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Miisterinin Kalbine
Giren Markalar Yaratmak

E-icaret sektorinde rekabet yo-
gunlasmaya devam ederken is-
letmelerin  de sirdirilebilir bir
basar saglayabilmeleri icin fer-
cih edilen markalar yaratmalari
gerekiyor. Bu anlamda e-icaret
isletmelerinin, tercihleri konusun-
da mutlak s6z sahibi olan tike-
ticiler ile sadakat bagi kurmalari
dnem kazanyor.

Sadik misterilere sahip olmak,
vzun vadeli ¢alismalarin bir so-
nucu olarak karsimiza ¢ikiyor.
Fakat bu dogrultuda hangi adim-
larin  marka sadakatine hizmet
ettigini bilmek de 6zellikle yo-
tinm geri dénisi acisindan son
derece kritik.

Eticaret Cagi olarak biz de yaza
dzel sayimizda musterilerinin kal-
bine girmeyi hedefleyen e-icaret
isletmeleri icin marka sadakati
konusu izerinde durduk. Pek cok
firmadan nemli isimler de bu
anlamda E+icaret Cagi okurlari
icin onemli degerlendirmelerde
bulundular ve ipuclarini paylas-
tilar.  Kendilerine  katkilarindan
dolay: tesekkir ediyoruz.

30. saymmizda U¢ 6Snemli r&-
portaja yer verdik. StockMount
CEO'su Tarkan Haser ile eicaret
entegrasyonlarini  konustugumuz
ve melek yatinmeci Hande Enes
ile girisimcilik ekosistemini ele al-
digimiz ¢cok keyifli iki sohbetin
detaylarini ilerleyen sayfalarda

bulabilirsiniz. Aynca Hepsiexpress
Genel Midirs Umut Aytekin ile e-i-
caretin gelismesinde &nemli bir
rol oynayan feslimat sireglerini
irdeledigimiz réportaj da Edica-
ret Cagi 6zel sayisindal

Haziran ayi sonlarina  dogru
detaylari paylasilan, TOBB, Ali-
baba.com, Halkbank ve Vakif-
Bank’in  E-hracat  Seferberligi
bashgr alinda gelistirdigi  yeni
eticaret projesinin de e-ihracat
ekosistemini genisletmesi amagla-
niyor. Tirkiye e-ihracat hedeflerini
gelistirmek Uzere ahlan bu énem-
li adim ve Alibaba.com yerel is
ortagi E-Glober'in yeni markasi
TradeFive ile ilgili haberimizi de
bu sayimizda bulabilirsiniz.

30. sayimizda sektdr adina heye-
canlandigimiz bir diger gelisme
de PayU Tirkiye Pazarlama Di-
rektori Gaye Or'in kaleminden
cikan  “Edicaretin Kara  Kutusu
- Pazarlama Uzerine Hikayeler”
adli kitabi oldu. Bu sayida, Uc-
retsiz olarak okuyucularin ilgisine
sunulan  kitapla ilgili - ayrintlarin
yani sira Gaye Or'in kitabi ile
ilgili dusincelerini de bulabilirsi-
niz.

Daoha fazla uzatmadan sizleri
degerli kése yazarlarmizin mo-
kaleleri, sektérel degerlendirme-
ler, raporlar ve analizlerle dolu
bir Edicaret Cagi ile bas basa
birakiyorum.
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Hopi, iiyelerinin alim giiciinii 86,9 milyon TL artirdi
Odil puan sistemine dayali mobil sadakat uygulamasi Hopi'nin Genel Midiri Onur
. Erbay, Hopi'nin kullanilmaya baslandigi ilk ginden bu yana Uyelerine sagladigi ko-
. .. zanimlari  aktardi.  “Nisan  2015%e  kullanilmaya  baslayan  Hopi  bugine  ko-
ho l dar Uyelerine 252 milyon Paracik kazandirdi.  Uyelerimiz bu Paracik’larin  225,4
p milyonunu yizde 39 daha fazla degerle harcadi.” diyen Erbay, Hopi'nin Uyeler-

inin alisveris gicini 86,9 milyon TL degerinde Paracik’la arhrdigini  ifade efti.

GearBest ve Xiaomi is birligine imza att

Cinli eticaret platformu GearBest, 6-10 Haziran tarihlerinde gerceklestirilen
Games Week Istanbul fuarinda Xiaomi’nin Redmi S2 akilli telefonu ile Tir-
kiye pazarina giris yaphgini duyurdu. Her yastan teknoloji ve oyun merak-
lisinin ilgi gosterdigi etkinlikte Turkiye'de faaliyet gostermeye basladigini ve
yerel bir kargo firmasi ile ¢alisacagini duyuran GearBest, buna ek olarak
Istanbul’da bir de depo agh.

Tirkiye'nin tek kadin odakli yatirim platformu Arya Kadin Yatirnm Platformu ile
Galata Business Angels (GBA), Ozden Pusat ve Baris Parilti tarafindan kurulan
ikinci el cocuk Urinleri pazar yeri Tutumluanne.com’a yatirm yaph. Yatrimla
ilgili olarak disiincelerini aktaran Arya Kadin Yatirim Platformu Kurucusu Ahu
Buyikkusoglu Serter, “Tutumlu Anne, yaphg isle sadece ikinci el cocuk esyalarinin
sahldigr online bir pazar yeri degil, ayni zamanda binlerce anneyi bilingli tiketim
ve kiltirimizdeki kardesten kardese esya kullanimi gelenegini sirdirmeye tesvik
eden bir sosyal platform.” dedi.

2017 yilinda Arya Kadin Yatirm Platformu’nun 6 haftalik yatinma hazirlik
hizlandirma programi Arya Retreat Pitching Challenge’da (ARPC) finale kalan
Tutumluanne.com kurucularindan Ozden Pusat, séz konusu yatinimi Arya Retreat
sonrasinda aldi. 200.000 annenin kullanicisi oldugu online pazar yeri, ayda
900.000 tiklama almanin yani sira sosyal medyada da 480.000 takipciye
sahip.

iyzico Dogu Avrupa acilimini duyurdu

Finans teknolojileri sirketi iyzico, sponsorlari arasinda yer aldigi Avrupa’nin en biyuk

fintech organizasyonu Money20/20'de 12 Dogu Avrupa ilkesine agilacagimi duyurdu.

Turkiye'deki tecribelerini Dogu Avrupa’ya tastyan iyzico, bélgenin ddeme lideri olmay:

hedefliyor. 4-7 Haziran tarihlerinde Amsterdam’da dizenlenen etkinlikte agiklanan bu yeni

karar dogrultusunda iyzico’'nun faaliyet alanini Bulgaristan, Cek Cumbhuriyeti, Estonya,

Hirvatistan, Litvanya, Letonya, Romanya, Polonya, Slovenya, Slovakya, Yunanistan ve
Macaristan’a kadar genisletecegi belirtildi.

Yopilan duyuruda Tirkiye ile Dogu Avrupa arasinda bir képri kurarak uluslararasi ticaretin éniindeki  engellerin
kaldirlmasinin amaglandigr da vurgulandi. Buna ek olarak, Dogu Avrupa’nin internet kullanimi ve finansal kapsam
anlaminda &nemli bir potansiyel tasimasina karsin KOBI'lere pratik ve dijital 6deme sistemi sunan bir ¢ézim ortaginin
bulunmadigina isaret edilirken eticaret sektorinin Bulgaristan, Cek Cumhuriyeti, Estonya, Litvanya, Polonya, Romanya
ve Slovakya'da yillik ortalama yizde 10 ile yizde 21'lik biyime kaydettigine dikkat cekildi.
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Ertugjrul Belen’den “Is

Diinyasinda Linkedln ile Networking”

EF wenw respadies

Business Networking Akademi
Kurucusu Ertugrul Belen, is din-
yasinda cevre edinebilmek adina
siklikla basvurdugu LinkedIn’den
en etkili bicimde faydalano-
bilmeyi mimkin kilacak  puf
noktalarini ve sosyal agla ilgi-
li &nemli verileri is Diinyasinda
LinkedIn ile Networking adli yeni
kitabinda derledi. Optimist Yayin
Grubu imzasiyla haziran ayinda
okurlarina kavusan kitap 6zellikle
girisimcilere ve girisimci aday-
larina yol gésteren bir kaynak
niteligi tasiyor.

Hukuki sorunlara
teknolojik ¢ozism: AvAraBul

Tirkiye'nin ilk mobil hukuk ve iletisim platformu
olan AvAraBul adli mobil uygulama, KOBI'lerin ve
bireysel kullanicilarin hukuki sorunlarina pratik ve
givenilir bir yolla ¢ézim iretmeyi amaglyor. Yal-
nizca Tirkiye Barolar Birligi'ne kayith olan avukat-
larin sisteme kaydolabildigi uygulama sayesinde
dileyen herkes sorununa en uygun avukatla iletisime
gecebilme firsat yakaliyor. Mevcut durumda yak-
lasik 2000 kullanici  ve

500'e yakin avukat Uyesi

bulunan mobil pazar yeri

platformu  AvAraBul, iOS a

ve Android platformlarda

icretsiz olarak kullanima

sunuluyor. AVARABUL

LC WQIKIKI Avrupa’ya acliyor

Giyim perakende firmasi LC Waikiki, kurumsal uygulama ve yazilim alaninda hizmet veren SAP ile is birligine imza
atarak yurt disinda yerel eticaret operasyonu baslatiyor. SAP Hybris Eticaret Platformu ile 27 Avrupa Birligi tlke-
sinde, 9 dilde ve 5 farkli para biriminde hizmet ve satis operasyonu yiritmeye hazirlanan LC Waikiki, 2023 yilina
gelindiginde 1500 magaza sayisina ulasmayi ve é milyari yurt disindan olmak izere toplamda 10 milyar dolar ciro

esigini asmayi hedefliyor.

SAP ile is birligine giden LC Waikiki, SAP Hybris Order Siparis Yénetim Sistemi sayesinde de Romanya’daki lojistik
merkezinden tim operasyonlari cok daha kolay sekilde yonetebilmeye basladi. LC Waikiki Eicaret Direktéri Salih Yil-
maz ise SAP'nin de sponsorlari arasinda bulundugu perakende konferansi NRF'de (National Retail Federation) yapilan
is birligi ve gelecek projelerini kahlimcilarla paylast.

Satisa giden en kritik yol: Odeme sayfalar

Odeme kurulusu PayU Tirkiye, kullanici deneyimini iyilestirme hedefine yonelik
“Odeme Sayfalarinda Kullanici Deneyiminin Onemi” baslikli bir etkinlige imza
att. Seminerde Payl, Userspots, Growth Hacking Studio’dan uzmanlar, kul- B
lanici deneyiminin &nemini tartisarak dénisim oranlarini artirmak igin ipuglari

paylashlar.

PayU Tirkiye Urin Midiri Engin Lofca’nin édeme sistemleri hakkinda teknik

bilgiler verdigi ilk oturumun ardindan Userspots UX Stratejistleri Berivan Atik ve
Sila Karagdl, édeme sayfalarinda yapilan en sik hatalari aktararak kullanici
deneyimini gelistirmek adina ahlabilecek adimlari paylastlar. Etkinligin son oturumunda ise Growth Hacking Studio Ku-
rucusu Muhammed Tifekyapan, sirketlerin biyime siirecinde dnemli bir rol oynayan déniisim optimizasyonu konusunu
ele aldi. Tifekyapan, dénisim optimizasyonu anlaminda verim elde edebilmek igin test sonuglarini saglikli bir sekilde
analiz etmenin &nemini vurgulad.
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2018’in ilk 6 ayinda karth Bilet sahisi
odemeler yiizde 20 biiyiime gosterdi odakh obilet.com’a yatirim!

Bankalararasi Kart Merkezi'nin (BKM) kamuoyu ile paylashg EarlyBird Venture Capital’den yatinm alan obilet.
verilere gére haziran ayinda Tirkiye'de 64,8 milyon adet com, alinan bir duyuma gére sirket degerleme-
kredi karti ve 136,4 milyon adet banka karti kullanildi. Bu sini 100 milyon Tl'nin Uzerine ¢ikarmis durumda.
rakamlar bir &nceki yilin haziran ayi ile kiyaslandiginda kredi 20162017 yillari arasinda yizde 129 oraninda
karti sayisinda yizde 7 oraninda bir artis yakalandigi, banka yillik ciro biyimesi elde eden online bilet sahs plat-
karti sayisinda ise yizde 10’luk bir arts oldugu goézlemleni- formu obilet.com’da 100’e yakin otobis firmasinin
yor. Toplam kart sayisinin da 201 milyonu gegerek 2017 yani sira 500'Gn Uzerinde havayolu sirketinin

de bilet sahslar
gerceklestiriliyor.
obilet.com, s6z
konusu yatinm
hamlesi ile birlikte
Turkiye'nin - komsu
ilkelerinde de hiz
met vermeyi hedef
ledigini belirtiyor.

yilinin  ayni  dénemine
kiyasla yizde 9 arts
gosterdigi  biliniyor. BKM
Genel Midiri Dr. Soner
Canko’nun agiklamalarina
gore ise yilin ilk yansinda
kartl  6demelerde yizde
20  oraninda  biyime
yasandigi ortaya cikiyor.

“Tiirkiye'de ahsverisciler,
online ve mobilde diinya ortalamasimin iizerinde”

Kiresel performans ydnetimi sirketi Nielsen'in hizli tiketim Grinleri perakende ve alisverisci trendleri alaninda gergeklestir-
digi arastrma, Tirkiye eticaret aliskanliklari anlaminda dnemli veriler ortaya koyuyor. Arastirma sonuglarini degerlendiren
Nielsen Genel Midiri Didem Sekerel Erdogan, Tirk alisveriscilerin kiresel ortalamanin ¢cok Gzerinde bir online ve mobil
profile sahip gérindigini vurguluyor. Buna gdre, kireselde internet kullaniminin nifusa orani yizde 53 iken Tirkiye'de
bu oranin yizde 67 oldugu; cep telefonu kullanici oraninin da dinya genelinde yizde 68 iken Tirkiye'de yizde 90'a
ulashgr ortaya cikiyor.

L
Bu da Tirkiye'de alisveriscilerin firsat ve yeniliklerden anindan haberdar olma, iriin ve ]1 1‘:"] q e]]
hizmetler hakkinda baska kullanicilarin yorumlarina ulasabilme sansina diger Glkelerin . SN

tiketicilerinden daha fazla sahip oldugunu gésteriyor. ® 2 o & & & & 0 @

Kiiresel e-ticaret devinden Trendyol’a stratejik yatirm

Cinli e-icaret firmasi Alibaba, Tirkiye'nin énde gelen eicaret girisimlerinden Trendyol'a .

yahrm yaphgini duyurdu. Bu yahnm adimi, Trendyol'un mevcut finansal yatirim- A!lb_aha com
cllarinin hisselerini alan Alibaba igin Tirkiye'de ve dinyadaki konumunu giiclendirmek il S Sara-hare: -
agisindan olduk¢a &nemli iken ayni zamanda Trendyol'un da bdlgede ve kiresel

arenadaki biyimesini biyik dlcide hizlandiracak gibi gériniyor.

Trendyol Kurucusu ve CEO’su Demet Mutlu ise bu dnemli gelisme ile ilgili distncelerini t rendVOI

“Alibaba ile birlikte Tirk markalari ve Ureficilerini yiz milyonlarca misteriye ulastira-

cagiz. Tirkiye ve cevresindeki dijital ekonomiyi daha dénce yaptgimiz gibi gelistirmeye, misterilerimize en iyi hizmeti
vermeye devam edecegiz.” sdzleriyle dile getirdi. Alibaba Grup Baskani ve Yénetim Kurulu Uyesi Michael Evans ise
“Turkiye diinyadaki ve bdlgedeki farkli dijital ekonomiler degerlendirildiginde olduk¢a heyecan verici ve dnemli bir pazar.
Bu yatinm ile birlikle Alibaba, gicli bir kurucu ve yénetim ekibinin &nderligindeki pazar lideri bir markaya ortak olmus
olacak” diyerek gelismeleri degerlendirdi. Tirkiye'nin bugiine kadarki en biyik internet yatirmi olan bu yatinm, Tirkiye
infernet ve edicaret ekosistemi tarafinda da 6nemli bir yere sahip.

www.eticaretcagi.com 19
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Google’dan JD.com’a biyik yatirim

Internet devi Google, Cin merkezli eticaret platformu JD.com’a 550 milyon dolar miktarinda bir yatirim yapti. Google'in
yaphgr bu biyik yahrim karsiiginda 27 milyon adet JD.com hissesinin sahibi oldugu kaydedildi. Cin‘in en biyik ikinci
e-ticaret firmasi olan JD.com’un aldigi bu yahrim, en biyik rakiplerinden sayilan Alibaba’ya karsi stratejik bir hamle
olarak yorumlaniyor. Ote yandan JD.com’un iriinlerini Google Alisveris platformunda satisa sunacak olan Google icin

de bu yatirimin Amazon ile olan rekabetinde avantaj saglamasi bekleniyor. G B
=
- JD.COM

H&M’in yeni giyim markas
Afound, hizmet vermeye baslads

isvecli moda devi H&M, Afound adi altinda yeni bir
giyim markasini daha binyesine ekledi. Hem fiziksel

Google ve JD.com is birliginin, Amerika ve Asya arasindaki ticareti canlandirmasi
da 6ngoriiliyor. Iki firmanin da biyiyerek eticaret sektdriindeki yerlerini saglamlas-
tirmalarina zemin hazirlayan bu ortaklik, Gineydogu Asya basta olmak izere birgok
pazarda etkilerini gosterecek gibi gériniyor.

Chiquelle’den artirilmis
gerceklik uygulamasi

Isvec merkezli online giyim magazasi Chiquelle, Avrupali
misterilerinin kiyafetleri satin almadan &nce sanal olarak de-
nemelerini saglayan bir mobil uygulamay: piyasaya siriyor.
Teknoloji firmasi Figuratic is birliginde gelistirilen uygulama,

hem de edicaret sitesi izerinden hizmet vermeye baslo-

yan Afound, H&M’'in 9. moda markasi olarak biliniyor.

kullanicilarin alisveris deneyimini artirlmis gerceklik ve 3D . e b e
SR Y > 9ere H&M'’in kendi urinlerinin yani sira gesitli Unli markalarin

teknolojileriyle zenginlestiriyor. Uygulama Uzerinden kendi ) o AN
vicut Slcilerine gdre sanal bir beden yaratabilen kullanicr- it moda Urinlerinin de indirimli Fyatlarla sahsa sunulo-
lar, istedikleri kiyafetleri bu beden izerinden deneme firsati-
na sahip olacaklar. Yenilik¢i uygulamanin 2018 yilinin eylul

ay itibariyla kullanima sunulmasi planlaniyor.

CHIQUELLE

www.chiquelle.com

cagdi Afound, ayni zamanda bir online pazar yeri olarak
da &ne ¢ikiyor. Tasarimcr ve saticilar, Afound Uzerinden

urinlerinin sahsini gerceklestirebilecek.

AFOUND #/[

Booking.com‘dan

Didi Chuxing’e stratejik
yatirim

Amazon’dan girisimcilere
nakliye sirketi kurma firsat

ABD'li eticaret devi Amazon, yenilik¢i bir uygulamaya imza
atiyor. Amazon Delivery Service Partner isimli yeni is ortakhig
programi kapsaminda Amazon, 10 bin dolar miktarinda bir
bitceye sahip girisimcilerin kendi nakliye sirketlerini kurmalar-

na zemin hazirliyor. Programa katilmak isteyen girisimcilerden ABD merkezli online ofel bulma ve rezervas-

lojistik konusunda herhangi bir tecribe talebinde bulunmayan
Amazon, cesitli hizmetlerin yani sira uygulamali egitim ola-
nagi da sunuyor.

Programa katlan girisimler, Amazon’un logosunu tasiyan 40
arac ile 75 adet teslim noktasindan nakliye gergeklestirebi-
lecekler. Amazon’un sundugu teknoloji, yakit ve sigorta gibi
ayricaliklardan da faydalanma sansina sahip olan girisim-
lerin basarili olduklari
takdirde yillik 300 bin

dolar civarinda gelir am azon
elde etmeleri dngori-
liyor.

10 1 www.eticaretcagi.com

yon platformu Booking.com, Cinli ara¢ ¢agirma
uygulamasi Didi Chuxing’e yaptigi 500 milyon
dolar degerindeki yatrimla gindeme geldi.
Booking.com’un ¢ah sirketi Booking Holdings
tarafindan gergeklestirilen bu yahrim, Cin pao-
zarnina adim atma yolunda stratejik bir hamle
olarak degerlendiriliyor. Uygulamalarin entegre
bir sekilde calismasiyla sonuglanmasi beklenen is
birligi kapsaminda iki sirketin beraber kullanicr-
lara daha zengin bir seyahat deneyimi sunmasi
planlaniyor.



dinyadan

Grab, Toyota’dan

1 milyar dolarhk yatirim aldi

Ozel arac cagirma uygulamasi Uber'in As-
yal rakibi olarak gérilen Grab, dinyanin
en biyik sirketlerinden Toyota’dan 1 milyar
dolar miktarinda bir yatinm aldi. Bu dev
yahrim sayesinde Singapur merkezli Grab'in
degerinin 10 milyar dolara ¢ikhigr belirtildi.
Yatirimin ardindan Toyota’nin Grab'in yéne-
tim kuruluna dahil olacagr ve yeni teknoloji-
lerini Grab ile paylasacagi agikland.

Grab tarafindan gergeklestirilen aciklama-
da, bu yatinmin dinya ¢apinda ine sahip

bir otomotiv sirketinin bir ara¢ cagirma uy-
gulamasina yaphg en biyik yatinm oldugu
kaydedildi. Buna ek olarak uygulamasi ize-
rinden ginde 6 milyon adet yolculuk ger-
ceklestirildigini agiklayan Grab, Toyota gibi
ortaklarla olan calismalarina devam ederek
Gineydogu Asya’da ulasimi daha verimli
hale getirmeyi hedeflediklerini dile getirdi.

