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OZET: Gerek dtyapl ve yatinmlarin yetersizligi, gerekse maliyetlerin yiksekligi ve
yetismis insan gucinin bulunmamasi dektronik ticaretin hizini  yavaglatmaktadir.
Ticaret boyutuna bakildigi zaman, isten ise elektronik ticaret hacmi, isletmeden
tUketiciye olan ticaret hacminden ¢ok daha 6nemlidir.

Calismanin amaci, bilyik bir sanayi sehri olan Istanbul ili sinirlart icerisindeki KOBT' ler
arasinda elektronik ticaret kullanim sikhigini ve diizeyini, hangi amacla yapildigini, bu
tir ticari faaliyetlerden beklenen faydalar ve karsilasilan zorluklar ortaya gikarmaktir.
Bu dogrultuda calismanin ilk bdliminde literatir taramasina yer yerilmis, ikinci
bolimde ise, KOBT'lerde dektronik ticaret kullanimini arastirmak amaciyla istanbul ili
sinirlart icerisindeki KOBT’ lere uygulanan anket calismasinin sonuglarinayer verilmistir.

Anahtar Kelimeler: KOBI, Elektronik Ticaret, B2B.

ABSTRACT: The speed of electronic commerce’s spread is being hindered due not only
to insufficiency of required infrastructure and investment but also high cost and lack of
qualified personnel. Looking from the trade perspective, the volume of B2B electronic
commerce is much more important than that of B2C electronic commerce.

The aim of this study is to find out the usage frequency and level of electronic commerce,
its reason of existence, expected benefits and encountered difficulties from these kinds of
commercial activities between SMEs operating in Istanbul, which is a big industrial city.

In accordance with this aim, at the first section of the study there exists literature review,
and in the second section the results of the questionnaire which has been applied to the
SMEs in Istanbul in order to investigate the usage of electronic commerce in SMEs are
presented.

Keywords: SME, E-Commerce, B2B.

Giri s

Dinya (izerinde insanlar aras isbdlUm ile birlikte ticaret kavrami ortaya cikmistir. Eski
bir kavram olan ticaret ile ticarete gére cok daha yeni bir kavram olan internet
yakinlasmaya baglamistir. Ticaretin, interneti ticari bir Uriin olarak gérmesinin sebebinde,
internetin genis kitldi bir aga yayilmis olmasi yatar. Ayrica geleneksd pazarlama
faaliyeti internete gére dort kat daha pahaidir (Verity ve Hoffman, 1994: 82). Bu ve
benzeri sebeplerden islemlerini internet Uzerine kaydiran bitin ticari fadiyetler
elektronik ticaret olarak anilmaya baslamistir (Ertas, 2000: 2). Gunimuzde isletme
yoneticilerinin adapte olmasi gereken 6nemli bir konu, internet tabanli teknolgjilerdir ve
internetin temel islevi kuskusuz e-ticarettir. Internetin pazarlama agisindan en biiyik
etkis isletmeden isletmeye e-ticaret (B2B) (izerinde bulunmaktadir. Internetin isletmeler
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arasl satin adma, satig ve iletisim kanallarinda kullanilmaya baglanmasiyla tedarikgi-alici
iliskilerinde onemli gdismeler yasanmaktadir. Bu sayede isletme icindeki her birim
diger isletme ile kolaylikla temasa gegmekte, Uretim ve satis bilgilerini aninda
paylasabilmekte ve satis yapabilmektedir (Tek ve Ozgiil, 2005: 76-82).

Bir cok dev firmaicin yeni pazarlar anlamina gelen kiresellesmeyle beraber uludararasi
pazarlarda geleneksal yontemlerle (biro agmak, distribitdr bulmak, baglanti kurmak) is
yapabilmek icin gereken kaynaklara sship olmayan Kiigik / Orta Boy Islemeerin
(KOBI) hayatta kalmaari giin gectikce zorlasmaktadir. Eskiden beri en biyik
problemleri, drettikleri  Urinin  satilabilmes  icin  hedef  kitleye ulasabilmeerini
saglayacak pazarlama kandindan mahrum kalmak, olan kiiclk isletmeler, yeni diizene
adapte olamazlarsa kiresdl Uretim ve satis yapan firmaar karsisinda caresiz
kalacaklardir. Internet iste tam bu noktada K OBI lere etkili ve ucuz bir pazarlama kanali
sunarak tim diinyada milyonlarca kisi ve kurulusu hedefleyebilmelerini saglar. KOBT' ler
boylelikle yuksek yatirm ve harcama yapmak zorunda kamadan bir ¢ok pazara
girebilme, bu pazarlarda hizli, ucuz ve kditeli Urtin sunabilme firsatina kavusacaklardir.

