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Elektronik Ticaret isletmeleri ve Teknolojileri Dernegi
(ETITED) olarak, Tirkiye'deki elektronik ticaret
sektdérunun gelismesi ve yayginlasmasi adina dnemli bir
misyon ustleniyoruz. Dernegimizin amaci, ulkemizde
elektronik ticaretin gelisimine katkida bulunmak,
sektorun karsilastigl sorunlara gozumler Uretmek ve
ulusal/uluslararasi dUzeyde elektronik ticaretin
yayginlasmasi icin calismalar yurutmektir. Bu hedeflere
ve vizyona ulagsmak igin her bir Gyemizin katkisi buyuk bir
dnem tasimaktadir. Elektronik Ticaret isletmeleri ve
Teknolojileri Dernegi (ETITED)'nin blylmesi ve
Turkiye'nin elektronik ticaret sektorune katkida
bulunmasi adina Ustlenmis oldugum bu énemli gbrevin
farkindayim.

Birlikte, dernegimizin vizyonunu gerceklestirecek ve
onemli degisikliklere imza atacak guglU bir yapi
olusturacagiz.

Basaril bir gelecek insa etmek icin adimlarimizi atmaya
haziriz. BuyUk bir heyecan ve motivasyonla bu yolculuga
baslyoruz.
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YONETIM KURULU BASKANI



ABD VE CiN ARASINDAKI
VERGI GERILIMI
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ABD VE CiN ARASINDAKI VERGI
GERILIMi: KURESEL TICARETIN NAB2ZI
YINE BU iKiLi ARASINDA ATIYOR
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ABD ve Cin Arasindaki Vergi Gerilimi:

Kiiresel Ticaretin Nabzi Yine Bu Ikili
Arasinda Atiyor

Kiresel Ticaretin Yeni Dinamikleri

Klresel ekonominin iki devi, Amerika Birlesik Devletleri ve
Cin, ticaret sahnesinde bir kez daha karsi karslya. Uzun
yillardir siregelen ekonomik rekabet ve gumruk tarifeleri
Uzerinden yasanan ¢ekismeler, 2025 yili itibariyla yeniden
alevlendi. Bu ticaret savasl, yalnizca taraf Ulkeleri degil,
ayni zamanda kuresel tedarik zincirlerini, yatirim akislarini
ve teknoloji piyasalarini da dogrudan etkiliyor.
Gerginligin Yeni Perdesi: 2025'te Neler Oluyor?

ABD Baskani'nin, Cin‘den ithal edilen tim Urdnlere %10
oraninda ek gumruk vergisi getirme karari, kiresel ticaret
cevrelerinde yanki uyandirdi. Bu kararin hemen ardindan
Pekin'den yanit gecikmedi. Cin hUkimeti, ABD'den ithal
edilen kdmur ve sivilastirilmis dogalgaza %15, ham petrol
ve adir sanayi UrUnlerine ise %10 oraninda karsilikli vergi
artisl uygulayacagini agikladi.



27 EylUl 2025 tarihi ise kritik bir donim noktasi olarak gérulUyor. Bu tarihten itibaren ABD, Cin menseli celik ve
aliminyum UrUnleri, lityum bataryalar, yari iletkenler ve glines panelleri gibi yUksek teknolojiye dayali Grlnlere yonelik
gumrudk vergilerini ciddi sekilde artirmayi planliyor. Bu hamleler, 6zellikle yenilenebilir enerji ve teknoloji sektorinde
faaliyet gosteren sirketleri dogrudan etkiliyor.

Savasin Gériinmeyen Cephesi: Tedarik Zinciri ve Lojistik

ABD ve Cin arasindaki ticaret gerilimi, sirketlerin tedarik zinciri stratejilerini yeniden gézden gegirmesine yol agiyor.
Bircok kUresel marka, Uretim Uslerini Vietnam, Hindistan, Endonezya gibi alternatif pazarlara kaydirmaya basladi. Bu
durum, Guneydogu Asya'nin e-ticaret ve Uretim merkezi olarak yukselmesine katki saglyor.

