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KOBIi GO

E-Ticaret Nedir? Nasil Yapihir?

E-ticaret, iirlin veya hizmetlerin internet tizerinden tanitilmasi, satilmasi, 6demesinin alinmasi
ve siparisin dijital kanallar iizerinden yonetilmesi stirecidir. Bir igsletme kendi e-ticaret sitesi,
pazaryerleri, sosyal medya kanallar1 veya farkli dijital satis platformlar: lizerinden e-ticaret
yapabilir.

Bu rehberde e-ticaretin ne oldugunu, nasil yapilacagini, e-ticarete baglamak i¢in gerekenleri,
is modeli se¢imini, lirlin ve pazar arastirmasini, e-ticaret sitesi kurulumunu, 6deme ve kargo

stireglerini, pazaryeri satiglarini, stok ve siparis yonetimini ve kiigiik isletmelerin e-ticarette
nasil biiyliyebilecegini adim adim ele aliyoruz.

E-Ticaret Nedir?

E-ticaret, iiriin veya hizmetlerin internet tizerinden satilmasi ve ticari islemlerin dijital
ortamda gergeklestirilmesidir.

Basit olarak:

Uriin/Hizmet — Dijital Magaza — Miisteri — Siparis — Odeme — Teslimat — Satis
Sonrasi Hizmet

zincirinin internet lizerinden yonetilmesidir.
E-ticaret yalnizca bir web sitesi agmaktan ibaret degildir.
Ayn1 zamanda:

e {irilin yOnetimi,
o fiyatlandirma,

e Odeme,
e siparis,
o stok,

o kargo,

e miisteri hizmetleri,
e pazarlama

stireclerini kapsayan biitiinsel bir ticaret modelidir.

E-Ticaret Nasil Cahisir?

Genel siire¢ su sekilde ilerler:

Miisteri Uriinii Bulur — Uriinii inceler — Sepete Ekler — Siparis Verir — Odeme
Yapar — Siparis Hazirlanir — Kargolanir — Teslim Edilir — Satis Sonrasi Siire¢
Baslar
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Arka planda ise igletme:

stogu kontrol eder,
odemeyi dogrular,
siparisi depoya iletir,
kargo siirecini baslatir,
misteriyi bilgilendirir.

E-Ticaret ile Geleneksel Ticaret Arasindaki
Fark Nedir?

Geleneksel ticarette satis cogunlukla fiziksel magaza veya yiiz yiize temas tizerinden yapilir.
E-ticarette ise satis siireci dijital ortamda gerceklesir.

Temel farklar:

Kriter Geleneksel Ticaret E-Ticaret
Satis Kanali Fiziksel magaza Internet
Calisma Siiresi ~ Belirli saatler 7/24 olabilir
Cografi Erisim  Daha sinirhi Daha genis
Siparis Yonetimi Manuel olabilir Dijital
Veri Takibi Daha siirlt Detayli
Pazarlama Fiziksel + geleneksel = Dijital agirlikli
Stok Magaza/depo Cok kanall1 olabilir

E-Ticaret Yapmak Icin Neler Gereklidir?

Temel olarak:

satilacak tiriin veya hizmet,
isletme yapisi,

satis kanali,

odeme altyapisi,
kargo/teslimat sistemi,
iirlin igerikleri,

stok yonetimi,

miisteri hizmetleri,

dijital pazarlama

gereklidir.

E-Ticarete Nasil Baslanir?

Sayfa 3/29



KOBIi GO

Temel siireg:

Is Modelini Belirle — l'zriin/Pazar Arastirmasi Yap — Sirket ve Operasyonu Hazirla —
Satis Kanalim1 Kur — Odeme ve Kargoyu Bagla — Uriinleri Yayna Al — Pazarlamaya
Basla — Siparisleri Yonet — Verileri Ol¢ — Biiyiit

seklinde ilerler.

1. E-Ticaret Is Modelinizi Belirleyin

Oncelikle nasil satis yapacaginizi belirleyin.
Yaygin modeller:

B2C,

B2B,

C2C,

D2C,
B2B2C,
abonelik,
pazaryerti,
dropshipping.

Her modelin operasyonu farklidir.

B2C E-Ticaret Nedir?

