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OZET
GEDIK, Hasan, “KOBI’lerde E-pazarlamanim Onemi: Konya Kobileri’nde E-
Pazarlama Uygulamalar1”, Doktora Tezi, Sivas, 2009.

Kiiresellesen diinyadaki yeni ekonomik gelismeler, bilisim ve iletisim
teknolojilerindeki yenilikler ve buna paralel olarak bilgisayar ve internet
kullaniminin yayginlagsmasi, hem bireyleri hem de isletmeleri bir degisim icine
sokmustur. Glinlimiiz bilgi caginda artan rekabet sartlar1 ile hizli degisim ve
gelismeler, Kiiciik ve orta biiyiikliikteki isletme (KOBI)’lerin tamamim etkilemis ve
ayni zamanda yeni kavramlarin da olusmasina sebep olmustur. Rekabet¢i ortamda,
islerini kolaylagtirmak ve hizlandirmak amaciyla, bilgi teknolojilerini kullanarak

internet yoluyla e-pazarlama yapmak kobiler i¢in kaginilmaz olmustur.

Bu arastirmada kobilerde (i) bilisim teknolojileri kullanim diizeyi, (ii) e-
pazarlama amagclari, (iii) e-pazarlamaya gegis engelleri ve (iv) internet ile
gergeklestirilen satig performansi arasindaki iliskiler ve bu e-pazarlama faktorlerinin
e-pazarlama performansina etkisi incelenmistir. Arastirmanin teorik kisminda,
kobilerin gelisimi ve pazarlama sorunlarinin ¢6ziimii E-pazarlama internet yoluyla
anlayis1 kapsaminda arastirilmis ve kobilerin bilgi teknolojilerine bakis agisi ve
bunlarin kullanimini etkileyen faktorler hakkinda detayli bilgiler verilmistir. Bu
genel cerceve dogrultusunda, ilk olarak kobiler hakkinda bilgiler, tanimi, avantaj ve
dezavantajlari, sorunlar1 ve saglanan destekler ele alinmistir. Sonraki boliimde

bilisim teknolojileri ve kobilerde e-ticaret, e-pazarlama ile ilgili bilgiler verilmistir.

Aragtirmanin uygulama kisminda, kobi yoneticilerinin bilisim teknolojileri
kullanim diizeyi, e-pazarlama amaglar1 ve gecis engelleri ile ilgili diigiincelerinin e-
pazarlama performansi {iizerindeki etkileri arastirma modeli ¢ercevesinde
incelenmistir. Bu amag i¢in Konya’daki 2 ve 3. Organize Sanayi Bolgesinde (KOS)
bulunan toplam 285 kobiden web sitesine sahip olan 172 kobiye ulasilmis ve
bunlardan 95 isletmenin anket verileri arastirma i¢in kullanilmistir. Arastirma
sonuglarina gore, bilisim teknolojisini yiiksek diizeyde kullanan ve yiiksek diizeyde
internet yoluyla satis performansina sahip isletmeler, daha iyi e-pazarlama
performansi1 gostermektedir. E-pazarlama yapan kobilerin yapmayan kobilere gore

rekabet Ustiinligii sagladiklar goriilmektedir.



Sonug olarak e-pazarlama kobilerin pazarlama faaliyetlerini gesitlendirmis ve
bu faaliyetlerini yeni bir anlayisla yiiriitmelerine énemli katkilar saglamistir. Bu
kapsamda yapilan incelemeler ve ampirik bulgular, e-pazarlama ile basar1 elde etmek
i¢in bilisim teknolojisinden etkin olarak yararlanilmasmin gerekliligini gostermis ve
aynt zamanda bilisim teknolojisi, e-pazarlama amagclari ve e-pazarlamaya gegis

engelleri ile e—pazarlama performansi arasindaki giiglii iliskiyi ortaya ¢ikarmistir.

Anah_tar Sozciikler:
KOBI, bilisim teknolojileri, e-pazarlama, internet



ABSTRACT
GEDIK, Hasan, “Importance of E-Marketing in SMEs: E-Marketing Applications in
Konya SMEs.”, Ph. D. Dissertation, Sivas 2009.

New economic developments, innovations in information and communication
technologies and the consequent spread of computer literacy and internet use in a
globalizing world have put people and enterprises in a change. In the present day of
information age, stiffening competition with rapid changes and developments have
affected all small and medium sized enterprises (SMEs) and, at the same time,
induced the emergence of new concepts. In such a competitive environment, web
based e-marketing enabled by information technologies (IT) has become

indispensible for SMEs to facilitate and accelerate their operations.

In the present work, the relations between (i) the level of information
technology use by SMEs, (ii) the aim of e-marketing, (iii) the transition obstacles to
e-marketing and (iv) the web-sales performance and the implications of these e-
marketing factors for e-marketing performance were investigated. In theoretical part
of the work, development of SMEs and solutions of marketing problems were
investigated within the scope of e-marketing concept and detailed information
regarding SMEs’ approach to IT and factors affecting the use of them were
presented. Adhering to this general frame, a detailed account of SMEs, their
definition, inherent advantages and disadvantages, their problems and available
forms of support were considered. In the next section, information pertinent to IT and

e-trading in SMEs, e-marketing, online marketing were provided.

In practical part of the work, IT adaptation level by SME administrators, their
e-marketing aims and the effect of their opinions about transition obstacles on e-
marketing performance were investigated in the frame of the research model. For this
aim, 172 SMEs, which have web sites, have been picked from a total of 280 SMEs
from 2 and 3. Organized Industrial Zone of Konya and survey data of 95 enterprises
among them have been used for research. According to the results of our research,
businesses adept at IT use and maintaining high sales performance via internet, have

performed better at e-marketing. It was shown that, SMEs which adopted e-



marketing achieved higher competitiveness compared to the SMEs who did not

adopt.

As a result, web-based e-marketing have diversified the marketing activities
of SMEs and significantly contributed to their sales. Investigations and empirical
findings in this scope have showed that, in order to succeed in e-marketing it is
necessary to benefit from IT effectively. It has exposed the strong relations between
IT, e-marketing aims, transition obstacles to e-marketing and e-marketing

performance.

Key words:
SME, IT, e-marketing, internet, e-trading
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GIRIS
Glinlimiizde isletmelerin hayatta kalmak ve basarili olmak icin rakipleriyle
yaptiklar1 miicadele ¢ok ¢etin gecmektedir. Isletmelerin temel amaci bu yarista
rekabet Ustiinliigli elde etmek ve geleceklerini garanti altina almaktir. Son yillarda
yasanan hizli degisim, isletmelerin bu amacina ulagsmasini Onemli oOlgiide
zorlagtirmigtir.  Yeni firsatlar sunan bu degisimin temel dinamikleri, artan

kiiresellesme ve teknoloji alanindaki gelismelerdir.

