeler iiriinlerini, hizmetlerini ve
pazarlama stratejilerini  gelistirmek icin tiliketici geri bildirimlerinden,
incelemelerinden ve gorislerinden faydalanabilir.

C2B e-ticaret, tiiketicilerin dijital platformlar araciliyiyla deger yaratma ve isletmelere
¢6zim sunma konusunda giderek daha fazla basrol oyuncusu haline geldigi yeni bir
trendi temsil etmektedir.

3.4.5. igletmeden Caligana (B2E)

isletmeden Galisana (B2E) e-ticaret, bir sirketin calisanlarina iriin, hizmet veya fayda
saglamak igin e-ticaret platformlarini kullandidi bir is modelidir. Esasen sirket,
calisanlarina 6zel olarak gesitli Grtin veya hizmetler sunan bir gevrimi¢i magaza veya
dabhili platform olusturur.

B2E e-ticaretin temel amaci, ¢alisanlara ginliik veya is hayatlarinda faydali olabilecek
cesitli Grlin veya hizmetlere kolay ve rahat erigim saglamaktir. Bu, sirket trinlerinde 6zel
teklifler, sarf malzemelerinde galigan indirimleri, egitim hizmetlerine veya ¢oziimlerine
erisim ve hatta sirketin dahili e-ticareti araciliiyla tglinci taraf Urilinleri satin alma
becerisini igerebilir.

Avantajlar:

» Calisanlar icin tesvikler ve yan haklar: Sirket, calisanlarina 6zel indirimler,
avantajli paketler veya 0zel tesvikler sunabilir. Bu, c¢alisan memnuniyetini
artirmaya, aidiyet duygusu yaratmaya ve sirket igindeki iliskileri giiclendirmeye
yardimci olabilir.

> Daha fazla kolaylik ve erisilebilirlik: Calisanlar ¢evrimici madazaya veya B2E
platformuna istedikleri zaman ve istedikleri yerden eriserek satin alma strecini
basitlestirebilir ve daha fazla esneklik sunabilir.

> lIsletme icin daha fazla kontrol ve izleme: Bir B2E sistemi, isletmenin ¢alisanlarin
satin alma tercihlerini izlemesine, tiiketim egilimleri hakkinda veri toplamasina ve
yapilan satin alimlari takip etmesine olanak taniyabilir. Bu bilgiler, teklifleri daha
da 6zellestirmek ve sirket fayda programlarini iyilestirmek igin kullanilabilir.

> Sirket i¢i bir topluluk olusturma potansiyeli: B2E e-ticaret sayesinde ¢alisanlar
birbirleriyle deneyimlerini, tavsiyelerini ve urlin dnerilerini paylasarak sirket igi bir
topluluk olusturabilir ve isbirligini tesvik edebilir.
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B2E e-ticaret, sirket tarafindan sirket icinde gelistirilen 6zel bir e-ticaret platformu
kullanilarak veya kullanima hazir B2E ¢oziimleri sunan dglinci taraf platformlar
kullanilarak uygulanabilir.

Genel olarak, B2E e-ticaret, sirketlerin ¢calisanlarina avantajlar ve firsatlar sunarak daha
ilgi ¢cekici ve oddillendirici bir galigma ortami yaratmalarinin bir yolunu temsil etmektedir.

3.4.6. Devletten Tiiketiciye (G2C)

Devletten Tiiketiciye (G2C) e-ticaret, devletin veya devlet kurumlarinin gevrimici kanallar
araciligiyla dogrudan tiiketicilere hizmet sagladidi veya uriin sattigi bir is modelidir.

G2C e-ticarette sunulan bazi hizmet 6rnekleri sunlardir:

> Vergi ve harglarin 6denmesi: Vatandaslar vergilerini, harglarini veya para
cezalarini devlete hizh ve kolay bir sekilde 6demek igin gevrimigi platformlar
kullanabilirler.

> Belge ve sertifikalar i¢in basvuru: Vatandaslar dogum belgeleri, pasaportlar,
surucu belgeleri veya oturma izinleri gibi belgeler icin devletin ¢cevrimigi portallar
Uzerinden bagvuruda bulunabilirler.

> Kamu hizmetleri igin rezervasyon: Vatandaslar doktor ziyaretleri, sirus testleri
veya miuze ve sergiler i¢in rezervasyonlar gibi kamu hizmetleri i¢in randevu
alabilirler.

> Kamu bilgilerine erisim: Vatandaslar kanunlar, yonetmelikler, istatistikler veya
hukimet raporlarn gibi kamuya acgik bilgi ve verilere hikimet web siteleri
araciligiyla erisebilirler.

Bununla birlikte, platformlarin glivenli olmasini ve gizlilik diizenlemelerine uymasini
saglayarak G2C e-ticaretinde vatandaslarin kisisel verilerinin giivenligini ve emniyetini
saglamak onemlidir.

G2C e-ticaret, kamu hizmetlerinin verimliligini artiran ve vatandaslar icin daha fazla
kolaylik saglayan, devlet ve vatandaslar arasindaki etkilesimde 6nemli bir gelismedir.

3.4.7. Tiiketiciden Devlete (C2G)

Tiketiciden Devlete (C2G) e-ticaret, tiiketicilerin gevrimici kanallar araciligiyla dogrudan
devlete veya devlet kurumlarina hizmet, bilgi sagladigi veya ticari islemlere katildigi bir is
modelidir. Bu durumda, vatandaslar hizmet saglayici olarak veya devletle etkilesimde
aktif bir taraf olarak hareket eder.

Bu model, asagidakiler de dahil olmak lizere gesitli faaliyetleri icerebilir:

> Hizmet veya iiriin saglama: Vatandaslar dogrudan devlete veya devlet
kurumlarina hizmet veya iriin sunabilir. Ornegin, bir isletme veya bagimsiz bir
profesyonel bir devlet kurumuna danismanlik, yazilim gelistirme veya ingaat
hizmetleri sunabilir.

> Hiilkiimet projelerine katilim: Vatandaslar hiikimet tarafindan desteklenen
projelere veya girisimlere katilabilirler. Ornegin, siirdiriilebilir kalkinma
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projelerine, sosyal girisimlere veya bilimsel arastirma programlarina dahil
olabilirler.

> Bilgi veya geri bildirim saglama: Vatandaslar belirli konularda hikiimete bilgi,
veri veya geri bildirim saglayabilir. Ornegin, anketlere katilabilir, soru formlarini
doldurabilir veya kamu politikalari ya da onerilen mevzuat hakkinda goris
bildirebilirler.

> Finansman veya ihalelere katihm: Vatandaslar, devlet sozlesmeleri veya
finansmani elde etmek igin finansman siireglerine veya ihalelere katilabilirler. Bu,
belirli projeler igin teklif veya tekliflerin sunulmasini igerebilir.

C2G e-ticaret sireglerinin seffaf, adil, tarafsizlik ve rekabet ilkelerine dayali olmasi
onemlidir. Ayrica, cevrimicgi islemler ve etkilesimler sirasinda vatandaslarin kisisel
verilerinin glivenliginin saglanmasi ve gizlilik diizenlemelerine uyulmasi gerekmektedir.

C2G e-ticaret, vatandaslarin yonetime katihmini tesvik etmek ve hiikiimetin etkinligini ve
verimliligini artirmak igin kaynaklarindan yararlanmak igin bir firsat sunmaktadir.

3.4.8. igletmeden Devlete (B2G)

isletmeden Devlete (B2G) e-ticaret, isletmelerin ¢evrimigci ticari islemler yoluyla devlet
kurumlarina mal, hizmet veya ¢6zim sagladigi bir is modelidir. Bu durumda isletmeler,
devletin ihtiyaclarini kargilamak igin trlin veya hizmet tedarikgisi olarak hareket eder.

B2G e-ticaret, asagidakiler de dahil olmak lizere gesitli faaliyetleri igerir:

> Mal ve hizmetlerin saglanmasi: isletmeler devlet kurumlarina iriin, malzeme
veya hizmet sunar. Bu mal veya hizmetler ekipman, malzeme, yazilim,
danismanlik hizmetleri, bakim hizmetleri veya diger profesyonel hizmetleri
icerebilir.

> Devlet alimlari: Firmalar, belirli projeler igin s6zlesme elde etmek amaciyla devlet
kurumlar tarafindan diizenlenen ihalelere veya satin alma siireglerine katilirlar.
Sirketler, devlet s6zlegsmesi igin rekabet etmek lzere teklif ve oneriler sunar.

> E-tedarik sistemleri: Devlet kurumlari, satin alma ve tedarik¢i secim sirecini
yénetmek icin e-tedarik platformlarini kullanir. isletmeler bu platformlara kayit
olabilir ve devletin ihtiya¢ duydugu proje veya hizmetler igin teklif verebilir.

> Danigmanlik ve profesyonel hizmetler: Firmalar kamu kurumlarina danismanlik
hizmetleri, hukuki hizmetler, mali hizmetler veya diger uzmanlk hizmetleri
saglayabilir.

Avantajlar:

> Biiyiik bir pazara erisim: Firmalar, 6nemli ve istikrarli bir pazari temsil eden kamu
sektoriine misteri olarak ulagma firsatina sahiptir.

> lstikrar ve siireklilik: Devlet kurumlariyla yapilan sézlesmeler, 6zel miisterilere
kiyasla daha fazla istikrar ve is sirekliligi sunabilir.

> Giivenilirlik ve itibar: Devletle birlikte calismak sirketlere givenilirlik ve itibar
kazandirarak pazardaki konumlarini gi¢lendirebilir.
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» Biiyiime igin firsatlar: Hiikkiimet genellikle kii¢iik ve orta 6lgekli isletmelerin kamu
alimlarina dahil edilmesini tesvik ederek daha kiigik sirketler icin bilyime ve
gelisme firsatlari sunmaktadir.

Bununla birlikte, B2G e-ticaret, karmasik tedarik prosediirleri, 6zel diizenleyici gereklilikler
ve devlet sdzlegmeleri igin igletmeler arasindaki rekabet gibi zorluklari da beraberinde
getirebilir.

B2G e-ticarete katilmak igin isletmelerin satin alma sirecleri ve segim prosediirlerinin
yani sira belirli hiikiimet gereklilikleri ve diizenlemelerinin farkinda olmasi gerekir. Ayrica,
sunulan uriin veya hizmetlerin kalitesini garanti etmek, sdzlesme sartlarina ve devlet
tarafindan talep edilen uyum standartlarina uymak onemlidir.

Bunlar, isletmelerin benimseyebilecegi e-ticaret modellerinden sadece bazilandir. Bazen
sirketler, daha eksiksiz bir teklif olusturmak ve pazar ve miusteri ihtiyaglarina uyum
saglamak igin birden fazla modeli birlestirir. Aslinda, B2B ticareti yapan bir sirketin B2C
ticareti de yapmasini engelleyen higbir sey yoktur. Ancak sitenin 2 ayrn bolimi iki
kategoriye ayrilmalidir: biri sirket/alici igin, digeri tiiketici/alici igin.

( Dalha fazlasin gor: :

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=YK8SL5iY120&ab_channel=Cameradic
ommerciodiMantova

https://www.youtube.com/watch?v=vrCGR200Ehw&ab_channel=StudioTec
nicoVarrsC3%A0

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

23

2022-1-RO01-KA220-VET-000088579 i
OO0

4. E-TICARET ICIN HAZIRLIK

4.1. Is Plar Hazirlama

is plani, bir isletmenin veya projenin hedeflerini, stratejilerini, faaliyetlerini ve kaynaklarini
Ozetleyen yazili bir belgedir. Kisacasi is plani, bir kurulugsun veya girisimin nasil
galisacagini, biiylyecegini ve basaril olacagini gdsteren bir yol haritasidir.

Ancak is planini hazirlamadan énce bir SWOT analizi yapmak mevcut durumun giigli ve
zayif yonlerini ortaya ¢ikarabilir.

4.1.1. SWOT analizi

Bir pazar analizi yaptiktan sonra, toplanan veriler kullanilarak bir SWOT analizi
gergeklestirilebilir. SWOT analizi (Strengths-Weaknesses-Opportunities-Threats) giigli
ve zayif yonler ile firsat ve tehditleri karsilastiran bir analiz tirddir. SWOT analizi
girisimcilere gercekgi bir bakis acisi saglar.

SWOT analizini daha iyi anlamak igin kurgusal bir analizi inceleyelim:

Kiclk bir seramik sanatgisinin internet izerinden satis yapmaya baslamadan once bir
SWOT analizi yapmasi iyi bir adim olacaktir. iste seramik sanatgisinin durumunu
degerlendiren bir SWOT analizi:

Giiglii yonler:

> Yaratici ve benzersiz lriinler: Seramik sanatcisinin el yapimi urinleri benzersiz
ve yaratici olabilir, bu da onlari pazarda 6ne ¢ikarir.

> Beceri ve deneyim: Sanat¢inin seramik konusundaki uzmanhgi ve deneyimi,
yiiksek kaliteli Griinler iretilmesine yardimci olabilir ve misteri memnuniyetini
artirabilir.

> Farkli marka ve hikaye: Sanatci, Urinlerini bir hikaye ile iliskilendirerek
miusterilere anlamli bir deneyim sunabilir. Bu da sadik bir migteri tabaninin
olusmasina katkida bulunabilir.

> Diisiik uiretim maliyetleri: Seramik urlnler genellikle dusuk tretim maliyetlerine
sahiptir ve bu da daha rekabetgi fiyatlar sunma firsati yaratir.

Zayifliklar:

> Sinirh iiretim kapasitesi: El yapimi Griin retimi zaman alici olabilir ve belirli
sayida urun Uretmek icin sinirh bir kapasiteye sahip olabilir. Bu da talebi
karsilamada zorluklar yaratabilir.

> Pazarlama ve teknoloji bilgisi eksikligi: Online satis i¢in pazarlama ve teknoloji
becerilerinde eksiklikler olabilir ve bu da zayif bir online varlikla sonuglanabilir.

> Tedarik zinciri zorluklari: Malzeme tedariki, Uretim sirecleri ve sevkiyat gibi
tedarik zinciri asamalarindaki sorunlar teslimatlarin zamaninda yapilmasini
etkileyebilir.

Kirsal Alanlardaki Kiiciik Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi
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Firsatlar:

e Genis pazar erigimi: Cevrimici satiglar, cografi sinirlamalardan bagimsiz olarak
genis bir miisteri tabanina ulasma firsati sunar.

e Sosyal medya ve gorsel platformlar: Seramik iriinler gorsel odakli platformlarda
(6rn. Instagram) popdilerdir. Bu platformlar aracihigiyla drinlerin tanitiimasi
mumkindr.

o Kisisellestirilebilir iirtinler: Misterilere 6zel siparisler ve kisisellestirilmis trlnler
sunmak, memnuniyeti artirma ve farklilagma yaratma sansi sunar.

e Egitim ve icerik olusturma: Sanatci, seramik hakkinda egitici videolar, blog
yazilari veya kilavuzlar Ureterek sektdrde bir otorite haline gelebilir.