Business to Consumer modelidir.
Isletme dogrudan son kullaniciya satis yapar.
Ornegin:

bir markanin kendi e-ticaret sitesinden tiiketiciye {iriin satmast.

B2B E-Ticaret Nedir?

Business to Business modelidir.
Bir isletmenin bagka isletmelere iirlin veya hizmet satmasidir.
B2B'de:

e Ozel fiyat,
e bayi,
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e toplu siparis,
e cari hesap,
o teklif

gibi siiregler daha 6nemli olabilir.

C2C E-Ticaret Nedir?

Consumer to Consumer modelidir.
Bireylerin baska bireylere iirlin satmasidir.

Ozellikle ikinci el platformlarinda yaygindir.

D2C Nedir?

Direct to Consumer, iireticinin veya markanin arac1 olmadan dogrudan tiiketiciye satis
yapmasidir.

Ornegin:

iiretici marka — kendi e-ticaret sitesi — miisteri.
Dropshipping Nedir?

Dropshipping, iirliniin fiziksel stokunun saticida bulunmadig1 modeldir.

Siparis geldiginde iiriin tedarikg¢i tarafindan miisteriye gonderilir.

Bu model diisiik stok yatirimi saglayabilir ancak:

e stok dogrulugu,

o teslimat,

o Kkalite,

o tedarike¢i kontrolii
kritik hale gelir.

2. Satacagimiz Uriinii Belirleyin

Uriin secerken:

o talep,
o rekabet,
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e kar marji,

e lojistik,

e iade,

o tedarik kolayligi
degerlendirilmelidir.

Sadece popiiler oldugu i¢in iiriin se¢gmek dogru olmayabilir.

3. Pazar Arastirmasi Yapin

Su sorulara cevap arayin:

Kim satin aliyor?

Hangi problemi ¢oziiyor?

Rakipler kim?

Piyasa fiyati ne?

Miisteri hangi kanaldan satin aliyor?

Bu arastirma {iirlin ve kanal se¢cimini daha dogru hale getirir.

4. Rakip Analizi Yapin

Rakiplerde:

fiyat,

iiriin ¢esitliligi,
yorumlar,
teslimat,
kampanyalar,
igerik kalitesi

incelenebilir.

Ama amag rakibi kopyalamak degil pazar bosluklarin1 bulmaktir.

S. Hedef Musteriyi Belirleyin
Ornegin:
* Yyas,
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gelir,

sektor,

lokasyon,

ihtiyag,

aligveris davranisi

iizerinden miisteri profili olusturulabilir.

6. Deger Onerinizi Netlestirin

Miisteri neden sizden satin almali1?
Ornegin:

daha hizl1 teslimat,
daha iyi kalite,

nis trtin,
uzmanlik,

Ozel hizmet,

daha kolay iade.

Bu fark ac¢ik olmalidir.

7. Sirket Yapimiz1 Hazirlayin

E-ticaret ticari faaliyet oldugu i¢in isletmenin hukuki ve mali altyapist uygun sekilde
kurulmalidir.

Isletme yapis1 ve yiikiimliiliikler igin:
e mali miisavir,
o ilgili kamu kurumlari,

e giincel mevzuat

esas alinmalidir.

8. Marka Ismi Belirleyin

Marka ad1:
o akilda kalici,
e kolay yazilabilir,
o farklilasabilir

olmalidir.
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Alan ad1 ve marka tescili agisindan da kontrol edilmesi faydalidir.

9. Alan Ad1 Secin

E-ticaret sitesi kuracaksaniz kisa ve kolay hatirlanan domain tercih edilebilir.

Miimkiinse marka adiyla uyumlu olmasi faydalidir.

10. E-Ticaret Sitesi mi Pazaryeri mi?

Iki temel segenek vardir:

Kendi E-Ticaret Sitesi

Daha fazla kontrol saglar.

Pazaryeri

Hazir miisteri trafigine erigim saglar.

Cogu isletme iki modeli birlikte kullanabilir.

11. Kendi E-Ticaret Sitesinin Avantajlar
Nelerdir?

marka kontrolii,

miisteri verisi,

tasarim 6zglirliigi,

uzun vadeli kanal sahipligi,
0zel kampanya yapist.

Ancak trafik olusturmak i¢in pazarlama gerekir.