Kiiresellesme ile birlikte ekonomiler arasindaki baglar artmis, ilkelerin
arasindaki mesafeler kisalmis ve tiim ekonomik degerler sinirlar 6tesinde kolaylikla
hareket eder duruma gelmistir. Teknolojik gelismeler de bu siiregte Gnemli bir rol
oynayarak, diinya capindaki gelisime hiz kazandirmistir. Bilisim teknolojileri (BT)
sayesinde isletmeler diinya c¢apindaki arastirma-gelistirme, pazarlama ve iiretim
operasyonlarmin kontrolii ve koordinasyonu miimkiin hale gelmistir. Teknoloji ve
bilgi, ekonomide ilk kez bu kadar giiclii duruma gelmistir. Internetin ¢ok hizli
gelismesi sonucunda daha Once bagka yollarla yapilan isler elektronik ortamda
yapilmaya baglanmis ve "Bilgi Toplumu’na Donilisim" iilkeler i¢in Onemli bir
oncelik haline gelmis; e-devlet, e-ticaret, e-saglik, e-egitim gibi uygulamalar hizla

artmaya baglamstir.

Bilgi ve iletisim teknolojilerinin son yillarda bas dondiiriicii bir hizla
gelismesi insanoglunun yasam tarzim1 koklii bir bi¢imde degistirmeye baslamistir.
1990°da 100 bin olan internet kullanici sayisinin, 2009 yili Mart ay1 sonunda
tilkemizde yirmi alt1 milyon bes yiiz bini (26.500.000) olmas1 bekleniyor. Diinya’da
ise, internet kullanici sayisinin bir milyar alti yiiz bini (1.600.000.000) asmasi,
1991°de on alt1 milyon (16.000.000) olan mobil abone sayisinin (iilkemizde 2001 de
on dokuz buguk milyon) 2003 yil1 sonunda 1.329 milyon (iilkemizde 2007°de altmis
iki milyon) olmustur. Son olarak, 2000°de 170 olan ticari uydu sayisinin 2010’da
800’1 asmasinin beklenmesi, bu biiyiik gelismenin en 6nemli gostergeleri olarak

goze carpmaktadir.

Rekabet ortaminda kiigiik ve orta biiyiikliikte isletmeler (KOBI) ise iilkelerin

en 6nemli gii¢lerinden bir tanesi durumuna gelmektedir. Ekonomik anlamda hizli bir



biiyiime gosteren iilkemizde de KOBI’ler 6zellikle ekonomik biiyiime ve gelisme
siirecinde dnemli rol iistlenmektedirler. TUIK 2002 Genel Sanayi Is Yerleri Sayimm
(GSIS) 1l.asama sonuglarma gore, kobiler Tiirkiye’deki toplam isletmelerin
%99.89’unu, istihdamin %76.70’ini, sermaye yatiriminin %38’ini, yaratilan katma

degerin %27’sini ve ihracatin ise yaklasik olarak %11 ini olusturmaktadirlar.

Kobilerin ortaya ¢ikan bu yeni durumu izlemek yerine kosullara uyum
saglamalar1 yasamsal bir zorunluluktur. Rekabet edebilmek icin is modellerini ¢agin
gerektirdigi tiim yenilikleri ve gelismeleri kendi yapilarina uyarlamalar
gerekmektedir. Aksi halde belli smirlar i¢inde faaliyet gosterecek ve disaridan
gelecek tehditlere karsi savunmasiz ve zayif durumda kalacaklardir. Biiyiik
sirketlerin Olcek ekonomilerinden yararlanarak sagladiklar1 avantajlar karsisinda
kobilerin bilgi teknolojileri yardimiyla olusturacaklar1 yeni pazarlama teknikleri, e-
ticaret, e-pazarlama, yeni is yapis yontemleri ve teknolojik altyapilari stratejik
avantaji olacaktir. Bu yolla, kobilerin hem kendi pazarimizda hem de gerektiginde

kiiresel pazarlarda faaliyet gdstermesi miimkiin olacaktir.

Ote yandan, pazarlama isletme fonksiyonlari iginde en dinamik, degisime ve
yenilige en agik olan, 6zellikle bilisim ve iletisim teknolojileri basta olmak kaydiyla
bircok teknolojik gelismeden dogrudan ve dolayli olarak etkilenen isletme
fonksiyonudur.  1990’larin  ortasinda iletisim sekli internet kullaniminin
yayginlagsmasi ile diinya genelinde degismeye basladi. Bu degisim dogal olarak
pazarlama faaliyetlerini de etkiledi. Internet {izerinden yapilan pazarlama
faaliyetlerinin yaninda, internet isletmelerin gbzbebegi haline gelmeye basladi.
Internet kullanim1 sadece pazarlama faaliyetlerine degil e-is, e-ticaret, e-pazarlama
vb. gibi bir¢ok konuyu dogrudan etkiledi. Ancak bu teknolojik gelismenin

yayllmasina ragmen Tiirk Kobi’lerinin yeterince yararlandig1 soylenemez.

E-pazarlama kobilerin pazarlama faaliyetlerini yeni bir anlayisla
cesitlendirerek yiirlitmelerine Onemli katkilar saglamaktadir. Bu baglamda,
gerceklestirilecek aragtirma Konya’daki Kkobilerde, biiyiik bir 6rnek biiyiikligi
tizerinde yapilmis, kobilerin BT ye bakisina yonelik tespitlerle, BT leri, e-pazarlama
amaglari, e-pazarlama engelleri ve e-pazarlama performanslar1 tespit edilerek e-

pazarlama durumu ortaya ¢ikarilmaya ¢alisilmistir.



Calismanin amaci, kobilerin gelisimi ve pazarlama sorunlarinin ¢éztimiinde e-
pazarlama anlayist dogrultusunda konunun detayli izahi ve kobilerin bilgi
teknolojilerine bakis agis1 ve kullanimini etkileyen faktorlerin tespitidir. Kobilerin e-
pazarlama uygulamalarini  etkileyen faktorlerin, isletmelerin  e-pazarlama
performansindaki rollerinin belirlenmesidir. Bu anlamda literatiir incelemesi
yapilarak, e-pazarlama performansini etkileyen faktorler ve e-pazarlama performans
Olciileri belirlenmistir. E-pazarlama performansi ve bunu etkileyen faktorler; isletme

ozellikleri, BT kullanim diizeyleri tespit edilmistir.

E-pazarlama performans olgiileri ise; objektif dlciiler olarak internet yolu ile
yapilan satig oranlari ve siibjektif Ol¢iiler olarak, BT kullanim diizeyleri, e-pazarlama
amaglar, e-pazarlamaya geg¢is engelleri olarak belirlenmistir. Tim bu veriler,
Konya Organize Sanayi Bolgesi’nde (KOS) faaliyet gosteren kobilere uygulanan

anket yontemi ile elde edilerek test edilmisgtir.
Calisma dort ana boliimden olugmustur. Bu genel ¢ergeve dogrultusunda;

Birinci boliimde kobiler hakkinda bilgiler, kobinin tanimi, avantaj ve

dezavantajlari, sorunlari ve kobilere saglanan destekler ele alinarak incelenmistir.

Ikinci boliimde BT ile ilgili gerekli bilgiler ve 6zellikler izah edilerek,
faydalari, kobilere etkisi, kobilerin BT’si kullanimi1 hakkinda bilgiler verilmistir.