Kiiresel E-Ticaret Nasil Etkileniyor?

Fiyat Artiglar: GUmrak vergileri, 6zellikle elektronik Urtnlerde fiyat artiglarina neden oluyor.

Tedarik Suresi Uzuyor: Alternatif Gretim merkezlerine gecis, ilk asamada teslimat surelerini uzatiyor.

Yeni Pazar Firsatlari: KligUk ve orta dlgekli Ulkeler, bu kriz ortaminda Uretim ve ihracat i¢in dne cikiyor.

Peki Bundan Sonra Ne Olacak?

Kisa vadede, taraflarin uzlagsmaya varmasi beklenmiyor. Ancak 2026 basinda yapilacak olan yeni ABD baskanlik segimleri,
ticaret politikalarinda degisiklik yaratabilecek potansiyel gelismeler barindiriyor.

Uzmanlar, sirketlerin esnek, cografi ¢esitlilik iceren ve dijitallesmis tedarik zincirlerine yatirim yapmalarinin bu dénemde
hayati 6nem tasidigi konusunda hemfikir.

ABD ile Cin arasindaki vergi gerilimi, ticaretin yalnizca ekonomik bir faaliyet olmadigini, ayni zamanda Ulkeler arasi gu¢
dengelerini sekillendiren stratejik bir ara¢ oldugunu bir kez daha gozler 6nine seriyor. Giderek daha karmasik ve belirsiz
hale gelen bu klresel ticaret ortaminda, yalnizca ekonomik verileri degil, siyasi gelismeleri ve jeopolitik dinamikleri de
dogdru analiz edebilen sirketler ve Ulkeler éne ¢ikiyor.

Bu firtinali denizde yol alabilmek icin rotayi saglam cizmek, hem riskleri yonetmek hem de ortaya ¢ikan firsatlari
zamaninda degerlendirebilmek buyudk dnem tasiyor. Dolayisiyla, stratejik disunme yetenedi ile esnek ve uyumlu bir
ticaret vizyonuna sahip olan aktorler, bu strecten glclenerek ¢cikma potansiyeline sahip olacaklardir.
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SEKTOREL OLARAK YUKSELEN

E-TICARET ALANLARI
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"Gelecegin e-ticaret sektorleri:
Kisisel bakim, djjital icerik ve evcil
hayvan urdnleri.”

Dijitallesmenin hiz kazanmasiyla birlikte, e-ticaret
sektdru de sUrekli bir evrim icerisindedir. 2025 yili
itibariyla, cevresel faktorler, teknolojik gelismeler ve
degisen tuketici aliskanliklar dogrultusunda bazi
sektorler 6ne gikmaktadir. Bu rapor, 2025 yilinda
yUkselen e-ticaret alanlarini derinlemesine
incelemektedir.

ikinci El ve Yenilenmis Uriinler

Surdurulebilirlik ve uygun fiyat arayislari, ikinci el ve
yenilenmis Urdnlere olan talebi artirmistir.
Poshmark, ThredUp, Letgo gibi platformlar, bu
trendin énclst konumundadir. Ozellikle giyim,
elektronik ve mobilya gibi kategorilerde, tlketiciler
hem ekonomik hem de ¢evresel nedenlerle bu
Urdnleri tercih etmektedir.

Yesil ve Organik Uriinler

Cevre bilincinin artmasiyla birlikte, vegan, cruelty-
free ve organik Urunlere olan talep hizla
yUkselmektedir. Organik gida, ekolojik temizlik
Urtnleri ve doga dostu kozmetik Grdnleri, bu
kategorinin baslica 6rneklerindendir. TUketiciler,
saglikli yasam ve gevre dostu tercihler
dogrultusunda bu UrUnleri online platformlarda
aramaktadir.