12. Pazaryerinde Satisin Avantajlar
Nelerdir?

e hazir miisteri kitlesi,

e hizli baslangic,

e giiven altyapisi,

e mevcut 0deme ve lojistik sistemleri.

Ancak:
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e komisyon,
o rekabet,
o platform kurallar

bulunabilir.

13. Pazaryeri Komisyonlarim1 Hesaplayin

Uriin fiyat: belirlerken:

komisyon,
kargo,
reklam,
hizmet bedeli,
iade maliyeti

hesaplanmalidir.

Sadece satig fiyati lizerinden karlilik degerlendirilmemelidir.

14. E-Ticaret Altyapis1 Secin

Altyap1 se¢iminde:

uriin sayist,
entegrasyon,
O0deme,

SEO,

mobil uyum,
raporlama,
Olgeklenebilirlik

degerlendirilmelidir.

15. Mobil Uyumlulugu Onceliklendirin

E-ticaret trafiginin 6nemli kismu mobil cihazlardan gelebilir.
Bu nedenle:

e hizli agilan,

e kolay gezilen,

e kolay 6deme yapilan

mobil deneyim 6nemlidir.
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16. Site Hizim1 Optimize Edin

Yavas site:

e terk oranini,
e donlistim kaybini

artirabilir.

Gorseller, kod ve sunucu performansi optimize edilmelidir.

17. Giivenli Odeme Altyapis1 Kullanin

Odeme siirecinde:

giivenli baglanti,
uygun 6deme saglayici,
dogrulama,

mevzuata uygunluk

Onemlidir.

18. Odeme Yontemlerini Belirleyin

Ornegin:
e kredi karti,
¢ Dbanka karti,
e havale/EFT,
o dijital 6deme

secenekleri sunulabilir.

Is modeline gore farkli yontemler kullanilabilir.

19. Taksit Se¢ceneklerini Degerlendirin

Yiiksek sepet tutarl tirlinlerde taksit doniisiimii artirabilir.

Ancak komisyon maliyeti hesaplanmalidir.

20. Odeme Basarisizliklarim Takip Edin

Sayfa10/29



KOBIi GO

Miisteri 6deme asamasina geliyor ancak islemi tamamlamiyorsa teknik veya kullanict
deneyimi sorunu olabilir.

21. Uriin Kartlarim Profesyonel Hazirlayin

Uriin sayfasinda:

iirtin adi,
aciklama,
ozellikler,
gorseller,
fiyat,
stok,
teslimat

bilgileri agik olmalidir.

22. Uriin Bashklarim Arama Odaklh Yazin

Baslik hem kullanici hem arama motoru igin anlasilir olmalidir.
Omegin:

Erkek Siyah Deri Ciizdan

genel:

Model 123

basligindan daha agiklayicidir.

23. Uriin Aciklamalarim Ozgiin Yazin

Uretici agiklamasini dogrudan kopyalamak yerine:
kullanim alani,
fayda,

teknik 6zellik,
sik sorulan sorular

eklenebilir.

24. Kaliteli Uriin Gorselleri Kullanin
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Gorseller:
e net,
o farkli agilardan,
e gercege uygun

olmalidir.

Uriin kategorisine gore video da kullanilabilir.

25. Uriin Varyantlarim Dogru Yénetin

Ornegin:
e beden,
o renk,
e model,
e kapasite

varyantlar ayr1 stoklarla takip edilmelidir.

26. Uriin Fiyatlandirmasim1 Dogru Yapin

Satis fiyat1 belirlerken:
Uriin Maliyeti + Operasyon + Komisyon + Kargo + Pazarlama + Vergiler + Hedef Kar

birlikte degerlendirilmelidir.

27. Kar Marjimm Hesaplayin

Ciro yiiksek olsa bile {iriin zarar ettiriyor olabilir.

Uriin bazli karlilik mutlaka izlenmelidir.

28. Kargo Siirecini Planlayin
Kargo se¢iminde:

fiyat,

teslimat hiz,
kapsama alant,
entegrasyon,
hasar orani
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degerlendirilebilir.

29. Ucretsiz Kargo Kararim Hesaplayin

Ucretsiz kargo miisteriyi tesvik edebilir ancak maliyeti satic1 iistlenir.
Ornegin:
500 TL iizeri iicretsiz kargo

gibi esik belirlenebilir.