1. Kobiler, E-Ticaret ve B2B

1.1. Kobiler

KOBI terimi belirli bir saylya kadar isci calistiran yada belirli bir yillik kazanci olan
sirketleri ifade etmek icin kullanilir (Melemen, 2000: 64). Kigik ve orta boy isletmeicin
yapllan tanimlara bakildiginda, hemen hemen her Ulkenin ve de kurulusun ayri
tanimlamada bulunduklar goériilmektedir. Tanimlamadaki sinirlamalarin genelde Ulke
ekonomilerinin biyikllgiine bagli olarak degistigi gorilmektedir (Uludag ve Serin,
1991: 11). Yapilmis olan KOBI tanimlarinda, hem bilim adamlari ve arastirmacilar
arasinda, hem de ayni Ulkede yer dan cesitli kurumlar ve yasdar arasinda goris birligine
varllamamistir. KOBI kavraminin hukuki olmaktan gok ekonomik bir anlam tastyor ol-
masi nedeni ile, isletmederin fadiyette bulunduklar is kollar ve kullandiklar Uretim
tekniklerine bagli olarak kiiltlrden kitire, Ulkeden Ulkeye ve bolgeden bolgeye farkli
tanimlar yapildigi gérilmektedir (Bozkurt, 1999: 12).

Gunimiizde, kugik isletmeler denilince, eskiden oldugu gibi, basarisiz oldugu igin
blylyememis, kiclk o6lceklerde kamis isletmeler kastedilmemektedir. Tam tersine
adinda kiclk isletmeer dinamik, yenilikgi, firsatlar zamaninda degerlendirebilen
isletmelerdir (Erkan, 1990: 15). Kuclk isletimderin tanimlanmas ve biiyiklik
kriterlerinin saptanmasl tartismali bir konudur. Biykltk 6lglisi olarak hangi kriterlerin
dinacagl ve bunlarin miktari konusunda Ulkemizde cesitli gorisler bulunmaktadir
(Dinger, 1994: 314). Kucguk bir bife, tek kisilik pencere yikama islerinden imalat
sektoriine kadar birgok kurulus kiiciik isletme olarak kabul edilmektedir. Isletme olgegi
icin tamnmlama yapmanin oldukca pratik nedenleri bulunmaktadir. Deviet destegi
aabilmek, kredi avantglarindan yararlanabilmek, ilgili damismanlik kuruluslarindan
destek dabilmek ve sozlesmeer yapabilmek icin firma 6lgeginin  beirlenmes
gerekmektedir. Bununla birlikte her tir isletmenin gelistiriimes ve desteklenmesine
yonelik palitikalarin belirlenmesinde de tanimlamaar biyik kolaylik saglayacaktir
(Koce, 1993: 9).

Bitin ekonomilerin temd dinamigini  olusturmalarina ragmen, bugin dinya
literattrinde Uizerinde goris birligi saglanmis KOBI tanimi bulunmamaktadir (Sariadan,
1994: 21). Zaten dogaar geregi bu isletmder icin kesin bir tanimlama yapmak
olanaksizdir. Sanayilesme diizeyine, isletmelerin bagl olduklan iskollarina ve Uretim
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tekniklerine bagli olarak Ulkeler arasinda, hatta ayni Ulkenin farkli bolgeleri ve iskollar
arasinda KOBI tanimlamalar degisebilmektedir (Karatas, 1991: 25). Ancak kanunda
belirtilen tanima gore, imaat sanayi sektoriinde faaliyette bulunan, isyerinde en fazla
150 is¢i calistiran, kanuni defter kayitlarinda arsa ve bina hari¢, makine ve techizat, teds,
tasit arag ve gerecleri, doseme ve demirbaslart toplami 50.000 YTL’ yi asmayan
isletmeler KOBI olarak kabul edilir (Ersoy, 1999: 16).

KOBI'lerin bir ke ekonomisi icindeki yeri ve 6nemi biyiktir. Bazi tikder itibariyle
KOBI'lerin ekonomideki yerleri asagidaki tabloda verilmistir. Tirkiyede gendlikle,
kicik ve orta boy isletmeer sanayi sektdriinde daha ¢ok imaat sanayinde hizmet
vermektedir. Ozellikle, sanayi sektorli icindeki paylar incelendiginde KOBT'lerin dnemi
daha da artmaktadir. Toplam isletmederin %98ini imdat sanayindeki isletmeerin
9699.47' sini olusturan KOBT'ler, toplam istihdamin da %56.31nii olusturmaktadir. Tablo
1'den de gorillecesi gibi KOBT' lerin ihracat icindeki pay1 %8, krediler icindeki payi ise
9%4'tir. Bu oranlar gdismis Ulkelerle kiyadandiginda, Ulkemizde KOBT lerin ihracat
oranlarinin ve kredi alabilirliklerinin disik oldugunu gormekteyiz. 1985 yilinda DIE ta-
rafindan yapilan tanimlamaya gore, 1-24 calisani olan isletmeler kigik, 25ten fazla
calisani olanisletmeler biylk isletme olarak kabul edilmistir.