Grao

Swiss Post, tek butonla alisverisi mismkiin kiliyor

Isvigre'nin ulusal posta servisi Swiss Post, edi-
caret sektorinde bir atlim gerceklestiriyor.
Swiss Post'un gelistirdigi “Post Home Button”
adl cihazlar, tiketicilerin tek bir butona ba-
sarak online alisveris yapmalarini mimkin
kiliyor. Isvigre’nin Olten, Liestal ve Sissach
bolgelerinde denenen yeni uygulamaya si-
permarket Migros Aare, evcil hayvan Grinle-
ri satan edicaret sitesi Qualipet ve restoran
zinciri Domino’s Pizza da katiim gésteriyor.

1000’e yaokin evde 2018 yilinin agustos
ayina kadar denenmesi 6ngérilen proje
kapsaminda kullanicilarin tek tusa dokuna-
rak verdikleri siparisler, kablosuz internet
baglantisi Uzerinden saticilara  ulaghriliyor.
Siparisin onaylandigina dair SMS izerinden

bilgilendirilen  kullanicilara  Grinleri  ertesi
gin Ucretsiz olarak

adreslerine  teslim SWISSPGSTS'—"
ediliyor.

® zalando, Cek
Cumhvriyeti ve
Irlanda’ya acihyor

Avrupa'nin en biyik online moda magazasi
olan Almanya merkezli Zalando, Cek Cumhu-
riyeti ve Irlanda’da da hizmet vermeyi plan-
liyor. Yatirimlarinda lojistik alanina ve yeni
teknolojilere odaklanan Zalando'nun CEO'su
Rubin Ritter, baska Ulkelere de yatirmlarda
bulunmay: hedeflediklerini ifade ediyor. 15
lkede 2 bine yakin markanin irinlerinin sa-
tsini gerceklestirerek hizla gelisme kaydeden
Zalando'nun edicaret sitesinin yakin zamanda
Almanya’da Ingilizce, lsvicre’'de ise ltalyanca

dil destegiyle sunulmasi planlaniyor.

&2 Alipay, Avrupa
ayagini giiclendiriyor

Cin'in en biytk édeme firmasi olarak bili-
nen Alipay, 2018 yili sonuna kadar Avrupa
genelinde 20 ilkede faaliyet gostermeye
hazirlaniyor. Halihazirda é Avrupa ilkesin-
de akiif olan Alipay, bunun yani sira Avru-
pa'da hizmet veren 100'den fazla banka
ve 40 dijital cizdan firmalariyla anlashgini
agikladi. Alibaba Group'tan Li Wang, yapt-
g1 agiklamada “Avrupa’daki 6deme yéntem-
leri pazan devamli degisiyor. Tiketicilerin
ihtiyaglarinin daha farkli ve yeniliki uygu-
lamalar dogrultusunda oldugunu fark eftik.”

seklinde konustu.

Emma: Avrupa’nin
en hizh bisyiiyen girisimi

Yatok ve yatak
Emma orinleri  dikeyin-

de hizmet veren
Alman eficaret sitesi Emma,
yizde 14 oraninda gelir ar-
tisiyla Avrupa’nin en hizli bi-
ylyen startup’i segildi.

Avrupa
e-ticareti hisyiiyor

2017 ylinda yizde 11
oraninda arhs gosterdigi
kaydedilen Avrupa  ei-
caretinin - hacminin 534
milyar euro’ya  ulashg
godzlemlendi.

Snapchat
artik bilet satiyor

Bilet alim satm platformu
SeatGeek ile is birligine
giren sosyal ag Snapchat,
kullanicilarin uygulama
Uzerinden gesitli etkinliklere
bilet satin almalarini mim-
kin kiliyor.

W SeatGeek

Etsy’nin hisse
degeri arhs gosterdi

Saticilardan aldigi  komis-
yona zam uygulayan ABD
merkezli online pazar yeri
Etsy’'nin  hisse degerinde
yizde 35 oraninda arhs
kaydedildi.

Etsy
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E-ihracat Seferberlii Basladi!

“Yeni e-ticaret projesi ile TOBB'a bagh oda ve borsalara tye olan sirketlerin eihracat
firsatlanna kolay erisimi hedefleniyor”

12| www.eticaretcagi.com

TURKIVE CLIMHURIVET]
EXONCMI BAKANLIG]

E-ihracat Seferberlifi
Basin Lansmani

T.C. Ekonomi Bakanhgi destekleriyle; TOBB,
Alibaba.com, Halkbank ve VakifBank, Tir-
kiye'deki KOBI'lerin dijital dénisimine
katki saglamak, yeni pazarlara erisimi ko-
laylashrmak ve e-ihracata hiz kazandirmak
amacryla gelistirdikleri yeni e-icaret proje-
leri ile ilgili detaylari T.C. Ekonomi Bakani
Nihat Zeybekci'nin de katlim sagladigi
etkinlikte kamuoyu ile paylastlar.

Yeni e-icaret projesi ile TOBB'a bagl oda
ve borsalara Uye olan sirketlerin e-ihracat
firsatlarina kolay erisimi hedefleniyor. Buna
gére, Alibaba.com’a Global Gold Supplier
Uyesi olmak isteyen oda ve borsa Uyesi
sirketler icin Uyelik bedelinin yizde 80’
Ekonomi Bakanligi, yizde 20'si ise Halk-
bank ve Vakifbank tarafindan karsilanacak.
Boylece hizmet vermek Uzere yeni pazarlar
arayan KOBI'ler higbir iicret 6demeden Ali-
baba.com’da magaza agarak 190 Glkeden
yelere Urinlerini tanitabilecek ve satis yap-
ma imkani bulabilecekler.

E-ihracat  Seferberligi  olarak adlandirilan
bu yeni projenin tanitim etkinligine katlan
T.C. Ekonomi Bakani Nihat Zeybekei, “Eko-
nomi Bakanligi olarak 2 sene dnce baslat-
hgimiz eticaret sitelerine Uyelik destegini

simdi yizde 100 destek kapsamina aldik.
Hedefimiz, 10.000 Uye dedik; su anda
hedefimiz 100.000 iye.” diyerek eicarete
ivme kazandirmak adina bir sonraki adima
gecildigine isaret effi.

Etkinlik kapsaminda konusma yapan Al
baba.com’un Tirkiye'deki yetkili is ortag
E-Glober'in Yonetim Kurulu Baskani Meh-
met Ali Yalcindag, E-Glober olarak yeni
markalari TradeFive ile amaclarinin ihraco-
ta yeni yildizlar kazandirmak, ticareti di-
iitallestirerek Tirkiye'deki KOBI'lerin ulusla-
rarasi oyuncular haline gelmesini saglamak
oldugunu belirtti. E-ihracat Seferberligi ile
ilgili goruslerini paylasan Yaleindag, ge-
lecek 3 yil icinde edicaretin daha fazla
hiz kazanacagini ve Tirkiye'nin barindir-
digi biyik potansiyel ile eticaret enteg-
rasyonunda geride kalma ltksi olmadigini
vurguladi.

Ayrica TradeFive Yénetim Kurulu Uyesi ve
CEO’su Orkan Aytulun da Edicaret Cagi
okurlarina 6zel olarak E-ihracat Seferberli-
gi ile ilgili dusincelerini belirtti. Iste Aytu-
lun’dan E-Glober'in yeni yiizi ve Alibaba.
com’un is ortagi TradeFive ve e-ihracat eko-
sistemine dair nemli doneler...
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TradeFive olduk: Ticaret 5.0’a geciyoruz

Dijital donisim dinyayr degistirdi, degistirmeye devam ediyor. Turkiye
olarak buyik potansiyelimiz ile is yapisimizi dénistirmek, dijitallesmek
ve globallesmek en biyik gerekliligimiz. Ulkemizin sirkefleri dijitale,
ticaretimizi gelecege tasiyacak bir vizyona ve oyun planina ihtiyaci
var. Biz de bu degisime kayitsiz kalmadik. Bu ihtiyaci ve vizyonumuzu
yansitan yeni bir marka yarattik. TradeFive artik yeni adimiz, E-Glober
Grubu’nun yeni markasi. TradeFive olarak amacimiz Tirk sirketlerini di-
iitallestirerek uluslararasi oyuncular haline getirmek. KOBI'leri dijitale, ti-
caretimizi gelecege tasiyacak insan kaynag, lojistik, giimrik, finansman,
sanal édeme sistemleri ve bulut bilisimi iceren ticaret 5.0 ekosistemini
gelistiriyoruz.

Orkan Ayfulun Uctan uca e-ihracat ekosistemi

TradeFive .

Yénetim Kurulu Uyesi & CEO .

Twitter: @orkanaytulun Isletmelerin sadece retime ve ticarete odaklandigi diger bitin ihracat

sureclerinde ugtan uca hizmet aldigi bir yapiyr hayata gegiriyoruz.
Sorun olan dil konusundan depolamaya, fuarlara katiimdan akreditif
agmaya, tahsilata kadar her hizmet bu ekosistemde gerceklesecek. Bu
sistem vasitasiyla meveut isletmeler tim sireglerinde bu yapidan fayda-
lanirken yeni kurulan isletmeler de bu ekosisteme dahil olarak bir anda
mikro c¢ok uluslu sirket haline gelecekler.

E-ihracat Seferberligi:
KOBV'ler global pazara Alibaba.com ile aciliyor

Bugiin bir ficaret heyetinde ya da bir fuarda ulasabileceginiz misteri
sayisi sinirl ve maliyetli. Dinyanin lider B2B platformu Alibaba.com’a
ye olarak trinlerinizi 190 ilkeye tanitma ve satma firsah buluyorsunuz.
Bu E-ihracat Seferberligi ile Alibaba.com’a Global Gold Supplier (GGS)
Uyesi olmak isteyen KOBI'ler icin sanal magaza agma maliyetinin yizde
80'i Ekonomi Bakanhg: tesviki, TOBB isbirligi ile saglanacak. Maliyetin
yizde 20 oranindaki destegini ise Halkbank ve VakifBank karsilayacak.
Yani higbir maliyet olmadan sanal magaza agan isletmeler kolaylikla
e-ihracata entegre olarak global pazara agilacaklar ve kazanglarini
katlayacaklar.

Tirkiye'de ihracatgi sayisini artiracak, ihracat yildizlan cikartacak, ki-
cik ve orta dlcekli isletmelere ihracat yapma cesareti kazandiracak ve
ayni zamanda da istihdama ciddi katki saglayacak olan bir proje bu.
Bu isletmelerin Urinlerini dinyaya satmalar sonucunda hem istihdama
katkilari olacak, ilke ekonomisine fayda saglayacak hem de énemli bir
Turk sirketi olarak artik global pazarda oyuncu haline gelecek. E-ihracat
Seferberligi ile KOBI'leri Alibaba.com ile dijitallestirerek global oyuncu-
lar haline getirecek ve ihracat hacmimizi artiracagiz.
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E-ihracat Potansiyeli Yiksek

Pazarlarda Odeme Ahiskanhklar

[Alicaret =haji

““Eihracat firmalannin basanli olabilmeleri icin hedef pazann beklenti ve ihtiyaclanni
iyi analiz edebilmeleri Gnemli”’

Dinyanin herhangi bir noktasindan
pratik bir sekilde Urin veya hizmet
sahn almayr mimkin kilan online
ahsveris, farkli hizlarda da olsa tim
toplumlarda yayginlasan bir yéntem
olarak karsimiza ¢ikiyor. Buna kar-
sin beklentiler ve alisveris davranislari
toplumdan topluma, hatta tiketiciden
tiketiciye degiskenlik gdsteriyor. Elbet-
te her bir musteri, online bir alisve-
ris platformuna giris yaparak siireci
baslatiyor,  Grin/hizmetleri  inceliyor
ve alisveris sepetine ekliyor; ancak
sira 6deme islemine geldiginde fercih

141 www.eticaretcagi.com

edilen yontemler cok farkli olabiliyor.

E-ihracat firmalarinin basarili olabilme-
leri agisindan hedef pazarin beklenti
ve ihtiyaglarini iyi analiz edebilmeleri
son derece 6nemli. Konu &demelere
geldiginde de firmalarin farklilk yo-
ratabilmesi, ancak ve ancak tiketici
ihtiyag ve aliskanliklarini benimseye-
bilmekten geciyor. Sinir Stesi aligveris
hizmetinin sunulacag ilke vatandasla-
rnin hangi 8deme ydntemini, neden,
nasil ve ne zaman fercih eftigi tespit
edildikten sonra ise geriye sdz konusu

//(/- )
" PayU’

KATKILARIYLA

ddeme teknolojilerini online aligveris
hizmeti verilen platforma entegre et-
mek kaliyor.

Ozellikle son dénemde e-ihracat ala-
nina yahrm yapmaya ve bu alandaki
bosluklari  doldurmak icin calismalara
baslayan Tirkiye'deki e-ihracat firmala-
rnin da hedeflerine ulasabilmeleri icin
sinir dtesi alisveris potansiyeli tastyan
pazarlarin 6deme aliskanliklarini bilme-
leri kritik bir 5nem tasiyor. iste e-ihracat
potansiyeli yiksek olan bdlgelerde en
sik tercih edilen 6deme yontemleri...
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Rusya

Tirkiye merkezli firmalarin en fazla sinir Ste-
si ticaret hizmeti sundugu pazarlardan biri
olan Rusya’da kredi kartli édeme oraninin
yiksek olmasi dikkati ¢ekiyor. Bunun yani
sira &zellikle 2013 yilinda Rusya’da faali-
yetlerine baslayan PayPal’in tiketicilerin sinir
otesi alisverislerde online édeme alternatifle-
rine bakis agisini degistirdigi goriliyor.

Buna benzer sekilde elekironik para, Yandex.
Money, Webmoney, VISA-Qivi Wallet gibi
yerel édeme ¢cézimleri de Rusya pazarinda
siklikla tercih edilmeye baslanan alternatif-
lerden. Tum bu bilgiler 1s1§inda, Rusya’daki
tiketicilerin yeni nesil finans teknolojilerine
agik oldugu rahatlikla savunulabilir.

BAE ve Orta Dogu
vlkeleri

(44

Cin'de en cok
Alipay ve WeChat
Pay ile mobil

Birlesik Arap  Emir-
likleri ve Orta Dogu
bolgeleri,  Tirkiye
icin son yillarda ol
dukca elverisli  bir
pazar  olusturuyor.
Buna karsin Statista’nin verilerine
gore sdz konusu bolgelerde yizde
64 oran ile kapida ddeme yon-
teminin tercih edildigi gériluyor.
Diger yandan kimi Orta Dogu ul-
kelerinin mada, Sadad, Benefit, CASHU gibi kendi kapali
devre ddeme sistemlerine sahip oldugu gériliyor.

odeme alternatif-
lerinin kullamldi-
i goriliyor

29

Bu sistemler; 6n 6demeli kart, hediye karti veya iriin iade
karti gibi ihtiyaclar icin en ¢ok kullanilan yéntemlerden
biri olarak karsimiza cikiyor. Ek olarak Dubai, Bahreyn
gibi uluslararasi firmalarin yogun oldugu yerlerde kredi
kartl ddemenin siklikla tercih edildigi biliniyor.

Cin

E-ihracahin en gelismis oldugu pazarlardan Cin'de, 6zel-
likle 2013 yilindan bu yana online ddeme secenekleri-
ne olan talebin dikkate deger bicimde artigi biliniyor.
eMarketer'in yayimladigi veriler de bu yargiyr dogruluyor
ve Cin'de en ¢ok Alipay ve WeChat Pay ile mobil éde-
me alternatiflerinin kullanildigini ortaya koyuyor. Yapilan
arastirmalardan ¢ikan sonuglar, zellikle Z kusaginda yer
alan tiketicilerin yenilikgi 6deme ¢dzimlerine sicak bak-
hgr yoninde.

[Alicaret elagi

Hindistan

Odeme aliskanliklari incelendiginde Hindistan’da  gele-
neksel yoéntemlerin tercih edildigi gézlemleniyor. Online
alisverislerde yizde 60 oran ile kullanilan nakit &de-
me yontemine ek olarak, Hindistan pazarinda yeni yeni
yayginlasmaya baslayan elektronik édeme alternatiflerinin
ilerleyen zamanlarda kullanim oranini artiracagi éngdri-
ltyor. Hindistan hikimetinin Rupay, UPI gibi elektronik
ddeme girisimlerini destekledigini duyurmasi da éngérileri
destekliyor.

Bu tablodan yola cikildiginda,
her pazarin kendine 6zgi &de-

66

Rusya'daki tiike-
ficiler yeni nesil
finans teknoloji-

me aliskanliklar oldugu sonucuna
ulasmak mimkin. Bu nedenle e-ih-
racat firmalarinin rekabette avan-
taj elde edebilmek ve tiketiciler
ile sadakat bagi kurabilmek igin
hedef pazarin ihtiyaglari hakkin-
da detayli arastirmalar yapmalari
ve bu ihtiyaglara uygun ¢ézimleri
benimsemeleri oldukca &nemli.

lerine cogunlukla
acik bir tutum
sergiliyorlar

29
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Bir Pazarlama Uzmaninin
Kaleminden “E-ticaretin Kara Kutusu”

Gaye Or

PayU Turkiye
Pazarlama Direktért

Pazarlama ferimi, sayilar azimsanamayo-
cak kadar fazla isletme icin satislar artir-
maya Snayak olacak tantim calismalarinin
bitinini ifade ederken aslinda isletmelerin
ayakta kalmasini saglayan sac ayaklarindan
biri olma gdrevini Ustleniyor. Edicaret pazar-
lamasi da buna benzer bicimde online ma-
gazalarin basar saglayabilmelerinde ve bu
basariyr sirdirebilmelerinde 6nemli bir rol
oynuyor. PayU Tirkiye Pazarlama Direktori
Gaye Or de bilgi ve birikimlerini kaleme
aldigr “Eicaretin Kara Kutusu - Pazarlama
Uzerine Hikayeler” adli kitabinda eicaret
ve pazarlamaya dair bilinen/bilinmeyen/
yanhs veya eksik bilinen tim noktalari ir-
deliyor.

Gaye Or, icretsiz olarak okurlarin bege-
nisine sundugu ilk kitabinda pazarlamanin
ezberlerin disinda kalan bélimlerine 151k
tutuyor. Pazarlamayi bir kavram olarak de-
gil, genel resmin icindeki roli ile ele alan
Or; pazarlamanin iriine, hizmete, operas-
yona, planlamaya, satisa, sahs Sncesi/son-
rasi destege yani tim edicaret sireglerine

“Pazarloma olarak gdrimeyen siirec yonetimi, planlama, kullanici deneyimi gibi sirecler
sanildigindan cok daha Gnemli”

tiketicinin gdzinden bakmay ve sireci bu
dogrultuda  sekillendirmeyi mimkin kildigi-
na isaret ediyor.

Tim dinyada biyime oranlarina paralel
olarak rekabetin de arthgi eticaret sekio-
rinde firmalarin islerini gelecege tasimalari
icin pazarlamaya gereken Snemi verme-
leri gerektigini vurgulayan Or, hemen her
Slgekten isletmecinin pazarlama sireglerini
kusursuzlastirabilmesi igin  kitabinda  pek
cok énemli ipuglarina da yer veriyor.

Turkiye e-icaret sektorinin sesi olma misyo-
nu ile calismalarini sirdiren E-icaret Cags
olarak biz de sektdrin gelisimine eseriyle
katkida bulunan PayU Tirkiye Pazarlama
Direktori Gaye Or'i tebrik ediyor, sekidr
profesyonellerince hazirlanan bu gibi yao-
yinlarin sayisinin artmasini diliyoruz.

E-icaretin Kara Kutusu - Pazarlama Uze-
rine Hikayeler adli kitabi http://ntz.in/
go001 adresinden Ucretsiz olarak indire-
bilirsiniz.

Cok uzun siredir aklimda kitap yazmak vardi, ama konu ko-
nusunda kararsizdim acikgasi. Egitim ve mentorluk sireclerinde
insanlarin pazarlama konusunda ¢ok sayida sorusu oldugunu, ne-
reden baslayacaklarini kestiremediklerini gérdim. Ozellikle kisils
bitceniz oldugunuzda ise nereden, nasil baslayacaginiz ¢ok kritik
dnem fasiyor. Bunun yani sira ‘pazarlama’ olarak gérilmeyen
sirec yonetimi, planlama, kullanici deneyimi gibi kavram ve siirec-
ler, sanildigindan ¢ok daha 6nemli. Pazarlama reklamdan ibaret
degil; Google arama sonuglarinda reklam verdiginizde pazarlama
yapmis olmuyorsunuz, pazarlamanin araglarindan sadece birini
kullaniyorsunuz. Bunu unutmamak lazim.

Tim bunlar bir araya gelince kitabin konusu da kendiliginden

olustu. Su an internefte icretsiz olarak kitabin tim icerigine ulas-
mak mimkin.
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Basalim mi, basmayalim mi; satalm mi, satmayalm mi diye
arkadaslarla yaptigim goérismeler, konusmalar oldu. Fakat edica-
ret ve pazarlamaya giris niteliginde sayilabilecek -en azindan
dyle olduguna inandigim- bu kitabin icretsiz olmasi gerektigine
karar verdim. s dinyasi disaridan bakildiginda herkesin kendi
cikarlari dogrultusunda calishgr bir ortam gibi goriniyor. Ama
aslinda hepimiz birbirimize bir sekilde bagliyiz. Birilerinin yaptig
hatalarin da, dogrularin da baska hayatlara etkisi oluyor. Kitabin
dnsozinde de yazdigim gibi ‘Turkiye'de ozellikle de e-icaret, yurt
disina goére daha emekleme asamasinda. lleride ¢ok daha iyi
isler yapacagimizdan hig kuskum yok. Bu islerin nasil yapilmasi
gerektigi konusunda daha fazla kafa yormamiz gerekiyor sadece.
Eger bu konuda ufak da bir katkim olursa kendimi yeterince
basarili sayacagim.’
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StockMount CEO’su Tarkan Haser ile e-ticaret entegras-
yonlarim ve sektorii degerlendirirken Melek Yatirma
Hande Enes ile girisimcilik ekosistemi ve yatirim karar-
lan1 iizerine konustuk.
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StockMount’un kurulus 6ykisii-
ni bizimle paylasabilir misiniz?

StockMount, 2015 yili ocak ayinda
Haser Yazilim binyesinde ortaya ¢ik-
mis bir projemiz idi. Hem oradaki
misteri kitlemizden gelen talepler hem
de e-icaret dinyasindaki ihtiyaci dik-
kate alarak 14 yillik ERP B2B ve B2C
tecribemiz ile birlikte StockMount'u

hayata gegcirdik.