30. Kargo Maliyetini Sepet Degeriyle
Birlikte Analiz Edin

Diistik sepet tutarl siparislerde kargo karlilig1 ciddi bi¢imde azaltabilir.

31. Teslimat Siiresini Acik¢ca Gosterin

Miisteri siparis Oncesi yaklasik teslimat siiresini bilmelidir.

Belirsizlik giiven kaybina neden olabilir.

32. Stok Yonetimi Kurun

E-ticarette:
o gergek stok,
e rezerve stok,
o kullanilabilir stok

ayr takip edilebilir.

Tlgili Rehber: E-Ticarette Stok Yonetimi Nasil Yapilir? —

33. Merkezi Stok Kullanin

Birden fazla kanalda satis yapiyorsaniz:
tek ana stok verisi

kullanilmalidir.
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Bu yaklagim overselling riskini azaltir.

34. Pazaryeri Stoklarimi Senkronize Edin

Bir kanalda satis oldugunda diger kanallarin stoklar1 da giincellenmelidir.

35. Minimum Stok Seviyeleri Belirleyin

ok satan iirlinlerin stokta tiikenmesini dnlemek i¢in minimum seviyeler olusturulabilir.

36. Siparis Yonetimi Siireci Olusturun

Temel siireg:
Yeni Siparis — Odeme — Hazirlamyor — Paketlendi — Kargoland1 — Teslim Edildi

seklinde olabilir.

37. Siparisleri Merkezi Yonetin

Farkl1 kanallardan gelen siparisleri ayr1 panellerden yonetmek operasyonu zorlagtirabilir.

Merkezi siparis yonetimi faydali olabilir.

38. Siparis Toplama Siirecini Standardize
Edin
Depoda:

Dot

e adet

bilgisiyle toplama listesi olusturulabilir.

39. Paketleme Kontrolii Yapin

Kargoya verilmeden once:

e dogru iiriin,
e dogru varyant,
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e dogru adet,
e dogru miisteri

kontrol edilmelidir.

40. iade Siirecini Olusturun

fade politikas:
e agik,
e anlasilir,
e mevzuata uygun

olmalidir.

lade operasyonu miisteri deneyiminin dnemli pargasidir.

41. iade Nedenlerini Olciin

Ornegin:
e beden uyumsuzlugu,
e riin beklentiyi kargilamadi,
e hasarly,
e yanlis Uriin.

Bu veriler iirlin ve operasyon gelistirmede kullanilabilir.

42. Musteri Hizmetleri Siuireci Kurun

Miisteri:
e siparis,
o kargo,
e Urlin,
e iade

konularinda kolayca destek alabilmelidir.
43. S1k Sorulan Sorular Hazirlayin
Ornegin:

e ne zaman kargolanir,
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e iade nasil yapilir,
e Odeme giivenli mi,
e stok ne zaman gelir

sorulari i¢in SSS hazirlanabilir.

44. CRM ile Musteri Takibi Yapin

E-ticaret miisterileri:
o ilk kez satin alan,
o aktif,
e sadik,
e pasif

olarak segmentlenebilir.

45. Tekrar Satis Stratejisi Olusturun

Miisterinin ikinci satin alim1 biiyiime i¢in énemlidir.
Ornegin:

e tekrar siparis,

e capraz satis,

o kisisellestirilmis Oneri

kullanilabilir.

46. Miisteri Segmentasyonu Yapin

Ornegin:
o yiiksek sepet tutarls,
e sik aligveris yapan,
e 90+ giin pasif,
o belirli kategori miisterisi

segmentleri olusturulabilir.

477. E-Posta Pazarlamasi Kullanin

E-posta:
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terk edilmis sepet,
yeni iirlin,
stok bildirimi,

[ )
[ )
)
e tekrar satis

icin kullanilabilir.

Iletisim izinleri ve ilgili mevzuat dikkate alinmalidir.

48. SMS ve Diger Kanallar1 Kontrollu
Kullanin

Mesaj siklig1 miisteriyi rahatsiz etmemelidir.

Izin ve iletisim tercihleri dikkate alinmalidur.

49. Sosyal Medya Pazarlamasi Yapin

Sosyal medya:
o marka bilinirligi,
e liriin kesfi,
e trafik,
e topluluk

olusturmak icin kullanilabilir.

Ancak yalnizca paylasim yapmak yeterli degildir.