Tablo 1. KOBI'lerin Ulke Ekonomilerindeki Yeri

isl;[rtngler istihdam | Yatirm Iéztgn;? ihracat Kredilerin
. > ; icindeki icindeki | . - | Icindeki aldig
Ulkeler icindeki icindeki
e pay! payr | SR pay pay
(%) (%) (%) (%) (%) (%)
ABD 97,2 58 38 43 32 42,7
Almanya 99 64 44 49 31 Bilgi Yok
Japonya 99,4 81,4 40 52 38 50
ingiltere 96 36 295 25 22 27
Fransa 99 67 45 54 26 29
italya 98 83 52 47 Bilgi Yok Bilgi Yok
Hindistan 98,6 63 27,8 50 40 153
G.Kore 98,8 59 35 35 20 47
Turkiye 99,2 56,3 26,5 38 8 4

Kaynak: Ban, U., "Imaat Sanayinde Kiigiik ve Orta Olgekli Islemeerin Sorunlart ve Coziim Onerileri”,
Asomedya, Nisan 2000, s41.

DIE nin yapmis oldugu en son siniflandirmaarda ise isletmeler; gok kiigik, kiigik, orta
boy ve biyik isletmeler olmak tizere dort gruba ayrilmistir. Asagidaki tabloda DIEnin
yapmis oldugu isletme tamimlart gorilmektedir (Bozkurt, 1999: 15).

Tablo 2. Devletistatistik Enstitiisirniin Kiigilk ve Orta Boy Isletme Tanimlari

Isletme Tipi Calisan Sayisi
Cok Kiigilk Isletme 19

Kiicik Isletme 10-49

Orta Boy lIsletme 50-99

Biyiik isletme 100'den fazla

Kaynak: Bozkurt, R, "Kiiresd Pazarlara Agllmak isteyen Kiiglk ve
Orta Biiyiklikteki Isletmeerin Uygulayabilecekleri Stratgjik Ishirligi
Secenekleri ve Ortak Girisimler”, Yayinlanmamis Lisans Tezi -istanbul,
1999
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Ulusal ekonominin énemli bir bolimine KOBI'lerin sahip olmas tarihsel bir
rastlanti degildir. Bu durum, ne blyuk firmalar tarafindan olusturulan yardimsever
politikalar, ne de devletin KOBI'lere yardim programlarinin sonucu olusmus bir
olgu degildir. KOBI'ler, bircok durumda bilyik firmalardan daha fazla avantajlara
sahiptirler. Gunimizde, buyik firmalarin birgogu, dinamik lider tipleriyle iyi
yonetilmesi  sonucunda énceden birer KOBI iken artik biyik bir firma haline
gelmislerdir (Szonyi ve Steinhoff, 1991: 17).

1.2. Elektronik Ticaret (E-Ticaret)

Bilgi teknolojileri alaninda dogan yeni nesil sirketler yeni ekonomi sirketleridir.
Yeni nesil sirketler, yeni teknolojileri kullanan ve yeni is modellerini benimseyen
sirketlerdir. Yeni ekonomi ile gelen yeni teknoloji, Kisiler, sirketler ve devletler
arasinda kurulan aglar yardimi ile is sUreglerini, islemleri ve degerleri
degistirmektedir. Internet milyonlarca bilgisayarin birbiriyle baglanmasi sonucu
olusan aglarin tizerinde kuruldugu bir alt yapidir (Kirgova, 2001: 6).

Internet ilk ortaya ciktiginda askeri ve bilimsel amaclar icin, daha sonrasinda ise
ticari amaglar icin kullaniimaya baslanmistir. Sovyet Rusya nin Sputnik uydusunu
1958 yilinda uzaya géndermesi sonucunda, ABD tarafindan askeri amacli olan
ARPA (Advanced Research Projects Agency-ileri Arastirma Projeleri Ajansi)
projesi ile internet ortaya gikmistir. 1965 yilinda ise Berkeley ve MIT Universitel eri
arasinda ilk kez telefon hatti Gzerinde iletisim saglanmis ve WAN (Wide Area
Network-Genis Alan Agl) projesi hayata gecirilmistir. Daha sonra 1969 yilinda
Santa Barbara ve Utah'taki doért bilgisayari birbirine baglayan ARPANET
(Advanced Research Projects Agency Net-ileri Arastirma Projeleri Ajansi Agl)
projesi uygulamaya konulmus ve 1971 yilinda bu proje kapsaminda 23 bilgisayar
birbirine baglanmistir (Deniz, 2001: 1).

Bilgi Cagi is yasaminin biitin temellerini yerinden oynatmis ve temelin ortasina bir
mihenk tasi olarak kendisini koymustur. Internet ve ona bagl teknolojiler,
isletmelerin is potansiyelini neredeyse sinirsiz duruma getirmistir ve blytime
ivmelerini kendilerinin bile 6ngoremedigi sekilde artirmaktadir (Dolanbay, 2000: 3).
Buna bagli olarak da e-ticaret, isletme yapisini hizla degistirmektedir. Orgiit
yapilarinin degisimi de yeni blyime olanaklari yaratmakta ve pazar yapilari buna
bagli degisim gostermektedir. Bilisim ve iletisim teknolgjilerinin gelismes ve ag
teknolojilerinin olusturulmasi, daha kolay ve esnek bir bicimde is yapma olanag|
saglamaktadir. Bu durum, yanizca isletmelerin  orgitlenme  bicimlerini
degistirmekle kalmamakta, giderek sanal girisimler olusturuimasina neden
olmaktadir. Bunlara kimi zaman sanal tiiccar da denmektedir (Kepenek, 1999: 65).