Yine bu sirecte hem temin ettigimiz
akademik destek hem de Tirkiye'nin
en onemli tedarikgileri ve énde gelen
sanal pazar yerleriyle yaphgimiz go-
rismeler ile hizli, givenilir ve edica-
ret icerisindeki tim taraflarin tatminini
saglayacak bir sistem ortaya koyduk.

2016 yili mart ayinda StockMount

Tarkan Haser
StockMounth CEO’su

Kullaniar Thtiyac ve Problemlerini Anlamak,

En Kisa Siirede En lyi C6zomi Sunmak
StockMount Icin Cok Onemli

Teknoloji A.S. olarak sirketlesmeye git-
tik. Su anda da ODTU Teknokent'te

calismalarimizi sirdirmekteyiz.

E-ticaret isletmecilerileri icin ne
gibi avantajlar saghyorsunuz?

Temel olarak StockMount, e-icaret
operasyonlari icin tim islemleri tek
panelden saglamayr hedefler. Sanal
pazar yerlerinde magaza ve edicaret
site sahiplerinin Urin listeleme, Urin
gincelleme gibi rutin isleri dizenli ve
otomatik hale gelir; siparis kontrolg,
fatura ve kargo etiketi hazirlama, ali-
cilar ile mesajlasma gibi islemler de
StockMount yénetici paneli Uzerinden
kolaylikla gerceklestiriimektedir.

Elbette kullanicimizin daha 6zel ihti-

yaclari icin ERP programlariyla enteg-
rasyon, efatura ve e-arsiv islemleri,
kullaniciya 6zel tahsis edilmis sunucu
ve daha bircok farklilastirilabilir hiz-
met yelpazesi de sunuyoruz.

Bize biraz rakamlardan bahse-
der misiniz? Ornegin kayith kul-
lania sayisi, StockMount Gizerin-
den sahlan/listelenen Grin adeti
ne durumda?

2018 yili haziran ayi itibariyla 6 bi-
nin Uzerinde kayith kullanicimiz mev-
cut. StockMount kullanicilari ise enteg-
rasyon sirecleri boyunca yaklasik 43
milyon adet Urin listeledi, 7,3 milyon
adet siparis aldi ve 510 milyon TL
degerinde sahs gerceklestirdi. 2018
facliyet yili ve daha uzun vadeli he-
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deflerimiz ile birlikte elbette kullanici
sayimiz ve diger istatistiklerde de bek-
lenen bir artis s6z konusu.

Gectigimiz aylarda Hande Enes
ve Osman Kale’den 500 bin do-
lar miktarinda bir yatirm aldi-
niz. Bu yatrimi nasil degerlen-
dirmeyi planhyorsunuz?

Oncelikli olarak mevcut hizmetlerin
gelistirilmesi ve yeni hizmetlerin yo-
yimlanmasi ile ilgili yazilimsal sirec
anlaminda kisa ve uzun vadeli he-
deflerimiz dahilinde ilerleyecegiz. Bu
dahilde arayizimizle ilgili kullanici
dostu ekleme ve gelistirmeler yapmak,
daha fazla sayidaki yerel sanal pazar
yerleri ve edticaret sitesi altyapilary-
la entegrasyon hizmeti sunmak, yurt
disindaki sanal pazar yerleriyle de
kullanicilarimizi entegre etmek gibi si-
reclerden s6z edebiliriz.

Bunlarin  yani sira  kullanicilarimiza
dokunmak, onlarin ihtiyag ve prob-
lemlerini anlamak, en kisa sirede

Buyutec: StockMount

Kayith kullama sayisi: 6000+

Kadin - erkek kullama orani: Kadin %10, Erkek %90
Yas gruplarina gore en aktif kullama gruplan: 25-35
Gergeklestirilen satis miktari: 510 milyon TL

Satilan iiriin adedi: 7,3 milyon
Listelenen iiriin adedi: 43 milyon

Yilin en aktif donemi: Kasim ayi (yil tamaminin %12’si)
Yilin en az aktif dénemi: Ocak ayi (yil tamaminin %4'G)
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en iyi ¢6zimi taraflarina sunmak da
StockMount icin cok onemli. Misteri
iliskileri departmanimizi da sektdrdeki
trendlerle gincelledigimiz stratejimizle,
biytyen ekibimizle gelistirmek yine bu
kapsamda nemli bir rol oynamakta.

Bir e-ticaret entegrasyon yazilimi
girisimi olarak yeni e-ticaret is-
letmelerine ne gibi tavsiyeleriniz
olabilir?

Elbette dncelikle iyi bir pazar arashr-
masi ile dogru Urinlerin secimi, oturtul-
mus bir tedarik zinciri ve lojistik ags,
sahs sonrasi hizmetler gibi noktalarda
operasyonel anlamda mikemmellige
yaklasmak isletmeler icin 6nemli odak
noktalari. E-ticaret oldukca dinamik bir
sektor; gerek sektdrdeki dizenlemeler
gerekse teknolojik gelismeleri takip
ederek her acidan ginceli yakaliyor
olmalilar. Hizli ama bir yandan da
kontrolli olmak tzere StockMount kul-
lanarak gunlik rutinleri kolaylastirmay:
ve biraz dnce bahsettigimiz dizenle-
melere dair daha c¢ok zaman yarat

[Alicaret =haji

mayi eticaret girisimlerine tavsiye et
meden olmaz.

Son olarak, size gore Tirkiye’de
e-ticaret sektoérini gelecek do-
nemde neler bekliyor?

Yereldeki durumu inceleyecek olursak,
TUBISAD'in 2017 yili icin edicaret ra-
porunda da gorilecegi izere, online
sahs alanlarinda 22,9 milyon TU'lik bir
ciro mevcut. Bir dnceki yila goére yiz
de 30-31'lik bir biyime sé6z konusu.
Tiiketicinin internet iizerinden alisverise
duydugu giivenin artmasi, firmalarin
online satis alanlarinda fiziksel mago-
zalarina gére fiyatlandirma ya da ek
hizmet olarak tiketici icin daha cazip
secenekler sunmasi gibi etkenler bu
biyimede oldukga efkili.

Amazon Tirkiye, su anda saticilar icin
beta siriminde olmakla birlikte &ni-
mizdeki aylarda tiketiciyle de bulusa-
cak; bu durumun Tirkiye'deki online
alisveris deneyimini oldukca etkileye-
cegini disiniyorum.

Yilin en yiiksek satis ceyregi: 4. ceyrek (yil tamaminin

%36's1)

Yilin en diisiik satis ceyregi: 1. ceyrek (yil tamaminin %15’
En popiiler pazar yeri platformuz n11.com

En popiiler e-ticaret altyapisi: IdeaSoft
En popiiler ERP/muhasebe programi: Nebim

hazirlanmistr.

*Veriler, StockMount kullanicilarinin son 3 yildaki istatistikleri baz alinarak
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Hande Hanim, oncelikle sizi bi-
raz tamyabilir miyiz?

Tirkiye'de jeotermal enerji alaninda
faaliyet gosteren, yurt disinda ise teks-
til yatinmlari olan Enther Grubu Yéne-
tim Kurulu Uyesiyim. 3 yildir da fonlar
araciligiyla veya direkt olarak teknoloji
yahrimlari yapmaktayim.

Tirkiye'nin en aktif melek yah-
rnmalarindan biri olarak yatirm
yapmaya karar verirken 6nem
verdiginiz noktalar paylasabilir
misiniz?

Gindemdeki en iyi teknolojiyi kulla-
narak globalde ticari deger yaratan
veya globaldeki sirketlerin ilke agilim-
lari i¢in satin almay: tercih edebilecek-
leri projeler Ureten girisimcilere yatrim
yapmay! tercih ediyorum. Girisimcilik,
bircok dengeyi gozetmek durumunda
oldugunuz uzun bir yoldur. Ozellikle
isin basindayken girisimcilerin
pazarlama faaliyetlerinden nakit akisi
yonetimine kadar birgok olguyu birlikte
yonetmeleri gerekir ki bu sebeple yatr-
nm yapacadim projenin girisimcilerinin

Urin

Hande Enes
Melek Yatinmci

Girisimcilik, Bircok Dengeyi Gozetmek

Durumunda Oldugunuz Uzun Bir Yoldur

coklu yetenek sahibi olmasi olmazsa
olmazdir.

E-ticaret entegrasyon yazilimi
StockMount’a yatirm yapmaniz-
da en etkili olan faktérler neler-
di?

En Snemli sebebi; isinin son derece
ehli olan, insan iliskileri kuvvetli, din-
yay kesfetmeye acik ve sabit fikirli
olmaktan uzak girisimcileri. Bu saydik-
larimi bir arada bulmak cok zordur.
Teknoloji portféyimde yer alan diger
firmalar gibi  StockMount  girisimcile-
ri de bu ozelliklerin tamamini tasir.
Projeye 6zel olarak ise StockMount,
misterilerine eticaret konusunda sa-
ts sireglerini optimize edebilecekleri,
rakiplerine gére acik ara onde bir
hizmet sunabilmekte. Bu projenin bir
parcasi oldugum icin ¢cok mutluyum.

Yabana ilkelerle kiyasladiginiz-
da Tirkiye girisimcilik ekosiste-
minin mevcut durumunu nasil
degerlendiriyorsunuz?

Cok yetenekli insanlarin yasadigi top-

raklar zerindeyiz. Kiltir cesitliligimiz,
dustigimiz yerden kalkabilme beceri-
miz, degisik Ulke ve bolgelere adap-
tasyon  kabiliyetimiz  girisimcilik igin
olmazsa olmaz. Ancak devletimizin
mevzuat destegine daha da ¢ok ih-
tiyacimiz var. Teknoloji yatirimeiliginin
dzendirilecegi kanunlara hemen kavus-
maliyiz.

Ornek olarak, herhangi bir sirketin bir
teknoloji sirketini satin almasiyla ilgili
saglanabilecek vergi avantajlar sekts-
rimize gercekten hareket gefirir. Evet,
ev ddevlerimiz var, ancak millet-devlet
el birligi ile bu ev ddevlerimiz Uzerin-
de ilerleyip cok gizel yerlere gelebile-
cegimize génilden inanryorum.

2018’in kalan kismu ile ilgili he-
deflerinizden bahsedebilir misi-
niz?

Hiz kesmeden yatrimlarima devam ede-
cegim. Ulkeme inancim sonsuz ve umut
doluyum. Yatirm hedefim, is modelle-
rini oyun, yapay zeka ve blockchain
teknolojisi Uzerine insa etmis girisimler
olacak.
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| E-ticarette Instagram Stratejisi

“Bir Instagram post'u bir tweet'e gdre 140 kat daha etkili ve yiizde 4'tn tzerinde bir trafik
yaratiyor”’

Hakan Orhun

E-dénustim Danismani
[ hakan@eticaretevi.com
@ @dhorhun

(14

Kullania yo-
rumlarina izin
veriyorsaniz;
bunu 24 saat

kontrol edecek
bir ekibe ya da
ajansa ihfiyaaniz

olacaktir

29
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Hepimiz daha fazla trafik almak istiyoruz.

Aldigimiz trafigin degerli bir trafik olma-

sini istiyoruz. Bu nedenle sosyal pazarlo-
mayr daha da etkin kullanmak istiyoruz.
2004 yilinda hayata gegen Facebook ile
kiyaslandiginda, 2010 yilinda dogan Ins-
tagram neredeyse yari sayida kullaniciya
ulasti. Ayrica Instagram’in sagladig trafi-
gin bircok site icin daha degerli oldugunu
goézlemlemekteyiz.

Global ortalamada bir Instagram post'u-
nun bir tweet'e gore 140 kat daha etki-
li oldugunu ve yizde 4'Gn Uzerinde bir
trafik yarathgini disinirsek bu kanala
cok 6nemli bir caba harcamamiz gerek-
tigi asikardir. Bu ay dogru bir Instagram
stratejisi olusturmak icin gerekenleri ilete-
cegim. Oncelikle her kanal icin yapilmasi
gerektigi gibi bu kanal icin de dogru
hedefler belirlenmelidir. Bu hedefleri séyle
siralayabiliriz:

1. Marka bilinirligi: Bunu takip etmek
icin takipgi sayisini disinebiliriz.

1i

2. Site trafigi: Bu kanaldan gelen trafik.

3. Satis: Bu kanaldan gelen misterilerin
sagladigr ciro.

4. Diger: Sirketinizin konumlamasinin ile-
tilmesi, sirketiniz ile ilgili bilgilendirmeler,
musteri baghhgi, Grin yorumlar vs.

Simdi gelelim hedef misteri profilinize.
Oncelikle dogru bir sekilde hedef profi-
linizi belirleyin. Bunu ¢ok detayli yapin.
Yas, cinsiyet, sevdikleri, sevmedikleri, egi-
timi, yasam tarzi, onu etkileyenler, onun
eglenceli bulduklari, bos zamanlarini no-
sil gecirdigi, hangi kitabi okuyup hangi
filmi seyrettigi, Urinlerinizi nasil kullan-
diklar gibi bilgileri ¢cok detayli olarak
kagida dékin.

Ancak bunu yaparken misterinizi anlayin
ve onu tarif edin. Patronu ya da kendi-
nizi degil. Uyeliginizin business account
olmasini saglayin. Hesabin diger sosyal
medya hesaplarinizla bagl olmasini sag-
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layin. Size nasil ulasacaklarini mut-
laka yazin. Web sitenizin adresi,
telefon numaraniz, e-posta adresiniz

gibi...

Profil metiniz 150 karakter ile si-
nirli. Bunu ¢ok dikkatli bir sekilde
kullanin. Profil resminizi dikkatli se-
cin. Bu, logonuz olmak zorunda de-
gil. Maskotunuz ya da en taninmis
Urininiz olabilir. Eger sosyal pazar-
lama isine girdiyseniz ve kullanici
yorumlarina izin veriyorsaniz; bunu
24 saat kontrol edecek, sorulari yo-
nitlayacak, uygun olmayan mesajlari
denetleyecek bir ekibe ya da ajansa
ihtiyaciniz olacakhr. Bu da isin igine
insan faktérinin girmesi demektir. Bu
nedenle ilgili ekibe ya da ajansa
mutlaka kirmizi ¢izgilerinizi iletiniz.
Inisiyatif kullanilmasi bir giin basini-
zin agriyacad anlamina gelecektir.

Instagram post'lariniz library, resim,
video olabilir. Burada yapacaginiz
denemelerle sizin icin dogru post'u
bulun. Ancak Instagram kullanicilari-
nin yaridan fazlasinin 30 yasin altin-
da oldugunu ve bu kitlenin videolarla

yasadigini bildigimizden video kulla-
nimini éne ¢ikarmaniz iyi olacaktr.
Gorsellerinizde  sticker’lar,  metinler,
ikonlar, emoji'ler kullanarak onlari
daha cekici hale getirebilirsiniz.

30 hashtag kullanabilirsiniz, ancak
30 tane kullanmak zorunda degil-
siniz. Hashtag'leriniz alakasiz olma-
mali. Mutlaka yarismalar yapin. Bu
yarismalarla kullanicilarin Grinlerinizi
nasil kullandiklarini gérin ve yaris-
macilarla  dost Uriinlerinizde
onlarin post'larini kullanirsaniz mutlo-
ka onlari etiketleyin. Ayrica sitenize
yapacaginiz bir entegrasyonla kulla-
nict post’larini kullanabilirsiniz.

olun.

Story’ler kullanin, ancak bunlar sizi
cok iyi temsil etmeli ve mutlaka yarc-
tici olmali. Yine irin kullanimlari icin
live video konusunu pas gegmeyin.
Bunu rutin olarak yapin. Ayrica kullo-
nicilardan neleri gérmek istediklerini
alin ve onlar icin story’ler hazirlayin.
Eger bir reklam filminiz varsa, bunun
kamera arkasini burada yayimlayin.

Sirket kiltirinizi kullanicilarla bura-

da kolaylikla bulusturabilirsiniz. Sani-
rim bunun ilk uygulamasini Glkemizde
yas gini kutlamalariyla Yemeksepeti.
com ¢ok basarili bir sekilde yapmis-
ti. Hem de Instagram heniz yokken.
Arhik bu ¢ok daha kolay.

Ne yaparsaniz yapin mutlaka marka
standartlarinizla uvyumlu isler yapin.
Fontlar, renkler, dil mutlaka markaniz-
la uyumlu olmali. Instagram’a vakit
ayirin, yaphginiz her seyi mutlaka
Slcimleyin ve her gecen gin daha
iyi olun. Markanizi da Instagram’da-
ki en popiler markalardan biri hali-
ne getirin.

(14

Yaphiginiz her
seyi mutlaka

dlcimleyin ve her
gecen giin daha

iyi olun

29
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Basarinin Kilit Noktasi:

MARKA SADAKATI

Bengt Sarica Dinger
E-ticaret Cag), Editor

bengu.dincer@eticaretcagi.com
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marka sadakati

Marka sadakati, bir mar-
kaya ait Urin ve hizmetle-
rin tekrar tekrar satin alin-
masi  seklinde gdsterilen
bir tiketici davranis bici-
midir. Sadik bir misteri
kitlesine sahip olmak ise
isletmeler icin tekrarlayan
satislar anlamina geldigi
gibi etkili bir pazarlama
kanalina sahip olmayi da
mimkin kildigi icin olduk-
ca onemlidir.

(14

Marka sadakati yaratarak yogun re-
kabet ortaminda mevcut misterilerin
diger markalari tercih etmesinin 8nu-
ne gecme, yeni misteriler kazanma
ve pazardaki konumu gi¢lendirme
firsati  yakalanabilir.  Son  yillarda
biyimesini tim dinyada buyik bir
hizla sirdiren eicaret sektdrinde
de rekabetin giderek tirmandigi géz
éninde bulunduruldugunda, online
misteriler ile sadakat bagi gelistir-
menin kritik bir 6neme sahip oldugu
kolaylikla anlasilabilir.

Tiketicilerin  eticarete olan ilgisi,
yeni edicaret firmalarinin  kurulma-

Marka sadakati
yaratarak pazar-

daki konumu giic-
lendirme firsati
yakalanabilir

%9

sina ve halihazirda ge-
leneksel yollarla  hizmet
veren firmalarin  online
dinyaya kahlmasina éna-
yak oluyor. Ekosistemde
yer alan firma sayisinin
artmasi ise dogal olarak
rekabete yol aciyor. Bu
durumda isletmelerin, ti-
keticilerinin rakip firmalar
yerine kendilerini tercih
etmelerini  saglamak igin
onlarin sadakatine sahip olmasi ge-
rekiyor.

Misteriler ile marka arasinda sada-
kat bagi kurabilmek adina elbette
atilabilecek pek ¢ok adim var. Fakat
en dogru kararlarin  verildiginden
emin olmak icin oncelikle misteri
davranislarinin  incelenmesinde bi-
yik yarar var. Peki tiketiciler bir
markayla pozitif iliski gelistirirken ne
tir davranis ozellikleri sergiliyorlar?

Online musteri
tutumu ile ilgili icgériler

E-ticaret ve geleneksel ticarette mis-
teriler ayni kisiler olsa bile davranis

bicimleri ve alisveris aliskanliklari
farkliik gésterebiliyor. Buradan yola
cikildiginda, e-ticaret musterilerinin
bir markaya sadik olabilmesinde
farkli - degiskenlerin rol oynadigini
savunmak mimkin. Ornegin, gecti-
gimiz yila ait degerlendirmelerin yer
aldigr bir arastrma*, ¢ogu zaman
ayni markayr tercih eden online
musterilerin yine o markadan alis-
veris yapmak igin harekete gecme-
lerinin ortalama 32 gin sirdigine
isaret ediyor.

Buna karsin rapora gére bir marke-
dan ilk defa alisveris yapmis olan
musterilerin énemli bir kismi (yizde
52), 25 gin iginde ortalama 3,5
defa daha eicaret platformunu zi-
yaret eftikten sonra yeniden bir
alisveris gerceklestiriyorlar.  Online
arama yoluyla e-ticaret firmasini zi-
yaret eden kullanicilarin ilk alisveris
aksiyonlarini almalar ise 22 gin
suriyor.

* hﬂps ://info.monetate.com/ ecommerce-quarfer/y-

report-q2-2017.html
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Bir diger 6nemli bulgu da bir mar-
kaya dair sadakat gelistirmeye
basladikca etkilesim oranlarinin da
buna paralel olarak artis gosterdi-
gi yoninde. Ote yandan, akilli te-
lefonlar yoluyla gerceklesen doéni-
sim oranlarinin artarken masaisti
ve dizisti bilgisayardaki dénisim
oranlarinin distigi de arastirmadan
cikan bir diger ayrintiyr olusturuyor.

Fakat masalsti  bilgisayar kullani-
cilar, digerlerine gére daha fazla
sadakat gelistirme egilimi gdsteriyor-

lar. Bu da masaisti bilgisayar kul
lanan misterileri isletmelerin gézin-
de daha degerli kiliyor. Dolayisiyla
e-ticaret isletmelerinin, musterilerin
alisveris icin tercih eftigi kanala
gore tutumlarinin farklilashgini da
goz ardi etmeden optimizasyonlar
yapmalari gerektigi ortaya cikiyor.

Marka sadakatinde
rol oynayan faktorler

E-ticaret, pratik ve keyifli bir alisve-
ris sureci yasamayr mimkin kildig

[licaret =aji
icin tiketiciler tarafindan siklikla

tercih ediliyor. Konu marka tercihle-
rine geldiginde ise tiketici ihtiyagla-
rna en uygun ¢dzimleri sunan fir-
malarin 6n plana cikhigi gériliyor.

E-ticaret isletmeleri, misterilerine
her gecen gin daha kusursuz bir
alisveris  deneyimi  yasatabilmek
adina cahsmalarini sirdiirirken bu
aksiyonlarin altinda  hi¢ siphesiz
ki tiketicilerin sadakatini kazanabil-
me misyonu yatiyor. Pazarlamadan
operasyonel sireglere, tedarikten is
gelistirmeye kadar e-icaretin hemen
her adiminin da bu amaca hizmet
edecek sekilde kurgulanmasi 6nem
tasiyor.