50. SEO Calismasi Yapin

E-ticaret SEO'sunda:
kategori sayfalari,
riin sayfalari,

igerikler,
teknik SEO

birlikte calismalidir.

Organik trafik uzun vadeli miisteri edinme kanali olabilir.
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51. Google ve Diger Reklam Kanallarim
Test Edin

Reklam:

e hizh trafik,
e yeni miisteri

saglayabilir.

Ancak ROAS ve gercek karlilik birlikte 6lgiilmelidir.

52. ROAS Nedir?

ROAS, reklam harcamasina kars1 elde edilen geliri 6lger.
Basit formiil:
Reklam Geliri / Reklam Harcamasi

Ancak {irlin maliyeti ve operasyon maliyeti hesaba katilmadigi i¢in tek basina karlilik
gostergesi degildir.

53. CAC Nedir?

CAC, bir yeni miisteri kazanmak i¢in yapilan ortalama harcamadir.

Pazarlama performansinin 6nemli gostergelerindendir.

54. Déniisiim Oranim Ol¢iin
Ornegin:

10.000 ziyaretgi

200 siparis

doniigiim orant:

%2

olur.
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55. Sepet Terk Oranimi Takip Edin

Miisteri iirtinii sepete ekliyor ancak siparigi tamamlamiyorsa:
fiyat,
kargo,

O0deme,

[ ]
[ ]
[ ]
e giiven

sorunu olabilir.

56. Ortalama Sepet Tutarim Olgiin

Toplam satis / siparis sayisi
ile hesaplanabilir.

Bu KPI capraz satis ve licretsiz kargo stratejisinde kullanilabilir.

57. Tekrar Satin Alma Oranim Olciin

Mevcut miisterilerin ne kadarinin tekrar satin aldig1 dl¢tilmelidir.

58. Miusteri Yasam Boyu Degerini Takip
Edin
E-ticarette yalnizca ilk siparis degil miisterinin zaman i¢indeki toplam degeri 6nemlidir.

Tlgili Rehber: Miisteri Yasam Boyu Degeri Nedir? —

59. Uriin Bazh Karhhi Olciin

Her {irtin i¢in:

satis,
maliyet,
komisyon,
reklam,
kargo,
iade

birlikte degerlendirilmelidir.
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60. Kanal Bazh Karlihg Olciin

Ayni uriin:

kendi sitenizde karli,

bir pazaryerinde diisiik karl
olabilir.

Kanal bazinda analiz yapilmalidir.

61. Pazaryeri Bagimhhgim1 Kontrol Edin

Tiim satisin tek pazaryerine bagli olmasi risk yaratabilir.

Uzun vadede kendi miisteri kanaliniz1 da gelistirmek faydalidir.

62. Omnichannel Yaklasimi Kullanin

Miisteri:
e web,
e magaza,

e pazaryeri
arasinda gecis yapabilir.

Stok ve miisteri deneyimi miimkiin oldugunca biitiinlesik olmalidir.

63. E-Ticarette Veri Analizi Yapin

Takip edilebilecek temel metrikler:

trafik,
dontistim,
sepet tutari,
CAC,
ROAS,
tekrar satis,
1ade,
karlhlik.
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64. Dashboard Olusturun

Y Onetici tek ekranda;:

sat1s,
siparis,
ciro,
karhilik,
stok,
reklam,
iade

gorebilir.

65. E-Ticaret Otomasyonlar1 Kurun
Ormegin:

Yeni siparis — stok rezervasyonu

Kargoland1 — miisteriye bildirim

Stok azaldi — satin alma uyarisi

90 giin pasif — geri kazanim

seklinde otomasyonlar kurulabilir.

66. Muhasebe Siirecini E-Ticarete Baglayin

Siparis ve satis verileri:
fatura,
cari,

tahsilat,
gelir

slireclerine baglanabilir.

67. E-Donusum Siureclerini Planlayin

Isletmenin durumuna gére:

e c¢-Fatura,
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e c-Arsiv,
o diger e-belge

yiikiimliiliikleri bulunabilir.

Giincel mevzuat ve GIB diizenlemeleri dikkate alinmalidir.

68. Miisteri Verilerini Giivenli Yonetin

E-ticaret siteleri:
o kisisel veri,
e adres,
e (Odeme sireci

gibi hassas verilerle calisir.