Ticari islemler ylz yillardir mevcut olmasina ragmen, gunimizde pazar yeri
kavrami devrim niteliginde kokten bir donusime ugramaktadir (Strader ve Shaw,
1997: 185). “Elektronik Ticaret” kavrami son zamanlarda yaygin olarak
kullanilmasina ragmen, nadiren acik ve net olarak tanimlanmaktadir. Elektronik
ticaret radyo, televizyon gibi iletisim araclarinin bir tirl olarak gérilmektedir. Oysa,
elektronik ticaret bir kitle iletisim araci olmaktan daha fazla sey ifade eder. On-line
satiglardan promosyona kadar farkli pazarlama amaclari icin kullaniimaktadir
(Thellwall, 2001: 122). Gittikge daha fazla kabul géren dar anlamdaki tanima gore
“islemlerini internet veya hi¢ kimsenin 6zel mali olmayan Web tabanli sistemlere
kaydiran ticari faaliyetlere” e-ticaret adi verilmektedir. Bazi anketlerde ve piyasa
arastirmalarinda dar anlamdaki  e-ticarete “Internet Ticareti” olarak atifta
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bulunulmaktadir. internet’in bir is yuritme araci olarak gelismeye basladig tarih
1995 yilidir. Genis anlamda e-ticaret tanimi, internet ticaretine ek olarak, 6zel
elektronik alisveris sistemleri ile yapilan ticari islemleri kapsami icine almaktadir
(Dolanbay, 2000: 16). Elektronik ticaret, ticari islemleri kolaylastirmak icin, ag-
tabanli teknolojilerin kullanimina izin veren sirectir (Kleindl, 2002: 169). Sonug
olarak elektronik ticaret, mal ve hizmetlerin Uretim, tanitim, satis, sigorta, dagitim ve
Odeme islemlerinin bilgisayar aglari Uzerinden yapilmasidir (Dis Ticaret
Mustesarligl, www.e-ticaret.gov.tr).

1.3. B2B Elektronik Ticaret

Isten ise yani isletmeler arasinda yapilan elektronik ticaret (e-commerce Business to
Business-B2B), iki isletme arasinda elektronik olarak islemler gergeklestirme
sistemidir. iki is bu sekilde etkilestiginde, her ikisi de kisa etkilesim zamani, diisik
Uretim maliyeti ve diger avantajlardan yararlanabilirler.

Paul Timmerse gore, elektronik ticaret, fiziksel mamullerin ve bilgi gibi fiziksel
olmayan hizmetlerin elektronik ticaretini icerir. Bu ise on-line pazarlama, siparis
etme, ddeme ve dagitim destegi gibi ticari basamaklari kapsar. B2B Elektronik
ticaret, ayni zamanda on-line tasarim, mihendislik veya is danismanligl gibi
firmalar arasi isbirligi icin elektronik destegi de icerir. Tanimdan da anlagilacag|
Uzere, B2B elektronik ticaret genis bir is alanini kapsamaktadir. Bu nedenle
istatistiksel bilgilerin toparlanmasi bir hayli gictir (Timmers, 1999: 4). isten
tuketiciye elektronik ticaret (Business To Customer Electronic Commerce- B2C),
isletme ve tiketici arasinda elektronik olarak islemler gerceklestirme sistemidir.
B2C kapsaminda asagidaki islemler gerceklesmektedir (Katakota ve Whinston,
1997: 20);

» Sosyal iletisim: Elektronik uygulamalar, tiketicilerin elektronik posta, video-
konferans ve haberlesme gruplari yoluyla birbirleriyle iletisim kurmasini saglar.
Temel faaliyet alani ise eglence sektorudur.

e Finans Yonetimi: On-line bankacilik hizmetleri kullanilarak yapilan elektronik
uygulamalar, tiketicilerin yatinnm ve ticari hesaplarini yonetme gibi islemleri
kapsar.

e Mamul ve hizmet satinalma: Elektronik uygulamalar, tiketicilerin 6éniine bilgi ile
yeni mamul/hizmet bulmalarini ve satin amalarini saglar.

GuUnimuzde internete dayali bir elektronik ticaret ortami yeni sorun aanlari da
dogurmaktadir. Bu sorun alanlari su sekilde 6zetlenebilir (Ekin, 1998: 117-136) ;

* Finansal Sorunlar: GUmrik ve vergiler, elektronik 6deme sistemleri,

e Yasa Sorunlar: Entellektiiel sermayenin korunmasi, 6zel hayatin korunmasi,
guvenlik,

e Piyasaya Ulasma Sorunlari: Telekominikasyon altyapisi, enformasyon
teknolojisi, icerik, teknik standartlar.