Cinki musteriler markanin adinin
gectigi her noktayr zihninde birles-
tirip tek bir dogru olarak algiliyor
ve bu da dogal olarak marka ile
iliskilerine yansiyor. Iste musterilerin
birer marka elgisi haline gelmesi
icin onlarla sadakat bag kurmada
etkili olan temel degiskenler ve islet-
melerin Uzerinde durmalari gereken
noktalar...

Sadakat programlari: E-icarette
sadakat programlari misteri dmir
degerini  (customer lifetime value)

Baris S&nmez

Yemeksepeti
Pazarlama Direktort
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Kullanicilarin marka sadakati géstermelerinin 3
temel nedeni var. Oncelikle o marka benim ihti-
yacimi karsiliyor mu2 Markanin durusu, sdylem-
leri uygun mu2 Uciincisi de ilk ikisi tamamsa
bana bunlar vygun fiyata sagliyor mu?

Misteri deneyimi ve memnuniyeti Yemeksepe-
ti'nin genlerine islemis en &nemli performans
kriteri ve basarili olmasinin altinda yatan en
biytk faktér. Kullanicilarimizin bizden beklenti-
si, en temel ihtiyaglari olan yiyecege en hizl,
en dogru ve en avantajli sekilde ulasmak. Biz
de tim yapilanmamizi ve planlarimizi bu farkin-
dalikla yapiyoruz. Mobil uygulamalarimiz kulla-
nicilarimizin istedikleri yemege en hizli sekilde
ulasip en kisa sirede siparis edebilmeleri igin
durmadan giincelliyoruz.

Istedikleri yemege dogru bir sekilde ulasabilme-
leri icin de her ay 1.200 restorani sistemimi-
ze ekleyip iyi hizmet vermeyen restoranlar ile
yollarimizi ayiryoruz. Buginin fiketicileri gok
fazla marka mesajina maruz kaliyor. Dolayisiy-

la Yemeksepeti olarak tim bu mesajlar arasin-
dan siyrilip tiketicilerimize ilettigimiz mesajlarin
onlar izerinde ne kadar etki ettigi ve kalic iz
birakhgr konusunda kafa yoruyoruz.

Kullanicilarimizla daha samimi ve eglenceli bir
iletisimi tercih ederken de hep farkli, daha énce
yapilmamis programlari denemekten gekinmiyo-
ruz. Oyunlastrma projemiz “muhtarlik oyunu”,
kullanicilarimizin verilerini onlarla eglenceli bir
sekilde paylashgimiz “Fakat iyi yedik” ve kul-
lanicilara farkli sekilde kendimizi hatirlathgimiz
“Su¢ ve Ceza” gibi kampanyalarla kullanicilar-
miz ile iliskimizi bir seviyeye daha yikseltmeye
calisiyoruz. Bunun yaninda gergek zamanli ile-
tisime &nem veriyor ve gindelik trendleri takip
edip iletisimimize entegre ediyoruz.

Tom bunlari yaptiktan sonra da kullanicilarimizin
en uygun fiyatla istedikleri yemege ulasmalari
icin Yemeksepeti'ne girer girmez karsilastiklar:
kisisellestirilmis promosyonlar ve Joker indirimle-
ri ile onlarin ceplerine de hitap ediyoruz.
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KUbra Guner

Digital Partners
Head of Contfent & Strategy

ister eticaret sitesi olun ister geleneksel reklam
araclari kullanan bir marka, amag her zaman
potansiyel musterilerle markanizi bulusturmak ve
var olan miisterilerinizle iliskinizi taze tutmak.
Peki bu iliskiyi taze tutmak igin izerinde durma-
miz gereken ne?

Reklam; dogru yerde, dogru zamanda, dogru
kisiye ulashginda tiketici icin de marka igin de
deger yaratan bir arag; bu degismiyor. Fakat
dijital ¢agda “dogru” tanimi degisiyor. Uzerin-
de durmamiz ve ayak uydurmamiz gereken,
tiketici ihtiyaclarina gére degisen bu “dogru”
kavrami. Dogru davranmak igin harcadigimiz
caba tiketiciye verdigimiz degeri ortaya ko-
yuyor ve markaya geri dénisi de o oranda
olumlu oluyor.

Dijital reklam anlaminda marka sadakati sagla-
mak, eskiden oldugundan ¢ok daha fazla veri-
yi ayni anda islemek anlamina geliyor. Hedef
kitleyi cok daha iyi taniyoruz belki ama hakim
olmamiz gereken mecralar da o oranda kat-
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laniyor.

Ik adim, geleneksel reklamda da dijital reklam-
da da ayni bizce; markalarin da birer fiketici
oldugunu unutmadan hareket etmeleri. Asirilig
degil, “dogru” kullanimi amaglamalari. Konfor-
mizm de degisen “dogru” anlayisinin énemli bir
parcasi, seceneklerin coklugu ve ulasilabilirligi,
kiyaslama ve analiz etmenin cok kolaylasmis
olmasi, pek gok mecra takip eden ve alisveris
deneyiminin her adiminda tatmin arayan bir
kitlenin ihtiyaclarini karsilamak, sadece Urettigi
hizmet ya da irinden sorumlu olan marka an-
layisini artik ortadan kaldiriyor.

Ayakkabi satiyorsaniz sadece kaliteli ayakkabi-
lar satmaniz yetmiyor, ayni kalitede bir dijital
alisveris deneyimi de sunmaniz gerekiyor. Hiz-
lanan yasam, yizde 100 misteri sadakatinden
bahsetmeyi uluslararasi markalar icin bile gittik-
ce zorlastirsa da yapabilecegimiz dijital mec-
ralarin gereklerini yerine getirmek ve sadakati
olabildigince uzatmak galiba.

artirdigi, tiketici kazanim maliyet-
lerini disirdigi ve tekrarlanan so-
tis olasihgini artirdigr icin pek cok
isletmenin yararlandigi bir ydntem
olarak karsimiza ¢ikiyor. Sadakat
programlarinin - kurgusu  markadan
markaya cesitlilik gésterse de ba-
sarili olanlarin hepsinde ayni mar-
kadan alisveris yapmayi cazip hale
getirecek birtakim avantajlar  sunul-
dugu dikkati gekiyor.

Buna gore, bir sadakat programinin
amacina ulasmasi icin dncelikle ti-
keticiye bir fayda sunmasi ve tiketi-
cileri bu programa katilmaya tesvik
etmesi gerektigi sonucuna ulasiliyor.
Ancak bunun icin en basta tiketici
kitlesinin beklentileri hakkinda bilgi
sahibi olunmali ve sonrasinda tiketi-
cilere s6z konusu sadakat programi-
na kahlmanin onlari hem ayricalikl
hem de kazangl kilacag
bilgisi aktariimali.

Kullanici deneyimi: On- “
line misterinin online ma-
gazaya giris yaphdi andan
6deme islemini tamamlo-
yincaya kadar tim sirecin
sorunsuz bicimde ilerlemesi,
biyik oranda kullanici de-
neyimi kavrami ile iliskili.
Sorunsuz bir alisveris ise
ayni markanin yeniden ter-

Miisteriler marka-
nin adinin gectigi
her noktayi zih-

ninde birlestirip
tek bir dogjru
olarak algihyor
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cih edilmesi icin oldukca gegerli
bir neden. Dolayisiyla e-icaret si-
tesinin, mobil ticaret uygulamasinin
veya edicaretin gerceklestigi diger
platformlarin kullanicilarin web de-
neyimini olumsuz ydnde etkilemeye-
cek bir arayiize ve tasarima sahip
olmasinin son derece dnemli oldugu
savunulabilir.

Kisisellestirilmis hiz-
met: Son donemlerin
iizerinde en cok duru-
lan trendlerinden kisisel-
lestirme, iriin ve hizmet
anlayisinda  tiketicilerin
satin alma kararlarinda
onemli oSlcide etkili ol
dugu icin sadakat bag:
gelistirmede de rol oy-

nuyor. Tiketicilerin kendi ihtiyag ve
zevklerine gore Uretilen Urin ve hiz-
metler, tiketicilerin kendilerini mar-
kanin bir parcasi gibi hissetmeleri-
ne onayak oldugu icin isletmelerin
tutkulu marka elcileri kazanabilme
olasihgini da artinyor.

E-ticaret magazasinda tiketicilerin
ihtiyaclarina gére kisisellestirilmis se-
cenekler sunulmasi, kisisellestirilmis
e-bilten icerikleri, kisisellestirilmis
web bildirimleri dahi bu anlamda
biuyik bir etki yaratabiliyor. Hatta
kisisellestirilmis sadakat programlar
ile rekabette dikkate deger oranda
avantajlar elde edebilmek s6z konu-
su hale gelebiliyor.

Misteri destegi: Online kullanicilo-
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Veli Bahcgeci

EDENRED Turkiye
Performance Marketing
Supervisor

Twitter: @velibahceci

Son dénemde artan bilgi bombardimani son
kullanicilari markalarin bircok iletisiminden kag-
maya, gérmezden gelmeye iter oldu. Bu neden-
le de artik markalarin isi her gecen gin zorla-
styor. Peki markalar nasil sadakat saglayabilire

Ben bu konunun markanin iletisim sireclerinden
baslayan bir silsile olarak birbirini etkiledigini
disiniyorum. Markalar son kullanicilarla kur-
duklari iletisimin seklini degistirmeli, sikhgini
ve zamanlamasini ¢ok iyi ayarlamali ve hatta
iletisimi cift tarafli hale getirmeli. lyi senaryoyu
disiinerek markanin dogru iletisim kanalindan

dogru bir Uslup ile ve dogru zamanda son

kullaniciya ulastgini disinelim. Gérev tamam-
landi mi2 Tabii ki hayi. Artik bu noktadan
sonra musteri iliskileri yonetim siregleri devreye

giriyor.

Bircok marka yeni misteri bulurken mevcutlar
iceride tutamadigi icin biylyemiyor. Ginimiz-
de bu makasi dar tutabilen firmalar hizli bijyi-
yebiliyor. Telekom firmalarinin “taahhit” kam-
panyalari bunun igin devreye sokulmus fikirler.
Dogrudur, yanhshr o kisma girmiyorum ancak
bu tip faaliyetler misterileri kendi istekleri ile
degil, zorlayici sartlarla markada tutmak ol-
dugundan sadakatle pek alakasi yok. Bence
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olmasi gereken hizmete/irine odaklanmak.
Siz mevcut misterilerinize en iyi hizmeti/iri-
ni sunmak icin cabalarsaniz, bu mutlaka fark
edilir ve takdir edilir. Eski bir soyleyis vardir;
pekmezi Kilis'te olanin sinegi Bagdat'tan gelir.

ikinci 6nemli konu da katma deger saglamak.
Rekabetin cok yiksek oldugu dénemler yasiyo-
ruz. Artk kullanicilar temel hizmetiniz disinda
da birtakim ek avantajlar bekliyor. Yine tele-
kom firmalarinin premium misterilere sagladig:
imkanlar da onlari elde tutmak icin dogru yon-
tem. Sadakat saglamak adina bir sey vermek
zorundasiniz.

Gelelim son ve en énemli kisma. Unli nérolog
Donald Calne sdyle der: “Insanoglu akilla de-
gil, duyguyla desteklenmektedir. Duygu ve akil
arasindaki temel fark, duygunun akil yiritmeye
yol agmasidir, akil ise sonuglara yol agar.” Yani
dzetle insanlari harekete gegiren asil sey duy-
gu. Markalarin ruhu oldugunu disindigim gibi
duygularinin da oldugunu disiniyorum ben.
Bu nedenle marka karsi tarafa bu duyguyu
iletmeli ki arada sarsilmaz bir bag kurulabilsin.
Bu bagin gici, duygunun giciyle orantilidir.
Bu nedenle sadakat saglamak icin ilk ve en
dnemli unsur duygudur.

rin givenini ve sadakatini kazanabil-
mede buyik bir pay olan misteri
destegi; sahs Oncesi, sirasi ve satis
sonrasi olmak izere tim alisveris si-
recini kapsayan U¢ bdlimi iceriyor.
Bu i¢ bolimden herhangi birinde ya-
sanan sorun, marka algisina golge
disirmeye yetebildiginden isletmele-
rin alsverisin her aninda misterisi-
nin yaninda oldugunu gésterebilmesi
gerekiyor. Bunu basarabilmek icin de
online kullanicinin tercih edebilecegi
her kanalda marka tarafinda bir mu-
hatap bulabilecegi inancini tasimasi-
ni destekleyecek altyapiyr saglamak
Snemli.

Teslimat: Yapisi geregi pratikligi vo-
deden edicaret sektorinde tiketicilerin
siparis verdikleri irinlere bir an 6nce
kavusma istegine yanit verebilen fir-
malarin marka sadakatine dnemli bir
yatinm yaptiklari savunulabili. Zama-
nin herkes icin ne kadar kiymetli bir
olgu oldugu géz &niinde bulundurul-
dugunda eicaret kullanicilarinin satin
aldiklar riinlere ulasmak icin uzun
sire beklemeye tahammillerinin  ol-
mamasi aslinda gayet anlasilabilir bir
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durum. Firmalarin bu beklentiye karsi-
ik vererek sadik misteriler kazanabil-
meleri icin ise yeni teknolojilere acik
olmalarinda ve lojistik sektdrinin ge-
lismesini desteklemelerinde fayda var.

Icerik stratejisiz Urin aciklamalarin-

dan sosyal ag gonderilerine, e-bilten-
lerden blog iceriklerine kadar birgok
bashg icine alan icerik pazarlamasi,
ayaklar yere saglam basan ve on-
line misterilere gergek deger sunan
bir stratejiye dayandirldiginda marka
sadakatine katki saglayan sac ayak-
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Gamze Olgun Parildamis
Jarvis

Kurucu

E-posta: gamzeop@jarvis.com.tr
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Bir sadakat prog-
raminin amacing
ulasmast icin on-
celikle tiiketiciye

bir fayda sunmasi
gerekiyor

2010 yilinda baslayan “misteri ¢ag”, berabe-
rinde firsatlar ve zorluklar da gefirmektedir.
Markalar, her gecen giin daha fazla bilgi sahibi
olan misterileri strekli olarak anlamak ve hizmet
sunmak zorundalar. Beraberinde BT dinyasinda-
ki degisimler, internet kullanimindaki arhis, mobil
teknolojilerde yayginlasma, cep felefonu kullanr-
mi arhsi, sosyal medya kullanim aliskanliklari,
oyun oynama daliskanliklari, yeni gelen kusaklar
ve ihtiyaglari diinyayr degistirirken misteri dene-
yimini de beraberinde degistiriyor.

Davranislar, aliskanliklar, bilgi kaynaklari, ihtiyag-
lar ve sahin alma aliskanliklari da yenileniyor.
Tom bunlarin yaninda endistri 4.0 ile dinya
dijitallesiyor. Kiresel rekabet ortaminda markalar
hem bu degisimleri takip edebilmek hem de de-
gisim ile farklilasan misteri deneyimini yénetmek
icin, misteri odakli yaklasimi benimsemek zo-
rundalar. Bu kapsamda markalar, misterisini iy
tanimak, misterinin ihtiyacini anlamak, ona uy-
gun hizmetler ve urinler gelistirmek, bu anlayisin
tim yapi igerisinde benimsenmesini saglamak ve
karlilik konusunda anlamli ve uzun sireli yararlar
saglamak icin misteri sadakati yaratabilmeliler.

larindan birini olusturuyor.

Bu anlamda, eticaret isletmelerinin hedef kit-
lesinin ihtiyaclarina gére stratejik bir yol hari-
tasi belirleyip icerik pazarlamasini buna gére
sekillendirmesi en mantikli yollardan biri gibi
gérintyor. Ornegin, bir trinin &zelliklerini
satrlarca anlatmak yerine kullanici s6z konusu
rini kullandigr takdirde hayatinda degisecek
noktalari ya da ¢ézilmesi olasi sorunlar yaz-

Misteri sadakatinin firmalara getirdiklerini 4 bas-
Iikia 6zetleyecek olursak;

Misteriye iliskin daha fazla bilgi
Miisterileri elde tutma basarisi
Hizmetle marka ayrismasi
Karliigin artmasi
- Artan misteri elde tutma orani
- Benzersiz iiriin/hizmete ddenebilecek
yiksek fiyat
- Daha fazla satin alma
- Daha az pazarlama ve sistem islet-
me maliyetleri
- Daha az satlmamis stok fazlas

Bu dogrultuda bizim igin sadakat, markanin mis-
terisini fanimasiyla baslayan ve sonu karlilikla
biten bir sire¢. Bu yolda markanin daha etkin,
daha rekabetci ve daha yiksek karlilik noktasina
gelebilmesi icin en 6nemli adimlar ise misteriye
cok yakin olmak, degerlerini ve isteklerini anla-
mak icin zengin iliski kurmak, degisen Sncelik-
lere gergek zamanli tepkiler verebilecek yapilari
olusturmak  (6zellestirilmis sadakat programlari)
ve en uygun teklifi zamaninda sunmaktir.

mak, blog icerikleri hazirlarken izlenebilecek
bir yol olabilir.

Marka sadakati, onlarca farkli faktdrle iliskili
olabilir. Fakat bu faktérlerin asil belirleyicisinin
tiketiciler oldugu unutulmamali. Bu dogrultuda
her ne konuda calisma yapilacak olursa ol
sun, eticaret sireclerinin iyilestirilebilmesi igin
odak noktanin her zaman fiketici talepleri
olmasi gerektigi asla géz ardi edilmemeli.

Migros Ticaret A.S.

Her sektorde pazarin olduk¢a hareketli
oldugu ginimizde tiketicinin markayla
duygusal bag kurarak givenmesi biyik
dnem tasiyor. Musterilerin ihtiyac ve bek-
lentilerini  karsilayarak  memnuniyetinin
saglanmasi marka sadakatinin en &nemli
unsurlari arasinda yer aliyor.

Biz de Migros olarak dinyadaki dijital
doénisimi yakindan takip ederek 1996
ylinda veri ambari (data warehouse)
sistemimizi kurduk ve 1998 yilinda Tir-
kiye'nin ilk sadakat programi “Migros
Club” programini lanse ettik. Sadakat
kart programimizin basladigi ilk ginden
itibaren musterimizin kart ile yaphgr alis-
verisler sonucu olusan data’yr aktif olarak

kullanacak insan kaynagi ve teknolojiye
yatrnm yaptik. Zaman igerisinde sadakat
programimizi tim formatlarimiza yayarak
“Money Club” altinda birlestirdik. Money
Club, 2017 yilinda ulashgi 10,3 milyon
aktif Uye sayisiyla Tirkiye'nin en buyik
sadakat programi olmay: sirdiriyor.

Money Club, musterileriyle iletisiminde
sektorde fark yaratan uygulama ve ge-
lismeleri hayata gegirmekte 6nci oldu.
Biz de sahip oldugumuz CRM altyapimiz
ile musterimizi taniyip beklentilerini anlo-
maya, ihtiyaglarini duymaya ¢alisiyoruz.
Bugiin perakende sekidrinde ilk ve tek
olan “Tam Bana Gére” kampanyamizla
her misterimizin kendi alisveris aliskanlik-
larina uygun kisiye ézel kampanyalar su-
nuyoruz. Ayrica musterilerimizin Migros
mobil uygulamasi Uzerinden belirledikleri
ilgi alanlari ve irin kategori tercihlerin-
den yola cikarak bu teklifleri zenginles-

tiriyoruz.

Her kampanya déneminde kisiye 6zel 4
farkli kampanya sunuyoruz ve bu kam-
panyalari hem kasa fislerinin alinda hem
de Migros mobil izerinden duyuruyoruz.
Bdylece akilli telefon kullanmayan Migros
misterileri de kendilerine 6zel teklifler-
den yararlanabiliyor ve biitce kontroli
yapabiliyor.

Kendilerine sunulan tekliffen faydalanan
misterilerine Migros aninda yeni bir tek-
lif daha sunuyor. 2017 yilinda 900.000
musterimiz kendi alisveris aliskanliklarina
uygun, kisiye ozel sunulan 4.4 milyon
“Tam Bana Gére” kampanyasi teklifinden
yararlandi. Migros misterileri, ¢alisanlari
ve tedarikgileriyle birlikte bir ekosistemi
olusturuyor. Bu ekosistemin sirdirilebilir
biyimesi icin teknoloji kullanarak ope-
rasyonel verimliligi artiryoruz.
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IKigiseI Verilerin Korunmasi ve GDPR Uyumu

““GDPR, AB iilkesinde olmayan firmalar icin de yaptinmlar iceriyor”*

Av. Sebnem Ahi

Bilisimm Avukati
B sebnem@hukukcu.com

66

Facebook, Google,
Twitter gibi global
dev firmalar da

politikalarini
GDPR'a uyumlu
hale gefiriyor
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Avrupa Genel Veri Koruma Tizigu
(GDPR) 25 Mayis 2018 tarihinde yirir-
lige girdi. Aslinda 2 yil evvel yayimlo-
nan bu tizikte, veri sorumlularina verilen
uyum sireci bu tarihte sona ermis oldu.
Her ne kadar tizik AB icerisindeki veri
sorumlularini kapsiyor ise de yukimlilik-
ler bakimindan tim dinyanin yakindan
ilgilenmesi gereken bir dizenleme haline

geldi.

Dizenlemelerin kesinligi bir yana, kisisel
verilerin  korunmasi  bakimindan tizige
aykin sekilde faaliyet gosteren firmala-
ra yillik cironun yizde 4'Gne veya 20
milyon euro'ya varan agir cezalar da
dizenlenmis durumda. Ayrica verisi ihlal
edilenler icin tazminat davasi agma hak-
ki taniniyor.

Peki bu dizenlemeler ne iceriyor?

Kisisel verisi islenecek kullanicilardan
alinacak rizanin eskideki itiraz etmemis
olmanin kabul sayilacagi karinesinin ak-
sine, rizanin acik ve belli bir amaca
yonelik olma durumu bu tizikle dizen-
lenmistir. Ayrica daha énce unutulma
hakki konusunda mahkeme kararlar esas
alinirken, artik bu hak yasa ile korunur
hale gelmis ve kisilere haklarinda edinil-
mis kisisel verilerin silinmesini isteme hak-
ki taninmishr. Bir diger dnemli gelismede
cocuklarin verisinin islenmesi velilerinin
iznine baglanmishr.

Kim icin bu dizenlemeler? GDPR bi-
zim icin neden anlam ifade ediyor?