Tehditler:

e Rekabet: Seramik alani oldukga rekabetci olabilir. Blyluk seramik markalari veya
diger el yapimi el sanatlari Ureticileri pazarda rekabet edebilir.

e Teknolojik sorunlar: Web sitesi sorunlari, 6deme sistemi sorunlari veya diger
teknolojik zorluklar musteri deneyimini olumsuz etkileyebilir.

e Degisen moda ve tiiketici tercihleri: Moda ve tiiketici tercihleri hizla degiserek
urln talebinde dalgalanmalara yol agabilir.

e Kalite kontrol zorluklan: El yapimi Uriinlerde tutarli kalitenin saglanmasi zor
olabilir ve misteri memnuniyetini etkileyebilir.

Bu SWOT analizi, seramik sanatgisinin isini degerlendirmesine yardimci olabilir. Analiz
sonuglarina dayanarak, sanatgi isini gelistirmek, zayif yonlerini giclendirmek ve
firsatlardan en iyi sekilde yararlanmak igin stratejiler gelistirebilir.

4.1.2. i plani olugturma

Bir is plani, e-ticarete girmeye karar veren girisimciler igin onceliklerini belirlemelerine ve
bir yol haritasi olusturmalarina yardimci oldugu i¢in gok 6nemlidir.

Ayrica, girisimciler agisindan bakildiginda, e-ticarete baslamak igin ayrintili ve gergekgi
bir is plani gok 6nemlidir.

Temel bir is plani orneklere gore degisiklik gosterebilir. Ancak girisimciler tarafindan
kullanilabilecek bir is plani genel olarak asagidaki boliimlerden olusur:

PROFESYONEL OZET

Girigiminizle ilgili tim is planlarinizin bir dzetini icerir. Ozet, yiiriitiilecek isi, girisimcinin
ozelliklerini ve hedeflerini, sektoriin durumunu, pazarlama stratejilerini ve operasyon igin
gerekli finansal kaynaklarin bir 6zetini kapsar. Yatinmcilar, olusturulan bu 6zete bakarak
girisiminizin yatinm yapmaya deger olup olmadigina karar verirler.

Kirsal Alanlardaki Kiiciik Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi
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SIRKET ANALIZi

Sirket analizi, mevcut veya potansiyel sirketinizin stratejik degerlendirmesini igerir.
Asagidaki sorular ve benzerleri sirket analizi boliminde yer almahdir:

Hangi Griin ve hizmetler sirketinizi farkhlastirabilir?
Sirketiniz hangi stratejilerle firsatlardan yararlanabilir?
Sirketinizin organizasyon yapisi nedir?

PAZAR ANALiIZi

Girisimcilik ruhuyla hareket ederek 6nemli bir hacme ulasan ve hizla markalasan e-ticaret
girisimlerinin 6rnekleri, bu ruhu paylasanlarn gergcekten de cesaretlendirmektedir. Ancak,
bu girisimlerin yalnizca birkag¢i gergekten basarili olmaktadir.

Tipki fiziksel bir magaza agmadan 6nce yerel misteri potansiyeli, satilan Uriine olan talep
ve tahmini satis hacmi gibi faktorlerin arastinhp analiz edilmesi gibi, bir e-ticaret
girisimine baslamadan 6nce de uygun bir pazar analizi yapilmasi sarttir.

PAZARIN DURUMU VE POTANSIYELI

E-ticaret girisiminizin faaliyet gosterecedi pazarin blyukligind ve potansiyelini bilmek
¢cok oOnemlidir. Pazanin buyukligunid ve potansiyelini anlamak, girisimin blyime
potansiyeli hakkinda fikir verir. Pazar biyik ve gelecek vaat ediyorsa, dogal olarak ¢ok
sayida oyuncu katilacaktir.

Rakipler

Belirli bir is modelinde bir girisimde bulunmadan 6nce, ayni alanda baska girisimlerin
olup olmadigini, bu girisimlerin 6lcegini ve pazar paylarini belirlemek énemlidir. ilk olmak
genellikle 5nemli bir avantaj saglar. ilk degilseniz, pazar biyiikliigiine gére rakiplerinizden
ne kadar pazar payi alabileceginizi analiz etmek ¢ok 6nemlidir.

lyi ve Kotii Ornekler

Girisimde bulunmayi planladiginiz alanda daha 6nce denenmis basarili ve basarisiz
ornekleri derinlemesine analiz etmek 6nemlidir. Bazi girisimlerin neden basarili oldugunu
ve digerlerinin neden basarisiz oldugunu anlamak ve piyasanin bu girisimlere nasil tepki
verdigini degerlendirmek, eylem planinizi olustururken size yol gosterecektir.

Pazar Egilimleri

Pazar trendlerinin sirketinizi ve stratejilerinizi nasil etkileyecegini ve bunlari nasil firsata
donustireceginizi belirlemek, orta ve uzun vadede girisiminiz i¢in ¢ok énemli bir rol
oynayacaktir. Ornegin, e-ticaret sektoriindeki genel egilimin mobil e-ticaretin yiikselisi
oldugunu ve buna yatinm yapan sirketlerin rekabet avantaji elde edecegini sdyleyebiliriz.
Pazar trendlerini erken agamalarinda fark etmek ve bunlara uygun stratejiler gelistirmek
fark yaratacaktir, ¢linkd ilk hareket edenler genellikle hatirlanir.

MUSTERI VE REKABET ANALIZi
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Musteri profilini ve pazardaki rekabeti analiz etmek farklilagma igin ¢ok 6nemlidir.
isletme sahipleri basarili pazarlama stratejileri ile rakipleri arasindan siyrilabilirler. Bu
bolimde isletme sahipleri hazirlik asamasinda asagidaki basliklara cevap vermelidir:

> Musteri intiyaclari,

» Miusterilerinizin demografik yapisi;

> Uriin/hizmet talep yapisi;

» Rakipleriniz hangi stratejileri kullaniyor?

> Rakiplerinizin gli¢li ve zayif yonleri;

» Rakiplerinizin sizi taklit etme olasiligi ve zaman dilimi.
PAZARLAMA PLANI

Uriin ve hizmetlerle hedef kitleye ulagsma planlarinin yani sira pazarlama faaliyet plani da
bu bolimde yer alir. Bir pazarlama plani asagidaki ana bolimlerden olusur. E-ticarete
baslayan her isletme asagidaki konulara sahip olmalidir:

Pazarlama stratejileri;
Uriin ve hizmetler;
Fiyatlandirma;

Reklam ve tanitim bitgesi;
Dagitim;

Satis plani;

Musteri iligkileri.

YVVVVYVYVYYVY

URETIM, TEDARIK VE GELISTIRME PLANI

Uriin veya hizmet iretimi is akisl, tretim/tedarik planlamasi, gerekli personel (isgiicii),
girdiler ve igyerinin kurulus yeri ve 6zellikleri bu bélimde ele alinmaktadir.

YONETiIM PLANI

Satin alma, satig, pazarlama ve destek siregleri, organizasyon yapisi ve personelin rol ve
sorumluluklan gibi tretim disi faaliyetlere iliskin planlama hazirlanmalidir.

FINANSAL PLAN

Bir is planinin en énemli béliimlerinden biri finansal plandir. isletmenin kurulmasi icin
gereken yatirim ve isletme sermayesi ihtiyaclarini, isletmenin ihtiya¢ duydugu toplam
yatirimi, potansiyel finansal kaynaklari, isletmenin kredi gereksinimlerini, 5ngorilen nakit
akislarini ve karhlig1 gosteren hesaplamalari kapsar.

Bir is planinin mali bolimu, bir isletmenin basarili bir sekilde baslatiimasi ve
siirdiriilebilir biiyiimesinin saglanmasinda biiyiik 6nem tasir. Ozellikle yeni e-ticaret
girisimlerinde bulunan girisimciler igin finansal planlama, temel situnlardan birini
olusturur.

Asagida, mali plandaki ayrintilara iliskin daha kapsamli bir genel bakis sunacagim:

> Yatinm ve isletme sermayesi ihtiyaclari: isletmenizin temel faaliyetleri ve
potansiyel genislemesi i¢in gereken ilk yatirnm ve isletme sermayesini belirleyin.
Yatirim, web sitesi gelistirme, Urlin envanteri, lojistik ve pazarlama gibi maliyetleri
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kapsayabilir. isletme sermayesi ise giinliik operasyonlar icin gerekli nakit akigini
ele alr.

> Toplam yatinm gereksinimi ve potansiyel finansal kaynaklar: isletmeniz icin
toplam finansman ihtiyacini hesaplayin. Buna hem yatirm hem de isletme
sermayesi ihtiyaglar dahildir. Potansiyel finansal kaynaklar 06z sermaye
yatinmlarini, dis kaynaklari (kredi, yatirnmci fonlari, vb.) veya hibeleri kapsayabilir.

> Kredi gereksinimi: isletmenizin finansal ihtiyaclarini kismen kredi yoluyla
karsilamayi diistinliyorsaniz, uygun kredi tirlerini (ticari krediler, igletme kredisi
vb.) belirlemeniz ve geri ddeme planini ana hatlariyla belirtmeniz gerekir.

> Ongoriilen nakit akisi: isletme faaliyetlerinizden elde edilen gelir ve giderleri
gOsteren bir nakit akig tablosu olusturun. Bu, isletmenizin belirli donemlerde ne
kadar nakit akigina ihtiya¢ duyacagini anlamak icin kritik 6neme sahiptir.

» Karhlik hesaplamalarn: Karliligini belirlemek icin igletmenizin beklenen gelirlerini
ve giderlerini hesaplayin. By, isletmenizin ne zaman kar etmeye baslayacagini ve
ne kadar kar elde edebilecegini anlamaniza yardimci olur.

> Risk ve senaryo analizleri: Finansal planlamada, potansiyel riskleri ve farkli
senaryolari degerlendirmek cok dnemlidir. Beklenenden dustiik satiglar veya artan
maliyetler gibi senaryolarin isletmenizi nasil etkileyebilecegini degerlendirin.

> Biitce ve kontrol mekanizmalari: Ticari faaliyetleriniz sirasinda harcamalari
kontrol altinda tutmak igin bitgceleme ve izleme mekanizmalar olusturun. Bu
sekilde, gergcek mali durumu projeksiyonlarla karsilastirabilir ve gerektiginde
ayarlamalar yapabilirsiniz.

> Yatinmcilar ve ortaklar igin sunum: Dis kaynaklardan finansman saglamayi
disinlyorsaniz, is planinizin mali bolimua yatirmcilar veya potansiyel ortaklar
icin hazirlanmis bir sunum igermelidir. Bu sunum, isletmenizin finansal saghgi ve
potansiyeli hakkinda net bir resim sunmalidir.

Sonug olarak, bir finansal plan isletmenizin gelecekteki basarisina rehberlik eden kritik
bir aractir. iyi hazirlanmis bir finansal plan, isletme sahiplerinin bilingli kararlar almasini,
kaynaklari etkin bir sekilde yonetmesini ve olasi zorluklarin tistesinden gelmesini saglar.

EKLER

Bu bolim elektronik tablolar, yasal belge kopyalari, ¢esitli kayitlar ve diyagramlar gibi
harici belgeleri igerir.

4.2. Girisimcilik ve yatirirmei siregleri

Girisimci, genellikle yenilikgi bir fikre sahip olan, firsatlari belirleyen ve risk alan bir
bireydir. Girisimci olan bir kisi yetenekli, cesur ve bilgilidir. Dolayisiyla is kuran herkesi
girisimci olarak nitelendirmek dogru olmaz.

Gunldmiz dinyasinda internet ekonomisinin cazibesi ve sundugu firsatlar girigsimci
profilinde degisikliklere yol agmistir. internet dncesi dénemde girisimciler sermaye
sahibi bireylerden olusuyordu. Ancak giinimuzde iyi bir ig fikri ve is plani olan biri, gerekli
sermaye destegini disaridan temin ederek fikrini hayata gegirebilir ve girisimci olabilir.
Birgok basarili e-ticaret projesinin arkasinda da benzer bir girisimcilik hikayesi var.

GIiRISIMCILIK VE YATIRIM SUREGLERINDE TURKIYE ORNEGI
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Tirkiye, geng niifusuyla internet girisimciligi icin avantajli bir demografik yapiya sahip
olsa da girigsimcilik kiltlri hentliz gelisiminin erken asamalarinda. Turkiye'de okullarda ve
okul disinda girisimcilik egitimi alanlarin orani %6,3 iken, bu oran Almanya'da %21,2,
ingiltere'de %18,4, Giiney Kore'de ise %13,6'dIr.

is fikirlerini hayata gecirmek isteyen ve finansal destege ihtiyac duyan girisimcilerin risk
sermayesi saglamak icin gesitli secenekleri vardir. Bu secenekler arasinda en riskli olani
girisimcilerin kredi alarak kendi kaynaklarini kullanmalaridir. Risk sermayesi olarak da
bilinen girisim sermayesi saglamak igin daha makul ¢oéziimler arasinda fon sahibi
yatinmcilara ulagsmak veya hibe destegi aramak yer aliyor.

Tlrkiye'deki girisimci  yatinm firsatlarini  de@erlendirmek igin finansman bulma
olanaklarina bakabiliriz. Ornegin, yeni sirket kurmak igin gerekli finansmani elde etme
orani ABD'de %96, ingiltere'de %85, Almanya'da %48 iken Tiirkiye'de sadece %12'dir.
Melek yatinmci aglarinin niifusa orani ise ABD'de 1,10, ingiltere'de 1,00, Alimanya'da 0,51,
Tirkiye'de ise 0,07'dir.

Bir isletmenin gelisim siirecinde finansman ihtiyacinin ti¢ agsamasi vardir:

> Baslangi¢ agsamasi: Girisimcilik fikrinin olustugu, gelistigi, sirketin kuruldugu ve
pazara girdigi agsama. Bu, bir girisimin her agidan en zayif oldugu donemdir.

> Biiylime agamasi: Sirketin kuruldugu, pazara acildigi, is planinin hazirlandigi ve
gelirin akmaya basladigi dénem. Bu siire zarfinda, gelen gelirle giderlerin
karsilanmasi i¢in hizh biiyime beklenir.

» Olgunluk asamasi: Sirketin gelir agisindan olgunluga ulastigi asama. Hizli
blylime yerini istikrarli bir bliyime oranina ve surdurilebilir bir gelir modeline
birakir.

Tirkiye'de devlet destegi, dogrudan hibe ve kredilerin yani sira vergi muafiyetleri veya
teminat ve garantili banka kredileri gibi dolayli yardimlar seklinde gergeklegsmektedir.