Ucgiincii béliimde kobilerde e-is, e-tedarik, e-pazarlama, internet ve internette
pazarlama, pazarlamanin 7P’si pazarlama karmasi (iirin (Product), dagitim (Place),
fiyat(Price), tutundurma (Promotion), siireg (Process), fiziki kanitlar (Physical
Evidence), insanlar (People)) ve kobilerde e-pazarlama hakkinda bilgiler verilmistir.

Dérdiincii ve son boliim olan uygulama ve analiz boliimiinde ise Konya ve
Konya’daki Kobi’ler hakkinda bilgi verilerek bu yonde yapilmis olan arastirmalara
deginilerek, Konya’daki Kobi’lerin BT’ ye bakis agist, bilgi teknolojilerinin kobilerin
pazarlama problemlerine katkilari, e-pazarlama performanst ve e-pazarlamadan
beklentileri, e-pazarlamaya gecis engellerinin tespitine calisilmistir. Son durumu
ortaya cikaracak anket caligmalari ve istatistiklerin degerlendirilmesi ile kobilerin
bakis agilarinin ortaya ¢ikarilmasi gergeklestirilmistir. Elde edilen verilerin SPSS

analizleri yapilarak, bu analizde c¢esitli istatistik yontemlere yer verilmistir.



I.BOLUM: KUCUK VE ORTA BUYUKLUKTEKI ISLETMELER
1.1. KOBI KAVRAMININ TANIMI, SINIFLANDIRILMASI VE

TANIMINDA KULLANILAN OLCUTLER

1.1.1. KOBIi Kavrammnin Tanimi

Kobi, kii¢iik ve orta odlgekli isletme demektir. Ingilizcede kobi kavraminin
karsiligt Small and Medium — Sized Enterprise (SME)’dir. Kobi terimi belirli bir
sayitya kadar is¢i ¢alistiran ya da belirli bir kazanct olan sirketleri ifade etmek igin

kullanilir.

Kobiler ekonomilerin temel dinamigini olusturmalarina ragmen, bugiin diinya
literatiiriinde {izerinde goriis birligi saglanmis kobi tanimi bulunmamaktadir. Kobi
kavraminin ekonomik bir anlam tasiyor olmasi nedeniyle isletmelerin faaliyette
bulunduklar is kollarina bagli olarak iilkeden iilkeye ve bdlgeden bdlgeye farkli

tanimlar yapildig1 goriilmektedir.

Genel olarak kobiler, az sermaye kullanimi yaninda daha ¢ok el emegiyle
calisan, cabuk karar verme yetenegine sahip, diisiik diizeyde yonetim giderleri ile
calisan ve ucuz {liretim gerceklestiren iktisadi tesebbiisler olarak ifade edilebilir

(Uludag ve Serin, 1990, s.14).

Sanayilesme diizeyine, isletmelerin bagli olduklar1 iskollarima ve iiretim
tekniklerine bagli olarak iilkeler arasinda kobi tanimlamalari degisebilmektedir
(Karatas, 1991, s.25). Ulkelerin ekonomik yapilarma goére kobi tamimlar1i da
degismektedir. Ekonomik yapilara baglantili olarak, farkli dl¢iitler kullanilmaktadir.
Bunlar arasinda ciro, sermaye, is¢i sayist gibi nicel Olgiitler; elastikiyet, iiretim,
yonetim gibi nitel 6l¢iitler de yer almaktadir. Bu tanimlarda en ¢ok kullanilan 6lgiit,

istthdam edilen is¢i sayisidir.

Kobi tanimini etkileyen belli bash faktorler asagidaki gibi siralanabilir (Cetin,
1996, s. 35):

e Zaman,



e Ekonomik diizey,

¢ Sanayilesme diizeyi,

¢ Kullanilan teknoloji,

¢ Pazarin biiytkligu,

e Faaliyette bulunulan igkolu,
¢ Kullanilan tiretim teknigi,

e Uretilen malin 6zellikleri,

e Is goren sayisi,

e Kurulusg ve arastirmalar.

1.1.1.1. Tiirkiye’de Kobi Tanimi

Tiirkiye’nin ekonomik ve sosyal yapisinda énemli bir yeri olan Kiigiik ve Orta
Olgekli Sanayi Isletmelerinin tanimlanmasinda, tiim kuruluslarin ortak kabul ettigi
bir tanim bulunmamaktadir. Zaten dogalar1i geregi bu isletmeler i¢in kesin bir

tanimlama yapmak olanaksizdir.

1923 Izmir Iktisat Kongresi’nde Tiirkiye’deki o6zel sektdriin ekonomik
kalkinmada oncelikli olarak desteklenmesine iliskin ilkeler ortaya atilmigtir. Bu
kongrede alinan kararlar neticesinde, 1927 yilinda Tesviki Sanayi Kanunu ¢ikartilmis
ve bu kanun 1942 yilina kadar yiiriirlilkte kalmigtir. Bu kanunla isletmeler kiigiik ve
biiyiik isletmeler olarak ikiye ayrilmistir. Burada yapilan tanimda, 5 isciden az ve 9
beygirlik gilicten az makine g¢alistiran igletmeler kii¢iik, digerlerini biiyiik isletme

saymistir.

Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin tanimlanmasina iliskin esaslar; net
satig hasilatlari, mali bilango tutarlar1 ve g¢alisan sayilar1 dikkate alinarak Sanayi
Bakanliginca hazirlanan ve Bakanlar Kurulunca yiiriirliige konulan yonetmelikle
belirlenir. Kiigiik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmeler kisaca “KOBI” olarak adlandirilir
(Resmi Gazete, 2005). Tiirk hukukunda “KOBI” kavram ¢esitli mevzuatlarda yer

almaktadir. Ancak kobi kavrammnin taninmi yalmzca, Kiigiik ve Orta Olgekli Sanayi



Gelistirme ve Destekleme Idaresi Baskanligiin (KOSGEB) kurulmasi hakkindaki
kanunda bulunmaktadir. Bu kanunun tanimlara iliskin 2. maddesinde isletmeler
deyimine gore, “imalat sanayi sektdriinde 1-50 arasi is¢i caligtiran sanayi isletmeleri
kiiciik sanayi isletmelerini; 51-150 arasi is¢i ¢aligtiran sanayi isletmeleri orta 6lgekli

sanayi igletmelerini ifade eder”.

