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KOBI'lere

global

nazaryerlerine
satis firsat

Amazon'dan Etsy'ye, e-Bay'den Zalando'ya global pazar
yerleri, Tiirk KOBI'leri icin biiyiik potansiyel tasiyor.
Tiirk tirtinlerinin satis1 icin ayr bir pazarlama stratejisi
izlemeye baslayan bu siteler, Tiirkiye'den ev tekstilinden
otomotiv parcalarina, mobilyadan ev-bahce

iirtinlerine kadar yiizlerce cesit iiriin aliyor.
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E-ihracat son dénemin en popiiler
alanlarindan biri. KOBI’ler diinyanin
inll pazaryerlerine tirtinlerini sata-
rak, e-ihracat hacimlerini geniglete-
biliyor. Amazon’dan Aliexpress’e bir-
cokpazaryeri, Tlrkiirtinlerine ayribir
ilgi gosteriyor. Avrupa, Rusya ve Ku-
zey Afrika gibi pazarlarda, T{lrk Griin-
lerinin kalitesine duyulan giiven faz-
la oldugu icin, bu online pazar yerleri,
irtinleri tanitirken ‘Made in Turkey’,
‘Ship from Turkey’ gibi ibareler kulla-
niyor. Peki bu sitelerde tiriin satabil-
mekicin KOBI'ler neleryapmal1?

Uriin yelpazesi genisliyor
NeSatilir.com, AliExpress
entegrasyonuyla ve optimizasyon
araclariyla e-ihracat girigsimcilerine
destek veren bir girket. Tiirk sirket-
lerinin bu platformu kullanarak diin-
yanin dort bir yanina yaptigi ihra-
cat verileri ise son derece ilging. Oyle
ki, NeSatilir.comkullanicilarinin satig
haritasi incelendiginde Turkiye’den
ihrag edilen ilk 10 kategoriye gore ilk
sirada ev ve bahge triinleri geliyor.
Ikinci sirada kadin giyim, tctlineii s1-
radaise otomotivve motosiklet tiriin-
leri var. Siralamay1 oyuncak ve hobi,
ofisve okul malzemeleri, bavul ve ¢an-
ta, spor ve eglence, taki, giyim aksesu-
arlari ve ev dekorasyonu takip ediyor.
Peki bu tirtinler en ¢ok hangi tilkelere
satiliyor? Fransa, Ispanya, Israil, Hol-
landa, Rusya, Almanya ve ABD, tiriin-
lerin en ¢ok satin alindig: tilkeler ara-
sinda ilk siralarda yer aliyor. Kitalara
bakildigindaise Afrika’yakadin giyim,
Asyave Avrupa’ya ev ve bahce, Kuzey
ABD, Giiney ABD ve Okyanusya'ya gii-

zellik ve saglik tirtinlerinin daha ¢ok
satildig goriiliiyor.

Marka olusturmak gerekiyor
NeSatilir.com Ekip
Lideri Yigit Tuna,
girisimciler icin
onerilerde bulunu-
yor. Tuna'ya gore
yurtdigindaki pa-
zar yerlerinde ba-
saril1 olmak icin
Tiirklerin kendi markalarini olustur-
malar1 gerekiyor. Tuna, son donemde
kendi girket verilerinden de takip et-
tiklerinde private label yani 6zel mar-
kal1 tiretime giren Tirk sirketlerinin
sayisinin artmaya basladigini soylii-
yor. ETID Bagkani1 Emre Ekmekgi de,
Tiurk markalarimin e-ihracatta Avrupa
ve diger komsu pazarlarayakinligi ne-
deniylebiiyiik firsat yakaladigini akta-
riyor. Evtekstili,otomotivyedek parca
ve hatta mobilyada da e-ihracat ala-
ninda bu pazar yerlerine satigin artti-
ginadikkat ceken Ekmekei, “Bufirma-
lar Cintirtinlerinin kalitesizligine kar-
s1 Tiirk tirtinlerinin kaliteli oldugunu
vurguluyor. Tiiketici tarafinda Tiirk
iriinlerineilgiytliksek” diyor.