Kisisel Bakim ve Saglik Uriinleri

Takviye edici gidalar, vitaminler ve dogal
kozmetikler, saglik ve glizellik sektériinde énemli bir
yer tutmaktadir. Ayrica, kisisellestiriimis saglik
Urdnleri ve dijital saglik hizmetleri de bu alanda
yUkselen trendler arasindadir. TUketiciler, bireysel
ihtiyacglarina uygun UrUnleri dijital ortamda kolayca
temin etmektedir.




Dijital Uriin ve Abonelik Modelleri

Online kurslar, yaziim abonelikleri ve dijital Gyelik
hizmetleri, dijitallesmenin hiz kazanmasiyla birlikte
dev bir pazar payina ulasmistir. Spotify, Netflix,
Udemy, Canva gibi platformlar, icerik ve hizmet
sunumunda abonelik modelini benimseyerek hem
surekli gelir elde etmekte hem de kullanici deneyimini
kisisellestirme imkani sunmaktadir. Bu model,
kullanicilarin ihtiyaglarina gore sekillenen esnek
paketlerle, sadakat oranini da artirmaktadir. Ayni
zamanda dijital Urtinlerin diisik maliyetli dagitimi, bu
alani girisimciler icin cazip hale getirmektedir.

Evcil Hayvan Uriinleri

Evcil hayvan sahiplerinin artan talepleri
dogrultusunda, mama, oyuncak, aksesuar ve bakim
drdnlerine olan ilgi yikselmektedir. Online petshoplar
ve Ozel platformlar, bu Grdnleri tiketicilere sunarak
sektordeki blylimeyi desteklemektedir.

Hizli Teslimat ve Aninda E-Ticaret (Q-Commerce)
TUketicilerin hiz ve zaman tasarrufu talepleri, hizli
teslimat hizmetlerinin popdulerligini artirmistir. Getir,
Trendyol Go, Yemeksepeti Market gibi platformlar,
10-30 dakika icinde teslimat saglayarak sektordeki
rekabeti sekillendirmektedir.

"2025 YILINDA DIJITAL
ABONELIKLER, EVCIL HAYVAN
URUNLERI VE HIZLI TESLIMAT

HIZMETLERI, E-TICARETIN
YUKSELEN TRENDLERI
ARASINDA YER ALIYOR."
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E-TICARETIN Z KUSAGI
UZERINDEKI ETKISI

"Z Kusagi, dijital dinyada dogmus bir nesil
olarak, e-ticaretin evriminde énemli bir rol
oynamaktadir.”

Dijital Dogal Tiiketiciler

Z Kusag, dijital dinyada dogmus ve blyumus bir nesil
olarak, teknolojiyi etkin bir sekilde kullanmaktadir.
internet, mobil cihazlar ve sosyal medya platformlari,
onlarin gunlik yasamlarinin ayrilmaz bir parcasidir. Bu
durum, aligveris aligkanliklarini da dogrudan
etkilemektedir. Geleneksel magaza ziyaretleri yerine,
cevrimici alisverisi tercih eden bu nesil, zaman ve mekan
sinirlamalarini ortadan kaldirarak daha esnek bir aligveris
deneyimi yasamaktadir.

Sosyal Medyanin Glicli

Sosyal medya, Z Kusagi'nin alisveris kararlarini
sekillendiren en dnemli platformlardan biridir. Instagram,
TikTok ve YouTube gibi platformlar Uzerinden yapilan
ahisverisler, bu kusagin glinlik yasaminin bir pargasi haline
gelmistir. Influencer pazarlama ve sosyal ticaret
uygulamalari, Z Kusagi'nin marka ile etkilesimini artiran
etkili araglar arasinda yer almaktadir. Bu platformlar,
markalarin hedef kitlelerine ulagsmalarini kolaylastirirken,
ayni zamanda tuketicilerin de drln ve hizmetler hakkinda
bilgi edinmelerini saglamaktadir.