AB ilkelerini kapsayan bu dizenleme,



kose yazisi

AB icerisinde yer alan veri sorumlularini
veya veri isleyenlerin kuruluslar tarafin-
dan yiritilen tim isleme faaliyetlerini
kapsiyor. Ancak ayni zamanda veri isle-
me faaliyetini AB disinda yapan ve AB
icindeki veri sahiplerine mal veya hizmet
sunan kisi ve firmalar da kapsiyor. Hatta
dogrudan sunmuyorsa dahi, mal ve hiz-
metleri AB Ulkelerinin dilinde ve AB para
biriminde sunuyorsa GDPR kapsaminda
kabul ediliyor. Bu dizenleme AB ilkesin-
de olmayan firmalar icin de yaptinmlar
icerdiginden, Facebook, Google, Twitter
gibi global dev firmalar da politikalarini
GDPR’a uyumlu hale getiriyor.

Dolayisiyla e-ihracat bakimindan AB’de
ikamet edenlere mal ve hizmet sunan
veya euro Uzerinden AB Uye Ulke dille-
rinde hizmet sunan Tirk firmalarinin da
tim veri isleme faaliyetlerinin bu tizige
uyumlu olmasi énem tasiyor. Herhangi bir
ihlal halinde ise idari para cezalar ol-
dukca agir. Ayrica tlkeye giren Uriinlere
el konulmasi, AB'deki faaliyetlerin engel-
lenmesi de s6z konusu.

Ne yapmali, nasil yapmali?

Eger tizik dogrultusunda yukarida bah-
settigim sartlarda faaliyet gésteren bir
kisi veya firma iseniz &ncelikle 6698
sayih  Kisisel Verilerin Korunmasi Ka-
nunu'na (KVKK) ve GDPR’a uyumunuz
analiz edilmeli ve hukuki uyum sirecin-
de GDPR politikasini yazili hazirlama-
niz gerekir.

Veri islemeye konu kisisel veriler baki-
mindan uygun acik rizalari almak ve
bu verilere saygili olmak olmazsa ol-
mazdir. Veri sorumlusu ve calisanlari,
bu verileri hi¢cbir kosulda toplanma ve
islenme amaci disinda kullanmamalidir.
Ayrica gerekli givenlik Snlemleri de
alinmis olmahdir. Her ne kadar bu yi-
kimlolokler KVKK kapsaminda yer alsa
da GDPR’In ¢ok daha fazla sorumlu-
luk getirdigini ve uyum icin daha fazla
gecikilmemesi gerektigini hatrlatmakta
fayda var.

(14

Unutulma hakki,
yasa ile korunur
hale gelmis ve ki-
silere haklarinda

edinilmis kisisel
verilerin silinme-
sini isteme hakk

tanimishir
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Hepsiexpress Genel Miidiiri Umut Aytekin ile e-ticarette
teslimat siirecleri ve miisteri memnuniyeti iizerine konustuk.
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Oncelikle Hepsiexpress hakkin-
da bizi kisaca bilgilendirebilir
misiniz?

Hepsiburada misterilerinin  Urin tes-
limat deneyimlerini en Ust seviyeye
cikarmak igin  kurulan Hepsiexpress
ile eticaret dinyasina yenilikgi fesli-
mat modelleriyle birlikte hizli, pratik,
guvenilir ve dakik tasimacilik anlay!-
sini kazandinyoruz. Yenilikgi hizmet
modeliyle e-icaret musterilerini ope-
rasyonlarimizin merkezine koyuyoruz.
Sundugumuz ayni gin, ertesi gin
randevulu ve hafta sonu teslimat se-
cenekleri ile birlikte randevulu iade
hizmetlerini  eticaret kullanicilarinin
hayatina kazandirdik. Ozel egitimler-
den gecen ve performans sistemine
dayali calisan profesyonel feslimat
filomuz sayesinde misterilerle siparis
verdikleri Urinleri, hasarsiz ve giveni-
lir bir sekilde bulusturuyoruz.

Su anda web sitesi Uzerinden
hizmete sunulan kac farkh tesli-
mat tiré var?

Yarathgimiz yenilik¢i tasima ve tesli-
mat sistemiyle musterilerimizin hizli,
pratik, dakik, esnek ve givenilir se-

kilde wrinlerini teslim almalarini sag-
liyoruz. Musterilerimizin siparislerini
teslim alirken yasadiklari zaman ve
mekan kisitlamalarini da ortadan kal-
diniyoruz. Randevulu teslimat sistemi-
miz sayesinde musterilerimiz evlerinde
veya is yerlerinde beklemeden siparis
verdikleri Grini hafta ici veya hafta
sonu fark etmeksizin istedikleri giin ve
saat diliminde teslim alabiliyor.

Ayni gin, ertesi gin randevulu ve
hafta sonu teslimat seceneklerimizle
misterilerimizin  hayatini  kolaylastiri-
yoruz. Ayni gin randevulu teslimatin
yani sira ertesi gin teslimat secenegi-
ni de degerlendirebilen misterilerimiz
sabah  09:00-13:00
arasi, 6glen 13:00-

18:00 arasi ve ak- “
sam 18:00-23:00
arasi olmak izere iic
ayri randevu segene-
ginden birini tercih
edebiliyor.

Musterilerimiz ~ ayni
zamanda  randevu
saatlerinde degisiklik
ve randevulu iade
hizmetlerimizden de
faydalanabiliyor.  Ki-

kaldinyoruz

Misterilerimizin
siparislerini teslim
alirken yasadik-

lar1 zaman ve
mekan kisitla-
malarini ortadan

sacasi Hepsiexpress ile eticaret alis-
verisinin kontroli artik misterilerde.
Misterilerin  kargo pesinde kostugu
degil, kargonun misterinin pesinden
kostugu bir dénem baslathk.

Hizmet verdiginiz sehirler 6ze-
linde en cok hangi teslimat tip-
leri tercih ediliyor?

Halen hizmet verdigimiz istanbul,
Kocaeli, Ankara, Bursa illerine ilave-
ten izmir de dahil olmak izere Tir-
kiye'nin cesitli illerine hizmetlerimizi
gdtirmeye devam edecegiz. E-icaret
misterilerinin beklentilerini ortaya ¢r-
karmak icin bir “eticaret misteri ic-
gori  anketi”  gerceklestirdik.
Bu ankete katlanlarin  yiz-
de 97'si teslimat zamaninin
dnemli  oldugunu belirtirken
erfesi gin randevulu teslimat
tercih edenlerin orani yizde
65 olarak sonuglara yansidi.
Hafta sonu, aksam ya da
ayni gin feslimat gibi daha
ozel tercihleri olanlarin orani
ise yizde 35 olarak yansidi.

Randevulu  teslimat  hizmet-

lerimizi  segenler genellikle
18.00-23.00 saat araligni,

29
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yani aslinda isten cikip eve dondik-
leri saat dilimlerini tercih eftiklerini
belirttiler. Hepsiexpress olarak miste-
rilerimizin siparislerini teslim alirken
yasadigr zaman ve mekan kisitamo-
larini ortadan kaldirip bu tercihlerine
cevap verdigimizi bilmek gurur verici.

Tirkiye’nin en kokli e-ticaret
platformlarindan biri olan Hep-
siburada istiraki Hepsiexpress
icin bu paydashk sizce ne gibi
faydalar saghyor?

Hepsiburada, Tirkiye'de e-icaretin
lider platformu ve en ¢ok ziyaret edi-
len edicaret sitesi. Aylik
23 milyon tekil ziyaretgi-
siyle birlikte 80 milyonluk
bir trafige ev sahipligi
yapiyor. Tirkiye'de inter-
netten alisveris yapmak
isteyenlerin  yizde 65'i
Google’da arama yapar-
ken yizde 61'i de Hepsi-
burada’dan Urin aramasi
yapiyor. Bu da Hepsi-
burada’nin  yalnizea  bir
online sahs kanal degil,
ayni zamanda musteriler-
le etkin iletisim saglayan
gucli bir pazarlama plat-
formu oldugunu gésteriyor. Bdylesine
gucli bir eticaret sirketinin istiraki ol-
mak, bircok anlamda Hepsiexpress'e
cok sey kahyor.

(44

Tasimacilik  sektérindeki  hizmet ve
kalite standartlarini yeniden tanimla-
yarak yetkinliklerimizi Hepsiburada
platformunda gelistirdik. Kisa zaman-
da Tirkiye'deki yaklasik 30 milyar
TL'lik ¢ok kanalli ve online perakende
pazarinin yizde 65'ine eriserek ope-
rasyonlarimizi  yayginlastirmaya  bas-
ladik. 100.000 metrekarelik dev bir
alana kurulan Hepsiburada Operas-
yon Merkezi sayesinde siparis edilen
bir Urin merkezden 1 saat icerisin-
de cikiyor ve biz de &rnegin Istan-
bul'da Hepsiexpress ile siparis veren
bir misteriye Grinini 3 saatte teslim
edebiliyoruz.

Tim bunlar Hepsiexpress'in hedefledi-
gi ve Uzerine is modelini insa ettigi
hizli, pratik, givenilir ve dakik to-

34 1 www.eticaretcagi.com

Yeniliki hizmet
modeliyle e-ticar-
et miisterilerini

operasyonlarimizin
merkezine koyuy-
oruz.

simaciigr  destekleyen
unsurlar.  Hepsibura-
da’nin  sahip oldugu
deneyim ve hizmet
anlayisiyla gerek mis-
terilerimize gerekse is
arkadaslarimiza  en
uygun calisma ortami-
ni sunuyoruz. Hepsibu-
rada’nin bilgi birikimi

ve fecribesinin bize

kattiklari  ve  misteri-

,, lerimiz igin yarathg
given tarhsilmaz.

Peki rakamlarla ilerleyecek

olursak; biyime hizi, trafik

oranlan gibi verilere dair bilgi
alabilir miyiz?

Hepsiexpress olarak misterilerimize
web’den ve mobilden hizmet sunu-
yoruz. Yaklasik 30 milyar TL'lik cok
kanalli ve online perakende pazarr-
nin yizde 65'ine erisiyoruz. E-icaret
firmalarina hizmet veri-
yoruz. 2018'de gegen
yila gére 5 kat biyime-

yi hedefliyoruz. “
E-ticaret alisverisle-
rinde teslimat konu-
su bilindigi gibi son
derece kritik. Miste-
ri beklentileri de her
gecen gin cesitlenir-
ken dagitim sirecle-
rini ve misteri dene-
yimini iyilestirmek
adina hangi adimla-

Misterilerin kargo
pesinde kostugu
degil, kargonun

musterinin pesin-
den kostugju bir
donem baslathk

[Alicaret =haji

r ahyorsunuz?

Yoptigimiz arastirmalardan  yola ¢
karak, eticaret misterilerinin siparis-
lerine daha hizli ve tercih ettikleri
zaman diliminde ulasabilmeleri icin
hafta ici ya da sonu fark etmeksizin
ayni gin ya da ertesi giin randevulu
siparis seceneklerini sunmaya basla-
dik. Misterilerimiz, randevu erteleme
ya da randevulu iade hizmetlerinden
de faydalanabiliyor. Hepsiexpress ile
eticaret alisverisinin - kontroli  arhk
misterilerde.

Kendi filomuzun yani sira islerinde
uzman, 6zel egitimlerden gegen ve
Hepsiexpress teknolojisini kullanarak
akilli teslimat sistemiyle operasyonlari-
ni yoneten profesyonel tasima ekibiy-
le de hizmet veriyoruz. Hepsiexpress
tasimacilart  belirledigimiz  egitimle-
ri alarak sahaya cikiyor ve miste-
ri memnuniyetini 6n planda tutuyor.
Gelistirdigimiz performans sistemiyle
tasimacilarimizin = perfor-
mansini sirekli takip ediyo-
ruz, verdigimiz egitimlerle
onlarin gelisimine katkida
bulunuyoruz.

Hepsiexpress olarak tasi-
digimiz Urinlere gézimiz
gibi  bakiyoruz, alicilara
hizli ve hasarsiz teslimat
yapiyoruz. Bu dzenli yak-
lasimimiz  bizi pazarda
lider konuma tasidi. Tim
bu farkliliklarimiz sayesin-
de misteri memnuniyeti

29
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oranimizin yizde 99 oldugunu ifade
etmekten memnuniyet duyuyorum.

Turkiye’de e-ticaret ve lojistik
sektorlerinin  durumunu nasil
degerlendiriyorsunuz?

Tim is kollarinda etkisini hissetti-
ren dijitallesme, genc niifus, internet
kullanimmin artmasi gibi etkenlerle
2017 yilinda Tirkiye'deki eicaret
pazarinin yizde 35 bandinda biyi-
me kaydettigini goriyoruz. Cok ka-
nalli ve online perakende pazari ise
23 milyar Tl'lik hacme ulast. Gegen
yilki biyime ve gelisimi temel aldigi-
mizda 2018 yilinda da pazarin ben-
zer seviyelerde buyiyecegini tahmin
ediyoruz. 2017’de online perakende-
nin toplam perakende igindeki payi
yizde 4,1'e ulasirken iki-Ug senelik
vadede bu oranin yizde 6 ila yizde
8 bandina gelecegini disiniyoruz.

Yakin gelecekte hangi teknoloji-
lerin e-ticaret tasimaciligina yén
verecegini 6ngériyorsunuz?

Misterilerin  beklentilerinde ve ihti-
yaclarinda yasanan degisim, bizim
de kesintisiz ve sorunsuz bir hizmet
sunmanin yeni yollarini aramamiza
yardimei oluyor. Hayatimiza son dé-
nemde giren 3D baski ve siricisiz
ara¢c kavramlari, lojistik sektéri ve
eticaret tasimaciliginda da biyik bir
devrim yaratma potansiyeline sahip.
Bu teknolojiler Uriin teslimatlarinin
daha hizli ve ¢abuk olmasina yardim
edecek.

E-cizdan teknolojisinin de ilerleyen

ylllarda  dnem  ka-

zanacadi tahmin

ediliyor. 2025 il

itibariyla  akilli  tele- ‘ ‘

fon  kullanici sayisi- [T )

nin ikiye katlanmasi I
bekleniyor.  Kullanicr- m||yar TUlik (Ok

larin dijital hizmetleri
daoha fazla tercih et
mesiyle birlikte bizler
de kisisel ve kurumsal
misterilerimize  cok
platformlu hizmetler
sunma arayisi iginde
olacagiz.

erisiyoruz

kanalli ve online

perakende paza-
ninin yiizde 65'ine

[Alicaret elagi
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2018’in kalan kismi
icin Hepsiexpress’ten
misteri deneyimine
odakh baska inovatif
uvygulamalar bekle-
yebilir miyiz?

66

Kendi gelistirdigimiz yiz-
de yiz yerli yazilm sao-
yesinde misterilerimizden
aldigimiz  geri  bildirim-
lere goére hizmetlerimizi
surekli gelistiriyoruz. Yeni
ihtiyaglara gére operas-
yonlarimizi  gincelliyor,
musteri sikayetlerini anlik takip edip
¢cézime ulastinyoruz.  Tasiyicilarin
performansini izleyip degerlendiriyor
ve misteri memnuniyetini analiz edi-
yoruz.

Hepsiexpress tasimacilari, gin igin-
deki  operasyonlarini  kullandiklar
Hepsiexpress uygulamasiyla planlo-
yarak insan hatasina yer vermeden
dijital ortamda planlyor ve teslimat-
larini basariyla  tamamliyor.
Hepsiexpress olarak fark ya-
ratan akilli teslimat hizmeti-
mizi gelistirmeye ve e-icaret
misterilerine mikemmel bir
aligveris deneyimi yasatmao-
ya devam edecegiz.

Son olarak sizce ilerle-
yen donemlerde e-tica-
retle ilgili hangi trendler
on plana cikacak?

%9

Misterilerin - her  kanaldan

Tasidigimiz iriin-
lere gozimiz gibi

bakiyor, aliclara
hizh ve hasarsiz
teslimat yapiyoruz

%9

tutarll ve ayni kalitede
hizmet alma beklentisiyle
alisveris deneyimi arhk
offline’la online’1 birlesti-
ren, birden fazla kanalin
ayni anda ya da farkl
zamanlarda kullanila-
bildigi bir ydne dogru
ilerliyor. Mobil cihazlarin
ve mobil infernet kullo-
niminin da yayginlasma-
styla eficaret icin yeni
bir dénemin basladigini
soylemek mimkin.

Internetin ve teknolojik gelismelerin
tetikledigi, is modellerimizi ve yasam-
sal aliskanliklarimizi etkileyen dijital
dénisimden tim kurumlar etkileniyor.
Karsimizda zorluklar ve riskler var.
Ancak degisime ayak uyduranlar igin
mithis bir potansiyel ve firsat da var.
Misteri  beklentileri ve teknolojideki
degisim tim sektorleri  degistiriyor.
Misteriler daha bilgili, bilincli ve ta-
lepkar.

Dijital nesil hem ticareti sekillendiri-
yor hem de sekillendirdigi dinyada
nerenin misterisi olacagina kendi
karar veriyor. Bu nedenle kurumlarin
dijital nesli ve degisen dijital cag
cok iyi anlamalari gerekiyor. E-icaret
sektér, teknolojinin  etkisinin biyik
oldugu bir sektér. Biz yatrimlarimi-
za hiz kesmeden devam ediyoruz.
Misteri deneyimini iyilestirmek ve ar-
tirmak igin tiketicinin hayatini kolay-
lashracak teknolojilere sirekli yatirm
yapiyoruz.
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2017 KOBI E-ticaret
Raporu’ndan One Cikan Noktalar

“Yiizde 68 oran ile kredi karth Gdemenin en cok tercih edilen Gdeme yontemi oldugu

gorulayor”

[
A . i
Seyhun Ozkara

|deaSoft, Genel MUdur
@ @seyhunozkara

(14

Her 3 siparisten
1 tanesi mobil

cihazlar iizerin-
den veriliyor

29
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E-ticaret sektdrinin biyimesinde kigik ve
orta dlcekte isletmelerin roli biyik. Tam
da bu nedenle KOBI'lerin e-icarete katilimi
tesvik edilmeye calisiliyor, konferanslar di-
zenleniyor, hukuki dizenlemeler yapiliyor ve
ilke ekonomisinin kalkinma planlari sekillen-
diriliyor. Biz de IdeaSoft olarak elbette KO-
Bileri destekliyor ve edicaret ekosisteminin
gelismesi icin pek cok adim ahyoruz. Buna
ek olarak, ekosistemi olusturan oyuncularla
birlikte sektdrin nabzini tutarak gelecege
istk tutmaya da calisiyoruz.

Bu anlamda, IdeaSoft olarak her iki yilda
bir yayimladigimiz KOBI e-icaret raporla-
rinin sektérin mevecut durumunu anlamaya
ve gelecek dénemlerle ilgili ipuglari elde
etmeye Snemli dlcide yardimer oldugunu
disiniyorum. Odeme secenekleri, satin
alim bdlgeleri, siparis saatleri, kargo firma-
lar gibi énemli basliklar altinda incelenen
ve saptanan bilgilerin de KOBJ'lere &zellikle
pazarlama c¢alismalarinda yol gésterici
oldugu kanaatindeyim.

Odeme Secenekleri

KAPIDA ODEME

%1 9,0 °

HAVALE - EFT

%9,0

DIGER

%40 *

Kamuoyu ile yakin zamanda paylashg:-
miz 2017 KOBI E-icaret Raporu'nda ise
6500'in izerinde aktif IdeaSoft kullanicisi
magaza ve 3 milyondan fazla siparisten
yola ¢ikarak olusturdugumuz verileri ve
degerlendirmeleri bulabilmek mimkin. Séz
konusu giincel rapordan ¢ikan detaylardan
benim &zellikle Gzerinde durmak istedikle-
rim ise su sekilde:

Odeme secenekleri

Raporda yer alan bilgilere gére, tiketicilere
sunulan &deme secenekleri icinde yizde 68
oran ile kredi kartl 6demenin en cok tercih
edilen ddeme ydntemi oldugu sonucuna
ulasiyoruz. Onu yizde 19 ile kapida &de-
me secenedi takip ederken havale-EFT ile
ddemenin yizde 9 ve diger ydntemlerin de
yizde 4 oranda tercih edildigini gorebi-
liyoruz. Her ne kadar kredi kartli 3deme
oranlari yiksek olsa da given konusunun
dzellikle ilk alisveris deneyimi agisindan
kritik oldugu asla unutulmamali. Diger yan-

KREDI KARTI

* %680
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Kargo Tercihleri
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Aras Yurtici MNG Sdrat UPS PTT
Kargo Kargo Kargo Kargo Kargo Kargo Diger
* o
34
| | 327¢
wHao %50 %40

dan verilerden de anlasilacagi izere
alternatif ddeme secenekleri sunuyor

olmanin da sahslara pozitif etkisi ola-
cagr bilinmeli.

Kargo tercihleri

Tiketicilerin kargo tercihlerine bak-
hgimizda yizde 34 ile Aras Kar-
go'nun en fazla tercih edildigi, Yurtici
Kargo'nun yizde 27 ile ikinci en c¢ok
tercih edilen marka oldugu ve onlari
yizde 14 oran ile MNG Kargo'nun
izledigi sonucuna ulasmak mimkin.
Rapor, tcretli kargonun yizde 62
orana sahip oldugunu ortaya koysa da
Ucretsiz kargonun yizde 38 oran ile

Siparis Dagilimlan

*196.816.382

DESKTOP SAYFA GORUNTULEME

DESKTOP SiPARIS SAYISI

2.086.224 -

tercih ediliyor olmasi, aslinda KOBI'le-
rin Ucretsiz kargo firsati sunmalarinin
sahslar agisindan bir avantaj dogura-
cagina isaret ediyor. Ayrica alternatifli
ve dustk maliyetli kargo secenekleri
sunmanin da KOBI'ler tarafindan de-
gerlendirilmesi gereken konulardan biri
oldugunu disiniyorum.

Siparis dagilimlar

Rapora gére her 3 siparisten 1 tanesi
mobil cihazlar Uzerinden veriliyor. Bu
da mobile daha fazla énem verilmesi
gerektigini ortaya koyuyor. Siparis
veren bolgeleri inceledigimizde ise
istanbul’daki firmalar igin istanbul yak-

» 325.113.300

MOBIL SAYFA GORUNTULEME

MOBIL SiPARIS SAYISI

1.017.879 »

v

lasik olarak yiizde 50, Tirkiye'nin geri
kalani da yine yiizde 50'lik bir pazar
buyukligy olusturuyor. Bu da reklam

stratejisini ve hedefleri bu bilgileri géz
dninde bulundurarak olusturmak gerek-

tigini vurguluyor.