Son dénemin popiiler pazar yerle-
rinden AliExpress'te sadece Cin ve
Tiirkiye, tiim diinyaya satis yapabili-
yor. Cinli saticilar Cin hari¢ tiim diin-
yaya, Tiirk saticilar ise Tiirkiye ve Cin
hari¢ tliim diinyaya satig yapabiliyor.
AliExpress Tiirkiye CEO’su Yaman
Alpata da sistemleriyle ilgili sunla-
11 sOyliiyor: "Sitede magaza agmak ve
iiriin listelemek i¢in herhangi bir {ic-
ret alinmazken, AliExpress’in 6zel
kargo anlagmalar1 sayesinde saticilar
Avrupa, Rusya ve Ortadogu'ya reka-

Yigit Tuna

WWB Marketplace Agency
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'DUITAL
IHRACATIN
4 temel
konusu var

Baskani Ahmet Yaglicioglu e-ticaret pazar
biiyiikltigiiniin diinyada 2.9 trilyon dolar, Tiirkiye'de
ise yalmizca 6.5 milyar dolar oldugunu sdyledi. Avrupa'da
KOBI'lerin e-ticaret sitesine sahip olma oraninin yiizde 85'lere

yaklasirken bunun Tiirkiye'de sadece yiizde 40 seviyesinde
olduguna dikkat ceken Yaglicioglu, “Bircok KOBI ve iretici
e-ticaret alanini cok zor, ulasilamaz, yiiksek maliyetler gerektiren
bir siirec olarak goriiyor ama aslinda o kadar zor degil. Sadece
bu siirece inanmak ve adimlar dogru atmak gerekli” dedi. ‘Peki
bu kadar potansiyel ve firsat varken neden korkuyoruz ve
neden baslamiyoruz' diyen Yaglicioglu, soyle devam
etti: “Bana gore nereden baslayacagini bilememek
buradaki en biiyiik neden. KOBI'lerimizin ¢6zmesi
gereken temelde 4 ana konu var. Bu4 ana
konuyu markalasma, satis kanalinin
olusturulmasi, egitimli kadro ve
lojistik-depolama olarak
Ozetleyebiliriz."

Yaman Alpata

betci maliyetler
ile gbnderim sag-
liyor, 200'den faz-
la iilke ve bolgeye
'. irilin sevk edebili-
ﬁ“ b yor Tirk KOBI'le-
rinve tiim markalanin yanindayiz”.

Ayaydin: 'KOBI'ler de firsat yaratiyoruz

Kadin giyim sektoriiniin 6nemli mar-
kalarindan Ipekyol da, Almanya’nin
iinlii pazaryeri Zalando ile anlagt1. 7
aydirbusitetizerinden Almanyabagta
olmak lizere Avrupa’ya e-ihracat yap-
tiklarini soyleyen Ayaydin-Miroglio
Yo6netim Kurulu Bagkan1 Yal¢in Ayay-
din, “Bu siteler Tiirk markalar: igin
Avrupa’ya, hatta diinyaya agilan bir
firsat kapisi. Finansal olarak 6zellikle

Avrupa’da magaza agmanin zor oldu-
gubudonemdee-ticaretsitelerive pa-
zaryerleri bizim i¢in firsat sunuyor”
dedi. Iplikten kumasga, diigmeden fer-
muara Tirkiye’den tiriin tedariki yap-
tiklar ytizlerce sirkete de bu sayede
dolayli yoldan e-ihracat ortami sag-
ladiklarini vurgulayan Ayaydin, e-ih-
racata adim atmak isteyen sirketle-
re 6nemli tiiyolar da verdi. Ayaydin
soyle konustu: “Su anda Avrupa’daki
bircok pazaryeri ile sdzlesme asama-
sindayiz. Biitiin girketlere yurtdigina
entegre olabilecek gekilde IT depart-
manlarim gelistirmelerini 6neriyo-
rum. Yurtdigindaki internet siteleriy-
le mutlaka caligmaya baksinlar. Biz
bir sirket kurduk Almanya’da. Zalan-
do’nundeposundadayerkiraladik”.

Polonyali
Allegro,
Proparsile
anlasti

Cok fonksiyonlu bir e-tica-
ret yonetim programi olan
Propars, Polonyal1 e-ticaret
oyuncusu Allegro ile igbirligi-
ne gitti. Anlagma ile saticilar,
Propars’in sagladigr hizmet
ve Allegro aracilig ile tiriin-
lerini Polonya gibi farkli pa-
zarlarda satiga ¢ikarabilecek.
Bu kapsamda biitiin siparig-
ler tek bir ekrandan yonetilir-
ken, stoklar otomatik olarak
glincellenebilecek. Uygula-
ma, ig ortaklarina pazaryer-
lerinde magazalar acarak, sa-
tista olan tiriinlerin takibini
de yapiyor. Dogu Avrupa,/Po-
lonya pazarina agilmak iste-
yenler icin dil bariyerini de
¢Ozen uygulama, Tiirkge ara
yiize sahip. Propars ile kate-
gorivetriin 6zellikleri Tiirkce
olarak segebiliyor. Uriin bil-
gileri ise Polonyanin anadili
olanLehceye gore sistem iize-
rinden otomatik olarak cevri-
liyor. 38 milyona yakin niifus
arasindan 25.4 milyon tiiketi-
cinin online aligveris yaptig1
Allegro’dayillikkisibagisepet
tutar1456 Euro.