Deger Odakli Tiiketim

Fiyat ve kalite kadar, strdurulebilirlik, etik Gretim ve
toplumsal sorumluluk gibi degerler de Z Kusagi'nin satin
alma kararlarinda belirleyici rol oynamaktadir. Bu nesil,
markalarin sadece Urln degil, ayni zamanda deger
sunduklarina inanmak istemektedir. Bu nedenle, cevre
dostu urtnler ve sosyal sorumluluk projeleri, Z Kusagi'nin
ilgisini ceken unsurlar arasinda yer almaktadir. Markalarin
bu degerlere odaklanarak stratejiler gelistirmeleri, uzun
vadeli musteri sadakati olusturma acisindan énemlidir.
Hiz ve Kolaylik Beklentisi

Z Kusagi, alisveris deneyimlerinde hiz ve kolaylk
aramaktadir. Ucretsiz iade, hizli teslimat ve kolay 6deme
secenekleri gibi hizmetler, bu neslin sadakatini kazanmak
icin kritik 6neme sahiptir. Ayrica, cevrimici ve fiziksel
magdazalar arasinda sorunsuz bir entegrasyon, Z
Kusagi'nin alisveris deneyimini olumlu yénde
etkilemektedir. Bu entegrasyon, tlketicilerin aligveris
sUregclerini daha verimli hale getirirken, markalarin da
musteri memnuniyetini artirmalarini saglamaktadir.
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Gelecege Yonelik Etkiler
Z Kusagi'nin e-ticaretteki etkisi,
giderek artmaktadir. Bu neslin alisveris
aligskanliklari, markalarin dijital
stratejilerini sekillendirmekte ve
gelecekteki e-ticaret trendlerini
belirlemektedir. Markalarin, Z
Kusagi'nin degerlerine ve
beklentilerine uygun stratejiler
gelistirmeleri, uzun vadeli basarilari
icin kritik 6nem tagimaktadir. Ayrica,
bu neslin dijital dinyadaki etkisi,
teknolojik yeniliklerin benimsenmesi
ve pazarlama stratejilerinin evriminde
onemli bir rol oynamaktadir.

Sonug olarak, Z Kusagy, dijital dinyada
dogmus ve blyUmus bir nesil olarak,
e-ticaretin evriminde édnemli bir rol
oynamaktadir. Bu neslin deger odakli
yaklasimi, sosyal medya kullanimi ve
dijital aligveris aliskanliklari, markalarin
stratejilerini yeniden distinmelerini
zorunlu kilmaktadir. Markalarin, Z
Kusagi'nin beklentilerine uygun
stratejiler gelistirerek, bu nesil ile
guclu ve surdUrulebilir iligkiler
kurmalari, gelecekteki basarilariicin
kritik Gneme sahiptir.

RV
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HINDISTAN:DIJITAL
DONUSUMLE
E-TICARETIN PARLAYAN
YILDIZI

GENC NUFUSU, MOBIL
GUCU VE DIJITAL
ViZYONUYLA HINDIiSTAN,
KURESEL E-TICARETIN
YUKSELEN YILDIZI OLMAYA
DEVAM EDIYOR.
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Son yillarda dijital dontstmle birlikte e-ticaretin ylkselise gectigi Glkelerin basinda Hindistan geliyor. Genis nifusu, hizla
blayUyen orta sinifi, artan internet ve mobil cihaz kullanimi sayesinde Hindistan, kiresel e-ticaret pazarinda dikkatleri
tizerine cekmis durumda. Ozellikle pandemi sonrasi hiz kazanan dijitallesme, Hindistan'daki alisveris aliskanliklarini

temelden degistirdi ve yeni firsatlari beraberinde getirdi.,

Geng ve Dijital Niifus

Hindistan, diinya capinda en geng nufusa sahip Ulkelerden biri. 1.4 milyari agkin nGfusun bUyUtk bolumu 35 yas alti
bireylerden olusuyor. Bu geng ve teknolojiye yatkin kitle, dijital hizmetleri hizla benimseyerek online aligverisi gunlik
hayatin dogal bir parcasi haline getiriyor. Mobil uygulamalar, 6deme sistemleri ve sosyal medya platformlariyla entegre
calisan e-ticaret altyapilari, bu kullanicilarin aligveris aliskanliklarini kolaylastiriyor.