Tirkiye'de alti kurum girigsimcilere destek saglamaktadir:

KOSGEB;

TUBITAK;

Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanhgi;

Turkiye Odalar ve Borsalar Birligi;

Ekonomi Bakanhgi;

Kalkinma Bakanlidi'na bagl Bolgesel Kalkinma Ajanslari.

YVVVYVYVY

Bu girisimci destekleri sadece internet odakl girigimler icin tasarlanmamis olsa da,
internet girisimcileri de bunlardan faydalanabilir.

5. E-TICARET ICIN TEKNIK ALTYAPI

5.1. Hazir e-ticaret paketleri

Bir e-ticaret igletmesi kurmak s6z konusu oldugunda, dogru teknik altyapiya sahip olmak
basari icin cok énemlidir. iste e-ticaret igin teknik altyapinin bazi temel bilesenleri:
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> Web sitesi platformu: Saglam ve kullanici dostu bir web sitesi platformu segmek
¢ok énemlidir. Shopify, WooCommerce, Magento ve BigCommerce gibi gesitli
segenekler mevcuttur. Bu platformlar, ¢evrimici magazaniz igin temel olusturan
hazir e-ticaret paketleri sunar.

> Barindirma: Guvenilir bir barindirma saglayicisi segmek, web sitenizin erisilebilir
olmasini ve iyi performans gdstermesini saglamak i¢in onemlidir. E-ticaret
konusunda uzmanlagmis ve 6lgeklenebilirlik, glivenlik ve 7/24 teknik destek gibi
ozellikler sunan barindirma saglayicilarini arayin.

» Alan adi: Markanizi yansitan bir alan adi kaydettirmek c¢ok onemlidir.
Hatirlanmasi kolay, isletmenizle alakali ve hedef kitlenizle uyumlu bir alan adi
secgmeyi diglndn.

> Odeme ag gegidi: Giivenli ve kullanici dostu bir 6deme agd gegidinin entegre
edilmesi, cevrimici igslemlerin gergeklestiriimesi i¢in ¢ok onemlidir. Populer
secenekler arasinda PayPal, Stripe ve Authorize.Net yer alir. Hedef pazarinizla
ilgili para birimlerini ve 6deme yontemlerini destekleyen bir 6deme ag gegidi
sectiginizden emin olun.

> SSL sertifikasi: Bir SSL (Guvenli Yuva Katmani) sertifikasi uygulamak, hassas
mdusgteri verilerinin iletimini guivence altina almak igin hayati 6nem tasir. Bir SSL
sertifikasl, kullanicinin tarayicisi ile web siteniz arasindaki verileri sifreleyerek
glven asllar ve olasi givenlik ihlallerine kargl koruma saglar.

> Uriin yonetim sistemi: Etkili bir Giriin yonetim sistemi, triinlerinizi etkili bir sekilde
organize etmenizi ve sergilemenizi saglar. Uriin listelerini, fiyatlandirmayi,
envanteri ve ilgili bilgileri kolayca yonetmenize izin vermelidir.

> Miisteri iligkileri yonetimi (CRM): Bir CRM sistemi uygulamak, siparisler, sorular
ve destek talepleri dahil olmak Uzere mdusteri etkilesimlerini izlemenize ve
yonetmenize yardimci olur. Kisisellestirilmis misteri deneyimleri sunmanizi ve
iletisimi kolaylastirmanizi saglar.

> Analiz ve raporlama: Google Analytics gibi analiz araglarini entegre etmek
musteri davranisi, web sitesi trafigi ve satis performansi hakkinda degerli bilgiler
saglar. Bu veriler, e-ticaret stratejinizi optimize etmek icin veriye dayali kararlar
almaniza yardimci olabilir.

» Giivenlik onlemleri: Musteri verilerini korumak ve givenli bir alisveris deneyimi
saglamak igcin saglam givenlik 6nlemleri uygulamak hayati énem tasir. Buy,
yazilminizi diizenli olarak gincellemeyi, glcli parolalar kullanmayi, givenlik
duvari korumasi uygulamayi ve dizenli givenlik denetimleri gerceklestirmeyi
igerir.

Teknik altyapi bilesenlerinin dogru kombinasyonunu se¢gmenin e-ticaret isinizin 6zel
ihtiyaclarina ve olgegdine bagl oldugunu unutmayin. Hedeflerinize ve gereksinimlerinize
uygun 0zel ¢dzimler igin her zaman profesyonellere veya e-ticaret hizmet saglayicilarina
danismaniz onerilir.

2 9 ( 2@23 e cevrimici magazalar icin en iyl 6 e-ticaret web sitesd
| KiFs ﬁ%yan??a@ da ft}ﬁ@qgﬁlguk Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi .

https://zapier.com/blog/best-ecommerce-shopping-cart- software/ve El K/tab/

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


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 yazilimi ve barindirma

Bir e-ticaret web sitesi kurarken, dogru yazilimi ve barindirma saglayicisini segmek ¢ok
onemlidir. iste e-ticaret web sitesi yazilimi ve barindirma icin bazi secenekler:

e E-ticaret Web Sitesi Yazilimi:

a. Shopify: Cok cesitli 6zellikler ve 6zellestirme segenekleri sunan popiiler ve kullanici
dostu bir e-ticaret platformu.

b. WooCommerce: WordPress igin web sitenizi bir e-ticaret magazasina dénustiren,
esneklik ve dl¢eklenebilirlik saglayan bir eklenti.

c. Magento: Daha biyuk isletmeler igin uygun, saglam o&zellikler ve ozellestirme
secenekleri sunan acgik kaynakli bir e-ticaret platformu.

d. BigCommerce: Bir e-ticaret web sitesi olusturmak ve yonetmek i¢in hepsi bir arada bir
¢6ziim saglayan, tamamen barindirilan bir platform.

e Barnindirma Saglayicilar::

a. Bluehost: WooCommerce web siteleri i¢in uygun WordPress barindirma planlariyla
bilinen gtivenilir bir barindirma saglayicisi.

b. SiteGround: Magento ve WooCommerce dahil olmak lizere gesitli e-ticaret platformlar
icin optimize edilmis barindirma sunan popdiler bir barindirma saglayicisi.

c. HostGator: E-ticaret web siteleri igin uygun fiyatli planlari ve 6zellikleri olan kokli bir
barindirma saglayicisi.

d. AWS (Amazon Web Hizmetleri): Biiylk e-ticaret isletmeleri i¢in uygun, dlgeklenebilir
ve esnek barindirma ¢6ztimleri sunan bir bulut barindirma hizmeti.

Bir barindirma saglayicisi segerken guivenilirlik, hiz, giivenlik, dl¢eklenebilirlik, miisteri
deste@i ve fiyatlandirma gibi faktorleri goz oniinde bulundurun. Ayrica, barindirma
saglayicisinin kullanmayi planladiginiz belirli e-ticaret platformunu desteklediginden
emin olun.

Shopify gibi bazi e-ticaret platformlarinin kendi barindirma ¢éziimlerini sundugunu ve
hem yazilim hem de barindirma igeren hepsi bir arada bir paket saglayarak streci
basitlestirdigini de belirtmek gerekir.

Karar vermeden 6nce, 6zel ihtiyaglariniza ve bitgenize en uygun olani bulmak igin farkli
e-ticaret yazilimlarinin ve barindirma saglayicilarinin 6zelliklerini, fiyatlarini ve kullanici
yorumlarini iyice arastirin ve karsilastirin.

Kirsal Alanlardaki Kiiciik Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi
ve El Kitabi
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En iyl e-ticaret barindirma saglayieilarn:

I https://www.forbes.com/advisor/business/software/best-ecommerce-
hosting/
l https://www.youtube.com/watch?v=50wDQo087y4
T e r e s e o — —

Instagram ve WhatsApp gibi sosyal medya platformlari araciligiyla iriin veya hizmet
satmak, e-ticaret igletmeleri icin etkili bir strateji olabilir. iste sosyal medya araciligiyla
satiglar en st diizeye ¢ikarmak i¢in bazi 6nemli ipuglar:

e Guglu bir sosyal medya varligi olusturun: Facebook, Instagram, WhatsApp veya
diger ilgili platformlarda ilgi cekici profiller olusturun. Biyografinizi, profil
resminizi ve web sitesi baglantinizi marka kimliginizi yansitacak ve musterilerin
tekliflerinizi kesfetmesini kolaylastiracak sekilde optimize edin.

o llgi cekici gorseller: Hedef kitlenizin ilgisini gekmek icin yiiksek kaliteli gorseller,
videolar veya iiriin demolari yayinlayin. Uriinlerinizi ilgi gekici ve 6zgiin bir sekilde
sergilemek icin profesyonel fotograflar veya kullanici tarafindan olusturulan
icerikler kullanin.

o Uriin agiklamalari ve detaylari: Sundugunuz her riin veya hizmet igin agik ve 6zlii
aciklamalar saglayin. Fiyatlar, boyutlar, renkler ve benzersiz 6zellikler gibi onemli
ayrintilari  ekleyin. Potansiyel miusterilerinizin ne sundugunuzu anlamasini
kolaylastirin.

e Algverig 6zelliklerini kullanin: Sosyal medya platformlarinda bulunan aligveris
ozelliklerinden vyararlanin. Ornegin Instagram, kullanicilarin Griin  bilgilerini
gorintilemelerine ve dogrudan uygulamadan aligveris yapmalarina olanak
taniyan gonderiler ve etiketler sunar. WhatsApp urin kataloglarini paylasmak,
sorular yanitlamak ve iglemleri kolaylastirmak icin kullanilabilir.

e Kitlenizle etkilesim kurun: Yorumlara, dogrudan mesajlara ve sorulara zamaninda
yanit vererek takipgilerinizle aktif bir sekilde etkilesime gegin. Gliven ve sadakat
olusturmak icin sohbetlere katilin, kisisellestiriimis oneriler sunun ve olagandistii
miusteri hizmetleri saglayin.

e Promosyonlar ve yarismalar diizenleyin: Satin alimlari tesvik etmek amaciyla 6zel
promosyonlar, indirimler veya sinirli sireli teklifler sunmak i¢in sosyal medyayi
kullanin. Yarigsmalar veya cekilisler de etkilesimi artirmaya ve yeni takipgiler
¢ekmeye yardimci olabilir.

e Etkileyicilerle igbirligi yapin: Alaninizdaki influencer'lar veya mikro influencer'larla
is birligi yapmak, erisim alaninizi genigletmenize ve Urinlerinizi onlarin
takipgilerine sunmaniza yardimei olabilir. Ozgiinliik ve alaka diizeyi saglamak igin
degerleri markanizla eslesen influencer'lari arayin.

Kirsal Alanlardaki Kiiciik Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi
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e Sonuglar izleyin ve analiz edin: Performansinizi izlemek ve miisteri davraniglari
hakkinda bilgi edinmek icin sosyal medya analiz araglarini kullanin. Sosyal medya
satis cabalarimzin etkinligini degerlendirmek igin etkilesim, erisim, tiklama
oranlari ve donlisimler gibi metrikleri takip edin.

e Unutmayin, tutarlilik, 6zgunlik ve kitlenize deger sunmak basarili sosyal medya
satislarinin anahtaridir. Stratejilerinizi dizenli olarak degerlendirin, trendlere
uyum saglayin ve sosyal medya platformlarn araciligiyla e-ticaret satislarinizi
optimize etmek igin farkl yaklagimlar deneyin.

Faceboolk e-ticaret - Yeni baglayanlar icin eksiksiz kilavuz:

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

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

5.4. E-ticarette giivenlik

Hem isletmeleri hem de misterileri potansiyel tehditlerden korumak igin e-ticarette
glivenlik biyiik 6nem tasir. Iste e-ticarette giivenligi saglamak icin dikkate alinmasi
gereken temel hususlar:

e Giivenli Yuva Katmani (SSL) Sertifikasi: Kullanicinin tarayicisi ile web siteniz
arasinda iletilen verileri sifrelemek igin SSL sertifikalari uygulayin. Bu sifreleme,
kisisel bilgiler, 6deme verileri ve giris bilgileri gibi hassas bilgileri koruyarak
mdusgteriler i¢in glvenli bir baglanti saglar.

o Odeme Karti Endiistrisi Veri Giivenligi Standardi (PCI DSS) Uyumlulugu: Kredi
karti 6demelerini kabul ediyorsaniz, e-ticaret platformunuzun PCI DSS
standartlarina uygun oldugundan emin olun. Bu glvenlik gereksinimleri, kart
sahibi verilerinin korunmasina yardimci olur ve dolandiricih@r onler. Guivenli
O0deme igleme saglamak icin PCI DSS uyumlu bir 6deme ag gecidi segin.

e Giivenli 6deme ag gegitleri: Saglam glvenlik 6zellikleri sunan saygin 6deme ag
gegitleriyle is ortakh@ yapin. Bu ag gegcitleri 6deme verilerini sifrelemeli ve
dolandiricilik tespit 6nlemleri kullanarak musteriler igin giivenli bir 6deme ortami
saglamalidir. Popiiler segenekler arasinda PayPal, Stripe ve Authorize.Net yer alir.

e Giiclii kimlik dogrulama: Misteri hesaplarina yetkisiz erisimi 6nlemek igin gui¢li
kimlik dogrulama onlemleri uygulayin. Bu, kullanicilarin mobil cihazlarina
gonderilen bir kod gibi bir parolanin otesinde ek dogrulama sagladiklari ¢ok
faktorlu kimlik dogrulama (MFA) kullanmayi icerebilir.

e Diizenli yazilim giincellemeleri: E-ticaret platformunuzu, eklentilerinizi ve diger
yazilimlarinizi giincel tutun. Guvenlik acgiklarini gidermek ve en son guvenlik
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ozelliklerinin yerinde oldugundan emin olmak igin saticilar tarafindan saglanan
glvenlik yamalarini ve glincellemeleri diizenli olarak yikleyin.

e Veri koruma ve gizlilik: Veri koruma ve gizlilik politikalarinizi agik bir sekilde
Ozetleyin ve musterileri verilerinin nasil toplandigi, saklandigi ve kullanildig
konusunda bilgilendirin. Genel Veri Koruma Yoénetmeligi (GDPR) gibi gecerli veri
koruma yonetmeliklerine uyun ve mdusterilerin istedikleri takdirde pazarlama
iletisimlerinden vazgegmeleri igin bir secenek sunun.

e Saglam parola politikalari: Parola karmasikhdi gerekliliklerini uygulayarak
mdusterileri gui¢li parolalar olusturmaya tesvik edin. Hesap givenligini artirmak
icin benzersiz parolalar kullanmanin ve bunlan dizenli olarak degistirmenin
onemi konusunda onlari egitin.

e Diizenli giivenlik denetimleri: E-ticaret altyapiniz ve web siteniz igin periyodik
glvenlik denetimleri gerceklestirin. Bu, olasi giivenlik zayifliklarini belirlemek ve
ele almak icin givenlik acigi degerlendirmelerini, sizma testlerini ve kod
incelemelerini igerir.

e Miisteri egitimi: Musterilerinizi yaygin ¢cevrimici gtivenlik tehditleri ve kimlik avi e-
postalarindan kaginmak, gtivenli Wi-Fi aglan kullanmak ve yetkisiz islemler igin
mali tablolarini diizenli olarak izlemek gibi en iyi uygulamalar hakkinda egitin.

e Giivenli barindirma ve yedeklemeler: Giivenlik duvarlar, saldiri tespit sistemleri
ve diizenli yedeklemeler dahil olmak lzere saglam giivenlik 6nlemleri sunan
glvenilir bir barindirma saglayicisi segin. Veri kaybini dnlemek ve bir guvenlik
olayl durumunda kurtarmaya yardimci olmak icin web sitenizin yedeklerinin
glivenli bir sekilde saklandigindan emin olun.