KVKK, giivenlik ve yetkilendirme siire¢leri dikkate alinmalidir.

69. E-Ticaret Isini Surekli Test Edin
Ornegin:

e farkli iiriin gorseli,

o farkli CTA,

e lcretsiz kargo esigi,

iirlin sayfas1 diizeni

test edilebilir.

70. E-Ticareti Surekli Iyilestirin
En saglikl biiyliime dongiisii:

Trafik Getir — Déniisiimii Ol¢ — Siparisi Yonet — Miisteri Deneyimini Tyilestir —
Tekrar Satis1 Artir — Karhihg Ol¢ — Siireci Otomatiklestir — Yeniden Test Et

seklinde ilerlemelidir.

Kiicuk Isletmeler E-Ticaret Nasil Yapabilir?
Kiiciik isletmeler baslangicta su yapiyla ilerleyebilir:

1. Satilacak iiriinii belirleyin.
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2. Hedef miisteriyi tamimlayin.

3. Bir pazaryeri veya basit e-ticaret sitesiyle baslayin.
4, Uriin iceriklerini hazirlayn.

5. Odeme ve kargo sistemini kurun.

6. Stok ve siparis takibini merkezi hale getirin.

7. i1k satislardan sonra karhhg dlgiin.

[k asamada ¢ok fazla kanal agmak yerine calisan bir satis modeli olusturmak daha saglikli
olabilir.

Pazaryerinde E-Ticaret Nasil Yapilir?

Genel siirec:

Satic1 Hesab1 — Uriin Listeleme — Fiyat — Stok — Siparis — Kargo — Miisteri
Hizmetleri

seklinde ilerler.
Her pazaryerinin:
komisyon,
kategori,

operasyon,

[ ]
L]
[ ]
e performans

kurallar farkli olabilir.

Kendi E-Ticaret Sitesi Nasil Kurulur?

Temel adimlar:

Alan Ad1 — E-Ticaret Altyapist — Tasarim — Uriinlar — Odeme — Kargo — Hukuki
Metinler — Test — Yayin

seklinde ilerleyebilir.

Site acildiktan sonra trafik ve doniisiim ¢alismalar1 gerekir.

B2B E-Ticaret Nasil Yapilir?
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B2B e-ticarette:

firma hesaplari,
ozel fiyat,
toplu siparis,
teklif,

cari hesap,
odeme limiti

gibi 6zellikler 6nemli olabilir.

B2B satin alma siireci tiiketici alisverisinden daha farklidir.

E-Ticarette Stok Yonetimi Nasil Yapilir?

Temel yaklagim:

Merkezi Stok — Kanal Senkronizasyonu — Siparis Rezervasyonu — Sevkiyat — lade
— Yeniden Siparis

seklinde olmalidir.

Tlgili Rehber: E-Ticarette Stok Yonetimi Nasil Yapilir? —

E-Ticarette Siparis Yonetimi Nasil Yapilir?

Farkli kanallardan gelen siparisler miimkiinse merkezi sistemde birlestirilmelidir.

Bu yapt:
e operasyon,
e depo,
o kargo,
e miisteri hizmetleri

ekiplerinin ayni veri lizerinden ¢aligmasini saglar.

E-Ticaret Sitesinde Olmasi1 Gereken Temel
Sayfalar
Ornegin:

o anasayfa,

o kategori,
e Urln,
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e sepet,

e Odeme,

o hakkimizda,
e iletigim,

e SSS,

o iade/teslimat,
o gizlilik ve gerekli hukuki metinler.

Isletmenin yapisina gére ek sayfalar gerekebilir.

E-Ticaret Baslangi¢c Kontrol Listesi

E-ticaret is modelimi belirledim.
Satacagim tirlin veya hizmeti belirledim.
Pazar arastirmasi yaptim.

Rakipleri analiz ettim.

Hedef miisteriyi tanimladim.

Deger onerimi belirledim.

Isletme ve mali siireclerimi hazirladim.
Marka ve alan ad1 kararimi verdim.

Satis kanallarimi belirledim.

E-ticaret altyapisini segtim.

Mobil deneyimi kontrol ettim.

Odeme altyapisini kurdum.

Kargo siirecini belirledim.

Uriin kartlarii hazirladim.