Mobilin GUcu ve Fintech Geligimi

13

Biliylik Oyuncular ve Pazaryerleri

Amazon India, Flipkart, Reliance Retail ve Tata Group
gibi bayUk yerli ve yabanci firmalar, Hindistan e-
ticaret pazarina yon veren dev aktorler arasinda yer
aliyor. Bu platformlar, kullanici dostu arayuzleri, uygun
fiyat politikalari ve hizli teslimat se¢cenekleriyle
rekabeti artirirken, ki¢uk ve orta dlcekli girisimcilere
de genis bir satis alani sunuyor. Ayni zamanda yerli
Uretimi destekleyen girisimlerin tesvik edilmesi,
“Make in India” gibi programlarla e-ticaret
ekosisteminin blyudmesine katki sagliyor.

Kirsal Dontisiim ve Yeni Tiiketici Kitlesi
Hindistan'da e-ticaret sadece bUyUk sehirlerle sinirli
degil. Dijital okuryazarlik projeleri, devlet destekli
altyapi calismalari ve uygun fiyath akill telefonlarla
birlikte, tlkenin kirsal bélgeleri de dijital dondsimden
nasibini allyor. Bu da e-ticaretin daha 6nce
ulasamadigi alanlarda yeni tuketici profilleri
olusmasina ve pazarin derinlesmesine neden oluyor.




E-TICARET ICIN YOL
HARITASI

Dijitallesmenin hiz kazandidi cagimizda, e-ticaret yalnizca bir trend degil, ayni zamanda gu¢lu bir is modeli haline
geldi. Her dlgekten girisimci ve isletme icin blyUk firsatlar sunan bu alan, ayni zamanda planli ve stratejik bir sekilde
hareket edilmesi gereken dinamik bir dinyadir. E-ticarete adim atmak isteyen herkesin, saglam bir yol haritasina
ihtiyaci vardir. Bu yazida, sifirdan basarili bir e-ticaret markasi kurmak isteyenler icin temel adimlari bir butin olarak
ele alacagiz.Her iste oldugu gibi, e-ticarete baslarken de net bir hedef belirlemek ve detayli bir pazar arastirmasi
yapmak gerekir. Hangi Urlnu veya hizmeti sunacaginiza, bu UrGnun kimlere hitap ettigine, potansiyel muasteri
kitlenizin kim olduguna ve pazardaki rakiplerin durumuna dair analizler yapmalisiniz. Google Trends gibi araclar
sayesinde UrunUn ilgi seviyesini, talep donemlerini ve bolgesel arama hacimlerini dl¢ebilirsiniz. Ayni zamanda rakip
analizleri yaparak piyasadaki bosluklari ve rekabet avantajlarini belirlemek de énemlidir.
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ikinci adimda, is modelinizin ne olacagina karar vermelisiniz. E-
ticarette B2C (isletmeden tuketiciye), B2B (isletmeden
isletmeye) ve C2C (tlketiciden tlketiciye) gibi farkl modeller
bulunmaktadir. Ayrica dogrudan stoklu satis yapabilecegdiniz
gibi, stoksuz satis olarak bilinen dropshipping modelini de
tercih edebilirsiniz. Bu asamada, tedarik zincirinizin nasil
isleyecegini netlestirmek kritik bir adimdir.

