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Her gegen gun yeni bir sirket Grtin ve hizmetini
kiiresel pazara sunuyor. Ihracat, biyimek igin
bizlere sinirsiz bir oyun alani agsa da, pastadan pay
alabilmek icin yeni bir bakis acisi ve dontstim sart.
Rekabetin giderek arttigi bir ortamda tlketicilerin
beklentilerini karsilayabilmemiz igin izlememiz
gereken 4 onemli adim var. Sadik kalindigi takdirde
bir sirketi hayal edemeyecegdi biylime rakamlarina

ulastirabilecek bu adimlara yakindan bakalim.
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Arastirma: Cevaplanmasi gereken 5 kritik soru

Yurt disina agilma stratejimizle ilgili herhangi bir karar almadan once
yanitlamamiz gereken bir¢cok soru var. Daphne Consulting olarak dikkate
aldigimiz veya yanit aradigimiz 200 parametrenin klguk bir kismi olmakla
birlikte en 6nemli gordtigimdiz sorular su sekilde siralanabilir:

e Urliniimiize kimler ihtiyag duyabilir?

e Bu kitlelerin Ulkeler bazindaki yaklasik boyutlar nedir?

Bu kitlenin yogun olarak var oldugu Ulkelerin alim gticg,
teknoloji kullanimi ve e-ticaret orani ytiksek olanlar hangileri?

Bu ulkelerdeki potansiyel kitlemizin online aligveris, promosyon
ve ddeme aligkanliklari nelerdir?

Bu Ulkelerdeki potansiyel rakiplerimiz kimler? Neleri iyi yaparlar,
ne konu da gelisime agiklar?

Sansliyiz ki, bu ve benzeri sorulara yanit vermek icin tek kaynagimiz
profesyonel ve Ucretli veri tabanlari degil. Google Market Finder ve
Google Trends gibi Ucretsiz araglardan yararlanabilir, yapacagimiz online
arastirmalara ek olarak ilgili Glkeden yerel kisi ve isletmelere ulasabiliriz.
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Planlama: Dogru pazar sec¢imi, ihtiyacglarin belirlenmesi
ve Olcimleme stratejisi

Arastirma sorularina cevap verdikten sonra bir sonraki adimimiz olan
planlamaya gegiyoruz. Bu asamada ilk olarak, belirledigimiz potansiyel
ulkeler arasindan onceliklendirme yapmamiz gerekiyor. Bunun igin de,
rekabetin nispeten daha az, pazarin daha buytiik oldugu ve arti deger
sunarak e-ticaret musterilerini gekebilecegimiz Ulkeleri belirlemeliyiz.
Sonrasinda ise satisa baslayabilmek icin gerekli dil, lojistik, para birimi,
odeme altyapisi, musteri hizmetleri, teknik altyapi gibi operasyonel
ihtiyaglarin digerlerine oranla daha az oldugu dlkelerle ilerleyerek dogru
bir planlamanin gerekli adimlarini atmis oluyoruz.

Rekabetin nispeten daha az, pazarin
daha buyuk oldugu ve arti deger sunarak
e-ticaret muUsterilerini gekebileceginiz
Ulkeler onceliginiz olmall.

Ikinci en kritik asama ise neleri élglimleyecegdimiz olmali. Verilecek her
yanlis kararin 6ngortlemeyen maliyetleri olabilecedi igin verecegimiz her
kararin icgudulerden daha ¢ok gerceklere ve rakamlara dayanmasi kritik.

Ulkeler 6zelinde yeni misteri kazanma maliyetleri kur ve dijital kullanim
aliskanliklariyla oldukga farklilik gosterebilecedi gibi, alim glicl ve aligveris
aliskanliklarinin etkisiyle musterilerin yil igerisindeki ciroya katkisi da
Ulkeden dlkeye degisecektir. Bu sebeple, yapilacak her yatirimin Ulkelerin
kendi pazarlama maliyetleri 1siginda degerlendirmek, benzer hareket
eden dlkeleri gruplamak ve sadece kisa vadeli degil uzun vadeli getiri
beklentilerini buna gore belirlemek harcayacagimiz her liranin verimliligini
arttiracaktir.
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Verilecek her yanlis kararin
ongorulemeyen maliyetleri olabileceg
IcIn verecegimiz her kararin
icgudulerden daha gok gerceklere ve
rakamlara dayanmasi kritik.

Aksiyon: Yol haritaniza en uygun reklam modelleri,
kreatif goziimler ve platformlar

Kusursuz bir plan yapmak imkansizdir ama arkasinda durabilecegimiz
bir planda hizla aksiyona gegcmek o plandan alacagimiz faydayi
maksimize edecektir. Baglangigta izlememiz gereken en dnemli strateji
ise planlarimizi ve reklamlarimizi olabildigince test etmek ve 6grenmek.
Kigik ama anlamli sonuglar verebilecek biitcelerle birlikte farkli reklam
tipi, kreatif ve yerlesim alternatiflerini denemeliyiz. Digerlerinden basarili
olanlarlarla ilerleyip arkalarindaki yatinmi goreceli biyitmeli, bu sireci
her onemli reklam yatinminda tekrar etmeliyiz. Alinan sonuclara gore
hizli kararlar almali ve basarisiz yatirmlari olabildigince erken yakalayip
bUtgemizi alternatif kanal, model ve kreatiflere kaydirma konusunda hizli
aksiyon almaliyiz.

Analiz: Gelecegi daha verimli planlamak i¢in detayli
analiz ve saglam i¢gori

Sectiginiz pazar dogrultusunda gerceklestirdiginiz arastirma,

planlama, aksiyon adimlarinin ardindan ayni sireci bir baska pazar

icin uygulamadan 6nce yapmamiz gereken kritik bir adim daha

kaliyor; sonuglarin analizi. Glinkd elde ettigimiz her veri bize o Ulkeye,
sureclerimize, Urlinlerimize ve reklamlarimiza dair bir hikaye anlatiyor.

Bu sebeple sadece yarattigimiz ciro veya satis rakamlarina odaklanmak
yerine, bu rakamlara nasil ulastigimizi ve hatta ulasamadigimiz rakamlarin
sebeplerini anlamamiz sart:
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e Hangi kategoriler ve hangi Grlnlerimiz daha gok satildi?

e Hangi reklam modellerinin, reklam kreatiflerinin ve platformlarin
dondsidm maliyetleri daha distk gerceklesti?

e Yatinmi en dustuk, getirisi en yiksek olan yaklagim hangisiydi?
e Bunlarin uyguladigimiz diger yontemlerden farklari nelerdi?
e Neyi daha iyi yapabilirdik?

Bu sorulara yanit bularak, genel ve Ulkeler bazinda kazandiginiz
ogrenimlerle sireci tekrar ettikge daha dtstk maliyetler, daha ylksek
satis rakamlari elde ederken, sirketinizin ihracatla katlanarak biytmesini
mumkdn kilabilirsiniz.

Yeni pazarlara agilma surecini dogru bir yaklasimla basariya ulastirmak
ve sirketinizin kayda deger sekilde blytmesini saglamak mimkun.

Bu konuya veriye dayali bir sistematikle yaklasip, liderler tarafindan
sahiplenilmis ve tiim paydaslara stratejik odak olarak aktararak devam
ettiginizde, hedefinize ulagsmak igin agsamayacaginiz engel kalmayacaktir.
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