Reklam biitcesi sinirli olan isletmeler
icin reklam calismalarini hafta icine
yonlendirmek dnemli. Bdylece elde
edilen donisim oranlarinin ¢cok daha
yiksek olacagi gézlemlenebilir. Ote
yandan reklam stratejisi belirlenirken
mevsimsel degisimler ve siparis saatleri
de kesinlikle g6z ardi edilmemeli.

(14

Alternatifli ve
dissik maliyetli
kargo secenek-
leri sunmak,

KOBI'ler tarafin-
dan degerlendi-
rilmesi gereken
konulardan biri

29
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I Kur Artisinin Maliyete Etkisi

"'KOBI'ler ve e-ticaret sektrii, kur kaynakli artistan dolayr maliyet artis etkisini tam olarak
yasamaktadir”

Go6khan Aydogan

Deriner & Partners, Yénetici Ortak
O g.aydogan@derinerpartners.com

66

Kurlardan
kaynakh maliyet
arhisinin etkisinde

hem satici hem
de alici zarar

edecektir
29
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Bu yazimizda kurlarda meydana gelen,
éngorilmeyen oranda artisin maliyetle-
re ve ficarete olan etkisini ele almak
istiyoruz. Gegmis yazilarimizda vergide
ongorilebilirlik konusunu ele alarak as-
linda kismen yabanci yatirimer agisindan
bu konunun kur icinde gegerli oldugunu
hatirlatmistik.

Belli bir siredir kurlarda yasanan arts,
T.C. Merkez Bankasi’nin almis oldugu
dnlemler sonrasi haric olmak iizere, de-
vamli yikselis trendinde bulunmaktadir.
Bu alinan énlemler ciddi boyutta faiz ar-
tislarini icerse de birkag gunlik kur aza-
hisi haricinde yikselis hikim strmistir.

KOBI'ler ve eticaret sektorii de kur kay-
nakli artistan dolayr maliyet artis etkisini
tam olarak yasamaktadirlar. Banka he-
saplarinda déviz kaynaklari olan, dg&-
viz alacagr olan, eski kur ile retilmis
stoklari bulunan, déviz borcu az olan
ornekler bu isten kar ederler ki genel
yapimiz bdyle degildir.

I¢ talebin karsilanmasi olarak bakhg-
mizda; Urettigi mal i¢ piyasaya satan-
lar ithalat kaynakli olan girdileri sebebi
ile maliyet arhislarini hemen fiyatlarina
yansitamadiklari icin ya kar marjindan
kisacaklar ya da fiyat artisi sebebi ile
pazarlarini baska irinler lehine kaybe-
deceklerdir. Bunu yansitabilecek olanla-
rin oldugu durumlarda ise Urini satin
alanlar ¢cok zarar edeceklerdir. Yani kur-
lardan kaynakli maliyet arhisinin etkisin-
de hem satici hem de alici zarar edecek
olup sadece birka¢ 6zel durumda olan
kartel pozisyonlu, hangi fiyati deklare
etse alinmak zorunda olan Urinler ka-
zanacakhr.

Ayni zamanda stoklarinda daha nceki
girdi maliyetleri ile Gretmis oldugu Urin-
ler bulunanlar belli bir sireligine asin
kar edeceklerdir. Yeni maliyetler ile kar-
silasana kadar stok Urinler sats paza-
rinda yiksek fiyatlar ile alici bulacak
ve hak etmedigi bir oranda kar elde
edeceklerdir. Tabii ki burada unutulma-
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masi gereken, bu tip fiyat arhislarinin Griine
olan talebin azalmasi durumunu getirdigi
ve Urinlerin fiyatlan yiksek olsa da satisla-
r disik olacagindan satici genel giderleri
icin ihtiyaci olan nakit akisini karsilamak
icin bunu sirdiremeyecektir.

E-ticaret tarafinda ise durum biraz daha
ozellik gostermektedir. E-icaret firmalar
cogunlukla Urini Uretip satan degil, alip
satan firmalar seklindedir. Yani yukarida
bahsetmis oldugumuz durumlarda mali tre-
tenler maliyet artislarini girdilerinin déviz
ile olmasindan dolay: takip edip pazar
da izleyerek tiketiciye yansitma kararini al-
maktadirlar. Ancak e-icaret firmalar Grin-
lerini yurt icinden alsalar da kurun maliyet
arhsindan etkilenmekte, Grinlerini yurt di-
sindan alsalar zaten ithalat bedelini déviz
olarak 6deme durumundan dolayr kurun
maliyet arhsindan etkilenmektedirler.

Hal ithalat tarafinda béyle iken sektdrde
ihracatin ¢ok yuksek tutarlarda olusmamasi

nedeni ile dengeleme olamamaktadir. E-i-
caret sektérinde yapilan ihracat tiri mikro
ihracat olmasindan dolayi paket fiyatlar
distk ama operasyon maliyetleri yiksek
islemlerdir. Yapilan bu islemlerden dolay:
kazanilan tutar bu yiksek kur dénemlerin-
de sadece kur farki geliri olarak kayitlara
gecer ve kurlar oturdugu zaman devam
edebilecek operasyonlar degildir.

Yukarida yazdiklarimizdan da anlasilacag:
Uzere kur arhsi, Uretim girdilerinin ¢cogunlu-
gu ithal mallardan olusuyorsa i¢ piyasaya
satis sadece fiyat arhsi ile sonuclanmakia,
ihracatta ise kar marjinin disik oldugu du-
rumlarda sadece kur farki geliri elde etmek
gibi surdirilemez yapisal olarak bozuk
bir ticaret seklini desteklemektedir. Burada
merkez bankalarinin esas gérevi olan fiyat
istikrarini saglamak 6n plana ¢ikacak, hem
kurun hem de enflasyonun optimal birlesi-
minin ekonominin tim kesimleri icin fayda
saglayacagr aciktir.

[Alicaret =haj
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I YouTube Reklamlarinda Dikkat Edilmesi Gerekenler

*2017 itibanyla yaklasik 2,2 milyar kisinin dijital video izleyicisi oldugu belirtiliyor”

Mahir Erkan

E-ticaret Cagi kitabr yazar
& @mahirerkan

(14

88 iilkede
76 ayn dilde
kullamlan

YouTube'daki
izlemelerin yarsi
mobil cihazlardan

geliyor
99
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Veri kullanim maliyetlerinin azalmasi ve
iceriklerin hizla dijitalize olmasi nede-
niyle videolarin infernet izerinden izlen-
mesi hizlanarak devam ediyor. 2017
itibariyla dinyadaki toplam internet kul-
lanicilarinin yizde 64'ini olusturan yak-
lasik 2,2 milyar kisinin dijital video izle-
yicisi oldugu belirtiliyor. Yandaki tabloda
goreceginiz gibi bunlarin yizde 75'i,
yani 1,7 milyar kisi ise akilli telefonlar

izerinden video izledigini ifade etmis’. %233

Onimiizdeki yillarda daha da hizlana-
cak bu dijital video izleme davranis-

nin global olarak en &nemli platformu 2016
. Mobil video izleyicileri

Not: Mobil telefon aracligiyla (tarayicr veya uygulama iizerinden) ayda en az bir defa video icerik indirmis veya video
yayini izlemis her yastan mobil telefon kullaniclan
Kaynak: eMarketer, Haziran 2018

suphesiz ki YouTube. 1 milyar Uzerinde
kisinin site ve uygulamalar aracilig: ile
ginden 1 milyar saat video izledigi,
88 ilkede 76 ayrn dilde kullandigi bu
platformdaki izlemelerinin yarisi  mobil
cihazlardan geliyor?.

AdWords reklam platformu araciligiyla reklam ve-
rilebilen YouTube'da yapilan reklam ¢alismalarin-
da nelere dikkat edilmesine dair asagida paylast-
gim listeye g6z atmaniz faydali olacakhr.

Kampanya ayarlan

AdWords hesabinizi YouTube kanalinizla baglo-
yarak (link’leyerek) birgok ek &zelligi aktif hale
getirebilirsiniz®.

Video reklamlarin (TrueView formatta) frekansla-
rnin 3 kez ve daha fazla oldugu durumlarda
izleyicilerde ciddi bir algi yikselisi (lifff ortaya
cikiyor. Bu nedenle reklam frekanslarinin dogru
hedeflendiginin kontrol edilmesi &nem tasiyor.

Reklamlar

Hedef kitleleri demografik gruplar disinda rek-
lamlarin  yayimlandiklari  videolarin igeriklerine
ve izleyici davranislarina gére segebilirsiniz. Bu
nedenle reklamlari da bu &zelliklere gére olustu-
rabilirsiniz*.

Hedefleme 6zellikleri
ilgi hedefleme yapilan (kitle hedefli) YouTube kam-

panyalari, mobil cihazlarda sadece demografik
hedefleme yapilan kampanyalara gére yizde

Mobil video izleyici oranlan ve kiresel yayginlik durumu
2016 - 2021

Milyar, % degisim ve dijital video izleyici yiizdesi

%!16,4

%11,9

2017 2018 2019 2020 2021

. % degisim dijital video izleyicileri yiizdesi

20'nin Uzerinde daha yiksek reklam hatirlamasi
getiriyor®.

Formatlar

Birgok farkl reklam formatindan (TrueView, Bum-
per) kampanya hedefleriniz icin en uygun olanini
secebilirsiniz®.

Sahs ve Uyelik gibi aksiyon hedeflerinizi de video
kampanyalarinin amaci olarak sisteme tanimlaya-
bilirsiniz’.

Olciimleme

Brand Lift, video reklamlarinin izleyicilerin marka-
lar hakkindaki algilarini ne kadar degistirdigini
dlcmeye yarayan cok etkili bir ¢ézim ydntemi®.

Referanslar

1. hﬁp://nfzjn/m5252
2. http://ntz.in/me253
3. hﬁp://nfzjn/m5254
4. http://ntz.in/me255
51 hﬁp://nfzjn/m5256
6. http://ntz.in/me257
7. hﬁp://nfzjn/m5258
8. http://ntz.in/me259

Jnugary Favonoesh Music
Fashior, bhakeup & Mot



e-ticaret ¢6zUm ortaklari

E-ticaret Coziim Ortaklar

Firmanizin Eticaret (6zim Ortaklan balimande yer almasini istiyorsaniz, bilgi almak icin
reklam@sticaretcagi.com adresine e-posta gonderebilirsiniz.

7

p WEBTURES Sehir 2 Istanbul

| ) Web sitesi : www.webtures.com.ir
i Telefon  : 444 4 915

Webtures olarak dijital pazarlama stratejilerimize gi-
veniyoruz. Ciinkii ¢ok fazla disiniyor ve hedef kitle
icin nokta ahsi stratejiler gelistiriyoruz. Webtures'i di-
jitalde kag defa gérdiginizi tahmin edebilir misiniz2
Sizin markaniz igin yapacagimiz dijital pazarlama
stratejilerinin sonucunu gelin tahmin edelim!

414 ilce ¢ Balikesir
* dl]ltala da me Web sitesi : www.dijitaladam.com

“ prestd yaratr ™ Telefon s 0276 254 44 49

Web Hizmetleri

Dijitaladam e-ticaret girisimlerine ihtiyaclari dogrultu-
sunda butik yazilimlar sunarak, hazir paket e-icaret
yazilimlari ile projelerine ¢6zim bulamayan girisimle-
re ozel eticaret yazilim ¢ézimleri ile destek olmak-
tadir. Gelistirdigi ¢6zUmler ile eticaret sitelerinin tim
dijital mecralarda en saglikl sekilde yer almasini
saglayarak dijital iletisimlerini dogru ve verimli bir
sekilde sirdirmelerini saglar.

netpOint Sehir Istanbul

P Web sitesi : www.netpoint.com.tr
digital | telefon  : 0216 651 22 30

Dijital Pazarlama

Markalara dijital mecralarda dijital pazarlama, SEO,
sosyal medya ve icerik pazarlama hizmetleri sunan
Netpoint calistgr firmalara 18 yillik tecribesiyle sek-
t6r ve hedef kitle ayrimi olmadan kullanici deneyimi
odakli, sonuca yénelik ¢ézimler sunuyor. Netpoint'in
misterileri arasinda, e-icaret alaninda faaliyet goste-
ren bir ¢cok kurumsal sirket bulunuyor.

rIZ ilge s Istanbul
) Web sitesi : www.frizbit.com

Telefon : 0850 430 01 40

Web Push Bildirimi Araa

Frizbit, kullanicilariniz sitenizde degilken bile onlar tekrar-
dan sitenize getirebilmenize yarayan anlik web bildirimleri
(web push notification) kanalini tim &zellikleriyle saglayan
bir pazarlama otomasyonu aracidir. Frizbit sayesinde, mis-
terilerinize kullanici  davranisina gére ofomatik tetiklenen
ve kisisellestirilebilir bildirimler gonderebilir, ekstra zaman
harcamadan diizenli olarak trafik ve cironuzu artirabilirsi-
niz. Frizbit.com Uzerinden icretsiz hesap agarak 15 dakika
icerisinde bildirimleri denemeye baslayabilirsiniz.

L] L .
Sehir ¢ Istanbul
m ez Web sitesi : www.vitringez.com

Telefon  : 0212 325 09 64

Alisveris ve Moda Arama Motoru

Kullanicilar aradiklari rinlere en pratik sekilde ulastiran
VitrinGez.com, markalar ve edicaret firmalari ile yaptig:
verimli isbirlikleriyle sektérin biyimesine katkida bulun-
mustur. Kadin, erkek, ¢ocuk, bebek giyim, ayakkabi,
aksesuar, ¢anta ve kozmetik kategorilerinin yani sira ev
dekorasyon, teknoloji, beyaz esya ve mobilya kategori-
lerinde de hizmet vermektedir.

Sitenize kaliteli trafik saglamakta, hedef kitlenizle bulus-
turarak, sahislarinizi arhrir.

R 7\ A i o Sehir ¢ Istanbul - Antalya
glj e IVIOU! H C‘l | el Web sitesi : www.mobiroller.com
Telefon : 0850 303 49 09

MobiRoller, mobil uygulamanizi kodlama bilmeden ve
teknik bir kisiye ihtiyac duymadan kendi kendinize yap-
manizi saglar. Kullanimi olduk¢a kolaydir ve disik ma-
liyetlerle aklinizdaki fikri hizlica hayata gegirebilmenize
yardimei olur. Mobil uygulama dinyasina giris yapmak
icin Ucretsiz paketimize kayit yaptrarak MobiRoller’s
kullanmaya hemen baslayabilirsiniz. Memnun kalirsaniz
istediginiz zaman Ust paketlere gegebilir ve mobil uvygu-
lama deneyimini bir st seviyeye tasiyabilirsiniz.

www.eticaretcagi.com 1 41



makale

E-ticaret Isletmecileri I¢in
Miisteri Memnuniyetine Giden Yollar

[Alicaret =haji

““Eicaret sitelerinin ortak misteri beklentilerine uygun hizmetler vermeleri Gnemli”*

Online satislarda misteri  sadakatini
kazanmak ve hedef kitleyle dogru ilis-
kiyi kurmak son derece énemli. Elbette
her sektdr ve marka icin hedef kitlenin
kullanici davranislar farkhlik géstere-
biliyor. Ancak genel olarak e-ficaret
misterilerinin ve heniiz online alisveris
deneyimi yasamamis misteri potansi-
yelinin e-icaret sitelerinden bazi or-
tak beklentileri de var. Bu beklentiler,
kullanicilarin = bir  e-icaret  sitesinden
alisveris yapma kararini etkiledigi gibi
ayni zamanda tekrarlayan aligverisleri

42| www.eticaretcagi.com

de beraberinde getiriyor. Bu durumda
e-ticaret sitelerinin de bu ortak miisteri
beklentilerini belirlemesi ve sonrasinda
hizmetlerini buna uygun hale getirmesi
dnemli hale geliyor.

Misterilerin  ortak beklentilerini karsi-
lamak ve daha sonra spesifik hedef
kitle dzelliklerine gore stratejiler kurgu-
lamak, aslinda birkag ipucu sayesinde
o kadar da zor degil. Siz de e-ficaret
isinizi buyUtebilir, misteri portfdyini-
zi genisletecek bu genel o6zellikleri

e-icaret sitenize uyarlayabilirsiniz. Bu
anlamda, dogru e-icaret paketini sec-
meniz isinizi biyik olgide kolaylast-
racaktir. Peki en dogru e-ficaret paketi
secmek igin markanizin ihtiyaci olan
genel ozellikler neler olabilire

Sade ve sik bir tasarim

Karmasik kategori yapisi, géz yoran
renkler ve gérseller e-ticaret sitelerinin
misteri kaybetmesine neden olabiliyor.
Bu durum, ayni zamanda marka ve



makale

urbnlerle ilgilenen ziyarefcilerin dahi
sitede gecirdikleri sireyi kisalhyor; bu
nedenle sepet ortalamasinda  disis
meydana gelebiliyor.

Eger siz de daha fazla misterinin
e-ticaret sitenizi incelemesini, Uriin ve
kategorilere ¢ok daha kolay bir se-
kilde ulasarak ziyaretlerinin alisverise
dénismesini istiyorsaniz, sadece ve sik
bir e-icaret sitesi tasarimiyla begeni
toplayabilirsiniz. Bu sekilde, markani-
zin ve dolayisiyla Urinlerinizin  dne
cikmasini - saglayabilir, musterilerinize
kolay alisveris deneyimi sunabilirsiniz.

Kaliteli gorsel icerik

Gorsel iceriklerin e-ticaretteki  Snemi
tartisilamaz. Bu nedenle, iriinlere dair
gorsellerin alternatifli ve yeterli olmasi
gerektigi kadar ayni zamanda kaliteli
olmasi da biyik énem tasiyor. Dola-
yistyla profesyonel cekimler yapildigin-
dan ve irinlerin anlasilir bir sekilde
géruntilendiginden olmanizda
fayda var.

emin

Her acidan cekilmis, ebatlarini net
bir sekilde gésteren, Urin yaklastir-
ma &zelligine sahip bir Grin sayfasi
sunarak musterilerinizin hem givenini
kazanabilir hem de sahn alma kara-
rini nemli dlgcide olumlu yénde etki-
leyebilirsiniz.

Yeterli Gron aciklamalan

Urin aciklamalarina eksiksiz bir se-
kilde yer vermeniz, satis sayfalarinda
misterilerinizin  satn alma

kararini kisa sirede verme-

lerine  yardimci  olacaktr.

Ayrica eksik tanimlamalar

ve yetersiz kalan aciklama-

lar, marka ve iriine kars

giveni sarsabilir;  misteri
sadakatini zedeleyebilir.

Bu nedenle irinler hakkin-

da misterilerinizin ihtiyac
olabilecek tim bilgilere yer
vermeye, e-icaret paketiniz-

le genis Urin varyant to-
nimlama  &zelliklerine sahip

olmaya 6zen gésterin.

[Alicaret =haj

Givenli bir 6deme sayfasi

E-ticarete mesafeli duran ve heniz
e-ficaret deneyimi yasamamis internet
kullanicilarinin - bu  tercihlerinde  bazi
e-ticaret sitelerinin ddeme konusunda
guvenilir olmadigi algisi etkili oluyor.
Eger sayfanizi ziyaret eden ve heniiz
e-ticaret misterisi olmayan kullanicila-
ra ddeme sayfaniz araciigiyla given
verebilirseniz, onlari ilgilendikleri irin-
leri satin almaya yénlendirebilirsiniz.

Bunun icin 6deme sayfasinda alternatif
ddeme secenekleri sunabilirsiniz. Ayri-
ca ddeme sayfasini son derece sade
ve pratik 6deme yapilabilecek sekilde
kurgulayabilir, béylece onlarin gérin-
tileme sorunlar yasamadan givenli
bir sekilde 6deme yapmalarini saglo-
yabilirsiniz. Bu sekilde daha 6nce on-
line algveris yapmamis kullanicilar da
ikna edebilir ve yeni e-ticaret musteri-
leri kazanma firsat yakalayabilirsiniz.

Alternatif kargo secenekleri

Siparisi olusturduktan sonra bazi e-i-
caret siteleri misterilerinin kargo takibi
yapmasina olanak tanimiyor ya da tek
bir kargo hizmeti sunarak markayla
aralarinda olusan bag zedeleyebili-
yor. Tek secenek sunarak olusturulan
zorunluluklar, misterilerin  alisveristen
vazgecmesine ve Urinleri sepette bi-
rakip sayfayi terk etmesine neden ola-
biliyor.

Eger e-icaret siteniz Uzerinden musteri
memnuniyetini  saglamak
ve tiketicilerin alisverisle-
rini keyifli bir sekilde ta-
mamlamalarina  yardimel
olmak istiyorsaniz, hpki
ddeme sistemlerinde ol-
dugu gibi kargo icin de
misterilerinize secenekler
yaratabilirsiniz.  Ayrica,
kargo takibi igin siteniz
Uzerinden yénlendirmeler
sunabilir, bdylece musteri-
lerinizin kargo takibi icin
sitenizi tekrar ziyaret ef-
melerini saglayabilirsiniz.

www.eticaretcagi.com 1 43



kose yazisi
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E-ticaret Sohbetleri’'nde Neler
Gozlemledim?

B

Murat Erdér

Me Consultancy,
Kurucu
@ @muraterdor

66

Eskiden etkinlik
sonunda
seyircilerin

gozunun icine
bakar ve soru
sormalari icin
adeta yalvanrdik

29

44\ www.eticaretcagi.com

Sektére katki saglamak igin her ay Dome
Istanbul’da dizenledigim E-icaret Sohbet-
leri'ne yaz aylarinda ara verdik. 8 ay
boyunca birbirinden degerli  konuklarla
bircok konuyu isledigimiz bu etkinlik dizi-
sinde hangi konular ilgi ¢ekti, hangi konuk-
lar &n plana ¢ikh, ilging yasanan seyler
nelerdi diye sezonun ufak bir muhasebesi-
ni yaptim ve sizlerle de birka¢ gorisimu
paylasmak istedim.