Temelde 10 cesit B2B is modelinden bahsedilebilir. Bunlar (Ekin, 1998: 29-42);
1. Elektronik Dikkanlar (e-shops),

2. Elektronik Tedarik (e-procurement),
3. Elektronik Pazaryerleri (e-malls),
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Elektronik Acik Arttirma (e-auctions),

Sanal Topluluklar (virtual communities),

Ishirlikci Platformlar (collaboration platforms),

Uciincii Taraflarin / Partilerin Pazaryeri,

Deger Zincirinin Entegrasyonunu Saglayanlar (value-chain integrators),

Deger Zincirindeki Etkenlere Hizmet Saglayanlar (value-chain service
providers),

10. Bilgi Brokerleri ve Diger Hizmet Servideridir (information brokerage, trust
and other services).

© N O A

2. Kiglk ve Orta Boy Isletmelerde E-Ticaret Ve Kullanimi
Uzerine Bir Uygulama

2.1. Arastirmanin Amaci, Kapsami ve Yontem

Bu calisma, istanbul ili sinirlari igerisindeki kiicik ve orta boy isletmelerin e-ticaret
kullanimini arastirmak amaciyla gergeklestirilmistir. Bu amacla; isletmeler icin B2B
elektronik ticarette karsilasilan engeller, saglanan faydalar ve beklenen faydalar ile
cinsiyet, medeni durum ve egitime gore fakliliklari analiz etmek icin hipotezler
gelistirilmistir. Uygulamanin kapsamini  www.kobinet.org sitesinde kayitli ve
Istanbul ili siirlari icerisindeki kiigik ve orta boy isletmeler olusmaktadir.
Arastirma, anket yontemi yardimiyla gerceklestirilmistir. Arastirma yontemine
destek olarak yuz yluze gorusme yontemi de kullanilmistir. Ankette elde edilen
verilerin degerlendirilmesi icin frekans dagilimlarindan yararlaniimistir. Arastirma
orneklemini, hem www.kobinet.org sitesine kayitl hem de istanbul ili sinirlarinda
bulunan yaklasik 1500 adet kiicik ve orta olcekli isletmeler olusturmaktadir. Bu
isletmelere 550 tanesine dagitilan anket formlarindan 134’ i geri dénmiis olup 129'u
sonuglandirilabilmistir. D= %10 hata pay! ile bu sayi ana kiitleyi temsil etmektedir.
Anket formunu olusturan sorular 5'li likert 6lcege gore hazirlanmistir.

2.2.  Bulgular
2.2.1. Demografik Bulgular

Tablo 3. Orneklemin Demografik Ozellikleri

DEMOGRAF IK OZELL iKLER N | %
CINSIYET

Erkek 63 | 4884
Bayan 66 | 5116
EGITiM

Lise 7 543
Universite 85 | 6589
Y Lisans 37 | 2868
MEDENi DURUM

Evli 73 | 56,59
Bekar 56 | 4341
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Arastirmaya katilanlarin %48,84'Gnii erkekler, %651,16'sini bayanlar olusturmaktadir.
Katilimeilarin %94,57’'s en az Universite dizeyinde egitim gormustir ve %56,59'u
evlidir.
2.2.2. E-Ticareteiliskin Bulgular

Tablo 4. E-Ticareteiliskin Bulgular Tablosu

E-TICARETE iLiSKiN BULGULAR N | %
E-Ticaret Kullanim Siresi

0-1yil 69 | 5349
2-5yil 43 | 33,33
6 veldi 17 | 1318
Musteri Portféylnin Dagilimi

Isletmeler (Saticilar) 12 | 930
Tiketiciler (Alicilar) 18 | 1395
Her ikis 99 | 76,75
Web Sitesi Yenileme Siresi

GUnluk 6 | 465
HaftadaBir Kez 25 | 19,38
AydaBir Kez 67 | 51,94
6 AydaBir Kez 31 | 24,03
B2B Ticarete Biitceden Ayrilan Pay (%)

0-5 19 | 147
6—10 66 | 52,16
11-20 40 | 31,01
21 ve Ut 4 21

Isletmelerin internet Uzerinden Yaptg En Onemli Faaliyet

Mesg gbnderme ve bilgi toplama 6 | 465
Pazarlama, reklam 24 | 186
Satin dma 35| 27,13
M steri izleme ve misteri iligkileri gelistirme 8 6,2
Msteri hizmetleri 6 | 465
Satis 45 | 34,88
Satls sonrasi hizmet 5 3,88
B2B Uygulamalarinda Performans Dgerlendirmede Kullanilan Kriterler

Satls islemlerinin atmasi 12| 93
Maliyetlerin azalmesi 4 31
Kar marjlarinin atmasi 32 | 2481
M steri memnuniyetinin artmeasi 11 | 853
Temrinlerin azdmas 14 | 10,85
Stoklarin azalmasi 10 | 7,75
Fonksiyond fadiyetlerin (dagitim, satig,finans gibi) hizlanmasi 28 | 21,71

