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Bu•ayki•e-ticaret•yaz•m•zda;•klasik•giri•imcilikle•internet•giri•imcili•i•aras•ndaki•benzer-

likleri,•neyin,•ne•zaman•ve•ne••ekilde•yap•lmas••gerekti•ini•vurgulayaca••z…•Bazen•hiç•

umulmad•k•projeler•üstün•ba•ar•lar•gösterebilirler.•Tarih•sahnesi•bu•konuda•söylenmi••

ga arla•doludur.•Bunlardan•en•me•huru•da•DEC•Ba•kan••Kenneth•Olson’un•1977•y•l•nda•

söyledi•i••u•sözdür;•“Bence•hiç•kimsenin•evine•bilgisayar•sokmak•için•herhangi•geçerli•

bir•nedeni•olamaz.”

Baz••Projeler•Neden•Ba•ar•l••Olur
Baz•lar••Neden•Olamaz?

H.Burak•HAT!PO"LU
burak.hatipoglu@hotmail.com
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Çok para kazanmak, pahal• arabalara 
binmek, Türkiye’yi uluslararas• plat-
formda ba!ar• ile temsil etmek, !am-
piyon tak•m•n forvet oyuncusu  
olmak…Ki!iden ki!iye de"i!mekle 

beraber, ba!ar• k•staslar•m•z az çok bunlara benzer 
kavramlar çevresinde döner. Ba!ar•l• ki!iye kar!• 
gizli bir k•skançl•kla beraber davran•!lar•m•z de"i-
!ir. Daha bir dikkatli, daha bir sayg•l• yakla!•r•z 
kendisine. #!te o el üstünde tutulan ba!ar•l• ki!inin 
ve projenin yan•nda, ba!ar•s•zl•"a ya da ortalama-
ya mahkûm olup kalm•! 99 tane daha ki!i, proje 
veya i! vard•r.

  Ölümle, dramla, faciayla sonuçlan•p gazetelerin 
üçüncü sayfa haberlerinde kendisine yer bulma-
d•kça, ba!ar•s•zl•k bizi zerre kadar ilgilendirmez.

  Günlük hayat•n bu de"i!mez kurallar•, haliyle 
bire bir internet sektörü için de geçerlidir. Projesi-
ni milyonlarca dolara satm•! ki!inin ad•n• hat•rla-
r•z ama 2-3 y•l dayand•ktan sonra kalan 4-5 çal•!a-
n•n• da i!ten ç•karmak zorunda kalan patronu; o 
güne kadar 30 defa toplant• yapm•! olsak bile tez 
zamanda unuturuz.

  Peki, “ba!ar•l•” olanlar, “ba!ar•s•z” olanlardan 
neyi farkl• yapm•! olabilirler?

Elinizi Çabuk Tutun:

  Devrim yaratacak bir $kriniz mi var? Üzgünüz ama 
ilk de"ilsiniz, birileri daha önce ak•l etmi!tir ama bel-
ki uygulamada pek ba!ar•l• olamam•!lard•r. Ya da 
denememi!lerdir bile%
  

Bu yüzden akl•n•za bir $kir geldi"inde, $zibilite ça-
l•!man•z• hemen tamamlay•p, projeyi tüm fazlar• ile 
olmasa bile devreye al•n.

  Mesela e-tohum’da (www.etohum.com) tan•t•-
lan yeni projelerin ço"u daha &100 tamamlan-
mam•!t•r. Önemli de"il; kimgelsin.com, kariyer-
genc.com gibi birço"unun !imdiden ciddi bir 
pazar de"eri olu!tu.

  Kâ"•t veya Powerpoint sunum üzerinden proje 
anlat•p yat•r•mc• bulma devri çoktan geçti. Ya-
t•r•mc•lar art•k hayata geçmi! projelere bile, 
proje kendi ayaklar• üzerinde durabilece"ini 
kan•tlad•ktan sonra yat•r•m yapma riskini göze 
al•yorlar.