En son 2006 yili icerisinde ¢ikarilan yeni yasa ile Kiiciik ve Orta Olgekli
Isletmelerin tanimi yapilmaya ¢alisilmis ve 18 Kasim’da yayimlanarak yiiriirliige
giren  “Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin Tammi, Nitelikleri ve
Siniflandirilmast Hakkinda Yonetmelik” kobileri soyle siniflandirmisgtir: “10° dan az
calisan istihdam eden ve yillik net satis hasilat1 ya da mali bilangosu 1 milyon TL’yi
asmayan isletmeler mikro isletme, 50°den az calisan istihdam eden ve yillik net satis
hasilat1 ya da mali bilangosu 5 milyon TL’yi agmayan isletmeler kiiciik isletme,
250’den az g¢alisan istihdam eden ve yillik net satis hasilatt ya da mali bilangosu 25
milyon TL’yi asmayan isletmeler orta biyliklikteki isletme” olarak
tanimlanmaktadir. (bkz. Tablo 1.1)

Tablo 1. 1: Tiirkiye’de Kobi Tanimi

. . Orta Olcekli
Tamm Kriteri Mikro Isletme Kiiciik Isletmeler |
Isletmeler
Calisan Sayis1 0-9 10-49 50-249

Yilhik Net Satis |<1 Milyon TL <5 Milyon TL <25 Milyon TL

N Hasilat (606,000 Avro) | (3 Milyon Avro) | (15.15 Milyon Avro)
TURKIYE
Yilhk Mali | <1 Milyon TL <5 Milyon TL <25 Milyon TL
Bilancosu

(606,000 Avro) (3 Milyon Avro) | (15.15 Milyon Avro)

Kaynak: Kobi stratejisi ve eylem plani (2007-2009), Ocak 2007




Giiniimiize kadar kurumlara gore yapilan cesitli kobi tammlart asagida

verilmistir:

Kiiciik ve Orta Olcekli Sanayi Gelistirme ve Destekleme Idaresi
Baskanhgi (KOSGEB); kobi tanimin1 istihdam edilen is¢i sayisina gére yapmustir. 1
ile 9 kisi arast isci istthdam eden isletmeler mikro Olgekli, 10 ile 49 kisi arasi is¢i
istihdam eden isletmeler kiiciik 6lgekli, 50 ile 250 arasi is¢i isttihdam eden igletmeler

ise orta olgekli isletme sinifina girmektedir (www.kosgeb.gov.tr, 10.08.2009).

Dis Ticaret Miistesarhg (DTM); 28 Ocak 2000 tarih ve 23948 sayili Resmi
Gazete’nin  45. sayfasinda yayinlanan Teblig (2002)’de yer alan tanimmi
benimsemektedir. Buna gore; “Imalat sanayinde faaliyet gdsteren, 1-250 isci
calistiran, gergcek usulde defter tutan, arsa ve bina hari¢ sabit sermaye tutar1 bilango
net degeri itibariyle 2 milyon ABD dolar1 karsiligt TL’sini agmayan isletmeler”
Kiiciik ve Orta Olgekli isletme olarak ifade edilir (www.dtm.gov.tr, 06.08.2009).

Hazine Miistesarhg (HM); Imalat ve tarimsal sanayi sektdriinde faaliyette
bulunan, kanuni defter kayitlarinda arsa ve bina hari¢ makine ve techizat, tesis, tasit,
ara¢ ve gerecleri, doseme ve demirbaslar toplaminin net tutar1 950 milyar TL’yi
asmayan; 1-9 isci ¢alistiran isletmeleri mikro 6lgekli, 10-49 isci galistiran isletmeleri
kiictik olgekli, 50-250 is¢i calistiran isletmeleri orta 6l¢ekli olarak tanimlamaktadir.
(www.hazine.gov.tr, 10.08.2009.)

Tiirkiye Thracat ve Kredi Bankas1 A.S. (TURK-EXIMBANK); Kisa vadeli TL
kredileri kapsaminda vermis oldugu Kobi IThracat Kredisi i¢in 1-200 kisi arasinda
is¢1 calistiran ve arsa, bina hari¢ mevcut sabit sermaye tutari bildngo net degeri
itibariyle 2 Milyon ABD dolar1 agsmayan imalat¢1, imalatgi-ihracat isletmeleri Kobi
niteliginde kabul edip miisteri portfoyiine almaktadir (Www.eximbank.gov.tr,
07.08.2009)

Tiirkiye Kiiciik ve Orta Olgekli isletmeler, Serbest Meslek Mensuplari ve
Yoneticileri Vakfi (TOSYOV); istihdam edilen is¢i sayisin1 temel almaktadir. 5—
200 arasinda personel istihdam eden isletmeleri kobi olarak kabul etmektedir
(Girisim Dergisi, Ocak-Subat 1997, ss.41-42).


http://www.kosgeb.gov.tr/
http://www.dtm.gov.tr/
http://www.eximbank.gov.tr/

Devlet Istatistik Enstitiisii (DIE) ;

1-9 is¢i galigtiran isletmeler ¢ok kiictik 6l¢ekli.
1049 isci ¢alistiran isletmeler kiigiik 6lcekli.
50-99 isci calistiran isletmeler orta dlgekli
Halk Bankasi;

Tesvik Belgeli Kobi: 1-150 is¢i ¢aligtiran, sabit yatirim tutari 100 milyar TL’yi

gecmeyen imalat sanayi isletmeleri.

Normal Kobi: 1-250 is¢i g¢alistiran, sabit yatirim tutari 400 milyar TL’yi

gecmeyen imalat sanayi isletmeleri (www.halkbank.gov.tr).

Sanayi ve Ticaret Bakanhgi; 1-19 arasinda kisi istihdam eden isletmeler
“kiictik 0lcekli”, 20-200 arasinda kisi istihdam eden isletmeler “orta 6lgekli” ve 200
kisiden fazla istthdam eden isletmeler ise “biiyiik 6lcekli” isletmeler olarak kabul

edilmistir (Girisim Dergisi, Ocak-Subat 1997).

Istanbul Ticaret Odas1 (ITO): ITO tanimma gore, galisan kisi sayis1 25°ten az
olan isletmeler “kiigiik Olgekli isletme”, 25°ten fazla olan isletmeler ise “biiyiik

Olgekli isletme™ olarak siniflandirilmistir.

1.1.1.2. Cesitli Ulkelerde Kobi Tanimlart

Cesitli tlkelerde kobi ile 1ilgili tanimlamalara bakmak, Tirkiye ile diger
tilkelerin karsilastirilmasi bakimindan 6nemlidir. Bu sebeple asagida se¢ilmis gesitli

tilkelerdeki ve uluslararasi kuruluslardaki kobi tanimlarina deginilmistir.

1.1.1.2.1. Avrupa Birliginde Kobi Tanim1

Avrupa Birligi (AB) kobi ile ilgili farkli tanimlarin karisikliga yol agmasini ve
rekabete zarar vermesini gz oniine alarak ortak tanim gelistirilmistir. Kobi stratejisi
ve eylem plan1 (2007-2009) yaymina gore Kobi taniminda personel sayisi, bilango
blytikligl ve bagimsizlik derecesi ii¢ temel 6lgiit olarak belirtilmistir. AB, “250° den
az c¢alisan1 bulunan ve yillik cirosu 50 Milyon Avro’yu veya bilango toplami 43
Milyon Avro’yu asmayan isletmeler kobidir” tanimini gelistirmistir. (bkz. Tablo 1.2)


http://www.halkbank.gov.tr/

Tablo 1. 2: Avrupa Birliginde Kibi Tanimi

. . Orta Olgekli
Tamim Kriteri Mikro Isletme Kiiciik Isletmeler .
Isletmeler
Calisan Sayisi <10 <50 <250

Yilhik Net Satis

<2 Milyon Avro <10 Milyon Avro <50 Milyon Avro
Hasilati

B | vk Mali ] ] ]
<2 Milyon Avro <10 Milyon Avro <43 Milyon Avro

Bilancosu

Kaynak: Kobi Stratejisi ve Eylem Plan1 (2007-2009), 26.0cak.2008

1.1.1.2.2. Amerika Birlesik Devletlerinde Kobi Tanimi

ABD’de kobiler i¢in bir resmi tanimlama yoktur. Ancak Amerika Kongresinin
1953 tarihli Kiigiik Isletme Kanunu; kiiciik isletme sahipligi ve yonetimi bagimsiz
faaliyet gosterdigi alanda hakim giicii bulunmayan isletme olarak tanimlanmaktadir

(Miiftiioglu, 1993, s. 40).