Web sitesinin ziyaret edilme sayisi 18 | 13,95
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Kullanilan B2B Modellerinin Da gilimi

Elektronik Dikkan 28| 21,71
Elektronik Tedarik 29 | 22,48
Elektronik Pazaryeri 28 | 21,71
Elektronik Acik Arttirma 21 | 16,28
Sana Topluluklar 8 | 620
Isbirlikci Platformlar 4 | 31
Uciincii Taraflarin/Partilerin Pazaryeri 3| 233
Deger Zincirinin Entegrasyonunu Saglayanlar 1| 078
Deger Zincirindeki Etkenlere Hizmet Saglayanlar 5 | 388
Bilgi Brokerleri 2 1,55

Tablo 4'ten de gorlldugl gibi, isletmelerin yarisindan fazlas e-ticareti 1 yildan kisa bir
siredir kullanmaktadir. Isletmeerin % 76,75'i hem islemdere hem de tiketicilere
yondik olarak eticareti kullanmaktadirlar. Ayrica isletmelerin %7597’ web
sayfaarini en az ayda bir kez yenilemektedirler. Isletmelerin B2B ticarete biitcelerinden
ayirdiklar oranlar incdendiginde, %697,9'luk bir oranin bltcelerinin en fazla %20'lik
kismini B2B ticarete ayirdiklart gérilmustar.

Isletmelerin internet (izerinden gergeklestirdikleri en onemli fadiyetler incelendiginde,
en sk gerceklestirilen islemin %34,88 oranla satis, daha sonra ise %27,13 oraninda satin
ama igleminin yapildig1 belirlenmistir. Yine isletmelerin 9%18,6'l1k kismi da pazarlama
ve reklam fadiyetlerinde interneti kullandiklarini belirtmislerdir. Isletmelerin B2B
uygulamaarinin - performansini degerlendirirken g6z  ©6nine adiklari  kriterler
incdendiginde en sk kullanilan kriterin “kar marjinin  arttirlmas”  oldugunu
gbrmekteyiz. Bunu srasiyla “fonksiyond fadiyetlerin hizlanmas” ve “web sitesinin
ziyaret edilme say1s” izlemektedir. Bu sonuca gore isletmelerin B2B uygulamaarini
oncdikle karlan arttirmak icin  kullandiklari  gorilmektedir. Isletmelerin B2B
modellerinden hangilerini kullandiklari incelendiginde en sk kullanilan modélerin
sraslyla, “eektronik tedarik”, “elektronik dikkan ve dektronik pazaryeri” ile
“eektronik agik arttirma’ oldugu saptanmistir. Bu sonuca gore isletmelerin diger 6
modeli sadece %17,84 oraninda kullandiklarini dolayislyla genelde dort B2B moddli
Uzerinde odaklandiklarini sdyleyebiliriz.

2.2.3. B2B E-Ticareteliskin Bulgular

Tablo 5'ten de gorlldigil gibi, yoneticilerin %80,62’s B2B eticaretin isletmeye
sagladigl yararin tam olarak belirlenemedigini ve %74,5'1 de guvenlik sorunlarinin
bulundugunu belirtmislerdir. Ust yonetimin B2B e-ticarete yeterli destegi saglamadig da
aciktir (%665,89). Ayrica B2B e-ticaretin finansmaninda banka kredilerinin ve desteginin
yetersiz oldugu distincesine katilim da %68,99 oranindadir. Bu durum isletmelerin e-
ticaret uygulamaarini yenilemeleri ve gdistirmelerine olanak saglayacak finansal
destegi yeterince saglayamadiklarini gdstermektedir. Bu sonug isleimeerin B2B e
ticarete ayirdiklan  bitcelerin - yetersz oldugu  disUincesiyle (%75,97)  birlikte
degerlendirildiginde; isletmelerin B2B eticarete verdikleri 6nemin ve bitceerin
arttirlabilmesi icin daha fazla banka kredis ve finansman destegine ihtiyag duyduklari
saptanmistir. Katilimeillarin %71,32's B2B eticaret uygulamaarinin pahall oldugu
gorisiini savunmeaktadirlar ve %73,72'lik bir kism da devlet politikalarinin ve yasa
dizenleme erin yeterince acik olmadigini belirtmislerdir.
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Tablo 5. B2B Ticareteiliskin Bulgular

