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E-ticaret’e
baslamaya hazir misiniz?

Pandemi ile birlikte gevrimici alisveris yopma araglarina ulasabilen tom
kusaklarin aligveris aliskanliklan biytk bir degisime ugradi. Artik yeni nesil
girisimciler, Grn veya hizmet pazarlamasi igin eicareti de tercih ediyorlar.
E-ficaret yapmak isteyenlerin kendilerine bazi sorular sormalarn ve buna gére
strateji belirlemeleri dnemli.

m Aliskanliklarin degismesi igin 40 giin
sliresince ayni seyin tekrarlanmasi
gerektigi soylenir. Strekli ayni seyi tekrar
eden beynin, bir siire sonra bunu gunlik
rutinine aldigi bilim insanlarinca kabul
gbren bir yaklasimdir. Bu durum, bazen
kendi istegimizle olur, bazen de dis etken-
ler buna mecbur birakir. Son bir yildir, tim
diinya insanlarinin yasadigi pandemi mec-
buriyetleri, bircok rutinin degismesine ve
yeni aliskanliklarin hayatimiza girmesine
sebep oldu. Bunlardan biri, alisveris alis-
kanliklarinin degismesidir. Daha 6ncesin-
de, 2000 yili ve sonrasi dogan, teknolajinin
icinde buytyen Z kusag! icin bu olagan bir
durumken, artik sadece Z kusaginin degil,
cevrimici alisveris yapma araclarina ulasa-
bilen tim kusaklarin aligveris aliskanliklar
blyuk bir degisime ugradi. Aslinda son 10
yildir diinyanin kendini hazirladigi ve benim
gibi dijital pazarlamayi kendine is edinmis
insanlar igin bu beklenen bir sonuctu. Bir
trlU istenen diizeye ulagsmayan gevrimici
alisverisin mecburiyet haline gelme sekli
tuhaf olsa da, artik higbir seyin eskisi gibi
olmayacagi kesindir.

Yeni nesil girisimciler

Ozellikle, dijital platformlari aktif olarak
kullanan yeni nesil girisimciler, fikirlerini
hayata gecirmek ve ticarilesmek icin dijital
kanallari tercih ediyorlar. Bu girisimciler,
kisisel marka olma hedefiyle, sosyal med-
ya kanallarrile icerik Ureterek markalagsma
yoluna gidebildikleri gibi Urlin veya hizmet
pazarlamasi icin e-ticareti de tercih ediyor-
lar. Hikayenin tercih etme yonu kolay gibi
goriinse de yetersiz butge ile yola gikarak
bir internet sitesi agmak ve ticari fayda
beklentisine kapilmak, zaman ve para kay-
bini beraberinde getirebiliyor. Bu sebeple,
e-ticaret yapmak isteyenlerin kendilerine

asagidaki sorulari sormalarini 8neriyorum.

Uriin veya hizmetim benzersiz mi?
Benzersiz olmak igin olmayan bir triin veya
hizmeti yaratmak gerekir. Essiz olmak, bit-
celi ya da butgesiz tim isler igin gereklidir;
ancak yeterli bltceniz yoksa benzersiz ol-
maniz sarttir. E§er cevabiniz ‘evet’ ise diger
sorulara gegcmenize gerek yoktur. Bir is
plani olusturmanizi, yol ve yontemi belirle-
menizi ve hedefinize kilitlenerek, disiplinli
bir sekilde calismanizi 6neririm. Uriin veya
hizmetiniz benzersiz degilse, asagidaki so-
rulara devam edebilirsiniz.

E-ticaret icin tiim kaynaklarimi
kullanmam gerekiyor mu?

Cevabiniz ‘evet' ise karariniz igin yeterli
kaynak olusturana kadar beklemenizi tav-
siye ederim. Cevabiniz ‘hayir’ ise sorulari
cevaplamaya devam edebilirsiniz.

Hedef kitlemi taniyor muyum?
Onlara nasil bir deger 6nerisi
sunacagim?

Bir Urlin veya hizmeti arz edeceginiz he-

def kitlenizi anlamaya galismalisiniz. Sizi
neden tercih edeceklerini bilmeli, ne is-
tedigini, karsilanmamis ihtiyaclarinin ne
oldugunu anlamali ve deger Onerinizi
olusturmalisiniz.

Rakiplerimi taniyor muyum? Onla-
rin oniine geg¢ebilmek igin yeterli
cevrimigi kabiliyete sahip miyim?
Benzer uriin veya hizmet sunucusu olacak-
saniz rakiplerinizi iyi tanimalisiniz. Onlari ta-
kip etmeli, markalasmak igin nasil efor sarf
ettiklerini bilmelisiniz. lyi bir analiz sonrasi
pazarlama planinizi hazirlayabilirsiniz.

Yukarida sordugum sorular, e-ticaret'e
baslamak igin hazir olup olmadiginiz ko-
nusunda sizin icin ilk adimlar olacaktir.
itk zamanlar daha cok biitceye ihtiyaciniz
olacaktir; ancak iyi bir altyapi ile insa et-
tiginiz markaniz, zamanla marka bilinirli-
gine ulasacak, marka degeriniz artarken,
pazarlama icin ayirdiginiz bltge azalma
egilimine girecektir. Disiplinli, istikrarli ve
diirlst bir marka yaratirsaniz, basari do-
gal bir sonug olacaktir.