ABD’de kiigiik igletmelere bilgi ve finansman destegi veren ve federal bir
kurulus olan Biiyiiklik Standartlar1  Biirosu’'nun (SBA-Small  Business
Administration) tanimlamasina gore; imalat sanayi sektoriinde 500 ile 1500 arasinda
is¢i calistiran; toptancilik sektoriinde 500°e kadar is¢i calistiran ve yillik satig cirosu
25 milyon Dolar olan; Perakendecilik ve hizmet sektoriinde ise yillik satig cirosu 3
ile 13 milyon Dolar arasinda olan isletmeler kiiciik ve orta Olgekli olarak
tanimlanmaktadir. ABD’de 1 ile 499 arasinda is goren istihdam eden isletmeler
kiigiik olgekli, 500 ile 1499 arasinda is goren istihdam eden isletmeler de orta dlgekli
olarak kabul edilmektedir. (bkz. tablo 1.3) (Celik ve Akgemci, 1998, s.65).

Tablo 1. 3: ABD'de isgoren Sayisina Gore isletme Olgegi

OLCEK CALISAN KiSI SAYISI
Kiiciik Isletmeler 1-499
Orta Isletmeler 500-1499

Biiyiik Isletmeler 1500 Kisiden Fazla
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1.1.1.2.3. Japonya’ da Kobi Tanimi

Japonya’da kiigiik ve orta 6lgekli isletmeler tanimlanirken istihdam edilen is¢i
sayis1 ve sermaye miktar1 goz oniine alinmistir. Bu tanimda imalat sanayi sektoriinde
5’den az is¢i ¢alistiran isletmeler mikro, 20’den az isci istihdam eden isletmeler ¢ok
kiigiik, 20 ile 299 arasinda istihdam eden isletmeler de kiiclik ve orta 6lgekli isletme
olarak tanimlanir. Kii¢lik ve orta 6lgekli isletmelerin sermayeleri 100 Milyon YEN’
den fazla olmamalidir. Ticaret sektoriinde 100 kisiye kadar is¢i istihdam eden ve
yillik sermaye miktar1 30 Milyon YEN’ e kadar olan isletmeler ve hizmet sektoriinde
ise 50 kisiye kadar ig goren istihdam eden, yilik sermaye miktar1 ise 10 Milyon

YEN’e kadar olan isletmeler kiigiik ve orta dlgekli olarak kabul edilir.

Tablo 1. 4: Japonya’da Kobi Olcegi

SEKTOR CALISAN KiSi SAYISI SERMAYE MIKTARI
Imalat Sanayi 300 Kisiye Kadar 100 milyon Yen’e Kadar
Ticaret 100 Kisiye Kadar 30 milyon Yen’e Kadar
Hizmetler 50 Kisiye Kadar 10 milyon Yen’e Kadar

1.1.2. Kobilerin Simiflandirilmasi

1.1.2.1. Is goren Sayist Bakimindan Siniflandirilmast
Kobiler istihdam ettikleri is goren sayisi agisindan dort grupta incelenmektedir.

1) Esnaf Isyerleri: Ucretli is goren ¢alistirmayip, sadece isletme sahibi ve aile

bireylerinin ¢alistig1 isletmelerdir.
2) Cok Kiigiik Isletmeler: 1 — 49 arasinda is goren istihdam eden isletmelerdir.
3) Kiigiik Isletmeler: 50 — 99 arasinda is goren istihdam eden isletmelerdir.

4) Orta Olgekli Isletmeler: 100 — 499 arasinda is goren istihdam eden

isletmelerdir.

Tirkiye’de biiylik isletmeler, bilgisayar destekli tasarim ve iiretim yapabilen

kisitlida olsa robot teknolojisi transfer edebilen ve para ile sermaye piyasalariyla
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biitiinlesmis isletmelerdir. Kiigiik isletmeler ise yogun emek, az teknoloji kullanan ve
biit¢e olanaklar1 dar olan igletmelerdir.
1.1.2.2. Fonksiyon Bakimindan Siniflandirilmast

Kobiler fonksiyonlarina gore genellikle ii¢ grupta toplanmaktadir (Dincer,
1994, 5.350):

1) Hizmet Isletmeleri: Dogrudan tiiketiciye hizmet eden isletmelerdir.
Insanlarin satin alma giiciiniin artmasi sonucunda hizmetleri satin almay: tercih

etmesi bu isletmelerin yaygin olarak faaliyet gostermesine neden olmustur.

2) Imalat Isletmeleri: Bu isletmeler hammaddeyi isleyerek ara mamul ya da son
{iriin haline getirirler. Bu sekilde imalat yapan bircok isletme vardir. Ornegin beyaz
esya ve otomotiv sektoriindeki kiiclik pargalarin ¢ogunu kobiler tiretmektedir. Ayrica

ornek olarak mobilyacilar, oyuncakgilar, lokantalar vb gibi verilir.

3) Ticari Isletmeler: Bu isletmeler toptan ve perakende satisi ile ilgilenen
dagitim zincirinde yer alan aracilar niteligindedir. Isgiicii ve sermaye cok fazla

gerektirmemesi nedeniyle bu igletmeler yaygin olarak goriiliir.

1.1.3. Kobi Taniminda Kullanilan Olgiitler

Kobilerin siniflandiriimasinda ve ortak bir kobi tanimi yapilmasinda kullanilan
kriterlerin nitelik ve nicelik yoniinden ayrimi yararli olacaktir. (Miiftiioglu, 1991,
5.62)

1.1.3.1. Nicel Olciitler

Kobilerin biiyiikligiiniin nicelik olarak belirlenmesinde kullanilan o6lgiitler

asagidaki gibidir:
e Ozsermaye
¢ Sabit sermayesi
¢ Calisma sermayesi

¢ Calisanlarin sayisi



12

e Uretim hacmi

e Sermayenin tek veya birkag kisiye ait olmasi

e isletmenin sahipligi ve yoneticilik sifatlarinin ayni kisilerde olmasi
e Siparis sayist ve degeri

e Piyasa pay1

e fhracat / Satis orani

e Toplam katma deger

e Odenen vergi miktari

¢ Kullanilan makine ve tezgah sayisi, giicii ve degeri
¢ Enerji kullanimi

e Kullanilan alan

¢ Vardiya sayisi

e Belirli bir siire i¢inde 6denen iicretler

e Belirli bir siire i¢ginde harcanan enerji miktari

e Belirli bir siire i¢inde kullanilan hammadde miktar1
¢ Belirli bir stire i¢inde yapilan satis miktari

e Kar hacmi

o Aktif toplam

¢ Duran varliklarin degeri

o Net servet

Bunun yaninda Bilgi Teknolojisi Cagi’nin gelisi ile birlikte bu kriterlerden
siparis sayisi, vardiya sayisi, karlilik orani, ihracat/satis orani, katma deger gibi
Olciitlerin 6nemi azalmistir. Bunun yerine PC sayisi, isletmeye 6zgiin hazirlanan

yazilim sayis1 ve yazilim kapsami gibi 6lgiitler kullanim alani bulmustur. KOBILINE
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isimli portalin yeni tanimi; 50 PC’nin altinda bilgisayara sahip olan tiim isletmeler

kobidir seklindedir (Kobiline, www.kobiline.com, 20.08.2009).