B2B E-TICARETE ILiSKIN BULGULAR

iIFADE KATILIM (%)
B2B e-ticarete Ust yonetimin destegi yeterli degildir 65,89
B2B e-ticarete ayrilan biitce yetersizdir 75,97
BZB eticaretin isla_meye sagladig) yararlar tam olarak 80.62
belirlenememektedir '
B2B eticarette giivenlik sorunlari bulunmaktadir 74,50
B2B eticareteiliskin devlet politikaar ve yasa diizenlemeler yeterince

acik desildir 7372
B2B eticaretin finansmaninayonelik banka destegi yetersizdir 68,99
B2B eticaret uygulamdari pahaidir 71,32
B2B e-ticaret dokiimantasyonu bilytk 6l glide azaltacaktir 91,47
B2B e-ticaret isletmenin global pazarlara girerek gdlirlerini arttiracaktir 58,99
B2B e-ticaretin misteri istek veihtiyaclarinin tespit edilmesine olumiu 7752
katkilari bulunmaktadir '
B2B edi carette "yeni UrUr_] ve hizmetler igin pazar arastirmasi daha 61.24
kolayliklayuritilmektedir '
B2B e-ticaret islem ve nakliye maiyetlerini azaltmaktadir 72,09
B2B e-ticaret stoklamamaliyetlerini azaltmaktadir 78,29
B2B e-ticaret isletmenin yeni pazarlara ulasmasini kolaylastirmaktadir 97,67
B2B eticaret Sparislerin daha cabuk degerlendirilmesini saglamaktadir 86,82
B2B e-ticaret bilgi akisini hizlandirmaktadir 69,21
B2B eticarette misteri iliskileri daha etkin yonetilmektedir 76,74
B2B eticaret yeni mal ve hizmetlerin pazara sunulmasini 93.79
cabuklagtirmaktadir '
B2B e-ticarette ddemd erin yapilma siires kisdlmaktadir 100
B2B e-ticaret dagitim siirderini kisaltmaktadir 82,95
B2B e-ticaret persond giderlerini azatmaktadir 100
B2B eticaret isletmenin esnekligini arttirmaktadir 80,24

Bununla birlikte, B2B e-ticaret uygulamaarinin dokimantasyon giderlerini azalttigl,
isletmenin yeni pazarlara ulasmasini kolaylastirdigi ve yeni ma ve hizmetlerin pazara
sunuimasini hizlandirdigl disiincesine katilim oranlart ise %90'In Uzerindedir. Ayrica
B2B eticarette ddemelerin sliresinin kisaldigl ve personel giderlerinin azaldigl goristine
katilim ise %100'dir. Andiz sonucunda B2B e-ticaretin, isletmelere globa pazarlara
girme konusunda (%58,99), musteri istek ve ihtiyaclarinin tespit edilmesinde (%77,52),
pazar arastirmdarini kolaylastirmasinda (%661,24), islem ve nakliye maliyetlerini
azaltmada (%72,09), stoklama maliyetlerini azaltmada (%78,29), sparislerin daha gabuk
degerlendirilmesinde (%686,82), bilgi akisini hizZlandirmada (%69,21), misteri iliskilerini
daha etkin yonetmede (%76,74), dagitim sirelerini kisaltmada (%682,95) ve esnekligi
arttirmada (%80,24) 6nemli yararlar sagladig) tespit edilmistir.

Sonug
Caismaya katilan isletmelerin agirlikli olarak O0-1 yil gibi kisa sire 6nce eticaretle
tanistiklar gorilmektedir. Bu sire rekabet ortaminda bir fark yaratabilmek icin ¢ok
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kisadir. Dolayislyla isletmelerin e-ticaretin imkanlarindan simdilik yararlanamadiklari
stylenebilir. Isletmeler, web sitelerini ortalama ayda bir kez yenilemektedirler. Ancak
isletmeler slrprizlerin ¢cok kisa bir sirede yasandigl giinimiizde esnek bir yapiya sahip
olabilmek ve firsatlardan daha iyi faydaanabilmek icin web dtderini slrekli
yenilemdlidirler.

Yillik ortalama %6-10 oraninda B2B e- ticaret icin bittceden pay ayiran isletmeler bu
miktarla agirlikl olarak satis, satin dma, pazarlama ve reklam fadiyetlerini internet
yoluyla yapmaktadirlar. Ayrica isletmeler e-ticaret icin biitceden biraz daha fazla pay
ayirarak msteri hizmetleri, musteri izleme ve iliskileri gdlistirme ve satis sonrasi gibi
faaliyetleri daha fazla 6Gnemsemdidirler. Clink(i bilytk ciiretkar amaglara ulasmak sadece
misterilerin tutumlari ile mimkidn olabilir. Dolayisiyla isletmelerin bitcelerinden daha
fazla pay ayirarak eektronik pazarlamafaaiyetlerini yiritmeleri gerekmektedir.

Isletmeler, B2B islemlerini gendlikle endiistri, rakipler, hammadde ve ireticiler
hakkinda bilgi toplamak amaciyla yapmaktadirlar. Fakat isletmeler misteri hizmetlerini
(teknik destek vh.) B2B ile yapmayi pek tercih etmemektedirler. Bu da isletméerin
piyasada fark yaramasini kisitlayici bir unsur olacagi icin firmalarin yetkinliklerini tam
olarak kullanamayacagl sdylenehilir.