Etkili bir marka olusturmak, dijital dinyada fark edilmenin
temelidir. Akilda kalici, 6zgiin ve hedef kitlenize uygun bir marka
ismi belirlemek, gliven ve sadakat olusturmanin ilk adimidir. Bu
marka ismiyle uyumlu bir alan adi (domain) alarak dijital
vitrininizi olusturmaniz gerekir. Ayni zamanda sosyal medya
hesaplarinizi bu marka ismine uygun olarak rezerve etmeniz,
ilerideki dijital pazarlama sureglerinde buyUk kolaylik saglar.
Web sitesi altyapisi, e-ticaretin bel kemigidir. Bu noktada
ihtiyaciniza ve butcenize uygun bir sistem secmeniz gerekir.
Shopify, WooCommerce, Opencart gibi global platformlar
tercih edilebilecegi gibi, Tirkiye merkezli ideasoft, Ticimax, T-
Soft gibi yerli ¢dzimler de oldukga basarilidir. Web sitenizin
mobil uyumlu, hizli ve kullanici dostu olmasi, satislar dogrudan
etkileyen faktorlerdendir. Ayni zamanda SEO altyapisinin da
gUc¢li olmasi, arama motorlarinda gorinir olmanizi saglar.
Urin tedarik siireci ise isin operasyonel tarafidir. Uriinlerinizi
kendiniz Uretebilir, toptancilardan temin edebilir ya da tedarikci
firmalarla anlasarak stok ydnetimini digaridan strdurebilirsiniz.
Dropshipping modeli kullanacaksaniz, ¢alisacaginiz
tedarikcilerin giivenilir olmasi cok &nemlidir. Uriinlerin
zamaninda ve sorunsuz sekilde musterilere ulagsmasi, marka
itibarinizi dogrudan etkiler.

Bir e-ticaret sitesinde 6deme sistemlerinin sorunsuz ¢alismasi
hayati 6neme sahiptir. Sanal POS ¢6zimleriyle 6deme alma
sisteminizi kurmalisiniz. TUrkiye'de en gok tercih edilen 6deme
altyapilarindan bazilari Iyzico, PayTR, Shopier ve PayU'dur. Ayni
sekilde, kargo firmalariyla anlagsmalar yaparak siparislerin hizli
ve uygun maliyetle musterilere ulastiriimasi da strecin ayriimaz
bir parcasidir. Siparis takibi ve musteri bilgilendirme sistemleri
bu asamada devreye girer.

orad QN
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Satisa basladiginiz andan itibaren dijital pazarlama sUreci baslar. Sitenizin ve Urlnlerinizin gérindrligini artirmak igin
arama motoru optimizasyonu (SEO), sosyal medya pazarlamasi, e-posta kampanyalari, Google Ads ve Meta reklamlari
gibi dijital araclardan faydalanmalisiniz. Ozellikle influencer is birlikleri ve icerik pazarlama stratejileri ile marka
bilinirliginizi artirabilirsiniz.

Musteri memnuniyeti ve destek hizmetleri ise strdUrdlebilir bir e-ticaretin temelini olusturur. Canli destek
uygulamalari, WhatsApp Business gibi iletisim kanallari ile mUsterilere kolayca ulasmak mimkUndur. Ayni zamanda
satis sonrasi sureglerin, iade ve degisim politikalarinin agik, seffaf ve kolay uygulanabilir olmasi gerekir. Musteri
deneyimini olumlu hale getirmek, sadik musteri kitlesi yaratmanin en etkili yoludur.

E-ticaret faaliyetlerinde veri analizi sirekli gelisim igin dnemli bir aragtir. Google Analytics, Hotjar gibi analiz araglari
sayesinde kullanici davranislarini izleyebilir, satis ve donlstim oranlarini artirmak icin A/B testleri uygulayabilirsiniz. Bu
sayede UrUnlerinizi, pazarlama stratejinizi ve web sitenizi sUrekli gelistirmeniz mimkun olur.

Son olarak, buyume stratejilerinizi belirlemelisiniz. E-ticaret sitenizi pazaryerleriile entegre edebilir, yeni Grldn
kategorileri acarak Uiriin cesitliligini artirabilir veya e-ihracat ile uluslararasi pazarlara adim atabilirsiniz. Ozellikle Etsy,
Amazon ve Trendyol gibi platformlar sayesinde UrUnlerinizi daha genis kitlelere ulastirabilirsiniz.