1.1.3.2. Nitel Olcgiitler

Kobilerin biiyiikliigiiniin nitelik olarak belirlenmesinde kullanilan 6lgiitler

asagidaki gibidir:

eBagimsiz yonetim (genellikle isletme yoOneticisi aynt zamanda isletme

sahibidir).
e {sletmenin galismalarinin yoresel olarak siirdiiriilmesi

e isletmenin caligmalar siirdiirdiigii iskolu icerisinde kiiciik bir yere sahip

bulunmast

eisletmenin sermayesinde tiimiiniin veya biiyiik bir béliimiiniin isletme

sahibine ait olmasi
® Miitesebbis, miilkiyet ve yonetim biitiinlesmesi
e Pazar payinin kiigiik olmasi
e Sermaye ve para piyasalarina yeterince katilmamasi
e Ust yonetimde is boliimii ve uzmanlasmanin az olmasi
¢ Finansman bireysel veya kii¢lik sermaye gruplar tarafindan saglanmasi
e Sermaye giicli ve kurumsal sinirlilik; finansman varliginin azlig
¢ Gerek alim gerekse satim islemlerinde isletme pazarlik giiciiniin zayif olmast
e Isveren ve isci arasinda yakin iliski bulunmasi

Isletme sahibinin isletmeyle 6zdeslesmesi, tiim riski iistlenmesi

1.2. KOBI’LERIN TEMEL SORUNLARI

Kobilerde sorunlarin belirlenmesine farkli agilardan bakilabilir. Orgiitlenme ve
yonetim sorunlari, kredi teminindeki sorunlar, tedarik sorunlari, ihracat sorunlari,
halkla iligkiler sorunlari, muhasebe sorunlari, nitelikli personel ihtiyaci, AR-GE

sorunlari, pazarlama sorunlari, egitim ve teknoloji ile ilgili sorunlardir.


http://www.kobiline.com/
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1.2.1. Orgiitlenme ve Yénetim Sorunlari

Kobilerde planlama &nemli bir alt islevdir. Isletmeler belirlemis olduklar alt
amaclar dogrultusunda faaliyet gosterirler. Bu amaglara en etkin ve verimli sekilde
ulagsmak iginse, planlara ihtiya¢ duyarlar. Planlama, isletmede ne yapilacaginin
onceden kararlastirilmast veya neyin ne zaman, nerede ve kim tarafindan

yapilacaginin dnceden belirlenmesi siireci seklinde ifade edilebilir (Akgemci, 2006).

Oncelikle belirtmek gerekir ki, kobilerde yapilari itibariyle uzun vadeli
planlama yapilamamakta ve genelde bir planlama uzmani da istthdam
edilmemektedir. Planlamay1 genelde isletme sahibi veya ortaklar yapmaktadir.
Isletme sahibi ve ortaklarin en dnemli dezavantaji 6rgiitsel planlar1 hazirlarken temel
istatistiksel metotlar1 degil de, sezgiye dayanarak yapmalaridir. Isletme sahibi ve
ortaklarin yeterli egitim almamis olmalar1 ve yalnizca tahmin ve sezgi yoluyla
planlamaya gitmeye calismalari nedeniyle, hata pay1 gittikce artan bir karar alma
olasiligi artmaktadir. Bu nedenle kobilerde planlama yapilirken, c¢ok dikkatli
olunmali ve gelisen ortamlara gore planlar gozden gecirilip, gerekli diizeltmeler

yapilabilmelidir (Alpugan, 1998, s.160).

Kobi sahibi ve yoneticileri planlama asamasinda, asagida siralanan tiirden

cesitli sorunlar ile karsi karsiya kalabilmektedirler (Akgemci, 2006):
-Amag veya amagclar dizisinin belirlenememesi,

-Amaglara ulastirmayi kolaylastirici veya sinirlayici faktorlerin yeterince analiz

edilmemesi,
- Alternatif planlar gelistirilmemesi
- Alternatif planlarin karsilastirilmasinda yetersiz kalinmasi,

- En uygun secenegin belirlenmesinde bilimsel ilkelerden ¢ok sahsi yetenek

veya deneyimlere giivenilmesi,

- Planlarin uygulanmasinda astlarin géz ardi edilmesi veya tam katilimlarinin

saglanamamasi.

Kobilerin genelde, biiyiik isletmelere gore daha kiigiik bir orgiitsel yapiya sahip

olmalarindan dolayl, isboliimii uygulamast daha kolay yapilmaktadir. Bu
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isletmelerde calisan insanlarin hemen hemen hepsinin birbirini tanimas1 igboliimiinde
kolaylik saglamaktadir. Bundan dolayidir ki, kobilerde kimin ne yapacagi, kimden
emir alip kime emir verecegi acik bir sekilde belirlenmis durumdadir. Bu da olumlu
bir etken olarak goze ¢arpmaktadir. Ne var ki, kiiclik isletmelerde formel
yapilanmaya yeterince dnem verilmemektedir. Ciinkii yonetici kimin ne yapacagini
kendisi saptamaktadir. Bu da yoneticinin olmadigi zamanlarda islerin aksamasina

neden olabilmektedir (Miiftiioglu,1993, s.120).

Uzmanlagsmaya gelince kobilerde oOrgiit amaglarin1 gergeklestirecek isler,
rasyonel birtakim kriterlere gore pargalara ayrilmali ve herkes kabiliyetli oldugu iste
derinlemesine uzmanlagmaya c¢alismalidir. Ne var ki, kimi zaman yapilacak orgiit i¢i
yer degistirmeler veya etkin rotasyonlarla, olumsuz kosullarda karsilasabilecek
bir¢ok sorun giderebilecegi gibi, motivasyonel bir yap1 da kurulabilecektir. Burada,
yonetim bi¢imi ve liderlik tarzi 6nemlidir. Herhangi bir orgiitiin koordineli bir
bicimde faaliyetini siirdiirebilmesi i¢in iyi bir bicimde yonetilmesi gerekir. Bu
yonetim fonksiyonunu da yonetici yerine getirir. Ancak, burada herhangi bir
kimsenin bu pozisyonu doldurabilmesi ve yonetici roliinii oynamamas1 gerekir.
Bizim konumuz acisindan anladigimiz yonetici "Lider" yoneticidir. Yonetici lider,
basinda bulundugu organizasyonu yoneten, ileriye gotiiren ona Oncii olan kisidir

(Ucok, 1998, 5.162).