Bu gtivenlik onlemlerini uygulayarak, e-ticaret isletmeleri misteri verilerinin korunmasini
artirabilir, dolandiricilik faaliyetlerini onleyebilir ve miisterileri arasinda giiven ve itimadi
tesvik edebilir.

i E-ticaret - Gilvenlik sistemlerd:

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

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

* *

5.5, Odeme Sistemleri

Odeme sistemleri, isletmelerin gevrimigi islemleri kabul etmesini ve islemesini saglayan
e-ticaretin temel bilesenleridir. iste e-ticarette kullanilan bazi yaygin 6deme sistemleri:
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e Kredi ve banka kartlari: Baslica kredi ve banka kartlarini kabul etmek e-ticarette
standart bir uygulamadir. Saticilar, kart 6demelerini givenli bir sekilde islemek
icin PayPal, Stripe veya Braintree gibi 6édeme a§ gecitlerini entegre edebilir.
Misteriler 6deme sirasinda kart bilgilerini girer ve 6deme agd gegidi islemi
gerceklestirir.

o Dijital ciizdanlar: Apple Pay, Google Pay ve Amazon Pay gibi dijital clizdanlar
kullanigli ve glivenli 6deme secgenekleri sunar. Musteriler 6deme bilgilerini dijital
cuizdanda saklayabilir ve her islem igin kart bilgilerini girmeden yalnizca birkag
tiklama veya dokunusla alisverislerini tamamlayabilirler.

e Banka havaleleri: Banka havaleleri, misterilerin dogrudan banka hesaplarindan
o0deme yapmalarina olanak tanir. E-ticaret platformlari, banka transferlerini
kolaylastiran ©6deme saglayicilariyla entegre olarak misterilerin gevrimigi
bankacilik veya elektronik fon transferi sistemleri araciliiyla 0deme
basglatmasini saglayabilir.

e On 6demeli kartlar ve hediye kartlari: On 6demeli kartlar ve hediye kartlar e-
ticarette popliler 6deme segenekleridir. Misteriler bu kartlari satin alabilir ve web
sitenizde aligveris yapmak icin kullanabilir. On 6demeli kartlari ve hediye kartlarini
destekleyen 6deme islemcileri ile entegre olmak, bu 6deme yontemlerini kabul
etmenizi saglar.

e Kripto para birimleri: Bazi e-ticaret igletmeleri Bitcoin, Ethereum veya Litecoin
gibi kripto para birimlerini bir 6deme sekli olarak kabul eder. Kripto para 6deme
islemcileriyle entegrasyon, musterilerin dijital para birimleriyle 5deme yapmasini
saglar ve islemler blok zincirinde guvenli bir sekilde iglenir.

e Alternatif odeme yontemleri: Hedef pazara bagl olarak, alternatif 6deme
yontemleri sunmak faydali olabilir. Bunlar arasinda Alipay (Cin), iDEAL (Hollanda)
veya SEPA Direct Debit (Avrupa) gibi bolgesel veya lilkeye 6zgii 6deme sistemleri
yer alabilir. Yerel 6deme saglayicilariyla entegrasyon, misterilere bu tercih edilen
yontemleri sunmaniza olanak tanir.

o Teslimatta Nakit Odeme (COD): Kapida Odeme, miisterilerin siparigleri teslim
edildiginde nakit 6deme yaptiklari bir 6deme segenegidir. Online islemlerde daha
az yaygin olsa da COD, miisterilerin diger 6deme yontemlerini tercih ettigi veya
bunlara erisiminin sinirli oldugu belirli pazarlarda gecerli olabilir.

E-ticaret isletmeniz igin 6deme sistemlerini secerken guvenlik, islem (Ucretleri,
entegrasyon kolayli§i, musteri tercihleri ve hedef pazarin 6deme davranisi gibi faktorleri
g6z onunde bulundurun. Cesitli glivenilir ve kullanigli 6deme secgenekleri sunmak,
musteri memnuniyetini artirmaya ve c¢evrimi¢ci magazanizdaki donisim oranlarini
iyilestirmeye yardimci olabilir.

E-ticaret igin en iyl odeme sistemlert:

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

I https://www.youtube.com/watch?v=dwgl. Ho6ZeiQ
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6. E-TICARET ICIN ISLEMLER

6. 1. Tedarik Zinciri Yonetimi

E-ticaret tedarik zinciri, bir gcevrimi¢i magazanin isletiimesinde yer alan bir dizi lojistik
sureci ifade eder. Hammadde tedariki, mamul mal tretimi, envanter yonetimi, depolama,
siparis kargilama ve son kilometre teslimati gibi faaliyetleri kapsar.

Daha 6zel bir ifadeyle, mallar ve Uriinler tedarik zinciri boyunca saticilardan (veya
tedarikgilerden) alicilara akar, ddemeler alicilardan saticilara geger ve isin gevrimigi
dogasi nedeniyle neredeyse her noktada yol boyunca bilgi aligverisi yapilir.

e-ticarette tedarik zinciri yonetimi (SCM), tedarik zinciri boyunca paydaslar arasinda
kaynak ve bilgi akisinin yonetimini icerir.

Saticilar, ureticiler ve kuryeler gibi farkli kuruluslarnn kimilatif ¢abalarinin givenilir bir
tedarik zinciri olusturmak igin ¢ok onemli oldugunu ve eksik bir halkanin tiim zinciri
kirabilecegini ve mallarin son kullanicilarina nasil veya ne zaman ulasacagini olumsuz
etkileyebilecegini kabul eder.

Bu nedenle e-Ticaret tedarik zinciri yonetimi, bir tedarik zincirini mimkiin olan en verimli
ve etkili sekilde yuritmekle ilgilidir. Tedarik zincirinizi yonetirken daha iyi verimlilik,
uretkenlik ve karlilik elde etmenize yardimci olacak ¢ok sayida teknik ve strateji vardir.

E-ticaret icin tedarik zinciri yonetimi, farkl tedarikgi ve alici kademeleri arasindaki genel
urln, kaynak ve bilgi akisina odaklanir. E-ticaret lojistik siireci olarak da bilinen bu akis,
bes temel asama ve aktorden olusur.

E-ticarette SCM'nin Temel Faydalari sunlardir:

> Azaltlmig maliyetler: E-ticarette SCM, c¢esitli dagitim asamalarin,
perakendecileri ve satis noktalarini ortadan kaldirir. Bu asamalarin ortadan
kaldirilmasi, driinlerin genel maliyetini dusdrir. Azalan maliyetler, fiziksel
magazalarda bulunan Urinlerin maliyetiyle karsilastinldiginda misterilere
dogrudan bir avantaj saglar.

> Kiiresel ticaret: SCM, e-ticaret isletmelerinin kiresel olarak ticaret yapmasini
saglar. Etkin bir SCM, e-ticaret isletmelerinin herhangi bir yerden hammadde ithal
etmesini ve bitmis Urdnlerini herhangi bir ilkeye kolayca ihra¢ etmesini saglar.

> Geligtirilmis misteri memnuniyeti: Mdisteri memnuniyeti, bir e-ticaret
isletmesinin basarisi igin 6nemli bir faktordlr. E-ticarette etkin tedarik zinciri
yonetimi ile isletmeler talebi, tedarikgilerin siparisleri yerine getirmek igin ihtiyag
duyacaklari zamani ve stoklarin yenilenmesini saglamak igin tedarikgilerden mal
siparisini kolayca takip edebilir.
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OFrenme materyallert:

https://www.youtube.com/watch?v=6tjuWMOQJ9Y

https:/www.youtube.com/watch?v=Lpp9bHtPANO

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

https://aklogisticsandsupplychain.com/2020/03/02/1pl-2pl-3pl-4pl-5pl-6pl-
the-advancement-of-party-logistics/

.
* L4

6.2. Uriin Yonetimi

Gelistirme asamasindan konumlandirma ve fiyatlandirmaya kadar bir Griiniin yasam
dongusunin her adimina rehberlik eden ve her seyden 6nce lrline ve miusterilerine
odaklanan kurumsal bir iglevdir.

Bir sirket tarafindan saglanan uriin veya hizmetlerle ilgili tim unsurlar geligtirmeyi
amaglayan pazarlama karmasinin en 6nemli degiskenlerinden biridir.

Uriin Yonetimi, bir Griiniin miisteri ihtiyaglarina cevap verebilmesi icin uygun fiziksel
Ozellikleri icermesi gerektigi 6nermesine dayanir. Dolayisiyla bu uygulama, tiiketicinin
aradi§i faydaya iliskin tim yonleri gelistirmek icin bir dizi unsuru bir araya getirir. Bakiniz:

URUN TANIMI
Asagidaki unsurlar dikkate alinacaktir:

> Sirketin kapasitesi.

> Hedef kitle.

» Yarisma.

» Sektorin onlindeki engeller.

Sirketin ne istedigine bagli olarak, tek bir Griin tiriind veya tim portfoyi dagitabilirsiniz.
Karariniz ne olursa olsun, tim bilgiler pazarlama planinizda belirtilmelidir.

TASARIM
Uriiniin 6zelliklerine ve isleyisine atifta bulunarak. Analiz edecektir:

> Ambalaj.

> Ozel teklifler.
> Paketleme.
» Tipografi.

> Renkler.

Bununla birlikte, bu degiskenin stirekli degistigini akilda tutmak 6nemlidir, ¢linki tasarim,
teknoloji ile birlikte, bir makalenin yasam dongisi boyunca ¢ok fazla degisme
egilimindedir.
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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 Uriin Yonetimi, marka imajina zarar vermeden iriinlerin gorsel
olarak guincellenmesini, yani trendlere uygun olmasini garanti etmelidir.

MARKA
Uriintin nasil sunulacaginin tanimlanmasi.

Bir markanin tiiketicinin aklinda kalmasini saglamak ve misteri bagliligi yaratmak igin
bir Uriin Yénetimi uzmani, satti§i triinlerin logosundan sunumuna kadar sirketin imajini
temsil etmenin bir yolunu bulmalidir.

Bu hedefe ulasildiginda, kullanici sirketin Griinind hizli bir sekilde tanimlayacaktir. Bu
sekilde Uriin Yonetimi, sirketinizin rakipleri arasindan siyrilmasini saglar.

MUSTERI DENEYiMi
Kullanicr artik trlin satin almiyor, deneyim satin alyor.

Satin alma siirecinde misteri memnuniyeti, kullanici Griiniin faydalarini algiladiginda ve
ihtiyaclarina nasil cevap verdigini anladiginda gelisir. Uriin Yénetimi profesyonelleri bu
bilgiyi dogru bir sekilde yakalamayi basarmigsa, markanin tercih edilmesi de burada
baslar.

Musteri deneyimi, musteri sadakatinde temel bir faktordir ve bu da markaniza olan
baghhgi yayarken satislarin artmasini saglar.

URUNE ATIFTA BULUNAN GALISMALAR

Lansmandan pazara kadar ve yagsam dongusu boyunca, riin veya hizmetten memnun
olup olmadiklarini 6grenmek igin miisteri anketleri yoluyla. Bunlar Uriin Y&netimi
uzmanlari tarafindan gergeklestirilen testlerdir:

> Alfa testi: Gelistirme asamasinda gergeklestirilen miilakat.
> Beta testi: Uriinii test ettikten sonra sorulan sorular.

Bu testlerin cevaplari Uriinin gelistiriimesi ve iyilestiriimesi i¢in ¢ok énemlidir, ¢linki
islevsellik tasarlanirken ve ayarlanirken dikkate alinacaktir.

g R — - — R .. \

I OFrenme materyallert:

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

I https://www.youtube.com/watch?v=zMJsouiuQxI
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6.3. Lojistik ve Depolama

E-ticaret depo lojistigi, operasyonlarin sorunsuz bir sekilde devam etmesini saglamak
icin insanlarin, Urinlerin ve bilgilerin bir depo ortamindan akigini ifade eder. E-ticaret
depo lojistigi, maliyetleri en aza indirmek, musteriyi elde tutma oranlarini artirmak ve
rekabet avantaji saglamak isteyen bir kurulus igin 6nemli bir iglevdir.

Kirsal Alanlardaki Kiiciik Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi
ve El Kitabi
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Her verimli depo operasyonunun arkasinda, depo personelinin, fiziksel mallarin, zamanin
ve bilginin planlanmasi, organizasyonu ve yonetimini titizlikle gézden geciren bir lojistik
programi vardir. Depo lojistigi ayni zamanda hasarli mallarin nasil ele alinacagi, glivenlik
politikalari, iadelerin ele alinmasi, IK girisimleri ve hatta hasere kontroliine iligkin
politikalarin olusturulmasini da kapsar.

Her deponun kendine 6zgl nianslari ve farkliliklar olsa da, tiim depolar birkag¢ temel
sureci paylasir. Bunlar arasinda Uriin teslim alma, depolama, uriin alma, paketleme,
sevkiyat ve iadeleri yonetme yer alir.

URUN KABULU

Bu, urlinlerin bir depoya getirilmesi ve gelecekte kolayca takip edilebilmeleri icin bir
envanter yonetim sistemine eklenmesine yonelik fiziksel eylemdir. Uriinler kiigiik
bagimsiz uriinlerden biyiik paketlere ve kasalara kadar ¢esitlilik gosterebilir.

DEPOLAMA

Uriinler kendi baslarina depolanamayacagindan, depolarda (riinleri ilgili yerlere
koymakla gorevli personel istihdam edilmelidir. ideal olarak, personel iriinle ilgili tiim
bilgileri bir sisteme girecek ve bir sonraki adimda kolay erisim igin urlnleri bir barkodla
etiketleyecektir.

OGELERI GERI ALMA

Siparigler gelmeye basladiginda, trtinler depodan alinmali ve paketleme ve sevkiyat igin
hazirlandiklar bir hazirlama alanina gonderilmelidir. Hazirlama alani, teslim alma ve
sevkiyatin dogrulugunu saglamak icin siparis ayrintilarinin ¢apraz kontrolunin yapildigi
yerdir.