Isletmelerin e-ticarette performandarini 6lgmek icin, “k& marjlarinin artmas” ve
“islemlerin hizlanmas (dagitim, finans, satis, hizmet, satin ama)” ol¢itlerini daha fazla
tercih ettikleri tespit edilmistir. Burada, isletmelerin sirekliliklerini devam ettirebilmel exi
icin énemli bir kriter olan misteri memnuniyetini goz ardi ettikleri sdylenebilir. Misteri
memnuniyetini slrekli hedef olarak segen isletmeler pozisyonlarini korumaktan ziyade
trendlere yon veren bir piyasa oyuncusu olacaklari igin bu kistast stirekli giindemlerinde
tutmalidirlar. Isletmeler gendllikle dektronik dilkkan, elektronik tedarik, eektronik pazar
yeri ve dektronik acik arttirmagibi B2B modellerini kullanmaktadirlar.

Yapllan caisma sonucunda, isletmelerin B2B eticarette karsilastiklari en onemli
engeller olarak asagidaki belirlenmistir:

«  B2B eticaretin firmayakattigl degerinin anlagilamamas,
e YOnetim desteginin yetersiz olmasi,

e Ayrilan biitcenin yetersiz olmasi,

*  Firmayasagladigl yararlarin acik ve net belirlenmemes
e Eticaret performanskriterlerinin belirlenmemes

+ Iy moddlerinin gdlistirilmemes

e Yetersz hardware ve software

e Giris mdiyetinin yiiksek olmasi

«  Internetteki giivenlik problemleri

e Globd ticari islemlerin acik olmameasi

e Devlet palitikasinin ve kanunlarinin agik olmamasi

e Bankaarinfinansa desteginin yetersiz kamasi

Isletmelerin B2B e-ticarete gegisiyle sagladigl temel faydaar olarak asagidaki bulgular
tespit edilmistir:

o Standartlasmaileislemlerin hizlandirilmasi ve bilgilerin dogru islenmes
e Dokimantasyonun azalmasi
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e 24 Saat ulasilabilirlik

e Musteri ihtiyaclarinin hizli bir sekilde tespit edilmesi
+ Islemvenakliye maiyetlerinin azalmasi

o Stoklamamdiyetlerinin azalmas

Calisma sonucunda isletmelerin e-ticaretten bekledigi énemli fayddar su sekilde tespit
edilmigtir:

e Yeni pazarlaraulasmak

e Siparislerin daha cabuk degerlendirilmesi

»  Piyasa/ misteri taleplerine daha cabuk yanit verme
*  Yeni pazarlamateknikleri

*  Mugteri iligkilerinde iyilesme

*  Yeni md ve hizmetlerin piyasayagiris siresinin kisalmasi
+  Odemderin daha cabuk gelmesi

»  Dagitim siirecinin hizlanmasi

e Dahadusik postagiderleri

e Dahadusik persond giderleri

» Dahaaz hata

o Esneklik

e Dahadusik depolama maliyetleri

Sonug olarak Istanbul ili sinirlart igerisindeki kiiciik ve orta boy isletmelerin e-ticarete
gosterdigi ilginin gereginden daha az oldugunu Sdyleyebiliriz. Onimiizdeki yillarda
rekabet arttikca isletmelerin artan rekabet kosullarinda basarili olabilmderi icin
elektronik ticarete daha cok ilgi gostermes gerekmektedir. Kiresal bir piyasa oyuncusu
olabilmenin yani sira kiresellesmenin yarattigl boyutlardan biri olan “hiz” konusunda
eektronik ticaretin isletmelere yaratacagl avantgjlar cok fazla olacagindan, isletmeerin
bu avantgjlardan yararlanabilmek icin en uygun eektronik atyaplyr kurmalari ve islerini
yonetmeleri gerekmektedir. Ayrica yakin gelecekte miisteri hizmetlerine 6nem veren
isletmelerin biraz daha 6n plana cikacagl sdylenebilir. Dolayisiyla tiketicilere verilen
deger ve sgglanan yararlarin artirilmasi oncelikli olarak pazarda rekabet UstinlUgl
yaratacak faktorlerdir. Isletmeerin, tiketici memnuniyetini arttirmaya yonelik elektronik
ticaret uygulamaarina daha da agirlik vermeleri gerekmektedir. Elektronik ticaret
KOBI'lere bilyik 6lgekli isletmelerle etkin rekabet edebilme olanagl saglamaktadir. Bu
nedenle de KOBI'lerin dektronik ticarete daha fazla bitce ayirmaari ve gerekirse
profesyonel destek amaari gerekmektedir. Yapilacak yatinmlar ¢ok biyik parasal
degerleri ifade etmeyecegi gibi, blylk sayilabilecek degerlerin dahi, saglanacak
avantgjlar ve imkanlar géz 6niine aindiginda rahatlikla karsilanabilecegi gorilmektedir.
Dolayisiyla isletmelerin dogru andiz ve planlamayla el ektronik ticarete daha fazla 6nem
vermes onlarin yararina olacak, glinimiz rekabet Olcllerinde onlarin dezavantglarini
ortadan kaldiracaktir.
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