Kobilerin orgiitlenme ve yonetim sorunlari kapsaminda haberlesme islevi ile
1sboliimii ve uzmanlagma uygulamalar1 da ayr1 bir yer tutabilmektedir. Haberlesme,
isletmede ¢alisanlar arasindaki bilgi aligverisidir. Isletme biiyiidiikge ve orgiit yapis
karmagiklastik¢ca haberlesmenin 6nemi gittikge artar. Cogunlukla formel bir yapiya
sahip olmayan kiiciik isletmeler agisindan haberlesmenin 6nemi goéz ardi

edilmemelidir (Alpugan, 1998, s.170).

Kobilerde, giindeme gelen esgiidiimleme sorunlar1 arasinda sunlar

gosterilebilir:
¢ Kobi amag ve programlarinin uyumlastirilmamasi
¢ Ekip calismasi ruhunun patron ve yakinlarina birakilmasi

e Kararlara katilimda astlarin yeterince 6zendirilmemesi
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e Kabul goriilecek yalin bir 6rgiit yapis1 kurulamamasi seklinde siralanabilir.

Kobilerin pek ¢ogunda hem ydnetim yapisindan kaynaklanan sorunlar hem de

yonetim sorunlari s6z konusudur.
Bu sorunlar baslica sunlardir: (Yiicel, 2004)
¢ Yonetim yapisinin geleneksel olusu ve modernlestirilememesi
¢ Verimlilik 6lgme sisteminin olmamasi
¢ Toplam kalite yonetimine uygun yapilanma olmamasi

e Orgiitiin temel politikalarinin ~ saptanmamis  olmasi, &rgiit planlamasi

anlayisinin gelismemesi

e Orgiitte ¢esitli birimlere gorev yetki ve sorumluluk dagilimi dengeli, agik bir

bicimde yapilmamis olmasi, isbdliimii ve uzmanlagsmada yetersiz kalinmast

e Orgiitte kurmay ve komuta kanallarinin acik¢a belirlenmeyip birbirine

karistirilmasi

e Orgiitiin  bigimsel ve bigimsel olmayan yanlarmin ayr1 oldugunun

diistiniilmeyip, her iki yapidaki grup amaglari ile ¢alismalarda ¢atismalara yol agmasi

e Uluslararas1 pazarlardan kopuk bir anlayisin ve vizyonsuz bir yoOnetim

anlayisinin goriilmesi

1.2.2. Kredi Teminindeki Sorunlar

Kobilerin finansman sorunlarimin basinda kaynak yetersizligi gelmektedir.
Kobiler ihtiyag duydugu zamanda ve miktarda uygun sartlarda finansal kaynak
bulamamaktadirlar. Pek cok iilkede kobiler kaynak maliyeti sorununun asilmasinda
iki ana finansman yolunu kullanmaktadir; bor¢lanmak ve sermaye artirimina gitmek
(Aydin, s.31). Kobiler banka kredi maliyetinin yiiksek olmasi ve teminat gosterme

sorunu nedeniyle yeterince kredi kullanilamamaktadir.
Kobilerin finansal 6zellikleri su sekilde belirtilebilir (Miiftiioglu, 1991, s.57):

- Kobilerin ayr1 bir finansman boliimii yoktur.
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- Kobilerde isletme sahibinin isletmesiyle 6zdeslesmesi ve bir kader birligine
girmis olmasi, bu isletmelerin  kredilendirilmesi sartlarinda da  etkisini
gostermektedir. Nitekim kobiler kredilendirilirken, kredi verilen isletmenin
performansi ve 6deme giiciinden ziyade, isletme sahibinin kisi olarak gosterebilecegi

teminatlara bakilmaktadir.

- Isletmenin iflas1 durumunda kiigiik isletme sahibi isletmesindeki varliklara
ilave olarak tiim kisisel varligin1 da kaybetmek durumunda kalmaktadir. Boylesi bir

risk dolayisiyla isletme sahipleri, kredi almaktan ¢ekinebilmektedirler.

- Otofinansman bakimindan kobiler biiyiik isletmelere gore daha olumsuz
sartlar tagimaktadir. Otofinansman tutar1 bu isletmelerde diisilk diizeylerde

kalmaktadir.

- Kobilerde sermaye yogunlugunun nispeten diisiik olmasmin bir bagka

sakincasi da gizli ihtiyatlarin teskilinde yatmaktadir.

- Kobilerin sermaye yapist hakkinda kesin bir yargiya varmak muhakkak ki bu

konuda sihhatli uygulamali aragtirmalarin yapilmasiyla miimkiindiir.

-Ayrica, kobilerin diger finansal dezavantajlart ise sunlardir (Miiftiioglu, 1991,
5.62):

- Yetersiz finansman bilgisi,

- Modern finansman tekniklerini yeterince izleyememe,

- Sermaye piyasasina girememe,

- Yeni ortak aliminda her iki tarafta da tereddiitler,

- Otofinansman olanaklarinin kisitl olmasi,

- Genelde kredi almada teminat sorunu (Halkbank kolaylik getirmektedir),
- Isletme sahibinin kisisel varliklarryla sorumlu tutulmast,

- Kredi hacminin diisiik, kredi maliyetinin yiiksek olmasi
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1.2.3. Tedarik Sorunlar

Kobilerin tedarik islevine iliskin baslica 0Ozellikleri asagidaki sekilde
siralanabilir (Miiftiioglu, 1991, ss.67-68):

- Kobilerin ¢esitli malzemelere iliskin siparis hacmi biiyiik isletmelere gore
daha diisiik seviyelerde kalmaktadir. Bu isletmeler, biylik isletmelere gore
finansman ve c¢alisma sermayesi bakimindan daha kisith imkanlara sahip
olduklarindan malzeme alirken siparis miktarlarinda, kisitlamalar1 da gbézoniine

alarak siparis vermek zorunda kalmaktadirlar.

- Bunun sonucunda daha az fiyat indirimi (iskonto) saglanabilmekte bu da
birim mamul maliyetini olumsuz yonde etkilemektedir. Bu isletmelerin biiyiik
hacimli siparis verip iskontolardan faydalanma yoluna gitmeleri halinde ise stok
maliyetleri artmaktadir. Dolayisiyla bir maliyet kiskaci icinde kalmaktadirlar. Esasen
bu isletmelerin finansal imkanlar1 da genellikle biiyiik siparisleri karsilamaktan

uzaktir.

- Kobiler siparis tarzi liretim yaptiklarindan, ihtiya¢ duyduklari malzemeler,
alacaklar siparige gore degisir. Siirekli olarak ayni malzemeyi kullanmadiklarindan
uzun vadeli malzeme tedariklerine gidemezler. Cogu zaman mali durumlari da biiyiik
capli alimlara izin vermez. Bu nedenle bu isletmelerde istenilen malzemenin,
istenilen miktarda ve istenilen zamanda tedariginde biiyiik giiglikklerle karsilagilir. Bu
giicliklerin asilmasi ancak malzemeye yliksek fiyat ddemekle veya malzeme
standartlarina iliskin toleranslar1 genis tutmakla miimkiin olabilmektedir. Bu durum,

hem maliyet hem de kalite yoniinden fedakarlik gerektirebilmektedir.