Uriin agiklamalarini 6zgiin yazdim.
Kaliteli iiriin gorselleri hazirladim.

Uriin varyantlarmi dogru tanmimladim.
Fiyatlandirmada tiim maliyetleri hesaba katiyorum.
Kar marjin1 hesapliyorum.

Merkezi stok kullantyorum veya planliyorum.
Pazaryeri stoklarini senkronize ediyorum.
Siparis yonetim siirecini olusturdum.
Depo ve paketleme siirecini planladim.
[ade siirecini tanimladim.

Miisteri hizmetleri yapisini kurdum.
CRM ve miisteri segmentasyonu kullaniyorum veya planliyorum.
SEO caligmalarini planladim.

Reklam biit¢esini kontrollii yonetiyorum.
Dontigiim oranini takip ediyorum.

Sepet terk oranini dl¢liyorum.

Ortalama sepet tutarini takip ediyorum.

Do ooooggoooogdgon
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Tekrar satin alma oranini 6l¢liyorum.

Kanal bazli karhilik analizi yaptyorum.

E-doniisiim ve faturalama siireglerini planladim.

Veri giivenligi ve KVKK gerekliliklerini dikkate aliyorum.
Dashboard kullaniyorum veya planliyorum.

Oooogn

Siiregleri diizenli olarak test ediyor ve gelistiriyorum.

E-Ticarette Yapilan Yaygin Hatalar

Sadece Site Acmanin Yeterli Oldugunu Diisiinmek

Trafik ve satis stratejisini gozden kagirir.

Uriin Talebini Arastirmadan Baslamak

Stok ve pazarlama maliyetini artirabilir.

Karhhgi Hesaplamadan Fiyat Belirlemek

Ciro artarken zarar olusabilir.

Pazaryeri Komisyonlarim1 Hesaba Katmamak

Gergek marj1 yanlis gosterir.

Stoklar1 Kanallarda Ayr1 Yonetmek

Overselling riskini artirir.

Uriin Aciklamalarim Kopyalamak

SEO ve kullanic1 deneyimini zayiflatabilir.

Mobil Deneyimi Thmal Etmek

Dontisiim kaybina neden olabilir.

Iade Siirecini Zorlastirmak

Miisteri giivenini zedeleyebilir.

Sadece Yeni Misteri Kazanmaya Odaklanmak
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Tekrar satis ve miisteri yasam boyu degerini gézden kagirir.

Kanal Bazh Karlihgi Olcmemek

Cok satis yapan ancak diisiik karli kanallar gériinmez kalabilir.

Sikca Sorulan Sorular

E-ticaret nedir?

E-ticaret, iirlin veya hizmetlerin internet tizerinden tanitilmasi, satilmasi, 6demesinin alinmasi
ve siparis siireclerinin dijital olarak yonetilmesidir. Kendi e-ticaret sitesi, pazaryerleri ve farkli
dijital satig kanallar1 {izerinden yapilabilir.

E-ticaret nasil yapilir?

Oncelikle iiriin veya hizmet, hedef miisteri ve is modeli belirlenir. Ardindan sirket ve
operasyon altyapis1 hazirlanir, e-ticaret sitesi veya pazaryeri hesabi agilir, lirtinler listelenir,
O0deme ve kargo sistemleri kurulur. Sonrasinda stok, siparis, pazarlama ve miisteri hizmetleri
diizenli olarak yonetilir.

E-ticarete baslamak i¢in sirket kurmak gerekir mi?

E-ticaret ticari faaliyet kapsaminda degerlendirildigi i¢in isletmenin hukuki ve mali
yiikiimliiliikleri bulunabilir. Sirket tiirii ve ylikiimliiliikler faaliyetin niteligine gore
degisebileceginden mali miisavir ve glincel resmi diizenlemeler dikkate alinmalidir.

E-ticaret sitesi mi pazaryeri mi daha avantajh?

Iki kanalin farkli avantajlari vardir. Pazaryerleri hazir trafik saglarken kendi e-ticaret sitesi
marka, miisteri verisi ve uzun vadeli kanal kontrolii saglar. Bir¢ok isletme iki modeli birlikte
kullanir.

E-ticarette hangi tirtinler satilabilir?