Bir Süre Geçinecek Kadar Paray! Bir Kenara 
Koymay! Unutmay!n:

  Bir i!e gerçekten inan•yorsan sabit i!ini b•rakma 
riskini göze alabilmen gerekir. Bu da, ya zengin 
bir aile ya da zaman•nda yap•lm•! sa"lam bir biri-
kim gerektirir. Yat•r•mc• hemen gelmez ya da sa-
t•!lar•n•z hemen bir ayda istedi"iniz düzeye ula!-
maz. Haz•rl•kl• olun%

Asla Fazla H!zl! Büyümeyin:

  Bakt•n•z i!ler yolunda gidiyor, içinizden bir !ey 
dürtmeye ba!lar. Hem daha fazla para kazanmak, 
hem de kendi egonuzu tatmin etmek için i!i büyüt-
mek istersiniz.  #ddial• olmak her zaman güzeldir 
ama operasyonunuzu daha #stanbul’da yeni oturt-
mu!ken, ayn• anda 10 ilde daha faaliyet göstermeye 
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çal•!maya gerek var m•?

  Mesela yemeksepeti.com neden 81 ilde birden 
faaliyet göstermeye çal•!m•yor? Eninde sonun-
da o noktaya varacakt•r ama sindire sindire, 
hizmet kalitesini dü!ürmeden, i!inin hakk•n• 
vererek…

Sadece Reklam, Projenizi Büyütüp Ayakta 
Tutmaz:

  Bilhassa e-ticaret projelerinin, belirli bir reklam 
bütçesini ay•rmadan Türkiye piyasas•nda tutun-
mas•na imkân yoktur. Fakat sadece billbord’lar• 
!irket görselleri ile donatmak, televizyonda alt 
bant reklam• veya 10 saniyelik reklam spotlar• 
girmek i!inizi zirveye ta!•maz.

  Verdi"im hizmet yeterli mi diye kendinizi s•k 
s•k sorgulaman•z gerekir. “Aman ne yapal•m mavi 
yerine siyah telefon gelmi!, bunu gönderiverelim, 
mü!teri zaten sesini ç•kartmaz, ç•kart•rsa da ikna 
ederiz” mant•"• ile bu i!ler yürümez. 

  Mesela rakibiniz, tek sipari!in bölünerek 
ayr• ayr• adreslere gönderilmesine olanak 
sa"l•yor. Ya da temin ba!ar• oran• &95’lerde 
dola!•yor. Siz ayn• performans• gösterebili-
yor musunuz? Yoksa !unun hesab•n• m• yap•-
yorsunuz; bir sonraki reklam•mda Adriana 
Lima m• oynas•n, Aysun Kayac• m•? Siz siz 
olun oyuna gelmeyin%

Hesap Kitap "#lerini Profesyonellere 
B!rak!n:

  Yeni projelere at•lmadan, kendinizce yapt•"•n•z 
baz• hesaplar•n•z olaca"• a!ikâr. Bunlar• bir ke-
narda tutun. 

  Ama harekete geçmeden önce mutlaka ama mut-
laka sektörden tecrübeli birileri ile fikir al•!veri-
!inde bulunun. Kimseyi tan•m•yorsan•z; e-tohum 
(etohum.com), LikeMind #stanbul (likemindis-
tanbul.blogspot.com) gibi toplant•lara kat•l•p, 
projelerinizi anlat•n. Sizi dinleyen biri mutlaka 
ç•kacakt•r.

  Bu i!lerin alt•ndan sadece bo! zamanlar•n•z-
da çal•!arak kalkamayaca"•n•z• anlaman•z ge-
rek% 'irket nas•l kurulur, kaça patlar? Bir ofis 
nas•l döner, ayakta kal•r? “Aidat m• o da ne?” 
dememek için ön haz•rl•klar•n•z• iyi yap•n.

Fazla Rekabet Olan Alanlardan 
Uzak Durun:

  Zaten hakk•nda 50 sitenin oldu"u bir hizmetle ilgili 
olarak yeni site açmay•n. Hele hele sadece Türkiye 
pazar•na yönelik çal•!acaksan•z, akl•n•zdan bile ge-
çirmeyin.