- Dikkatimi en ¢ok ceken seylerden ilki, et
kinlige gelen kisilerin agirlikli olarak erkek
olmamasiydi. Genellikle bu tip seminerle-
re erkekler ilgi gosteriyor gibi dusindlir,
ama bu sohbet dizisinde zaman zaman
kadin izleyici sayisinin erkekleri gectigi
bile oldu; bu da sektor icin sevindirici
bir durum.

- Yine cok dikkat ceken sey, izleyicilerin
olduk¢a soru sormasi oldu. Eskiden bu tip
etkinliklerin  sonunda seyircilerin gézinin

“Bilgiye erisimin arthgi ginimizde artik kisisel deneyimler ve yasanan tecribeler insanlarn
ilgisini cekiyor”

icine bakar ve soru sormalari icin adeta
yalvarirdik, ama artik fazla soru sorup
konuklar gece yarilarina kadar bekletme-
sinler diye bakar olduk.

- Eskiden seminer bitiminde mekan 10
dakika icinde bosalirdi, ama arhk semi-
ner sonrasi en az 45 dakika kalinyor
ve herkes konuklara ekstra soru sormak,
onlarla tanismak icin siraya giriyor. Bu
arada izleyicilerin kendi aralarinda da ta-
nistiklarina ve hatta ilerleyen ddnemlerde
beraber is yaptiklarina da sahit olduk ki
bu da bizleri cok mutlu etti.

- Konu basliklarina bakhgimizda daha ¢ok
isin pazarlanmasi ile alakali konu basli-
g1 olunca seminere gelen kisilerin sayi-
si daha da arti. Aslinda isin operasyon
tarafinin  pazarloma kadar hatta zaman
zaman daha da dnemli oldugu dusinir-
sek belki bu tip konulari duyururken daha
farkli sloganlarla duyurup daha fazla ilgi
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vyandirmamiz gerektigini disinduk.

- Genelde her etkinlige 180 - 220 kisi ban-
dinda kayit almamiza ragmen gelen kisi so-
yisi hep yizde 35 civarinda oldu. Bir gin
hava soguk dedik, bir gin havalar isindi de-
dik, bir giin ¢ok trafik var dedik, bir giin ay
sonu dedik, kisacasi hep bir sebep bulmaya
calistik, ama isin icinden cikamadik. insallah
gelen kisi sayisinin kayith kisi sayisina orani-
ni yizde 60’lara ¢ikardigimiz giin bunu da
basardik demis olacagiz.

- Etkinlige kayit olmadan gelen kisi sayisinin
da azimsanmayacak kadar ¢ok oldugunu
gordik. Kimisinin “nasil olsa mekana kayit
olmadan da girerim” disincesinde oldugunu,
kimisinin ise kayit icin zaman bulamadigini
duyduk. Bir de kayit olmasina ragmen gele-
meyecegi icin sisteme tekrardan girip kaydini
iptal eftirme nezaketini gdsterenler de vardi,
ama bir elin parmak sayisini gecemeyecek
kadar azd..

- Samimiyetin her zaman is yaphgina bir kez
daha inandik. Hem gelen seyirci hem gelen
konuklara keyifli bir sohbet ortami sunmak
icin elimizden geleni yaptik, icimizden ge-
cen neyse bunu konustuk, insanlarin cevabini
duymak istedigi sorular sorduk ve her semi-
ner sonrasi bizleri cok motive eden mesajlar

aldik.

- Canli ¢ekim konusuna mesafeli yaklastik
ve yapmadik, ¢inki ayni ortamda yiz yize
yapilacak sohbetin, kurulacak iliskilerin, ya-
pilacak paylasimlarin bir kamera ile bilgiso-
yara gegirilmesinin zor oldugunu disindik.
Konuyla alakali seyircimize sordugumuzda
da bircok canli yayin izlediklerini ama fiziki
mekandaki ortami yasayamadiklarinin geri

bildirimini de aldik.

- Sorulan sorularin kalitesine ve aralarda
yapilan sohbetlerden duyduklarimiz gelen
kitlenin aslinda bircok konuda bilgili oldu-
gunu gdsteriyordu. Gelenlerin ¢ogu ya yeni
insanlarla tanismak ya bilgisine biraz daha
bir seyler katmak ya da konuk ile yiz yize
tanisip bir is baglamak icin geliyordu.

Ozetlersek bilgiye erisimin arthgi ginimiiz-
de insanlarin ilgisini artik kisisel deneyimler
ve yasanan tecribeler ¢ekiyor. Seminerlerde
konuklarin her yerde anlatmadiklari hikaye-
leri dinleyip buradan kendilerine bir ders
ctkarmak veya seminer sonunda bu konuk
ile tanisip kendi isiyle alakali goris almak
izleyici icin en biyik motivasyon kaynag
oluyor. Insallah yeni dénemde de icerigi
daha da zenginlestirilmis seminer dizisin-
de gene insanlar bilgilendirmeye ve mutlu
etmeye calisacagiz ve umarim sizinle de
hala tanismadiysak tanisip bol bol sohbet
edecegiz.

[Alicaret =haj
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Seminer sonunda
bir konuk ile
tanisip kendi
isiyle alakal

goris almak,
izleyici icin en
bijyiik motivasyon
kayna oluyor
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I Ali Koc Baskan, Fenerbahce Sampiyon

“Eicaret devi olmus sirkefler ile dinya futbol enddstrisinin icindeki bisyik kulipler arasinda
ortak yGnler bulabiliriz”

S. Gurhan Saatcioglu

Metro Cash & Carry Turkiye,
Tedarik Zinciri Direktort
& @sgurhans

66

Amazon mijsteri
odakl, data iize-

rinden kararlarini
veren ve sureg
bazl bir sirket

29
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Bugine kadar bu késedeki yazilarimizda
dijital dinyadan, eticaret sirketlerinden,
omnichannel’in geleceginden, last mile de-
livery’den, agile/scrum gibi yeni ydnetim
metodlarindan ve benzer konulardan bah-
seftik. Tim bu konularin ortak &zellikleri
ise;

*  Yogun internet kullanim

e Kullanicilarin ¢cogunun Y kusagi/mil-

lennials (1980-1995 yillari arasinda
doganlar) olmas:
*  Yogun data kullanimi

®  Misteri odakliik ve hiz olarak karsi-

miza cikiyor.

Bu bakis agisiyla yukaridaki konulari anla-

tirken bircok alt konu bashg: icin kolaylikla
ornek gosterilebilecek sirketlerin  basinda
Amazon ve onun is modeli geliyor.

Amazon'un ne kadar misteri odakli (hatta

kendi tabirleriyle musterinin isteklerine ta-
kintli), ne kadar data izerinden kararlarini
veren ve ne kadar sire¢c bazl bir sirket
oldugunu biliyoruz.

Eski bir sporcu ve Yiksek Divan Kurulu
tyesi sifatiyla yaklasik 35 yildir iginde ol-
dugum Fenerbahge’nin son 1,5 yildir yo-
kindan takip ettigim ve 2-3 Haziran 2018
tarihlerinde de bizzat statta gézlemleme
firsati buldugum Fenerbahce Kongresi ile
ilgili gérislerimi Amazon benzeri edicaret
sirketlerinin is modeli ve kullandiklari met-
rikler Uzerinden farkl bir bakis acisi ile
paylasmak istiyorum.

Fenerbahge, esasinda 9 farkli spor bran-
sinda faaliyet gésteren bir spor kulibidir.
Ancak bakis agimizi daha kolay anlatabil-
mek icin bu branslarin dogal olarak en
popiler olan ve finansal agidan da en
biyigi olan futbol Gzerinden devam etmek



kdse yazisi

istiyorum. Oncelikle isterseniz dinya futbol
kulGplerinin temsil ettigi ekonomik biyiklige
bir bakalim.

Deloitte’in Ocak 2018 tarihli Futbol Para Ligi
(http://ntz.in/gs001) raporundan bazi bilgi-

lere gore;

e En fazla yillik geliri olan kulip 676,6
milyon euro ile Manchester United.

e Llistede 199,2 milyon euro ile Everton
20. sirada bulunuyor.

e Llistede 20 yil énce 20. sirada bulunan
kulibin geliri 36,2 milyon euro imis.
Yani 20 yil iginde gelirler ortalama 5,5
kat artmis.

e Listenin ik 20 siralamasindaki 10 takim
Ingiliz Premier Lig takimlarindan olusu-

yor.
o Listedeki takimlarin ortalama gelir dagr-
limi su sekilde

- yayin gelirleri: yizde 45

- ticari fadliyetler: yizde 38

- mag ginu gelirleri: yizde 17

e Listenin ilk Uc sirasindaki takimlarin Face-
book (100 milyon), Twitter (50 milyon)
ve Instagram (20 milyon) takipgi sayilari-
nin ¢ok yiksek oldugu goriliyor.

Bu bilgiler bize Ust diizey seviyede bir futbol
kulibi olmanin artik sadece bir spor olmad:-
gini, isin icinde ¢ok ciddi bir sekilde;

® Finans yonetimi,

*  Marka yonetimi,

e  Bircok konuda data bazli andlizler,

e Sosyal medya kullanimi ve medya iliski
yOnetimi,

*  Mag gini disindaki gelirleri artirmak
amacyla is gelistirme faaliyetleri,

e Taraftar iliski ydnetimi vb. konularin da
oldugunu gésteriyor.

Bu bakis agisi ile acaba Amazon gibi ei-
caretin devi olmus sirketler ile dinya futbol
endustrisinin icindeki buyik kulipler arasin-
da ne gibi ortak yonler bulabiliriz2 Hatta
buradan yapacagimiz ¢cikarimlarla Fenerbah-
ce gibi ilkemizin kuliplerinin durumunu nasil
degerlendirebiliriz2

isterseniz  bu sorularin  cevaplarini Al
Kog'un baskanhg ile sonuglanan Fener-
bahce Kongre sireci ile birlikte gelecek
yazimizda degerlendirelim.

66

Ust diizey sevi-
yede bir futhol

kuliibii olmak
artik sadece spor

ile ilgili degil
%9

www.eticaretcagi.com 1 47



rakamlarla e-ticaret

E-ticaret Ekosistemine

Dair Giincel Bilgiler

E-ticaretin kiresel perakende
icindeki payini 2018 yili
sonunda 11,6'ya cikarmasi
bekleniyor.

Bir isletme ile iletisime
gecmek icin canli sohbet
yontemini tercih eden kullo-
nicilarin orani °

yuzde 48.

Ucretsiz kargo imkani
icin daha fazla harcama
yapma egilimi gosteren
tiketicilerin orani

yizde 24.

48 1 www.eticaretcagi.com
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Tork tiketicilerin ytGzde
27'sinin Ramazan ayin-
da online alisverisleri icin
yabanci eicaret sitelerini
tercih ettigi ongoriliyor.

Dinyanin pek ¢ok bélgesin-
de mobil Uzerinden ger-
ceklestirilen online alisveris
oraninin yizde 50'nin
Uzerinde oldugu goriliyor.

L



etkinlik rehberi

Sekiorel Etkinlikler

Elekironik ticaretin teknoloji ve toplum egilimlerinde yaso-
nan degisimlerin isiginda yerinde saymayan, strekli kendini
gelistiren bir yapiya sahip olmasi, firmalarin ve bu alanda

uzman olan kisilerin de yeniliklere acik olmasini zorunlu hale

getiriyor.

Eticaret Cagi dergisi olarak biz de dinyanin hemen her

Etkinlik

CommerceNext
Webit.festival Europe
elail East

TechChrunch

Savant eCommerce
#DMWEF Expo Europe
eCommerce Expo 2018
Webrazzi Summit 2018

nopCommerce Days

Tarih

2526 Temmuz 2018
2527 Temmuz 2018
06-09 Agustos 2018
05-07 Eylil 2018
18-19 Eylil 2018
1920 Eylil 2018
2627 Eylil 2018
17 Ekim 2018

08-09 Kasm 2018

y

noktasinda eticareti ilgilendiren etkinliklerle ilgili olarak okur-
lanmizi bilgilendirmek, haberdar etmek icin bu sayimizda bir

Etkinlik Rehberi hazirladik.

2018 yilinin gelecek aylarinda Tirkiye'de, Avrupa’da ve
ABD'de gerceklestirilecek organizasyonlari incelemek icin der-

Sehir

New York, ABD
Sofya, Bulgaristan
Boston, ABD

San Francisco, ABD
Stockholm, isvec
Amsterdam, Hollanda
Londra, Ingiltere
istanbul

Las Vegas, ABD

ledigimiz bilgilere géz atabilirsiniz.

Konusu

E-icaret

Dijital Dénistim
E-ticaret

Teknoloji

E-ticaret

Dijital Pazarlama
E-icaret

Teknoloji

Eicaret

http://ntz.in/etkinlik83
hitp://ntz.in/etkinlik87
hitp://ntz.in/etkinlik84
http://ntz.in/etkinlik88
hitp://ntz.in/etkinlik89
http://ntz.in/etkinlik85
http://ntz.in/etkinlik86
http://ntz.in/etkinlik?0
hitp://ntz.in/etkinlik91

www.eticaretcagi.com | 49



analiz

E-ticaretin Sosyal
Medya Raporu

Somera'nin E-icaret Cag icin e-ticaret sektoriine yonelik derledigi aylk veriler...

Sosyal medya platformlar, edicaret
sektérinde yer alan sirketlerin pazar-
lama, taniim ve tutundurma calismao-
larinda &nemli bir rol oynuyor. Elde
edilen son derece ilgi ¢ekici ve gincel
verilerle de aylara gére karsilastrma
yapmak ve sektdri degerlendirmek
mimkin olabiliyor.

16 Mayis - 16 Haziran 2018 tarihle-
ri arasinda Facebook’ta calismalarini

yogunlastiran markalara bakildiginda
sahibinden.com’un lider oldugunu, Zen
Pirlanta’'nin da  ikinciligini korudugunu
go6zlemlemek mimkin. Bu tarih aro-
hgindaki siralamada, onlar  Geinct
sirada GittiGidiyor takip ediyor.

etkilesimlere

Twitter'daki  ortalama

odaklandigimizda Fenerium’un birinci-
ligini, Teknosa'nin da ikinciligini sir-
dirdigini goriyoruz. Bir onceki ay-

dan farkli olarak Mavi'nin Ggincilige
yukseldigi sonucuna ulasiyoruz.

Instagram’a bakhgimizda da benzer
bicimde Fenerium’un birinci sirada ol
dugu, Trendyol'un ise ikinci siraya yik-
seldigi ortaya cikarken LC Waikiki’nin
de Uginci siradaki yerini  korudugu
goruluyor.

Takipgi Sayisi | ileti Sayisi Toplam Etkilesim Ortalama etkilesim

sahibinden.com 1.607.068 9 196.98c I 21.887
Zen Pirlanta 1.054.932 65 706.177 N 10.864

A GittiGidiyor 2.817.568 14 34.361 2.454
¥ Deichmann 7.382.819 39 73.019 1.872
A IKEA 26.516.260 19 30.215 | 1.590
Civilim.Com 1.878.048 66 64.923 | 983

¥ Hepsiburada 2.920.596 42 38.229 | 910
V¥ Yemeksepeti.com 715.248 90 78.314 | 870
¥ FLO 2.848.274 51 36.376 | 713
V¥ Penti 951.942 68 48.039 | 706
¥ ebebek 1.383.450 115 68.116 | 592
A Fenerium 332.067 28 15.428 | 551
V¥V DeFacto 3.506.896 54 22.040 | 408
A Teknosa 2.607.886 47 16.813 | 357
A LC Waikiki 5.698.991 22 7.142 | 324
¥ Emsan 793.566 45 13.774 | 306
V¥V Sefamerve 5.220.388 463 126.681 | 273
¥ Tchibo Tiirkiye 527.126 38 9.589 | 252
A Modanisa 2.942.282 15 3.474 | 231
A Trendyol 2.190.575 22 5.093 | 231
¥ MediaMarkt Tiirkiye 2.171.535 68 12.477 | 183
A Sunset Mayo 14.237 2 347 | 173
A Evidea 1.088.877 28 4.445 | 158
A Mavi 1.604.316 57 8.718 | 152
A Decathlon Tiirkiye 406.921 15 1.997 | 133
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fenerium
trendyolcom
lcwaikiki
zenpirlanta
mavi
floayakkabi
ikeaturkiye
farukgulluoglu
modanisa
sefamerve
penti
deichmann_tr
ipekyoltr
ebebek
beymen
yemeksepeticom
emsan
esseturkiye
incideri
adl_official
boyner

koctas
decathlonturkey
evideacom
bonvagon

L

[Alicaret =haj

Takipgi sayisi | ileti sayisi | Toplam etkilesim Ortalama etkilesim
191.885 M 7.995

1.209.364 T 7.956

378.436 |
790.604 |
1.444.947 |
502.455 |
583.741 |
829.616 |
969.034 |
35.840 |
1.078.834 |
2.160.764 [
611.151 |
387.969 |
695.855 |
606.580 |
649.713 |
83.833 |
499.520 |
198.958 |
365.398 |
295.850 |
526.733 |
376.777 |
126.221 |
308.274 |
117.007 |

24
152 [
38/
60 |
63/
39|
18|
22|
104 |
402 [
61/
36|
63/
103 |
153 |
87|
41 |
3
75|
72|
105 |
31|
13
23|
34 |

267.293 N
332.526 I

298.744
175.628 I
67.630 I
72.0638 I
308.485 [
1.153.148 Y
162.268
83.862 Il
143.487 I
218.857 I
279.696 IF
149.997 I
60.779 P
4235
87.360 IF
82.055 [
114.929 [IF
31.470 F
13.195 [IF
19.792 F
27.558

a = § Q

7.034
5.542
4.741
4.503
3.757
3.275
2.966
2.868
2.660
2.468
2.277
2.124
1.828
1.724
1.482
1.411
1.164
1.139
1.094
1.015
1.015

860

810

Fenerium.com.tr
Teknosa.com
Mavi
Shop.bisse.com
Zenpirlanta.com
Barcin.com
Gittigidiyor.com
Flo.com.tr
Babil.com
Yemeksepeti.com
Kitapyurdu.com
Mediamarkt.com
Koctas.com.tr
Kigili.com
Ofix.com
Biletix.com
Dr.com.tr
Lcwaikiki.com
Hepsiburada.com
N1l.com
Decathlon.com.tr
Penti.com
Sefamerve.com
Markafoni.com
Lidyana.com

Taklp(;l saylsl Toplam etkilesim | Ortalama etkilesim

286.788
590.775
179.782
635
104.147
3.129
283.361
13.105
48.330
85.487
173.791
545.654
26.417
12.446
14.562
220.165
68.193
122.490
424.679
304.276
8.453
19.126
13.061
145.292
30.558

49
63
1
67
14
144
81
105
253
237
38
33
30
21
107
74
11
34
24
47
56

92

65.460

8.037
3.463 |
52
3.197 |
538 |
3.978 |
2.133 |
2.188 |
3.754 |
3.509 |
523 |
337 |
302 |
192 |
1.036 |
567 |
73
191
129
271
285
9
429
38

991
164
54
52
47
38
27
26
20
14
14
13
10

=
o
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16 Haziran - 16 Temmuz
2018 tarihleri arasinda Face-
book’ta ¢alismalarini  yogun-
lastiran markalara odaklanil-
diginda  sahibinden.com’un
son aylardaki siralamalarda
oldugu gibi yine birinci sira-
yi aldigini, ayni bicimde Zen
Pirlanta’nin ikinciligi strdirdi-
gu gdzlemleniyor. Diger yan-
dan gegtigimiz aydan farkli
olarak Uginci sirayr Deich-
mann’in aldigi ortaya ¢ikiyor.

Twitter'daki  ortalama etkile-
simlere bakildiginda ise ge-
cen aylardan farkh bir so-
nucla karsilasmak  miimkin.
Buna gore, Twitter'da liderlik
koltuguna Kogtas yerlesirken
Fenerium ikinci siraya gerili-
yor. Onlari Ugiinci sirada ise
Teknosa takip ediyor.

Bu ay Instagram verileri de
farkli sonuglarin ortaya gikh-
gina isaret ediyor. Bu dog-

f 0
Takipgi Sayisi | ileti Sayisi

sahibinden.com 1.613.092 14

Zen Pirlanta 1.056.919 63
A Deichmann 7.400.030 33
A Yemeksepeti.com 723.222 76
A ebebek 1.388.615 116
A Kocgtas 772.286 26
A Penti 951.417 49
V¥V IKEA 26.713.539 19
V¥V Hepsiburada 2.930.740 28
A TEKZEN 373.699 18
V¥ Civilim.Com 1.880.614 26
V GittiGidiyor 2.816.022 23
V¥V  Fenerium 331.839 33
V¥V FLO 2.858.451 51
A MediaMarkt Turkiye 2.164.080 40
V¥ LC Waikiki 5.722.393 19
A Modanisa 3.025.667 14
A Trendyol 2.215.044 14
V¥V Sefamerve 5.213.182 429
V¥V Emsan 789.857 30
A Decathlon Tirkiye 411.951 12
V¥V Teknosa 2.606.880 11
V DeFacto 3.505.583 60
V¥V Evidea 1.088.114 32
A Tozlu.com 2.179.002 303

521 www.eticaretcagi.com

rultuda, LC W.aikiki birinci
siraya  yikselirken  Trendyol
ikinciligini koruyor ve lkea’nin
da Uciinci siraya yikseldigi
gdzlemleniyor.

Siz de eticaret markalarinin
sosyal medya platformlarin-
daki etkinliklerini takip edebi-
li, 6n plana c¢ikan detaylar
sosyal medya hesaplarimiz
Uzerinden bizimle paylasabi-
lirsiniz.