PAKETLEME SiPARISLERI

Siparislerin paketlenmesi benzersiz bir markalagma firsati sunarken, her igletme belirli
iyi uygulamalar takip etmelidir. Her seyden once Urinler, Uriinin boyutu, degeri ve
kirllganhigi g6z oniinde bulundurularak uygun sekilde paketlenmelidir. Ayrica, paketlenen
tdm Urinler hem Griintin nereden geldigi hem de teslimat igin disaridayken canli konumu
acisindan izlenebilir olmaldir.

DAGITIM

Siparigler genellikle paketler halinde islenir veya kargo sirketlerine ‘gonderilir'; bu da
depolarin, sipariglerin yerine getirilmesini olumsuz etkileyen asiri kalabalik hazirlama
alanlarindan veya geg teslimatlardan kaginmak icin teslimat zamanlamalarini dogru bir
sekilde tahmin edebilmesi gerektigi anlamina gelir.

GERi DONUSLERI YONETMEK

ladeler (tersine lojistik olarak da bilinir) ticaretin ayrilmaz bir pargasidir ve depolarin
kacginamayacag: bir siregctir. Personele iadelerle ilgili ne yapacaklari konusunda talimat
veren onceden belirlenmis bir siire¢ vardir. Bir is modelinin dogasina bagl olarak, iadeler
stoga geri gonderilebilir, onarilabilir, hatta belki de imha edilebilir veya atilabilir. Yontem
ne olursa olsun, iadenin tam olarak nereden geldiginin takip edilebilmesi kayiplari en aza
indirebilir.

Kirsal Alanlardaki Kiiciik Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi
ve El Kitabi
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Depo operasyonlarini bu sekilde parcalara ayirmak, belirli faaliyetlerden hangi
departmanin sorumlu oldugunu belirlemeyi kolaylastirir. Gelecekte herhangi bir lojistik
sorun ortaya c¢iktiginda, depolar dizeltmeyi uygulamaktan sorumlu personeli hizli bir
sekilde belirleyebilir.

Daha da o©nemlisi, bu lojistik sireglerin benimsenmesi is¢i givenligi kosullarini
iyilestirecek, ¢alisan performansini artiracak ve isletmelere operasyonlarini iyilestirmek
ve gelecekteki talebi tahmin etmek i¢in kullanabilecekleri degerli veriler saglayacaktir.

Bunun da o&tesinde, akilli bir lojistik sisteminin entegre edilmesi buylimenin
desteklenmesine yardimci olur. Ornegin, iriinlerin depolanmasi ve sevkiyatini igeren
tedarik zinciri, Grtnlerin ulusal ve kiresel diizeyde hareketini sorunsuz bir sekilde
koordine edebilen diizgiin planlanmig bir lojistik sistemi gerektirir.

s © e Y <

OFrenme materyallert:

https://www.youtube.com/watch?v=9W71xi90s8U

https://www.youtube.com/watch?v=0ZWY870eS0OU

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

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

6.4. Nakliye ve Tasima

Tedarik zinciri yonetiminde nakliye ve ellegleme, mallarin perakendeciden mdusteriye
paketlenmesi ve teslim edilmesidir. Satin alinan Urtinlerin toplanmasi, paketlenmesi ve
son misteriye zamaninda ve uygun kosullarda, gonderildigi sekilde ulagmasinin
saglanmasini igerir.

E-ticaretin blyuk bir hizla gelistigi glnimiizde, satin alinan durinlerin tasinmasi
konusunda uzman, glivenilir bir nakliye ortagina ihtiya¢ duyulmaktadir. Nakliye ve tagima
genellikle el ele giderken, ikisi arasindaki fark su sekilde ayirt edilebilir.

Nakliye, mallarin tedarik edilmesi ve teslim edilmesine iliskin ugtan uca bir siiregtir.
Genellikle mallarin bir noktadan digerine tasinmasi igin gereken ek tcretler, yakit Gicretleri
vb. gibi tasima maliyetlerini kapsar. Bununla birlikte, nakliye lcretleri son misterinin
cografi konumuna bagl olarak degisecektir.

Ellegcleme, siparis kargilama siireci igin gerekli olan gesitli adimlari igerir. Mallarin teslim
alinmasi, paketlenmesi ve kutulara veya kartonlara yerlestirilmesi, sevkiyat etiketlerinin
olusturulmasi, bir kamyona diizgiin bir sekilde yiklenmesi ve sevkiyat islemi sirasinda
satin alinan rtinlerin durumunun bozulmadan kalmasinin saglanmasi igin gereken isgilik
Ucretlerini icerir. Tagima Ucretleri de Urinin g¢esitli temas noktalarina bagh olarak
degisecektir.

Kirsal Alanlardaki Kiiciik Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi
ve El Kitabi


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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Musterilerinizin ihtiyaglarini kargilamak her zaman is stratejinize yon verecektir. Mallarin
uygun sekilde sevk edilmesi ve zamaninda teslim edilmesinin saglanmasi, musteriler
lzerinde sadakat ve rekabet glicli agisindan uzun vadeli bir etkiye sahiptir.

1. Miisteri hacmine ve cografi konumlarina 2. Cografi faktorler: Mallarin gonderildigi

baglh olarak envanteriniz ve tedarik yer, isletme giderlerini dogrudan etkiledigi
zinciriniz icin mevcut kapasiteler ve icin dikkate alinmasi gereken en 6nemli
kaynaklar. faktérlerden biridir..

NAKLIYE VE TASIMA STRATEJISININ
OLUSTURULMASINA iLiISKIN iLK 4 FAKTOR

4. Teknolojik faktor: Tiim siireci
kolaylastirmaniza ve génderiyi otomatik
olarak giincellemenize, takip etmenize ve
3. Satilan iiriinler, boyut, agirhk ve glimrik formlarinin ve diger gerekli
Uriinlerin niteligi (taze veya dondurulmus belgelerin kolayca onaylanmasina yardimci
gidalar, icecekler) ayni zamanda asiri olmasi icin bir gelistiriciyle baglanti

maliyetlerden kagcinmak icin nakliye ve kurmalisiniz. Bu durumda, gonderiyi dogru
tasima stratejilerini de belirlemelidir. son miisteriye teslim etmek icin gereken
glimrik verilerinin uygulanmasina ve
tedarik edilmesine yardimci olan bir Saas
¢Oziimiiyle ortakhk kurmak daha iyidir.

6.4.1. Nakliye ve Ellegclemede Dis Kaynak Kullanimi

Bir e-ticaret sahibi olarak, isletmenin envanter yonetimi sorumluluklarini bélmek veya
ayni sekilde dis kaynak kullanmak i¢in ne zaman bir noktaya ulastigini bilmelisiniz.
isletmeniz biiyiidigiinde ve genislediginde, ekibin nakliye ve elleglemeyi kendi basina
yonetmesi genellikle zorlasabilir. Bu durumda, yeterli kaynaga sahip olmalari halinde, e-
ticaret isletmesine daha buyuk bir depo, uzak bir konumdaki depo, ellegleme prosediirleri
vb. konularda yardimci olabilecek bir lojistik ¢oziimiine nakliye ve ellegleme
sorumluluklarini her zaman dis kaynak olarak verebilirler.

Ugiincii  taraf lojistik veya 3PL, nakliye ve tasima siirecinizi biiyiik odlciide
kolaylastirmaniza yardimci olacaktir. Size yalnizca en uygun segenekleri sunmakla
kalmayacak, ayni zamanda depolama konusunda da yardimci olacaktir. Size en iyi
fiyatlari ve bilgilerinizi otomatik olarak giincellemek igin teknolojik bir faktdr sunacaktir.

Nakliye ve tagima ile ilgili yikiniizi azaltacaktir.

_/ OFrenme materyallert:

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

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

 Kmgal /Alankaidadd dsHgwkdsietsnelerqiu Sanal E-Ticaret Rehberi
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https://www.youtube.com/watch?v=eZBfxmPM4FM

https://www.youtube.com/watch?v=GI_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 ICIN PAZARLAMA

7.1. Marka Yonetimi

Glnumuzde yaygin olarak Sosyal Medya olarak adlandirilan Web 2.0 kavrami ilk olarak
2004 yilinda O'Reilly Media tarafindan tanimlanmistir. Bu kavrama gére, internet icerigi
artik sadece web sitesi sahipleri tarafindan degil, kullanicilarin katilimi ve etkilesimi ile
isbirligi icinde olusturulmaktadir. Glinumizin pazarlama kanallari arasinda dijital
platformlar ve sosyal medya 6nemli bir yer tutuyor. Sirketler, birincil odak noktasi haline
gelen dijital ortamlardaki marka imajlarina blyiik 6nem vermelidir.

Bu baglamda dijital marka yonetimi, sirketinizin veya markanizin dijital kimligini izlemeyi
ve olgmeyi ve degerini diizenli olarak koruyan ve gelistiren faaliyetlerde bulunmayi igerir.

Markanizi dijital ortamda etkin bir sekilde yonetmek icin ilk adim takip etmektir. Sirketiniz
ve markanizla ilgili haber ve makaleleri takip etmek, haberdar olmanizi ve gerekli
aksiyonlari aninda almanizi saglar. Sosyal medya izleme araglarindan faydalanabilir veya
bu alanda uzmanlasmis sirketlerden hizmet alabilirsiniz.

7.1.1. Dijital ortamda marka izleme yontemleri

GOOGLE ALERTLERI

Ucretsiz temel izleme araglarindan biri olan Google Alerts, izlemek istediginiz anahtar
kelimelerle ilgili Google'daki haber makaleleri ve blog gonderileri gibi icerikleri takip
etmenizi saglar. Secilen anahtar kelimelerle alakali bir eslesme oldugunda, Google Alerts
size bir e-posta bildirimi gondererek sectiginiz konularla ilgili haberler ve makaleler
hakkinda bilgi sahibi olmanizi saglar. Google Alerts ile sadece kendi markanizi degil,
rakiplerinizi de takip edebilirsiniz.

SIKAYET YONETIMI

Dijital alanda faaliyet gosteren sirketler, geleneksel sirketlere kiyasla markalarini daha
hizli bir sekilde olusturabiliyor. Ancak dijital diinyanin getirdigi bu avantajin yani sira
marka imajina zarar verebilecek olaylarin meydana gelmesi ve hizla yayilmasi da bir
dezavantaj olusturuyor. iste bu noktada sikayet yénetiminin 6nemi devreye giriyor.

Etkili bir sikayet yonetimi icin ilk adim bir misteri memnuniyeti politikasi belirlemektir.
Musteri odakl, seffaf, erisilebilir ve objektif bir yaklagim, yiksek diizeyde mdisteri
memnuniyetinin saglanmasina katkida bulunacaktir.

Bu baglamda, sirketin web sitesi iletisim formu, e-posta, telefon veya sikayet platformlari
aracihgiyla misterilerden gelen her tirli bilgi, talep ve sikayetin ele alinmasi esastir. Bu
talep ve sikayetlerin karsilanmasi ve ele alinmasi, uriin ve hizmetlerinizin gelistirilmesi
icin olumlu bir geri bildirim olarak degerlendirilmelidir.

Kirsal Alanlardaki Kiiciik Isletmeler igin Sanal E-Ticaret Rehberi
ve El Kitabi
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7.2. SEM & SEO
7.2.1. Arama Motoru Pazarlamasi (SEM)

Arama Motoru Pazarlamasi (SEM), bir web sitesinin arama motorlarindaki
gorundrligini artirmayi amaglayan bir dizi strateji ve faaliyeti kapsayan bir pazarlama
yaklagimidir. SEM, hem hedeflenen anahtar kelimeler igin organik (dogal) arama
sonuglarini gelistirmeyi amaglayan Arama Motoru Optimizasyonu (SEO) ¢abalarini hem
de tiklama basina 6deme reklamciligini igerir.

SEM, bir web sitesinin ¢evrimigi varhgini giclendirmek ve hedef kitleye etkili bir sekilde
ulasmak icin kullanilan gok énemli bir aractir. Ucretli reklam kampanyalari, belirli anahtar
kelimelere veya demografik 6zelliklere sahip kullanicilara reklam gosterilmesini igerir. Bu
reklamlar, arama motoru sonug¢ sayfalarinda belirgin bir sekilde ©ne cikarilarak
potansiyel musterilerin dikkatini geker.

Ancak, SEM yalnizca Ucretli reklamcilikla ilgili degildir. SEO, bir web sitesinin organik
arama sonuglarinda ist siralarda yer almasini saglamak icin gesitli teknikler ve stratejiler
kullanir. Bu, yiksek Kkaliteli icerik olusturma, uygun anahtar kelimeleri se¢me, teknik
optimizasyonlar gerceklestirme ve geri baglantilar olusturma gibi faaliyetleri icerir.
SEO'nun amaci, web sitesini arama motorlarinin goziinde daha anlamli ve degerli hale
getirerek dogal siralamasini yukseltmektir.

GOOGLE ADWORDS

Arama Motoru Pazarlamasi (SEM) alaninda 6ncii olan ve en genis pazar payina sahip
Google tarafindan saglanan bir hizmettir. Bu hizmet, arama motorlar diinyasinda,
Ozellikle de Google'in hakim oldugu alanda etkili bir varlik olusturmayi amaclar. AdWords,
sectiginiz anahtar kelimelerle ilgili arama sonuglarinda tcretli reklamlar goriintilemenize
olanak tanr.

AdWords, secilen anahtar kelimelerle hedef kitlenize ulagsma ve potansiyel misterilerin
ilgisini cekme firsati sunarak reklam kampanyalarinizin etkisini artirmak igin kritik bir
arag haline gelir. Reklamlarinizi istediginiz demografik 6zelliklere, cografi bolgelere veya
diger hedefleme kriterlerine gore goriintilemek, potansiyel misterilere daha yakin
olmanizi saglar.

Bu siirecin basarisini 6lcmek ve analiz etmek de ¢cok énemlidir. Google AdWords, reklam
kampanyalarinizin performansini izlemek ve doniisim oranlarini takip etmek icin gtigli
araclar sunar. Bu sayede hangi anahtar kelimelerin veya reklam tirlerinin en iyi sonuglari
verdigini anlayabilir ve stratejilerinizi buna gore optimize edebilirsiniz.

Google AdWords ile birlikte ¢alisan Google Analytics, size daha derin bir anlayis saglar.
Bu arag, web sitenizin performansini 6lgmek, kullanici davranislarini analiz etmek ve
bilingli kararlar almak igin ayrintili istatistikler sunar. Boylece, hangi kampanya ve
reklamlarin daha fazla ilgi c¢ektigini belirlemek igin veriye dayal kararlar alabilir ve
isletmenizin bliyimesine katkida bulunabilirsiniz.
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7.2.2. Arama Motoru Optimizasyonu (SEO)

Arama Motoru Optimizasyonu (SEO), 6zellikle Google gibi arama motorlarinda istenen
terimler ve anahtar kelime gruplari i¢in yapilan aramalarda yliksek siralama ve ilk sayfa
gorunurluglu elde etmek amaciyla web sitenizde teknik ayarlamalar ve iyilestirmeler
iceren bir dizi suregtir. Arama motorlar, web sitelerinin arama sonuglarindaki
siralamalarini kendi 6zel algoritmalarina gore belirler. SEO, web sitelerinin arama
motorlarinda daha iyi performans gostermesini saglar. Arama motoru kurallari ve
algoritmalari degisebildiginden ve rekabet ortamlari farklihk gosterebildiginden, bu
devam eden bir ¢abadir.

