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Amazon'da Sürdürülebilir İş
Modeli Oluşturma: Genel Bakış 

8 ay içinde
satışlarda
%300 artış

1 yılda kârlılıkta
%125 artış



Amazon'da Sürdürülebilir İş
Modeli Oluşturma: Genel Bakış

Markayla 2022 yılında işbirliğine başladık. Birincil hedefimiz sürdürülebilir bir iş modeli oluşturmak için
satışları ve karlılığı arttırmaktı. Her ürünün güçlü ve zayıf yönlerini değerlendirdik ve bir eylem planı, bir

yol haritası ve bir hedefleme haritası geliştirdik. 

Sonuç olarak, 8 ay içinde satışları %300 artırdık ve ardından bir yıl içinde kârlılıkta
%125'lik bir artış elde ettik. 



Marka, Daha Önce Neden Düşük
Performans Gösteriyordu? 

Yanlış Reklam
Yapısı

Kısa vadeli performansa çok fazla
odaklanmak ve PPC tekliflerini ve

bütçelerini sık sık değ iştirmek.

Organik Satışlardan
Çalınma

Reklam harcamasının yanlış
hedeflemelerde kullanılması.

Anahtar Kelime
Takibi Eksikliğ i

En etkili anahtar kelimeleri
keşfetme ve performanslarını

izlemedeki başarısızlık.

Arama Sayfasında
Çıkmama

Rakiplerin ilk sayfayı domine etmesi.

Yanlış Envanter
Yönetimi

Geç sevkiyat planlaması stok
sorununa neden oluyordu. Zayıf SEO

Listelemelerin zayıf SEO
ile oluşturulması.

Post Yönetimi
Eksikliğ i 

Daha önce hiçbir gönderi
paylaşılmaması.

Zayıf Listeleme
Görselleri

Listeleme görselleri kötü organize
edilmişti ve bazıları eksikti.

Eksik Vitrin ve
A+ İçerik

Vitrin tasarımı ve yapısı yetersizdi.



Helium 10 ve Data Dive kullanarak yaptığ ımız kapsamlı
analizle, kullanmamız gereken anahtar kelimeleri

belirledik. Data Dive ile rakiplerin en güçlü anahtar
kelimelerini (markayla ilgili olmayan) seçtik ve Helium 10

ile hem uzun kuyruklu hem de kısa kuyruklu anahtar
kelimeleri inceledik.

Zayıf SEO ve
Listelemeleri Düzeltme 



Maddeler çok uzundu ve tekrarlayan anahtar
kelimelerle doluydu, bu nedenle daha güçlü

anahtar kelimeler kullanarak ziyaretçilere net
bir mesaj iletmek için bunları kısalttık.

Başlıklar, (Marka Adı) + (Ürün Adı) + (Malzeme
veya Temel Özellik ve Ürün Türü) + (Boyut) +
(Renk) + (Ambalaj/Miktar) doğru SEO başlık

yapısını izleyerek en yüksek arama hacmine ve
daha düşük rekabete sahip anahtar

kelimelerle optimize edildi.Hangi
Güncellemeleri

Yaptık?



Açıklamalar, orta düzey arama
hacmine sahip anahtar kelimeler

kullanılarak (başlıklardaki ve
madde işaretlerindeki anahtar
kelimelerle karşılaştırıldığ ında)

akıcı ve net bir yapı ile
yeniden yazıldı. 

Arka uç anahtar sözcükleri, A9
algoritması tarafından kolayca
tanınmalarını ve ilgili aramalarla

eşleşmelerini sağ lamak için
Amazon'un önerilerine göre

yeniden yapılandırıldı (tekrar yok,
çoğul yok, makale yok, edat yok,

noktalama işareti yok)

Görseller, listeleme görselleri
yetersiz bir şekilde düzenlenmişti.

Eksik bilgi görsellerini, 360
derecelik görsellerini ve yaşam

tarzı görsellerini oluşturduk
ve düzenledik. 



Zayıf SEO ve
Listelemeleri
Düzeltme:
Örnekler



Ürün Görselleri



Ürün
Listeleme



Vitrin (Mağaza profili) ziyaretçilerin alışveriş alışkanlıklarına göre
navige edilmemiş,

Özel indirim günleri ve tatillerden bahsedilmemiş,

Header banner'da sadece logoya yer verilmiş,

Ana sayfa yapısı diğer sayfalara yönlendirme yapmıyordu
(görsellerde ürün linklemeleri yapılmamıştı).

Ürünleri tanıtıcı herhangi bir video kullanılmamıştı.

Zayıf Sayfa Vitrinin
Yeniden Tasarlanması



Vitrin
Güncellemesi



Düzenli paylaşımlar yapmaya başladıktan sonra
mağaza tam potansiyeline ulaştı ve

marka bilinirliğ ini önemli ölçüde artırdı.

Yaklaşım: Post Yönetimi



Paylaşımlar markanın satışlarını da
önemli ölçüde etkiledi: 



Yaklaşım: Reklamdaki Yanlış
Yapının Çözümü 

Müşterilerimiz için kısa vadeli planlar oluşturmak yerine sürdürülebilir kar
sağ layacak bir strateji geliştirdik. Ürünlerin mevcut sezondaki

performanslarını inceleyerek satış hacmini maksimize edecek en uygun
ürünleri bulduk. Ayrıca bu ürünlerde pazar payımızı artırarak ilk sayfaya

hakim olduk ve marka bilinirliğ imizi en üst seviyeye taşıdık.



Markamız için gerekli satış hacmini
oluşturduktan ve ilgili kategorilerde pazara

hakim olduktan sonra planımızın ikinci
aşaması karı maksimize etmekti. Bu

doğrultuda organik tarafta zirvede yer
aldığ ımız ve yeterli satış ürettiğ imiz

hedeflerde daha düşük harcamalar yaparak
organik satış oranını önemli

ölçüde artırdık. 

En yüksek ve en düşük COGS'ye sahip
listingleri tanımladık ve ardından yüksek

COGS'ye sahip olanlara düşük harcamalar
oluşturduk ve daha düşük COGS'ye sahip

olanları öne çıkardık. 

Bu durum ACoS oranını artırabilecek bir
faktör olsa da bunun sonucunda mağazanın

karı aylar içinde önemli ölçüde arttı.

Brand Analytics sayesinde bu çalışmaları
müşterilerimize detaylı olarak

raporlayabiliyoruz (Arama Sorgusu
Performans Raporu, En Çok Aranan

Terimler, vb.)



Sonuçlarımız





2022 yılında satış
hacmimizi 1,5 kat
artırdık ve pazar payına
hakim olarak marka
bilinirliğ imizi en üst
düzeye çıkardık. 

Organik kısımdan çalmayı
(cannibalization) minimize
ettik ve anahtar kelime
takibiyle daha sağ lıklı bir
reklam yapısı oluşturduk. 

Yeterli pazar payına
ulaştıktan sonra kar
odaklı bir yapı oluşturduk
ve karımızı iki katından
fazla artırdık.
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