Kur e-diikkani, aksin musteriler...

-ticaret, ilk ortaya ¢ikti-

g1 zamanlarda biraz siip-

heyle bakilan ve endige ile

yaklagilan bir uygulama
olmusgtu.

Ancakzamanlaartantalebin getir-
digi cirolar, dikkatlerin o yone cev-
rilmesine ve dahabir dnem verilerek
bakilmasinanedenoldu.

Helebirde COVID-19 gelmezmi?..

E-ticaret ve e-ihracat uzun yillar
sonra gelebilecekleri yerlere bir se-
nedendahaazzamandavaripyerleg-
tiler ve hatta yerlerini bir hayli sag-
lamlagtirdilar.

Yorumlar muhtelif...

“Abi kuracaksin siteyi, ti¢ bes sos-
yal medya reklami filan da yaptin
mi, aksin miigteriler, paralar” gibi
yorumlar, arkadas sohbetlerinde ve
kuytu kogelerde duyulmaya baglan-
du

1980’1li yallar, Tiirk insaninin déviz
serbestisineveihracataisinmayaca-
histifiyillardi

Yenigirilen serbest doviz ortamin-
da ihracatin nimetlerinden fayda-

taurus@superonline.com

lanmak isteyen iki kafadar ithalat ve
ihracat yapmak amaciyla bir girket
kurmuglar, yol izeri bir ditkkan kira-
lay1p “Thracat, Ithalat Ltd. Sti. “ diye
tabelay1 da kapiya asmislar ve miis-
teri gelsin diye bekliyorlar. Bekleme
sliresi uzayinca da kapi 6niine san-
dalye atarak tavla oynuyorlar.

Isler nasil diye soranlarada “Buih-
racat isi cok zor arkadas, gliinlerdir
bekliyoruz kapimiz ¢alan bir kisi ol-
mad1” diyerek de gsikayet ediyorlar.

Isin saka tarafini bir kenara bira-
kirsak e-ticarette de boyle durumlar
olmadive olmuyor degil.

Birkag yil 6nce e-tica-
ret dersi verdigim bir or-
tamda, katilimeilarin bir
kisminin fiilen e-ticaret
yaptiklarini ve kendileri-
ni giincellemek adina egi-
time katildiklarini 68ren-
digimde ¢ok memnun ol-
mustum.

Birkacgiinliik olarakya-
pilan egitimin ortalarini
gectigimizde, yanima ge-
len baz1 katilimeilar ken-
dilerini tanitarak, “Bizler
e-ticaret sitesi sahibi ki-
sileriz, hocam bizi zarara
soktunuz” diye bana saka yollu takal-
dilar. Sonra da “Abi kuracaksin site-
yi, aksin miigteriler, paralar” diisiin-
cesiyle kurulan sitelerin girdikleri
cikmazlari ve oralardan cikmak igin
gosterdiklericabalari anlattilar.

Bu diisiincenin ne kadar yanlis ve
e-ticaretyapmanin kendine 6zgiiku-
rallarioldugunu goriip, yapilmasi ge-
rekenleri diisiindiiklerinde, bu degi-
sikliklerin pahaliya patlayacaginin

DISCOUNT

50%

online shop

farkinavarmiglardi.

Once durup bir diisiinelim...

Uriiniimiiz e-ticaret piyasasinda
yer alabilirmi?

Talepvarmiyoksabiztalepyarata-
bilirmiyiz?

Mevcut kapasitemizle piyasayane
kadar girebilir ve yer alabiliriz?

Ambalajimiz, kargo tasimaciligina
uygunmu, liriinlimiiz miigteriye sag-
lamvarabilecek mi?

Teslim stiremizne olacak?

Uriin piyasada tutulur ve miiste-
ri sayimiz artarsa, artan talebe hizla
cevap verebilecek miyiz?

Unutulmamasi gereken bir soru;
Rakipleriniz e-ticarette nasil davra-
niyor, biliyor musunuz?

Uriintimiizi piyasaya nasil strii-
yoruz?

Her gelen alabiliyor mu yoksa bol-
ge bayisi, dagitici, perakendeci gibi
dagitim kanallar: icerisinden gece-
rekmisonkullaniciyaulagiyor?

Boyle ise e-ticaret yaparak digari-
da birakacaginiz bu dagitim kanal
ileiligkiler ne olacak?

E-ticaret fiyatlandirmaniz nasil
olmali ki mevcut dagitim kanallarin-
dasorun ¢ikmasin?

Acaba mevcut dagitim kanallarin-
da yiirtiyen lrilinlere dokunmayip,
e-ticaretkanalinafarklitirtinlerle mi
girsek dahaiyiolur?

Bu sorular daha baglangic, gerisi
var...

Daha sonra da hazirlik sathasina
bakilmali degil mi?
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