Asagidaki ornekler SEO'nun cesitli yonlerini kapsar ve web sitenizin arama
motorlarindaki performansini artirmaya yardimci olabilir:

> Anahtar kelime optimizasyonu: Sectiginiz anahtar kelimeleri iceren ve arama
motoru dostu bir sekilde yazilmis igerik olusturmak. Kullanicilara degerli bilgiler
saglamak icin anahtar kelimeleri igerik icinde dogal ve akici bir sekilde kullanmak.

> Site hizi iyilestirmeleri: Web sitenizin hizini artirmak igin optimize edilmis
gorintiler, onbellege alma yontemleri ve sikistirma gibi tekniklerden
yararlanmak. Arama motorlari hizli yiiklenen siteleri daha olumlu gordr.

> Kaliteli baglanti olusturma: Sitenizin otoritesini artirmak igin diger saygin ve
yetkili web sitelerinden baglantilar (backlink) almak. Bu baglantilarin dogal ve
ilgili kaynaklardan gelmesi ¢ok 6nemlidir.

> Mobil uyumluluk: Mobil cihazlarda diizgiin goriinen ve ¢alisan bir web sitesi
tasarlamak. Mobil uyumlu siteler mobil aramalarda daha iyi performans gosterir.

> Teknik SEO gelistirmeleri: Site haritasi olusturma, meta etiketleri optimize etme,
URL'leri yapilandirma ve uygun HTTP durum kodlarini sadlama gibi teknik
ayarlamalar yapmak. Bu ayarlamalar, arama motorlarinin sitenizi daha iyi
anlamasina yardimci olur.

> Kullanici deneyimi gelistirmeleri: Kullanicilar sitenizde daha uzun siire kalmaya
tesvik etmek icin kullanici dostu bir tasarim ve navigasyon yapisi olugturmak. lyi
diizenlenmis ve kolay anlasihr bir site kullanici onayi kazanir.

> Yerel SEO: Fiziksel bir isletmeniz varsa, Google My Business gibi yerel isletme
listeleme platformlarini kullanmak ve yerel aramalarda gorindrligi artirmak igin
yerel anahtar kelimeleri hedeflemek.

> lIcerik pazarlamasi: Hedef kitlenize bilgi sunmak icin degerli ve ilgi cekici icerik
saglamak. igerik paylasmak ve yayinlamak daha genis bir kitleye ulasmaniza
yardimci olabilir.

> Sosyal medya etkilesimi: iceriginizi daha genis bir kitleyle paylasmak ve sitenize
trafik cekmek i¢in sosyal medya platformlarini etkin bir sekilde kullanmak.

» Veri analizi ve izleme: Arama motorlarindan gelen trafigi ve davraniglari izlemek
icin analitik araglarn kullanarak sitenizin performansini  siirekli olarak
degerlendirmek.

7.3. Facebook Pazarlama

Facebook Marketing, Facebook tarafindan sunulan sayfalar, gruplar ve uygulamalardan
olusan genis bir pazarlama agdi saglar. Facebook Marketing, disik maliyeti ve
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reklamlarinizi dogrudan hedef kitlenize ulastirma 6zelligi ile 6ne cikiyor. Sonug olarak
oldukga etkili bir reklam mecrasi olarak karsimiza gikiyor.

7.3.1. Facebook Reklamlari

Facebook reklamlari, reklamverenlerin kullanici veritabanini kullanarak hedef kitlelerini
Ozellestirmelerine ve onlara dogrudan erigmelerine olanak taniyarak benzersiz bir
avantaj sunar. Bu reklam tir(, reklam kampanyalarinizi belirli demografik 6zelliklere, ilgi
alanlarina ve davraniglara gore uyarlamaniza olanak tanir. Bu sekilde, reklamlariniz
potansiyel musterilere daha kisisellestirilmis bir sekilde ulasir.

7.3.2. Facebook Reklamlari ve Kiigiik igletmeler

Facebook reklamlan kiigiik isletmeler igin essiz bir firsat sunuyor. Bu reklam tird,
reklamverenlerin kullanici veritabanini kullanarak hedef kitlelerini 6zellestirmelerine ve
onlara dogrudan erismelerine olanak tanir. Kiigik isletmeler i¢in bu, daha spesifik ve
etkili bir pazarlama stratejisi olusturmanin kapilarini agiyor.

Kiglk isletmeler, Facebook'un reklam platformundaki reklam kampanyalarini belirli
demografik 6zelliklere, ilgi alanlarina ve davraniglara gore 6zellestirebilir. Bu 6zellestirme
sayesinde reklamlariniz potansiyel misterilere daha kisisellestirilmis bir sekilde ulasir.
Sonug olarak, biitgenizi daha etkili kullanarak daha yiiksek donisimler elde edebilirsiniz.

Facebook'un reklam platformu ¢esitli optimizasyon segenekleri sunar. Tiklama basina
maliyet (TBM) modeli, reklaminizin aldigi tiklama sayisina gére (cretlendirme yapar ve
web sitenize trafik cekmeyi amacladiginiz senaryolar icin idealdir. Ote yandan,
reklaminizin her bin kez goriintiilenmesi i¢in 6deme gerektiren Binde Maliyet (BGBM)
modeli, marka gorinirligund artirmaya odaklanan kampanyalar igin uygundur.

Kiiciik isletmeler Facebook reklamlarini farkli amaclar icin kullanabilir. Ornegin,
Facebook sayfanizin abone sayisini artirmak istiyorsaniz, sayfanizi tanitan ve yeni
takipgilere ulasan reklamlar olusturabilirsiniz. Benzer sekilde, 6ne ¢ikan gonderileri
vurgulamak etkilesim oranlarinizi artirabilir. Web sitenize daha fazla ziyaretgi
yonlendirmeyi veya belirli bir Grlin ya da hizmeti tanitmayi hedefliyorsaniz, Facebook
reklamlar bu hedeflere ulagsmanizda size destek olabilir.

7.3.3. Kiigiik igletmeler i¢in Facebook Sayfalari

Kiclk isletmeler icin Facebook Sayfalari, sirketinizi veya markanizi genis bir kitleyle
paylasmanin en etkili yollarindan birini sunar. Uriin ve hizmetlerinizi tanitmak,
glincellemeleri paylagsmak ve takipgilerinizle etkilesim kurmak icin bu sosyal medya
aracini kullanmak onemli avantajlar saglar.

Glnumiz ortaminda, potansiyel misterilerin bir markanin web sitesini ziyaret etme
olasilig, dzellikle de bunu yapmak icin belirli bir nedenleri yoksa, daha diisiiktiir. iste bu
noktada Facebook Sayfalari devreye giriyor. Diizenli paylagimlar sayesinde
takipgilerinizin markanizi hatirlamasini ve markanizla aktif olarak etkilesime gegmesini
saglayabilirsiniz.

Facebook Sayfaniz takipgcilerinizle daha yakin etkilesim kurmanizi saglar. Gonderilerinize
yorum yapabilir ve paylasabilir, diizenlediginiz anketlere katilabilir ve size dogrudan
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mesaj gonderebilirler. Bu etkilesim, misteri sadakati olusturmak ve marka baghligini
artirmak i¢in gok 6nemli bir yoldur.

iletisimin 6tesinde, Facebook Sayfanizi etkili bir sekilde yonetmek isinizi biyiitmenin
kapilarini agar. Yaratici igerikler, 6zellestiriimis sayfa tasarimlari, ilgi gekici paylagimlar,
kampanyalar ve eglenceli uygulamalar sayesinde takipgi sayinizi artirabilirsiniz.

Kiguk isletmeler igin Facebook Sayfalar yalnizca markanizi genis bir kitleye tanitmak
icin degil, ayni zamanda takipgilerinizle daha yakin bir iligki kurmak i¢in de mikemmel
bir yol sunar. Sonug olarak, musteri tabaninizi genisletmek, sadik bir misteri toplulugu
olusturmak ve isinizi biyttmek i¢in glgli bir ara¢ elde edersiniz. Bir Facebook sayfasi
acmak ve yonetmek, glinimiizin dijital pazarlama ortaminda kagirilmamasi gereken bir
firsattir.

7.4. E-posta pazarlama

E-posta pazarlamasi son yillarda giderek daha etkili bir dijital pazarlama kanali haline
geldi. Facebook ve Twitter gibi platformlar hayatimizin ayrilmaz pargalari haline gelmis
olsa da, e-posta reklamciligi musteri kazaniminda hala 6nemli bir yere sahip. McKinsey
tarafindan yakin zamanda yapilan bir arastirmaya gore, e-posta pazarlamasinin yatirm
getirisinin Facebook ve Twitter'a kiyasla 40 kat daha etkili oldugu goriliyor. Bu
istatistikler, e-postanin guglu bir iletisim araci olmaya devam ettigini gosteriyor.

Arastirmalar, kullanicilarin %91'inin e-postalarini her giin kontrol ettigini gosteriyor. iste
bu noktada e-posta pazarlamasi devreye giriyor. Uriin ve hizmetlerinizle ilgili firsatlari ve
glincellemeleri abonelerinizle paylasarak, onlarin markanizla sirekli etkilesim halinde
kalmasini saglayabilirsiniz. Ozellikle diizenli e-posta biilteni goénderimleri, e-ticaret
siteniz i¢in marka hatirlanabilirligini ve tekrar ziyaret oranlarini artirabilir.

E-posta pazarlamasi bir dizi etkili yontemi kapsar. Bunlar arasinda, aboneleri iriin ve
hizmetlerinizle ilgili firsatlar ve gilincellemeler hakkinda bilgilendiren mesajlar
gondermek yer alir. Ayrica, kisisellestirilmis e-posta génderimleri son yillarda giderek
daha yaygin hale gelmistir. Misterilere sepetlerini terk eden Urilnleri hatirlatmak igin
kisisellestirilmis e-postalar gondermek, musteri sadakatini artirmanin etkili bir yoludur.
Bu kisisellestiriimis gonderimler, musterilerin tekrar ziyaret ve satin alma oranlarini
potansiyel olarak artirabilir.

Gunlik, haftalik veya aylik olarak uriin ve hizmetlerinizle ilgili iletisimler gondererek
mdusterileri web sitenize gekebilirsiniz. Blltenlerinizi kayitli migteri veri tabanlarina ve
sitenizdeki biilten abonelikleri araciliiyla ulasilan takipgilere yonlendirebilirsiniz. Ustelik
bilten aboneliklerinizde ad ve soyad bilgilerini topladiiniz takdirde daha
kisisellestiriimis selamlamalarla basglayan gonderiler olusturabilirsiniz. Bu tir
kisisellestirilmis iletisimler daha etkili bir misteri deneyimi saglamaya yardimci olur.

Ancak unutulmamasi gereken 6nemli bir nokta var. Toplu e-posta gonderilerinizin spam
olarak degerlendirilmesini onlemek igin, bunlari belirli kurallara uygun olarak 6zel
sunucular iizerinden géndermeniz ¢ok énemlidir. izin tabanli e-posta listeleri olusturmak
veya uzman firmalardan destek almak daha etkili sonuglar elde etmenize yardimci
olabilir.
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Etkili sonuclar elde etmek igin e-posta pazarlamasi dikkatle planlanmalidir.
Gonderilerinizdeki baglantilari web sitenizdeki ilgili sayfalara yonlendirmek doniistiimleri
artirabilir. E-posta gonderilerinizin yonlendirildigi agilis sayfalari, geri donis oranlarinizi
artirmaniza yardimci olacaktir.

7.5. Diger dijital pazarlama kanallari

7.5.1. Banner Reklamlar

Banner reklamlar, uriin ve hizmetlerin belirli boyutlardaki reklam gorselleri ve flash
animasyonlar araciligiyla diger web sitelerinde tanitildidi reklamcilik tiriini ifade eder.
Bu reklamlar Google AdWords, araci reklam sirketleri veya dogrudan yayinci web siteleri
araciligiyla yiritilebilir. Yayincinin is modeline bagh olarak, bu reklamlar gosterim (CPV)
ve/veya tiklama (CPC) bazinda iicretlendirilebilir.

internetin ilk yillarinda banner reklamlar en etkili pazarlama araglarindan biriydi. Ancak,
artan rekabet nedeniyle, glinimuz diinyasinda etkinliklerini biylk ol¢tide kaybetmis gibi
gorunebilirler. Hatta Infolinks tarafindan yapilan bir arastirma, kullanicilarin %60'inin artik
banner reklamlan fark etmedigini gosteriyor. Bununla birlikte, yeniden hedefleme adi
verilen bir strateji araciligiyla banner reklamlarin etkinligini artirmak mimkan.

Yeniden hedefleme, ziyaret ettiginiz bir web sitesinin veya ilgi gosterdiginiz bir Grinin
arama motorlan veya sosyal medya platformlari aracihidiyla diger web sitelerinde
gortindugil bir senaryoyu icerir. Bu hedefli reklam gosterimleri, kullanicinin ilgi alanlariyla
eslesecek sekilde tasarlandigindan oldukga dikkat ¢ekicidir. Ayrica, reklamin kullaniciya
tekrar tekrar gosterilmesi marka hatirlanabilirligini artirabilir.

Ancak, tekrarlayan hedefli reklamlarin da rahatsiz edici olabilecegini unutmamak
onemlidir. Bu nedenle, reklamverenler hedefli reklam g&sterimlerinin siresini belirlerken
kullanici deneyimini g6z oniinde bulundurmalidir.

Kiiciik isletmeler icin banner reklamlar hala etkili bir pazarlama araci olabilir. Ozellikle
yeniden hedefleme stratejisi ile potansiyel miusterilere markanizi hatirlatabilir ve
dikkatlerini bir kez daha ¢ekebilirsiniz. Ancak reklamlarinizin siklik ve igerik agisindan
kullanici dostu oldugundan emin olun. Dogru stratejiyle kullanildiginda banner reklamlar,
kiclk isletmelerin marka bilinirligini artirmasina ve potansiyel musterilerle daha etkili
iletisim kurmasina yardimci olabilir.