Ozetle, e-ticaret bir gecede basari getiren bir yol degildir; ancak dogru planlama, stratejik adimlar ve istikrarl bir
calisma ile dijital dUnyada guglu bir yer edinmek mUmkUndur. Basaril bir e-ticaret markasi kurmak isteyen herkesin
bu yolculukta adim adim ilerlemesi, hem zamani hem de kaynaklari verimli kullanmasini saglar.
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E-ticaret sektoriine nasil adim attiniz? Bu yolculukta
karsilastiginiz en biiyiik zorluklar nelerdi?

Aslinda ben hep kendi isimi kurmanin hayalini kurdum.
Daha 6nce Instagram Uzerinden ufak tefek drunler sattim,
Trendyol'a girdim, farkli denemelerim oldu ama istedigim
sonucu alamadim. En son Amazon ile tanisinca, gergekten
bir seyler kazanilabildigini ve dolar bazli gelir elde etmenin
dnemini fark ettim. iste o zaman bu ise ciddi sekilde adim
attim.Bu yolculukta en blyuk zorluk “vazgegmemek”
oldu. Her zaman bir aksilik cikti. Urlinlerimiz bazen hic
satilmadi, satildiginda ise kirik ya da kusurlu gitti.
Ureticilerle, lojistik firmalariyla hatta Amazon'un
kendisiyle bile sorunlar yasadik. En basitinden kaybolan
drdnlerin iadesini almak bile basl basina bir mUcadeleydi.
Ama tim bu surecin en zor kismi, pes etmemekti.
E-ticaretin Tiirkiye'deki gelisimi hakkinda ne
disiinliyorsunuz? Gelecek trendlerini nasil
goriyorsunuz?

E-ticaret TUrkiye'de de oldukga iyi bir noktaya ilerliyor.
Artik insanlar dovizle calismanin ve yurtdisina satis
yapmanin ne kadar deg@erli oldugunu biliyor. Elbette
yurtiginde de ¢ok bUyUk isler yapan basarill girisimciler
var. Bence hangi Ulke, hangi pazar yeri olursa olsun; dogru
druinle yola ¢ikan her girisimci, bu sektérde kazanabilir.
E-ticaret isletmeleri icin basarili olmanin en 6nemli
unsurlarn nelerdir?

E-ticaret isletmeleriicin basarili olmanin en temel unsuru,
hic siphesiz ki dogru analiz yapabilmektir. Bu, yalnizca
ardn secimiyle sinirli kalmayan, ¢ok boyutlu bir sUregtir.
Oncelikle girilecek pazarin ihtiyaclarini ve dinamiklerini
anlamak gerekir. Hangi urtn gruplari talep gortyor?
Rakipler kimler? TUketici aliskanliklari ne ydnde
sekilleniyor? Bu sorulara vereceginiz cevaplar,
stratejinizin temelini olusturur. Dogru pazari analiz etmek,
sadece Urunleri satacaginiz alani degil, ayni zamanda o
alandaki rekabet seviyesini, kar marjlarini, sezonluk
degisimleri ve tiketici davraniglarini da igerir.

Analizin ardindan, pazara uygun dogru Urunu
konumlandirmak gerekir. Bu Urlin gercekten bir ihtiyaci
¢6zuyor mu? Piyasada bir alternatifi var mi, varsa ne kadar
farkli? Bu sorulara verilen yanitlar, markanizi
konumlandirma seklinizi belirler. Ancak Urln tek basina
yeterli degildir; stratejik bir reklam planlamasi da basariya
ulagsmak icin sarttir. Rastgele yapilan reklam harcamalari
degil, veriye dayali, hedef kitleye 6zel kurgulanmis
kampanyalar sizi 6ne ¢ikarir.

HANDMADE'DE FARK
YARATMAK iSTIiYORSAN:
BENZERSIZ OL, SABIRLI OL,

SAGLAM ANALIZ YAP.”