Talep bulunan, kérl bi¢imde tedarik edilebilen ve lojistik olarak yonetilebilen ¢ok farkl: tiriin
gruplari satilabilir. Uriin se¢iminde rekabet, marj, iade orani, kargo maliyeti ve mevzuat
dikkate alinmalidir.

E-ticarette stok yonetimi neden onemlidir?

Stok yonetimi, stokta olmayan tirliniin satilmasini, gereksiz stok birikimini ve siparis
iptallerini azaltmaya yardimci olur. Birden fazla satis kanali kullaniliyorsa merkezi stok ve
kanal senkronizasyonu 6zellikle 6nemlidir.
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E-ticaret karhihigi nasil hesaplanir?

Uriin maliyeti, pazaryeri komisyonu, kargo, 6deme komisyonlari, reklam, iade, operasyon ve
diger giderler satis gelirinden diisiilerek gercek karlilik degerlendirilmelidir. Yalnizca ciroya
bakmak yeterli degildir.

Kiiciik isletmeler e-ticaret yapabilir mi?
Evet. Kiigiik isletmeler tek bir iiriin grubu veya sinirli katalogla baslayabilir. ilk asamada

siiregleri sade tutmak, satis kanalini dogrulamak ve karlilig1 6lgmek daha saglikli olabilir. Is
hacmi arttik¢a stok, siparis, CRM ve pazaryeri entegrasyonlar1 eklenebilir.

Sonuc: E-Ticaret, Internette Uriin
Yayinlamak Degil Uctan Uca Dijital Ticaret
Yonetimidir

E-ticaretin amact yalnizca:

“Uriinleri internete koyup satis beklemek”

degildir.

Dogru sistem:

Uriin — Trafik — Uriin Sayfas1 — Siparis — Odeme — Stok — Depo — Kargo —
Miisteri — Tekrar Satis

zincirini yonetilebilir hale getirir.
Bu yap1 sayesinde isletme:

fiziksel sinirlarin 6tesinde miisterilere ulasabilir,
farkl1 satis kanallarini birlikte kullanabilir,

satis ve miisteri davraniglarini 6lgebilir,

stok ve siparis siire¢lerini daha diizenli yonetebilir,
tekrar satis ve misteri sadakati olusturabilir,

satis hacmini daha kontrollii sekilde biiytitebilir.

En saglikl1 yaklagim:

Dogru Uriinii Se¢ — Dogru Kanah Kur — Maliyeti Hesapla — Stok ve Siparisi
Merkezilestir — Trafik Olustur — Doniisiimii Ol¢ — Miisteriyi Koru — Karhihg:
Siirekli Tyilestir

seklinde ilerlemelidir.
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Yasal Uyar1 ve Sorumluluk Reddi

Bu rehber, KOBI GO tarafindan yalnizca genel bilgilendirme ve egitim amaciyla
hazirlanmistir. Rehberde yer alan bilgi, agiklama, 6rnek, hesaplama, oneri, kontrol listesi ve
diger igerikler; hukuki, mali, vergisel, muhasebesel, yatirim, finansal veya profesyonel
danismanlik niteligi tasimaz ve herhangi bir sonug, kazang, tesvik, destek, vergi avantaji veya
ticari basar1 garantisi olusturmaz.

Mevzuat, uygulamalar, oranlar, limitler, tesvikler, destek programlar1 ve resmi prosediirler
zaman icinde degisebileceginden, kullanicilarin islem veya karar vermeden 6nce giincel
bilgileri ilgili resm1 kurum ve kuruluslardan dogrulamalar1 ve gerekli durumlarda yetkili mali
miisavir, avukat, finansal danisman veya ilgili uzmanlardan profesyonel destek almalari
onerilir.

KOBI GO ve ilgili sirketleri, bu rehberde yer alan bilgilerin kullanilmas1, yorumlanmas veya
bu bilgilere dayanilarak alinan kararlar sonucunda dogabilecek dogrudan veya dolayl zarar,
kay1p, maliyet ya da yiikiimliiliiklerden, yirtirliikkteki mevzuatin izin verdigi 6l¢lide sorumlu
tutulamaz. Rehber igeriginin izinsiz ¢ogaltilmasi, degistirilmesi, yeniden yayimlanmasi,
satilmasi veya ticari amagclarla kullanilmasi yasaktir. Tiim haklar1 saklidir.

kobigo.com
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