7.5.2. Satis ortakhgi: kiigiik isletmeler igin biiyiime firsati

Satis ortakligl, e-ticaret web sitelerinin Uriin ve hizmetlerini diger bagli sitelerden gelen
ziyaretcilere komisyon esasina gore sattigi ve pazarladigi yontemi ifade eder. Bu model
hem satici sitelere hem de satislan gergeklestiren satis ortaklarina fayda saglar. Kiigiik
isletmeler icin satig ortakhdi, biyime hedeflerine ulasmak igin oldukga etkili bir arag
sunar.

Satis ortakliginda e-ticaret siteleri kendi satis ortakligi programlarini olusturabilir ya da
uzman araci firmalarla igbirligi yapabilir. Ozellikle kiigiik isletmeler icin bir satis ortakligi
programi, daha genis bir musteri tabanina erigsmelerini ve satiglarini artirmalarini saglar.
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Bu yontem cesitli gelir modelleri {izerine inga edilmistir. Tiklama Bagina Maliyet (TBM),
Potansiyel Miisteri Bagina Maliyet (CPL) ve Satis Basina Maliyet (CPS) gibi farkli gelir
modelleri uygulanabilir. Bu, isletmelere esneklik ve hedefleriyle uyumlu bir strateji
olusturma firsati saglar.

Tlrkiye'de gelirortaklari.com, reklamaction.com ve zanox.com gibi satis ortakhgi
programlari yiriten platformlar, kiglk igletmeler igin bu ydntemin kullanimini
kolaylastinyor. Benzer sekilde clickbank.com ve cj.com gibi diinya ¢apindaki platformlar
da 6nemli firsatlar sunuyor.

Ayrica, dogrudan satis ortakligi programlari sunan e-ticaret siteleri de bulunmaktadir.
Tlrkiye'de gittigidiyor.com, enuygun.com ve kitapyurdu.com gibi blyik platformlar,
kicik isletmelerin drdnlerini daha genis kitlelere tanitmalarini saghyor.

Satis ortakligl, kiigik isletmeler igin genis bir misteri tabanina ulagsma, marka bilinirligini
artirma, satiglarn gesitlendirme ve is biyimesini destekleme sansi sunuyor. Bu model,
uygun maliyetli bir pazarlama yontemi olarak 6ne ¢ikiyor. Satis ortakhgi yoluyla kiicik
isletmeler biiyiime hedeflerine daha hizli ve etkili bir sekilde ulasabilir.

7.5.3. Bloglama

Kiguk igletmeler igin satislari artirmanin ve musterileriyle guclu bir iligki kurmanin en
etkili yollarindan biri bir blog olusturmaktir. Yalnizca dogrudan satis igerigine
odaklanmak yerine giincel gelismelere, ipuglarina ve bilgilendirici makalelere yer veren
bir blog, takipgcileriniz-musterileriniz i¢in daha ilgi ¢ekici olacaktir.

Blogunuzun etkili olabilmesi i¢in arama sonuglarinda 6ne ¢gikmasi 6nemlidir. Markanizla
ilgili dogru anahtar kelimeleri iceren 6zgiin ve dikkat ¢ekici igerikler SEO agisindan 6nemli
bir avantaj saglar. Ayrica, igerigin Otesinde dulzenli olarak SEO optimizasyonlar
gerceklestirmek markanizi arama siralamalarinda daha st siralara tasiyabilir. Kendi web
sitenizde bilgi paylasarak markanizin dijital imajini giiglendirme firsatina sahipsiniz.

Blogunuzu diizenli olarak giincel tutmak ve samimi bir Gislup kullanmak da ¢ok 6nemlidir.
Kurumsal bir uslup yerine kisisel ve samimi bir Gslup tercih etmek, mdisterilerinizin
blogunuza daha fazla ilgi gostermesini saglar. Blog igeriginizi belirli araliklarla e-posta
biltenleri aracihgiyla duyurarak daha genis bir kitleye ulasabilirsiniz.

Bu konuda basarili bir érnek olarak Tiirkiye'deki istanbul isletme Okulu'ndan (IBS)
bahsedebiliriz (https://ibsturkiye.com/blog). E-posta biiltenleri araciligiyla diizenli olarak
okuyuculann ilgisini ¢ceken farkli ve ilging igerikler paylasiyorlar. Bu yaklasim, sikici
tanitim igeriklerinin aksine ilgi cekici makalelerle musterilerinin dikkatini ¢ekmeyi
basarmalarini sagliyor. Bu da etkili bir pazarlama stratejisinin hedefine ulastigini
gOsteriyor.

Kiglk isletmeler igin bir blog olusturmak, miisteri sadakatini artirmanin, markanizi
tanitmanin ve nihayetinde satislari artirmanin etkili bir yoludur. Dogru igerik stratejisi ve
tutarli giincellemelerle markanizi dijital dinyada daha gorunir ve akilda kalici hale
getirebilirsiniz.
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7.5.4. YouTube Pazarlamasi

YouTube, markanizi pazarlamanin etkili bir yoludur. Sosyal video pazarlama yoluyla,
drnlerinizi ve hizmetlerinizi agizdan agiza tanitabilirsiniz. Diinya ¢apinda en ¢ok ziyaret
edilen web sitelerinden biri olan YouTube, sosyal video paylasimi icin ideal bir
platformdur. Her ay milyarlarca ziyaretci geken bu platformda markalar diigiik maliyetle
genis kitlelere ulasabiliyor.

YouTube'da yayinlanan videolar, uriin ve hizmetlerinizi etkili bir sekilde sergilemenize
olanak tanir. Ayrica ipugclari, ogreticiler ve etkili kisilerle roportajlar gibi igeriklerle
izleyicilerin ilgisini gekebilirsiniz. Bu sekilde markanizin gérinirligini artirabilir ve hedef
kitlenizle daha etkili iletisim kurabilirsiniz.

YouTube pazarlamasi, diisiik maliyetle genis kitlelere ulagsma firsati sunuyor. Viral
videolarin ve vyaratici iceriklerin paylasilmasiyla markanizin bilinirligini hizla
artirabilirsiniz. Orneklerle dolu viral pazarlama kampanyalari, YouTube'un potansiyelinin
ne kadar biyik oldugunu gosteriyor.

Kiguk isletmeler igin YouTube, daha genis kitlelere ulasma ve markalarini etkili bir
sekilde tanitma firsati sunuyor. Ozellikle yaratici ve ilgi gekici videolar aracihgiyla kiigiik
bir butgeyle biyuk bir etki yaratmak mimkindir. Bu nedenle, markanizi buyitmek ve
tanitmak i¢in YouTube pazarlamasini kullanmak, rekabetci dijital diinyada 6ne ¢gikmaniza
yardimci olur.
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8. E-TICARET YONTEMLER/

8.1. Bireysel web sitesi lizerinden satis ve pazarlama
GIRiS
Gunimduzin dijital gaginda, igletmeler icin bireysel bir web sitesine sahip olmanin 6nemi

yadsinamaz. Bu bolim, satis ve pazarlama igin bireysel bir web sitesinden yararlanmanin
kritik yonlerini daha derinlemesine inceliyor.

BIREYSEL BIR WEB SITESININ FAYDALARI

> Kiiresel erigsim: Bireysel bir web sitesine sahip olmanin baslica avantajlarindan
biri, kiiresel bir kitleye ulasma yetenegidir. Geleneksel cografi engeller dijital
diinyada neredeyse yoktur. isletmeniz ister kiiciik bir kasabada ister biiyiik bir
sehirde faaliyet goOstersin, web siteniz dinyanin dort bir yanindan ziyaretgi
cekebilir.

> Marka kimligi: Bireysel web siteniz, marka kimliginizi olusturmak ve
glclendirmek icin gi¢ll bir platform gorevi gorir. Markanizin kisiligini, degerlerini
ve benzersiz satis noktalarini yaratici bir sekilde sergileyebileceginiz bir tuvaldir.
lyi tasarlanmis bir web sitesi, ziyaretciler iizerinde kalici bir izlenim yaratarak
gliven ve taninirlidi artirir.

> Kontrol: Baz li¢lincii taraf platformlarin veya sosyal medya profillerinin aksine,
isletmeler kendi web sitelerinin tasarimi, icerigi ve islevselligi lzerinde tam
kontrole sahiptir. Bu kontrol diizeyi, 6zel markalama ve pazarlama stratejilerinizle
uyumlu olacak sekilde 6zellestirmeyi mimkdn kilar.

> Dogrudan satis: Web siteleri, isletmelere misterilere dogrudan satis yapma
firsati sunar. Buy, lglncu taraf aracilari atlayabileceginiz, komisyon ve licretlerle
iliskili maliyetleri azaltabileceginiz anlamina gelir. Ayrica daha kisisellestiriimis
musteri etkilesimlerine ve 0zel satis deneyimlerine olanak tanir.

> Analitik: Bireysel bir web sitesi, ¢esitli analiz araglar araciliiyla degerli bilgiler
saglar. Bu araglar ziyaretci davranigini, demografisini ve tercihlerini takip edebilir.
Bu verilerin analiz edilmesi, pazarlama stratejilerinin iyilestiriimesinde, kullanici
deneyimlerinin optimize edilmesinde ve blyime firsatlarinin belirlenmesinde
etkili olur.

Satis ve Pazarlama Stratejileri

» Arama motoru optimizasyonu (SEO): Web sitenizin igerigini arama motorlari igin
optimize etmek, gorinurligd artirmak igin ¢ok oOnemlidir. Anahtar kelime
arastirmasi, sayfa i¢i optimizasyon ve kaliteli igerik olusturma, etkili bir SEO
stratejisinin temel bilesenleridir.

> Igerik pazarlamasi: Degerli, alakali ve ilgi gekici icerik olusturmak basarili online
pazarlamanin temel tasidir. icerik blog yazilari, makaleler, videolar, infografikler
ve daha fazlasi dahil olmak Uzere cgesitli sekillerde olabilir. Bilgilendirici ve
eglenceli icerikler paylasmak yalnizca ziyaretgileri ¢ekmekle kalmaz, ayni
zamanda isletmenizi sektoriiniizde bir otorite olarak konumlandirir.

> E-posta pazarlamasi: Bir abone listesi olusturmak ve bu listeyi beslemek,
kitlenizle etkilesim kurmanin gugli bir yoludur. E-posta kampanyalari,
kisisellestirilmis icerik ve promosyonlar sunarak kitlenizin belirli segmentlerine
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gore uyarlanabilir. Etkili e-posta pazarlamasi musteri sadakatini tegvik eder ve
satiglari artirir.

> Sosyal medya entegrasyonu: Sosyal medya baglantilarini ve paylasim
digmelerini web sitenize entegre etmek, ¢evrimici varliginizi artirmak igin gok
onemlidir. Ziyaretgileri igeriginizi paylagsmaya ve farkh platformlarda markanizla
etkilesime gegcmeye tesvik eder. Sosyal medya ayrica dogrudan miusteri
etkilesimi ve geri bildirimi icin firsatlar sunar.

> GCevrimigi reklamcilik: Google Ads ve Facebook Ads gibi Ucretli reklam
kanallarindan yararlanmak web sitenizin gortintrligini ve erisimini artirabilir. Bu
platformlar ideal kitlenize ulagmak igin hedefleme secgenekleri sunarak
pazarlama ¢alismalarinizi daha verimli ve uygun maliyetli hale getirir.

> E-ticaret ozellikleri: isiniz cevrimici {riin veya hizmet satmay! iceriyorsa, web
sitenizde kullanici dostu e-ticaret Ozellikleri uygulamak ¢ok 6nemlidir. Kolay
gezinme, givenli 6deme islemleri ve net Urin agiklamalar dahil olmak Uzere
sorunsuz bir aligverig deneyimi saglayin.

SONUG

Ozetle, bireysel bir web sitesi, dijital ortamda basarili olmayi hedefleyen isletmeler igin
mduthis bir aragtir. Kiresel erisim saglar, marka kimligini destekler, icerik ve tasarim
tzerinde kontrol sunar, dogrudan satiglari kolaylastirir ve gok degerli analizler saglar.

isletmeler, etkili satis ve pazarlama stratejileri uygulayarak cevrimici varliklarini
gelistirmek, hedef kitleleriyle etkilesim kurmak ve biyimeyi saglamak icin kendi web
sitelerinden yararlanabilirler. Dijital ¢cag gelismeye devam ederken, iyi optimize edilmis
bir web sitesine sahip olmak is diinyasinda basarinin temel tagi olmaya devam ediyor.

8.2. Araci hizmet saglayicilar iizerinden e-ticaret (E-pazaryerleri)

GiRIS

Yaygin olarak e-pazaryerleri olarak bilinen e-ticaret araci hizmet saglayicilari, modern
cevrimigi ticarette devrim yaratmistir. Bu boélim, e-pazaryerlerinin 6nemini ve ic isleyisini

arastirmakta, cesitli tirlerine ve saticilar i¢in sunduklarn fayda ve zorluklara isik
tutmaktadir.

E-PAZARYERI TURLERI

> B2C (isletmeden Tiiketiciye): Amazon, eBay ve Walmart gibi e-pazaryerleri,
isletmelerin dogrudan tiketicilere satis yapmasina oncilik etmistir. Tiketici
taleplerini karsilamak icin genis bir Uriin ve hizmet yelpazesi sunarlar ve bu da
onlari gevrimigi aligveris igin gidilecek yerler haline getirir.

> B2B (isletmeler Arasi): Alibaba ve ThomasNet gibi platformlar, toptan satis
islemleri icin isletmeleri birbirine baglama konusunda uzmanlasmistir. Bu e-
pazaryerleri tedarikgi, Uretici veya distribitor arayan sirketlere hitap ederek
uluslararasi ticareti tesvik eder.

» C2C (Tiiketiciden Tiiketiciye): eBay gibi platformlar bireylerin diger tiiketicilere
urlin satmasini saglar. Bu pazar yerleri, bireyleri ¢evrimigi girisimciler haline
getirerek kullanilmig veya benzersiz Urinlerin alinip satilmasi i¢in dinamik bir
ekosistem yaratir.
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> Nis Pazar yerleri: Uzmanlasmis e-pazaryerleri belirli sektorlere veya drin
kategorilerine odaklanir. Ornegin, Etsy zanaatkarlara ve zanaatkéarlara hitap
ederken, Houzz ev gelistirme urlnleri ve hizmetleri konusunda uzmanlasmistir.

SATICILAR ICIN FAYDALAR

» Genis miisteri tabani: E-pazaryerleri genis bir potansiyel musteri havuzuna erisim
saglar. Amazon ve eBay gibi platformlardaki kullanici hacmi, bir saticinin erigim
alanini 6nemli dlgiide genisletebilir.

> Giiven ve giivenlik: Bircok e-pazaryeri guvenli 6deme islemleri ve anlagmazlik
¢6zum mekanizmalari sunarak alicilar ve saticilar arasinda gliven olusturur. Bu
da hileli islem riskini azaltir.

> Pazarlama erisimi: Saticilar e-pazaryerinin pazarlama ¢abalarindan ve mevcut
trafiginden faydalanabilir. Bu platformlar, nemli bir kitleyi cekmek igin reklam ve
tanitima yatinm yaparak potansiyel olarak saticinin gorinurligina artirir.