A Bag e

Toplam Etkilesim | Ortalama etkilesim

229.465 I 16.390
563.134 [ 8.938
47.991 | 1.454
82.535 | 1.085
120.410 | 1.038
21.987 | 845
39.765 | 811
13.259 | 697
16.874 | 602
10.656 | 592
12.795 | 492
10.202 | 443
12.102 | 366
15.867 | 311
12.368 | 309
5.613 | 295
4.087 | 291
4.001 | 285
109.183 | 254
7.237| 241
2.840 | 236
2.367 | 215
8.066 | 134
4.055 | 126
37.629 | 124
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lewaikiki
trendyolcom
ikeaturkiye
fenerium
zenpirlanta
mediamarkt_tr
mavi

penti
sefamerve
koctas
yemeksepeticom
modanisa
ebebek
floayakkabi
sahibindencom
ipekyoltr
deichmann_tr
farukgulluoglu
beymen

emsan

incideri
decathlonturkey
boyner
1lvlycom
morhipo

Koctas.com.tr
Fenerium.com.tr
Teknosa.com
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Takipgi sayisi | ileti sayisi | Toplam etkilesim | Ortalama etkilesim
348.308 M 9.689

851.512 I 9.156

1.497.671 |
857.376 |
994.883 |
388.501 |
508.208 |
142.728 |
585.568 |
648.068 |

2.206.893 |
390.725 |

86.189 |

1.134.019 |
617.532 |
859.581 |

84.840
703.772 |
388.052 |

32.491 |
654.371 |
505.473 |
374.210 |
135.967 |
538.489 |

50.311 |
287.035 |

36/

93 [0

17|
31/
62/
10 |
50 |
61/

3731

24 |
76 |
119 |
108 |
33|
9
59 |
33|
22|
152 |
29 |
43|
12
90 |
67 |
110 |

142.400 I
257.312 I

336.763 I
51.019 [

195.097 I

225.004

1.141.556 [l

73.251 I
229.240 Y
345.944 N
292.570 I

88.091 [l

23.806 I
128.442 N

68.535 I

38.051 IF
252.590 [IF

38.351 IF

52.800 [F

14.566 I

93.787 B

63.835

88.825

8.376
8.300
5.431
5.101
3.901
3.688
3.060
3.052
3.016
2.907
2.708
2.669
2.645
2.176
2.076
1.729
1.661
1.322
1.227
1.213
1.042

952

807

Taklpgl saylsi Toplam etk|Ie§|m Ortalama etklle§|m

Istanbulbilisim.com.tr

Flo.com.tr
Zenpirlanta.com
Mavi
Sanalmarket.com.tr
Dr.com.tr
Ebebek.com
Babil.com
Kitapyurdu.com
Gittigidiyor.com
Yemeksepeti.com
Biletix.com
Decathlon.com.tr
Mediamarkt.com
Ofix.com
Kigili.com
N1l.com
Defacto.com.tr
Mudo.com.tr
Penti.com
Hepsiburada.com
Lidyana.com

26.567
287.746
577.715

5.262

13.006
102.304
173.653

5.173

67.637

18.031

47.782
172.561
276.888

83.171
214.629

8.484
532.967

13.391

10.896
297.299
194.757

23.465

18.190
415.028

29.699

99
11

4
61
70
46
33
48
31
59

215
176
273

73
41
25
19
16

115

82
35
27

38.556 I

60.939 [
718 |
164 |

2.383 |
2.720 |
1.741 |
1.174 |
1.614 |
1.049 |
1.185 |
4.252 |
2.658 |
2.628 |
725
358 |
192 |
140 |
119 |
29|
657 |
354
170
133
33|

1.606
615
65
41
39
38
37
35
33
33
20
19
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Cumartesi
ileti paylasiminin en yiiksek oldugu saatler

Ortalama etkilesimin en yiUksek oldugu saatler

En ¢cok paylasim yapan 3 marka Trendyol, Tozlu.com, Yemeksepeti.com

Ortalama etkilesimin en yiksek oldugu giinler Persembe

ileti paylasiminin en yilksek oldugu saatler 08:00

Ortalama etkilesimin en yiUksek oldugu saatler 17:00

En ¢cok paylasim yapan 3 marka Sefamerve.com, Tozlu.com, Kitapyurdu.com

Ortalama etkilesimin en yiksek oldugu ginler

ileti paylasiminin en yilksek oldugu saatler

Ortalama etkilesimin en yiksek oldugu saatler
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soru-cevap

E-ticaret Sorulari ve Uzman Yamitlan

E-ticaret Cagi'nin oncelikli hedeflerinden biri de Tirkiye'de e-ticaret sektdrinin saglikl

bir sekilde gelismesi ve biiyimesine katki saglayabilmek. Bu anlamda Soru - Cevap
balimimiizde e-ticaret ile ilgili merak ettiginiz sorulan sektdrdeki Gnemli isimlere yGnelfi-
yor ve yanitianni sizlerle paylasmaya devam ediyoruz.

Bu sayimizda da eticaret siteleri icin mobil uyumluluk,
online sahs sonrasi destek, pazar yeri entegrasyonlari,
kisisel verilerin korunmasi ve siber saldirilardan korun-
ma vyollari hakkinda merak ettiginiz sorulari konularin
vzmanlarina ydnelttik.

Sizden gelen sorular da Ganipara Kurucu Ortagi Bora
Unal, Atasun Optik E-icaret Midiri Murat Ozkan,
TamEntegre.com Kurucusu Sezgin Anlama, Ozbek & Ay-

Av. Ayberk
Gzbek & Aydin Hukuk Blrosu Erdal
Ortak

E-posta: ayberkerdal@ozbekaydin.com

din Hukuk Birosu Ortagi Avukat Ayberk Erdal ve Kendi
Siteni Kendin Koru kitabi yazari Cagri El yanitladilar.
Sektére stk tutulmasi agisindan ¢ok dnemli olan bilgi
paylasimi konusunda bizi kirmayan bu degerli isimlere
cok tesekkir ediyoruz.

Siz de eticaretle ilgili sorularinizi bize E-icaret Co-
gi'nin sosyal medya hesaplari izerinden veya soru@
eticaretcagi.com adresine e-posta ile iletebilirsiniz...

Online pazar yerlerindeki magazalarm kisisel

« verilerin korunmasi ile ilgili yikimliilikleri var m?
“Online magazalar satis esnasinda bircok bilgi

edinmekte ve bhu edindikleri kisisel veriyi islemektedirler”

Ginimizde; GittiGidiyor, n11, sahi-
binden, letgo gibi online pazar yerleri
aracihgr ile alisveris yapanlarin sayisi
internet kullanimi yayginlastikca dizenli
olarak artis gdstermektedir. Milyonlarca
gergek kisinin bu platformlar aracihig
ile alisveris yapmasi ise ayni zamanda
milyonlarca kisisel verinin islenmesine
neden olmaktadir.

Kisisel verilerin islenmesi ile ilgili olarak,
6698 sayili Kisisel Verilerin Korunmasi
Kanunu 07.04.2016 tarihinde yirirlige
girdi. Bu Kanun'a gére kisisel veri isle-
yen tim gercek ve tizel kisilerin veri
islemeye iliskin faaliyetlerini bu kanuna
uygun bir sekilde gerceklestirmesi gere-
kiyor. Nitekim online pazar yerlerindeki
magazalar da bu veri isleme faaliyeti
icerisindedir. Diger bir deyisle bu ma-
gazalar sirekli olarak son kullaniciya
sahs yapmakia, bu sahs esnasinda bir-

cok bilgi edinmekte ve edindikleri cok
sayida kisisel veriyi islemek durumunda
kalmaktadir.

Kanun temelde; yikimlilikler, ilkeler ve
sartlar olmak Uzere ¢ unsuru binyesin-
de barindiriyor. Magazalarin 6698 sayi-
Il Kanun geredi en dnemli yukimloligu;
Kanun'un yirirlik tarihinden itibaren iki
yil igerisinde ellerinde bulunan tim kisi-
sel verileri kanuna uygun hale getirmek.
Kanun'un  yirirlok — tarihine  bakacak
olursak bu sire 07.04.2018 tarihinde
sona erdi. Magazalarin bu yikimloligo
yerine getirmeleri icin artk zamanlari
kalmadi. Bu nedenle yikimliligi yerine
getirmek icin gerekli tim calismalarin
derhal tamamlanmasi gerekiyor.

Magazalarnin  diger yikimlilikleri ise;
Kisisel Verilerin Korunmasi  Kurumu’na
kayit, aydinlatma ve agik rza alma,

kisisel verilerin  givenligini saglama,
kisisel verilerin kanuna uygun olarak
islenip islenmediginin dizenli olarak de-
netlenmesi ve herhangi bir ihlal halinde
bildirim yikimliligi olarak karsimiza
cikmakta.

Kisisel veriler islenirken dikkate alinmasi
gereken hususlar yalnizea yikimlilikler
ile sinirli degil. Kisisel verilerin Kanun'un
4. maddesindeki ilkeler cercevesinde,
5. ve 6. maddesinde yer alan sarflar
dogrultusunda, tim kanun maddeleri ve
ikincil mevzuatlar da dikkate alinarak is-
lenmesi gerekiyor. Aksi halde magazala-
rin sorumlu ydnetici ve personelinin Tirk
Ceza Kanunu kapsaminda ceza almasi,
kurulusun ise 6698 sayili Kanun kapsc-
minda oldukca yiksek miktarlarda idari
para cezalarina carptirilmasi momkin.
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Sepet ortalamasi yiiksek iiriinler icin online satis
sonrasi destek konusunda nelere dikkat edilmeli?

“Miisterilere siirekliligi olan bir destek
saglamak ve omiir boyu degier vermek gerekiyor”

Atasun Optik
E-ticaret Mudurd
Twitter: @mur_ozk

internet Gizerinden yiksek tutarda Griin
satin almak, misteriler izerinde fazla-
dan bir tedirginlik yaratyor. Atasun Op-
tik olarak bu fedirginligi gidermek icin
her adimda émirr boyu yaninda oldugu-
muzu misterilerimize hisseftirmeye calisr-
yoruz. Dikkat eftigimiz en dnemli nokia,
musterilerimize surekliligi olan bir destek
saglamak ve &mirr boyu deger vermek.
Sadece Uriini sahp teslim edene kadar
degil, yillar boyunca kullanmaya devam
ettigi sirece yaninda olmayi taahhit edi-

yoruz.

Misterilerimiz  édeme  yaphktan sonra
urinleri eline ulosana kadar gerekli nok-
talarda  bilgilendirme yapiyoruz. Urinleri
teslim aldikian sonra mutlaka yorumlarini
rica ediyoruz. Olumlu olmayan bir yo-
rum ile karsilashgimizda telefon ile arayip
memnuniyetsizligi - gideriyoruz.  Siparisini
teslim aldiktan itibaren 48 saat icinde
iade icin bagvuran misterilerimizin talep-
lerini kosulsuz olarak kabul ediyoruz. 14
gin icinde iade, 30 giin icinde degisim
hakki sunuyoruz ve misterilerimiz dilerse
magazalarmizda iade ve degisim yapa-
biliyor.

Tim magazalarimizda sap  gevsemesi,
egilmesi vb. karsi dmir boyu ucretsiz ba-
kim hizmeti veriyoruz, ayrica gdzliklerini
temizletmek isteyen musterilerimize maga-
zalarimizda émir boyu iicretsiz ultrasonik
temizlik hizmeti veriyoruz. Kullanici hatasi
nedeniyle zarar géren goézlikler icin ise
dmir boyu yedek parca ve tamir hizmeti
sunuyoruz. Web sitemizdeki uzman canli
destek hizmeti ile 7 gin 12 saat mis
terilerimizin sorularini yanithyoruz. Omir
boyu yaninda oldugumuzu deneyimleyen
misterilerimiz tekrar bizi fercih ediyor ve
tanidiklarina Atasun Optik'i neriyor.

Pazar yeri entegrasyonlari,
kiiciik dlcekli satialara nasil fayda sagliyor?

“Entegrasyon sayesinde bircok islem tek panelden
cok hizli ve cok kolay bir sekilde yonetilebiliyor”

Sezgin
Anlama

TamEntegre.com
Kurucu
Twitter: @sezginanlama

TamEntegre.com olarak genellikle kicuk
ve orta Slcekli saticilara hizmet vermek-
teyiz. Normalde saatlerce ya da ginler-
ce Urin yiklemek ve bu urinlerin daha
sonradan  Szellikle stok ve fiyatlarini
gincellemek icin  ugrasmaktalar.  Ayri-
ca kullanicilar birden fazla yerde satis
yaptiklarinda yasadiklar bu sire¢ daha
da uzamaktadir. Ornegin hem GittiGidi-
yor'da hem de nl1'de sahs yapan bir
kullanici disiinelim; 5.000 adet de iriin
sahisa cikardigini  distnelim.  Kullanici,
bu Urinleri hem GittiGidiyor'a hem de
n11’e ayn ayr yiklemek zorunda kala-
cak. Sonrasinda stok ya da fiyat giincel-
lemesi yapmak istediginde yine ayrn ayn
guncelleme yapmak zorunda kalacak ve
bir yerde stokta irini kalmadiginda, di-
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ger yerde manuel olarak stok disimi
yapmak durumunda kalacak.

Her giin her satsta hem GittiGidiyor'da
hem n1l1'de oturum agarak sahslarini
kontrol etmek ve ayr ayr panellerden
kargo ve fatura baskisi yapmasi da ge-
rekecek. iste bizler de TamEntegre.com
olarak kullanicilarimizin yukarida  anlat-
tiklarmizla birlikle daha fazla islemi tek
panelden ¢ok hizli ve ¢ok kolay bir sekil-
de ydnetebilmelerini saglyoruz.

Kullanicilanmiz  irin  yilkleme, giincel-
leme, kargo ve fatura gibi islemlerini
TamEntegre.com’a  birakiyorlar, kendile-
ri de sadece siparislerini gdndererek
misterilerine daha fazla zaman ayirp

e-icaret sireclerini daha hizli, kolay ve
saghkl yiritebiliyorlar.
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Hangi tiir e-ticaret siteleri icin
mobil uyumluluk cok daha dnemli?

“Ziyaretci trafiginin
hiiyiik cogunlugu mobil cihazlardan geliyor”

Bora Unal
Ganipara

Kurucu Ortak
Twitter: @boraunal

Mobil uyumluluk, bir segenek olmaktan
cikti. Bir gereklilik. Bir eficaret sitesinin
mobil uyumlu olmamasi o sitenin yok
oldugu anlamina gelebilir. En azindan
ziyarefgilerin yarnisindan fazlasi igin du-
rum bu sekilde. Cinki, trafik kaynaklar-
na bakhgimizda artik ziyaretci trafiginin
biyik cogunlugu mobil cihazlardan ge-
liyor. Bu durumda, mobil uyumlulugun
dnemli olmadigi bir alan sdylemek im-
kansiz.

Mobil cihazlara uyumlu, hangi sektérde-
ki eticaret siteleri daha basarili olabili-
yorlar diye sorarsak; bu durumda moda

ve &zel Uretim rinlerin bulundugu si-
telerin  oldugunu  sdyleyebiliriz.  Cinki
elektronik, gida, seyahat gibi alanlarde-
ki misteriler irin almadan énce detayl
arastrma yaparak bir karsilashrma yapr-
yorlar. Karsilastirma isi icin mobil cihaz
lar ok kolay arayiizler sunmuyor, bu
nedenle bu sektdrlerden alisveris yapan
misteriler, masaisti cihazlarinda arastir-
ma yaptiktan sonra genelde o ortamda
da alisverislerini tamamliyorlar.

Oysa modaya yénelik ve 6zel iretilen
esyalar (bir esi olmayan tasarm Urinle-
ri) satan eticaret magazalari misterinin

dzellikle aradigi tekil trinleri icerdigin-
den, satin alma karar misteri tarafin-
dan daha &nceden verilmis oluyor. Bu
nedenle bu sekidrlerdeki eticaret mago-
zalarinda misteriler satin alma islemini
daha yiksek oranda mobil cihazlardan
gerceklestiriyorlar. Bu da magaza so-
hiplerini sdyle bir yanilgiya itebiliyor:
“Elektronik ya da seyahat sektdrinde
tamamlanan alisverisler daha ¢ok ma-
saUstl cihazlardan gerceklesiyor, Syley-
se mobil uyumluluk o kadar da &nemli
olmayabilir.”

E-ticaret sitemi
siber saldinlardan nasil koruyabilirim?

“Web sitenizi kendiniz korumak
istiyorsamz teknik bilgiye sahip olmaniz gerekiyor”

Kendi Siteni Kendin Koru
kitabr yazan

Webimzam

Laravel Developer
Twitter: @cagriell

E-ticaret sisteminizin  barindigi  sunucu
olduk¢a Snemli bir yere sahip. Eger ki
altyapiniz saglam degilse, sitenizin ba-
rindigi sunucu herhangi bir baska site
Uzerinden girilerek saldirya ugrayabilir.
Ve bu bazi zamanlarda geri dénisi
olmayan zararlar meydana gelebilir.

SSL (guvenli soket katmani) sertifikasi;
tarayicilarda sol Ustte gérdiginiz ve
benim asma kilit diye ozefledigim, kul-
lanicinin site ile arasindaki iletisimi sif-
releyen sertifikadir. Ancak SSL sertifikas
sistemi yizde 100 givenli yapmaz.

Hazir icerik ydnetim sistemlerinden
faydalaniyorsak kullandigimiz tema ve
eklentilere ¢ok dikkat etmemiz gerek.

Ucretli tema veya eklentilerde zafiyet
riski daha disik olsa da icretsiz tema
ve eklentiler potansiyel olarak saldiri-
ya acik veya yiksek risk teskil etmekte.
Eger ki ucretli eticaret paketi kullani-
yorsak; bu hizmeti satin aldiginiz sirket-
ten givenlik testi hizmetleri var ise bu
hizmeti talep edip sitenizin durumunu
dgrenebilirsiniz.

“Sitemi ben kendim nasil koruyacagim,
bir siri para vermek istemiyorum” veya
“givenemiyorum” diyorsaniz  dncelikle
kesinlikle teknik bilginiz olmasi gerek-
li. Cinki bir kod sahrinda degisiklik
gerceklestirirseniz, tim sitenize etki ede-
bilecek bir hata veya zafiyet yaratabi-
lirisiniz.

Ama “ben degisim yapmam, ancak bir
de ben bakmak istiyorum” diyorsaniz;
Kendi Siteni Kendin Koru ismini ver-
digimiz temel siber givenlik kitabinda
degindigim “Hazir icerik Yonetim Sis-
temleri” bolimi alinda 13 ayr CMS
sisteminin sifirdan kurulup, temel olarak
zafiyetleri dnlemek amaci ile yazilan
guvenlik eklentileri ve bazi CMS sistem-
leri icin olan givenlik taramasi yapabi-
leceginiz online araclar da yazdik.

Su anda calishgim Webimzam Yazilim
Hizmetleri'nde yazmis oldugumuz web
vygulamalarini tcretsiz sekilde givenlik
testlerini  gerceklestirip, zafiyet var ise
gidererek teslim ediyoruz.
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Alisverisci Pazarlamasi

Shopper marketing ismiyle de ad-
landinlan bu pazarlama teknigi ile
misterilerin satin alma kararini olum-
lu yonde etkileyen stratejilerin olus-
turulmasi hedeflenir. CRM verileri ile
misteri davranislar incelenerek satisa
katki saglayabilecek kurgular olusturu-
lur ve satin alma davranisini tetikleye-
cek unsurlar 6n planda tutulur.

Backlink

Referans linki olarak Tirkgelestirebi-
lecegimiz backlink kavrami, bir web
sitesi sayfa baglantisinin baska web
sitelerinde  bulunmasidir.  Dogru  bir
optimizasyonu
backlink almak ve vermek kritik bir
dneme sahiptir.

arama  motory icin

Breadcrumb

Hansel ve Gretel masalina yapilan
atfla yol gésteren ekmek kirintisi anla-
mina gelen breadcrumb, web sitesinde
dolasan ziyaretcilerin nerede oldukla-
rini bilmelerine yardimer olan navigas-
yon isarefleridir. Web sitesi sayfalar
arasindaki hiyerarsiye bagl olarak zi-
yaretciye anasayfa ve bulundugu say-
fa arasindaki adimlari géstererek site
ici gezinmeye kolaylik saglar.

58 1 www.eticaretcagi.com

GDPR

Avrupa Birligi Veri Koruma Yénergesi
(EU General Data Protection Regulati-
on), AB vatandaslarina yénelik kisisel
verilerin korunmasi kapsaminda 2018
yili mayis ayr sonu yirirlige giren
bir kullanici gizliligi yénergesidir. Ul-
kemizde de AB vatandaslarina hizmet
veren, AB vatandasi ziyaretgisi bulu-
nan ve ziyaretci verileri isleyen tim
sitelerin GDPR’a uygun olma yukimlu-
[6gu bulunmaktadir.

icerik Pazarlama

Uriin, hizmet veya markaya dair kul-
lanicilarin - demografik yapilarina  uy-
gun bir dille olusturulmus igerikler ile
kullanicilarin ilgisini cekerek ve onla-
ra deger katarak ulasmayr hedefleyen
bir pazarlama ydntemidir. Basarli bir
icerik pazarlama, 6zgunligi bakimin-
dan SEO’ya ve ayni zamanda kullo-
nicilar ile kurulacak given iliskisini
saglamada faydasi biyiktir.

Muisteri Deneyimi

Misteri deneyimi (CX - Customer Ex-
perience) misterinin sahn alma 6n-
cesi, slreci ve sonrasini kapsayan
genis bir sireci ele alir. Musteriler ile
temasta kalinan her noktada verilen

degeri en Ust seviyeye cikaracak uy-
gulamalarda bulunmak bu deneyimin
parcasidi. Ornegin, iyi bir kullanici
deneyimi sunmak, misterilerin tavsiye
etmesini saglamak ve kaliteli bir CRM
hizmeti sunarak misterilerin saglaya-
cagl faydayr artirmak; misteri deneyi-
mi olarak belirtilen sirecin bitinidor.

Pazar Bélimleme

Pazar bélimleme (market segmento-
tion), cografi, psikolojik, davranissal
ve demografik verilere gére tiketici-
lerin veya kullanicilarin alt kimelere
ayrilmasidir. Alt kimelere ayrilan bu
gruplarin istek, ihtiyag ve ilgilerine yo-
nelik pazarlama stratejisi olusturmak
icin pazar bdlimleme kullanilir.

Upsell
Satin
daha fazla Grin nerip sahin alinma-

alma sirecinde misterilere
sini saglayarak kar artirmayr amaglo-
yan bir sats teknigidir. Eticarette zi-
yaretcinin ilgilendigi Urin ile beraber
tamamlayici Urin Snerileri sunmak ve
satin almak istedigi Urinin  bir Ust
versiyonunu teklif etmek bu teknige

dair bazi érneklerdendir.
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