"“Dogru analiz, dogru urun,

dogru strateji: Basarinin u¢
altin anahtari.”
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Amazon Handmade konusunda basaril olabilmek igin
en 6nemli stratejiler nelerdir? Yeni baslayan biri hangi
adimlari izlemeli?
Amazon Handmade konusunda basarili olabilmek igin en
onemli stratejilerin basinda, dogru Grinud ve dogru tedarik
zincirini belirlemek geliyor. Bu platform, el emegi
drunlerin yer aldigi 6zel bir pazar yeri oldugu icin, siradan
veya kolayca bulunabilen Grdnlerden ziyade 6zgUn, 6zenli
ve kaliteli iscilige sahip Urunler daha fazla 6ne ¢ikiyor.
Dolayisiyla ilk adim, guvenilir ve kaliteli Gretim yapabilecek
bir tedarikgiyle calismak. Uriiniin zamaninda, hasarsiz ve
ayni kalitede Uretilip gonderilebilmesi, musteri
memnuniyeti agisindan kritik bir rol oynar.
Bununla birlikte, Grindn "nis" olmasi da basari i¢in blyuk
bir avantaj sadlar. Yani pazarda benzeri az bulunan,
farkhlasmis ya da tamamen yeni bir fikirle ortaya ¢ikan
drunler daha kolay dikkat ¢eker. Bu; UrinUn tasariminda,
malzeme sec¢iminde ya da kullanim amacinda yapilacak
kGicuk ama etkili dokunuslarla mimkan olabilir. Amazon
Handmade alicilari genellikle siradan bir aligveristen
fazlasini, 6zel bir deneyim aradiklari i¢in, GrinUn hikayesi,
sunumu ve ambalajl da en az kendisi kadar dnemlidir.
Ozetle, Amazon Handmade'de basarili olmanin anahtart;
kaliteli Uretim, nis Urln secimi ve etkili sunumdan gegiyor.
Yaraticiliginizi ticari stratejiyle birlestirerek, global pazarda
sadik bir mUsteri kitlesi olusturmaniz mumkan. Yeni
baslayanlar icin sabirli olmak, her adimi 6grenerek
ilerlemek ve surekli gelisime acik olmak bu surecte buyuk
farkyaratir.
Handmade ile ilgili karsilasilan zorluklar nelerdir? Bu
zorluklarin listesinden nasil gelinebilir?
Handmade alaninda en buyuk risk, yanlis Griin segimi.
Ornegin biz bir Grinl cok bedendik, Ureticiyle iyi bir fiyata
anlastik ve iki palet gonderdik. Ancak Grdnler kirild,
icindeki gigekler klflendi ve reklam maliyetleri ok
yUkseldi. Satis da istedigimiz gibi olmayinca ciddi bir zarar
olustu. En 6nemlisi, zaman kaybettik. Sonunda fiyatlar
dUsUrUp, agresif reklamla eldeki stogu eritmeye calistik.
Bu ylzden diyorum ki; dogru Grdnd bulmadan buyUk
adimlar atmayin. Zorluklarla ugrasmak istemiyorsaniz,
sabirla analiz yapin ve acele etmeyin.
Yeni nesil e-ticaret girisimcilerine ne gibi tavsiyelerde
bulunursunuz?
Yeni baslayanlara dncelikle pazar arastirmasi yapmalarini
Oneririm. Satmak istedikleri Grtin ne? Bu Urinu hangi
Ureticiden, nasll ve ne kalitede temin edecekler? Hangi
pazarda satis yapmayi hedefliyorlar? Bu pazarda
rakiplerinden hangi yénleriyle ayrisacaklar?
Bu sorulara net cevap bulmadan e-ticarete adim atmak
oldukga riskli. Ancak bu sorular Uzerinde calisip saglam bir
planla ilerlerlerse, basari muhakkak gelecektir. Herkese
bol satiglar ve sabir dolu bir yolculuk diliyorum.
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kurulmustur. Dernegin amaci, elektronik ticaret isletmelerini ve teknolojilerini desteklemek, gelistirmek ve bu alandaki
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