> Lojistik destek: Bazi e-pazaryerleri siparis kargilama ve nakliye hizmetleri sunar.
Bu, saticilar igcin siparis igleme ve teslimati basitlestirerek operasyonlari
kolaylastirabilir.

> Kiiresel genisleme: E-pazaryerleri uluslararasi satiglar icin firsatlar yaratir.
Saticilar, yurtdisinda kapsamli pazar arastirmasina veya altyapiya ihtiyag
duymadan farkli Glkelerdeki misterilere ulasabilir.

ZORLUKLAR VE DIKKAT EDILMESi GEREKENLER

> Rekabet: E-pazaryerleri genellikle son derece rekabetci ortamlardir. Saticilar,
benzer uriin veya hizmetler sunan ¢ok sayida rakip arasinda 6ne ¢gikmaldir.

> Ucretler: E-pazaryerleri genellikle listeleme (icretleri, islem {icretleri ve satis
komisyonlar dahil olmak Uzere gesitli Gcretler alir. Bu masraflar saticinin kar
marjini etkileyebilir.

> Marka kontrolii: E-pazaryerlerindeki saticilar marka ve miisteri deneyimi Gizerinde
sinirh kontrole sahiptir. Platformun yonergelerine uymak zorundadirlar ve
kendilerini farklilagtirmak i¢in miicadele edebilirler.

> Yorumlar ve derecelendirmeler: itibar yonetimi gok dnemlidir. Olumsuz yorumlar
veya dusuk derecelendirmeler bir saticinin guvenilirligine ve satis potansiyeline
zarar verebilir. Olumlu bir gevrimigi itibar korumak surekli bir gcabadir.

SONUG

E-pazaryerleri, isletmelerin genis bir misteri tabanina ulasmasi ve giiven, pazarlama
erisimi ve lojistik destek gibi sayisiz avantajdan yararlanmasi igin degerli bir platform
saglar. Ancak saticilar rekabet ve Ucretler gibi zorluklari dikkatle degerlendirmeli ve bu
dinamik ¢evrimigi pazaryeri ortaminda basarili olmak igin stratejilerini uyarlamaya hazir
olmalidur.

E-pazaryerlerinin faydalarindan yararlanmak ve sinirlamalarini ydnetmek arasinda dogru
dengeyi bulmak, e-ticarette sirdurilebilir bagarinin anahtaridir.
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8.3. Sosyal medya iizerinden e-ticaret

Sosyal medya kayda deger bir donlisim gegirerek e-ticaret igin gli¢li bir kanal haline
geldi. Bu bolumde, isletmelerin ¢evrimici satislanni artirmak ve kitleleriyle etkilesim
kurmak icin sosyal medyanin glictinden nasil yararlanabilecekleri ele alinmaktadir.

E-TICARET ICIN SOSYAL MEDYA PLATFORMLARI

> Facebook: Facebook, isletmeler icin Marketplace ve Shops dahil olmak zere bir
dizi 6zellik sunar. Bu ozellikler isletmelerin Urinlerini sergilemelerini, islemleri
kolaylastirmalarini ve potansiyel mdsterilerle dodrudan platform Uzerinden
baglanti kurmalarini saglar.

> Instagram: Instagram, isletmelerin alisveris yapilabilir gonderiler olusturmasina
olanak taniyarak kullanicilarin gorsellerde yer alan iriinleri kesfetmesini ve satin
almasini kolaylastirir. Ayrica Instagram, sorunsuz bir aligveris deneyimi igin 6zel
bir aligveris bolimiine sahiptir.

> Pinterest: Pinterest, kullanicilanin platformda kesfettikleri Griinleri satin
almalarina olanak taniyan satin alinabilir pinleri destekler. Uriinleri, kendin yap
fikirlerini ve daha fazlasini sergilemek icin ideal bir gorsel platformdur.

> Twitter (simdi X olarak biliniyor): Twitter, tweet'lerde ({riin etiketlemeyi
etkinlestirerek isletmelerin urilin veya hizmetlerine dogrudan baglanti vermesine
olanak tanir. Bu 6zellik, kullanicilar igin satin alma surecini kolaylastiryor.

> LinkedIn: LinkedIn, B2B e-ticaret ve potansiyel musteri olusturma igin degerlidir.
isletmelerin diger isletmelerle, profesyonellerle ve karar vericilerle baglant
kurabilecegi, ortakliklari ve satis firsatlarini tesvik edebilecegi bir platformdur.

SOSYAL MEDYA E-TICARET STRATEJILERI

> Gorsel igerik: Uriinleri sergileyen yiiksek kaliteli gorseller ve videolar, sosyal
medya kullanicilarinin dikkatini gekmek icin ok 6nemlidir. Gorsel igerik ilgi gekici
ve gorsel olarak ¢ekici olmalidir.

> Etkilesim: Sorulara aninda yanit vermek ve takipgilerle etkilesim kurmak kritik
Oonem tasir. Sosyal medya iki yonli bir iletisim kanalidir ve aktif katihm giiven ve
sadakat olusturur.

> Reklamlar: Erisiminizi genisletmek icin Ucretli sosyal medya reklamlarindan
yararlanin. Facebook ve Instagram gibi platformlar, belirli demografik 6zelliklere
ve ilgi alanlarina ulasmak igin gii¢li reklam hedefleme segenekleri sunar.

> Influencer pazarlama: Uriin veya hizmetlerinizi tanitmak igin nis veya
sektoriiniizdeki influencer'larla ortaklik kurun. Etkileyiciler gvenilirlik
kazanmistir ve tekliflerinizi takipgilerine etkili bir sekilde destekleyebilirler.

> Miisteri yorumlari: Sosyal medya profillerinizde misteri yorumlarini tesvik edin
ve gorintileyin. Olumlu yorumlar guiven olusturur ve potansiyel alicilari etkiler.
Musteri geri bildirimlerine deger verdiginizi gostermek i¢cin hem olumlu hem de
olumsuz yorumlara yanit verin.
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ZORLUKLAR VE EN iYi UYGULAMALAR

> Algoritma degisiklikleri: Sosyal medya platformlan algoritmalarini sik sik
glinceller. Gorunurligu en Ust diizeye gikarmak icin bu degisikliklerden haberdar
olmak ¢ok onemlidir. Alakali, ilgi cekici icerik yayinlamak tutarli bir en iyi
uygulamadir.

» Tutarhhk: Kitlenizin ilgisini canl tutmak igin tutarl bir yayin programi uygulayin.
Tutarhhk, marka bilinirligi olusturmaya yardimci olur ve urinlerinizi potansiyel
musterilerin 6niinde tutar.

> Gizlilik ve Veri Givenligi: Glvenli islemler sadlayin ve musteri verilerini koruyun.
Veri kullanimina iligkin seffaflik ve agik iletisim, gliven olusturmak igin ¢ok
onemlidir.

SONUG

Sosyal medya, e-ticaret igin dinamik bir platforma donusti ve isletmelerin misterilere
ulagsmasi ve onlarla etkilesim kurmasi igin ¢ok sayida arag¢ ve strateji sunuyor. Bir e-
ticaret kanali olarak sosyal medyanin tiim potansiyelinden yararlanmak igin igletmelerin
degisen sosyal medya ortamina uyum saglamalari, igeriklerinde yaratici olmalari ve
sorunsuz bir aligveris deneyimi sunmalar ¢ok 6nemlidir.

8.4. E-lhracat
GiRiS
Uluslararasi e-ticaret olarak da bilinen e-ihracat, kiiresel is diinyasinin gok énemli bir yonu

haline gelmistir. Bu bélimde, ¢evrimici kanallar araciligiyla uluslararasi pazarlara Griin
veya hizmet satmanin getirdigi firsatlar ve zorluklar ele alinmaktadir.

E-IHRACATIN FAYDALARI

> Genisletilmis pazar: E-ihracat, cografi sinirlari asarak genis bir kiresel musteri
tabanina erisim saglar. isletmelerin yeni pazarlara ve misteri segmentlerine
girmesine olanak tanir.

> Azaltlmig  maliyetler:  Fiziksel uluslararasi  lokasyonlar  kurmakla
karsilastinldiginda, e-ihracat genellikle daha diisiik genel giderlere neden olur. Bu
maliyet verimliligi ozellikle kiicik ve orta olgekli isletmeler (KOBi'ler) igin
avantajlidir.

> Cesitli gelir akiglan: E-ihracat, isletmelerin gelir akislarini ¢esitlendirmelerine
yardimci olarak tek bir pazara veya bdlgeye olan bagimhhgi azaltir. Bu
cesitlendirme, ekonomik dalgalanmalar veya jeopolitik olaylarla iliskili riskleri
azaltabilir.

> Pazar arastirmasi: E-ihracat, uluslararasi pazar bilgilerine daha kolay erisimi
kolaylastirir. isletmeler tiiketici davranislari, trendler ve rakipler hakkinda veri
toplayarak bilingli karar alma sireglerine yardimci olabilir.

> Dijital odeme ¢oziimleri: Dijital 6deme ydntemleri ve sinir Otesi 6deme
platformlan sinir 6tesi islemleri basitlestirir. Bu ¢dzimler, doviz bozdurma
zorluklarini ele alir ve kiiresel ticaretin rahathidini artirir.

ZORLUKLAR VE DIKKAT EDILMESi GEREKENLER
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» Mevzuata uygunluk: Uluslararasi ticaret yodnetmeliklerine, ithalat/ihracat
yasalarina ve tarifelere uymak cok énemlidir. isletmeler, iilkeye gére degisen
karmasik bir yonetmelikler aginda gezinmelidir.

> Kiiltiirel farkhliklar: Yerel tercihleri, gelenekleri ve kiltirel niianslarn anlamak ve
bunlara saygi duymak, yabanci pazarlarda etkili pazarlama ve miusteri katilimi
icin hayati 6nem tasir.

> Lojistik ve nakliye: Uluslararasi nakliye lojistigini, gimrik prosedirlerini ve
ihracat belgelerini yonetmek karmasik ve zaman alici olabilir. Gecikmeler ve
aksilikler misteri memnuniyetini etkileyebilir.

> Odeme riskleri: D6viz kurundaki dalgalanmalar ve sinir 6tesi ddeme iglemlerinde
karsilagilan zorluklar finansal risklere yol acabilir. isletmeler, déviz riskinden
korunma stratejilerini  ve glivenli ©6deme yontemlerini g6z o©niinde
bulundurmalidir.

> Miisteri destegi: Cok dilli musteri destegi saglamak, uluslararasi musterilerin
ihtiyag ve endiselerini gidermek igin ¢ok onemlidir. Muisterinin dilinde etkili
iletisim ve yardim, memnuniyeti ve guveni artirir.

E-IHRACAT STRATEJILERI

> Yerellestirilmis pazarlama: Pazarlama ¢abalarini belirli bolgelere ve dillere gore
uyarlayin. Bu, pazarlama kampanyalarinin, igerigin ve mesajlarin hedef pazarin
kilturel baglaminda yanki uyandiracak sekilde uyarlanmasini icerir.

> Uluslararasi SEO: ilgili anahtar kelimeleri, meta etiketleri ve icerik yerellestirmeyi
dahil ederek web sitesi icerigini kiiresel arama motorlari igin optimize edin. Bu,
uluslararasi arama sonuglarinda gorundrligu artirmaya yardimci olur.

> Pazara giris modlari: Sinir 6tesi e-ticaret platformlarini ve g¢evrimigi pazar
yerlerini kullanmak gibi ¢esitli pazara giris segeneklerini degerlendirin. Bu
platformlar yabanci pazarlardaki yerlesik musteri tabanlarina erisim saglayabilir.

> Ortakliklar: Hedef pazari anlayan yerel distribiitorler, ortaklar veya acentelerle
isbirligi yapin. Bu, yerel diizenlemelerde yol gostermeye ve miisterilerle gliven
olusturmaya yardimci olabilir.

> Siparig karsgilama g¢o6ziimleri: Uglincii taraf lojistik saglayicilan ve sinir 6tesi
nakliye hizmetleri dahil olmak (zere uluslararasi siparis karsilama ve nakliye
seceneklerini degerlendirin. Guvenilir lojistik, zamaninda ve uygun maliyetli
teslimat saglar.

SONUG

E-ihracat, kiiresel is genislemesi i¢in hayati bir yoldur ve cesitli misteri tabanina ve gelir
akislarina erisim sunar. Cok sayida firsat sunarken, mevzuata uygunluk, kultirel
farkliliklar, lojistik ve ©deme =zorluklarinin da dikkatle ele alinmasini gerektirir.
Yerellestirilmis pazarlama ve ortakliklar da dahil olmak tizere etkili stratejiler uygulamak,
isletmelerin uluslararasi e-ticaret ortaminda basarili olmalarini saglayabilir.

PROJE EKIBINDEN REHBER
ICIN SON SOZ
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Kiculk isletmeler icin hazirlanan bu e-ticaret rehberi, dijital diinyada isinizi buyitmenize
ve basarili bir gevrimigi varlik olusturmaniza yardimci olmak igin tasarlandi. Bu rehberin
sonuna geldiginizde, umarim bu yolculuktan degerli bilgiler ve tavsiyelerle ayriimis
olursunuz.

E-ticaret diinyasinin sirekli degistigini ve basarili olmak igin 6grenmeye, gelismeye ve
yeniliklere uyum saglamaya devam etmeniz gerektigini unutmayin. Bu ylzden e-ticaret
yolculugunuzda asla durmayin. Risk alin, deneyin ve 6grenin. Basari sabir, kararlilhk ve
surekli 6grenme ile elde edilir.

Sizler toplumunuzun 6nemli Uyelerisiniz ve isletmeleriniz yerel ekonominin canliligini
desteklemede o©nemli bir rol oynamaktadir. E-ticaret, isletmelerinizin sinirlarini
genigletmenize ve daha genis bir misteri tabanina ulagsmaniza yardimci olabilir. Bu
kilavuz, bu ¢abanizda size yardimci olmak i¢in hazirlanmigtir. Ayrica, sizin igin yararli
olacagina inandigimiz ¢ok sayida bilgiyi https://ecommerceproject.eu adresinde
bulabilirsiniz.

Son olarak, basarilarinizi ve hikayelerinizi bizimle paylagsmayi unutmayin. Size iyi sanslar
ve basarilar dileriz!

Saygilarimla,

Proje Ekibi
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CC-BY-NC-SA

SOCE,

Bu belge yukaridaki kurallara uygun olarak kopyalanabilir, cogaltilabilir veya
degistirilebilir. Buna ek olarak, belgenin yazarlarina ve telif hakki bildiriminin ilgili tim
bélimlerine agik¢a atifta bulunulmalidir.

Tum haklari saklidir.

© Copyright 2023 Future E-Commerce
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