  Mesela !u s•ralar içeri"in kullan•c•lar taraf•n-
dan olu!turuldu"u harita/lokasyon bazl• !ehir 
portallar• çok moda. Ama bu i!i zaten çok iyi 
yapan mekanist.net gibi servisler dururken ve 
piyasan•n doyma hacmi belliyken, bu tür bir 
projeyi hayata geçirmeye çal•!man•n bir anlam• 
var m•?

"#inizi Basit Tutun:

  #nternet döngüsü temel ticari de"erlerden zerre 
kadar fakl•l•k göstermemektedir. #ki temel gelir 
modelimiz var: ürün/hizmet sunulur, son kullan•c• 
paras•n• öder sat•n al•r. Ya da yüksek tra$k çeken 
bir hizmet sunmaktaysan•z, reklam gösterir para-
n•z• kazan•rs•n•z. Modeliniz uygunsa, sponsorluk 
veya sat•! ortakl•"• gibi faaliyetlerle gelir kalemle-
rinizi renklendirirsiniz.

  Bu !eman•n d•!•na ç•kman•za gerek yok. Önce bunu 
ba!ar•n, devam•nda da e-ticarette devrim yarataca"•-
n• dü!ündü"ünüz semantik arama motorunuzu devre-
ye sokars•n•z.

Yeri Geldi$inde Kendinize Hakim Olmas!n! 
ve Geri Çekilmesini Bilin:

  Yeri geldi"inde susmas•n• bilin. Yeri geldi"inde o 
ç•kt•"•n•z yeni o$steki toplant• masas•na 5000 Euro 
ödememesini bilin.

  Bakt•n•z teknik olarak ya da gelir modeli olarak s•-
k•!t•n•z, daha fazla geç olmadan her !eyi ba!tan yap-
may• göze al•n. Yanl•! hesap Ba"dat’tan dönece"ine, 
vakitlice çal•!ma masan•zdan dönsün.

Orta$!n!z! "yi Seçin:

  Üç ya!•ndan beri tan•d•"•n•z yazl•k arkada!•n•z, bel-
ki hayatta en güvendi"iniz ki!i olabilir. Ama bu, en 
iyi ortakl•k aday• oldu"u anlam•na gelmez. 

  Bir projede iki-üç orta"•n birden yaz•l•mc• ya da 
tasar•mc• olmas•na gerek yoktur. Ortakl•"•, farkl• 
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konularda bilgi sahibi olan ki!ilerle kurmaya  
çal•!•n.
Örne"in; biri projenin teknik k•s•mlar•n• halle-
derken, di"eri sat•!-pazarlama gibi konularda 
daha bilgili olsun. Biri !irketin uçar• taraf•n• 
temsil ederken, di"eri gerekti"i zaman tak•m el-
bise giymesini de bilsin. Kiminle çal•!•rsan•z 
çal•!•n bu ki!ilere sempati de duyman•z gerekti-
"i gerçe"ini unutmay•n.

Hukukun Üstünlü$üne "nan!n:

  Birisinin “!u i!te sana yard•mc• olaca"•m”, 
“sana para verece"im” demesi, “sadece senden 
hizmet alaca"•m” demesi size herhangi bir gü-

vence sa"lamaz. Bu i!ler “benim sözüm senet-
tir” edebiyat• ile yürümüyor maalesef.
  Sanal dünya i!lerinden gerçekten anlayan iyi 
bir hukuk bürosundan ya da avukattan mutlaka 
dan•!manl•k al•n. Bu konuda paran•za k•ymak-
tan çekinmeyin. O çok çal•!arak ula!aca"•n•z 
“ba!ar•” geldi"i zaman, harcad•"•n•z her kuru!a 
de"di"ini göreceksiniz.

%ans Faktörünü Unutmay!n:

  Her !eyi kitab•na göre yapm•! olman•z, ba!ar•l• 
olaca"•n•z•n garantisi de"ildir. Do"ru zamanda, 
do"ru yerde olman•z için !ans•n•za güvenmeyi 
de ihmal etmeyin.