1.2.4. ihracat Sorunlari

Kobilerin ihracat sorunlari kendi arasinda; “kobilerin ulusal (makro) ve isletme
diizeyinde (mikro) karsilastiklar1 sorunlar” olarak iki farkli grupta ele alinabilir

(Akgemci 2006):
Kobi’lerin ulusal diizeyde sorunlari;

e Kobileri ihracata yoneltmek veya onlarin ihracatlarini gelistirmek igin planh

bir strateji izlenmemesi,
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o Kiigiik sanayi sektoriinii gelistirmeyi ve bu sektoriin ihracata katkisinm

artirmay1 hedefleyen amaglarin agikca ortaya konmamasi,

e Mevcut amaglarin kiiciik sanayi sektoriiniin ihracatinin geceklestirilmesine

yonelik olmamasi,

e Kobileri desteklemek i¢in belirlenmis bir hedef olsa dahi alinan 6nlem ve

uygulamalarin bu amaca uygun olmamasi,
e Kobiler igin talep piyasasini koordine edecek bir kurulusun olmamasi,
e ¢ piyasa sartlarinin dis piyasaya gére daha cazip olmasi,
e ihracatta mevcut uygulamalarin kobilerin aleyhine islemesi,
e Biirokratik engeller,
e Tesvik tedbirlerinin yetersizligi,
e Kobilerin organize olmamalari
Kobilerin isletme diizeyinde karsilastiklart sorunlar;

Kobilerin isletme diizeyinde karsilagtiklart  sorunlar,  “Glgeklerinden
kaynaklanan finansal sorunlar ve dis pazarda rekabet giiciinii etkileyen sorunlar”

olmak iizere iki ayr1 yapida incelenebilir.
Kobilerin Ol¢ceklerinden Kaynaklanan Finansal Sorunlar
e Ihracata yonelik iiretimin finansmani i¢in kredi bulma zorlugu,
e Ucuz ve kaliteli hammadde bulma giigliigii,

eihracat  pazarlamasi  faaliyetlerinin  smirli  kaynaklar  sebebiyle

karsilanamamast,
e Satis gelistirme, tanitim faaliyetlerinin mali agidan ¢ok kiilfetli olmasi.
Kobilerin Dis Pazarda Rekabet Giiciinii Etkileyen Sorunlar
o Kalite diistiklig,

¢ D15 fiyatlamada yanlishiklar,
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e Rakiplerin yeterince taninmamast,
e Hatal1 pazarlama stratejileri,
e ihracat konusunda bilgi ve eleman eksikligi,

e ihracata ydnelik iiretim icin kapasite yetersizligi, zor ve riskli olarak kabul

edilen dis pazarlar konusunda psikolojik engeller,
e Uriinlerin ihracata uygun olmamasi,
¢ D15 ticaret organizasyonlarinin yeterince yardimci olmamast

Kobilerde ihracat sorunlari i¢ ve dis ihracat sorunlar1 olarak ikiye ayrilabilir: I¢
sorunlar isletmelere 6zgli olan ve organizasyonlarindan ya da isletmelerin ihracat
pazarlamasima yonelik olan tutumlarindan dogan sorunlardir. Dis sorunlar ise,
isletmenin i¢inde bulundugu cevre kosullarindan kaynaklanir. Thracat sorunlar1 ayni
zamanda yurti¢i ve yurtdigi ihracat sorunlari olmak iizere ikiye ayrilabilir (Leonidou
1995, 5.30).

Kobilerin dig pazarlara agilmada karsilastiklar1 sorunlarin tiirleri;
e Kalite, ISO 9000 Kalite Standartlar

e Hiikiimet uygulamalari ve ithalat kotalari

e Standartlagsma

e Ekonomik ve finansal sorunlar

e Dil

e Yetismis eleman sorunu

e Ulke ve firma imaji

e Uretim maliyetleri

e Rakiplerin ve rekabetin siddeti

Kalite, ISO 9000 kalite standartlary; kiiresel pazarlarda ¢ogu iilke kendi

tilkelerine girecek mal ve hizmetlerde c¢esitli kalite belgelerini istemektedirler. AB ve
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EFTA (Avrupa Serbest Ticaret Birligi) iiyesi iilkeler iireticilerin kusursuzlugunu

belgelemesi zorunlulugu getirmislerdir.

Hiikiimet uygulamalar1 ve ithalat Kkotalar; istikrarsiz politik ortamda
uluslararasi pazarlara girmek icin bir engel teskil edebilir. Ugiincii diinya iilkeleri ve
gelismekte olan iilkelerde hiikiimetler sik sik degismektedir. Uriinlerini istikrarsiz
ilkelerde pazarlayan isletmeler genellikle, stratejik isbirlikleri ile bu pazarlara
girebilirler ya da direkt ihracat yapabilirler. Diger taraftan tlkeler uyulmasi giic
standartlar, paketleme ve etiketleme sartlari, saglik kontrolleri, uzun ve karigik
formaliteler ve benzeri idari uygulamalar ile ithalati zorlastirmaktadir (Kozlu 1998,
s.21). Kobiler, gerek kurulus, gerekse de faaliyetleri sirasinda, kamu kuruluslari ile
olan iligkilerinde biirokratik engellerle karsilasmaktadir. Kobilerle ilgilenen kamu
kuruluglar1 arasinda tam bir isbirligi ve koordinasyonun saglanmamasi; kavram
kargasasina, islerin uzamasina ve sonugta zaman ve para kaybina sebep olmaktadir

(Bagriagik 1989, s.165).

Gumriik Birligi’nin tamamlanmasiyla kobilerin karsilasacagi biirokratik ve
yasal engellerin niceligi ve niteligi degismistir. Kobilerin yurt i¢inde ve yurt disinda
cesitli biirokratik ve yasal engellerle yalniz baglarina miicadeleye zorlanmalar1 onlar

acisinda en onemli biirokratik engel olarak goriilmektedir.

Standartlasma: Bazi iirlinlerin ayriminda kullanilan ve {iretilen iiriinlerin
uymak zorunda oldugu sinirlarin, derecelerin belirlenmesidir. Kobiler {irettikleri
uriinlerde bir standart belirlemeleri, {riinlerinin uluslararas1 pazarlara satisini

kolaylastiracaktir.

Ekonomik ve finansal sorunlar; kobiler finansal kaynaklar yoniinden biiyiik
Olgekli isletmelere gore daha zayiftirlar. Bu yonden de kiiresellesmeleri zordur.
Kobiler kredi sartlarin1 ve finansal alternatifleri yeterince degerlendiremezler. Bunun
nedeni finansman departmanlarinin olmamasi ve istihdam edilen personelin

isletmenin tiim mali, idari ve muhasebe islerinden sorumlu olmasidir.

Kobiler finansman sorunlarini kendi iginde; beklenmeyen odemeler, kredi
maliyetleri ve kredi alma formalitelerinin agirlig1 olarak siralamakta, enflasyonun

finansman Ttzerindeki agirlhigindan s6z etmektedirler. Ayrica kobiler, enflasyon
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karsisinda savunmasiz olduklarindan en 6nemli sorun olarak finansman sorununu

gordiiklerini ifade etmektedirler.

Dil ve yetismis eleman sorunu; kobilerin kiiresel pazarlara agilmada 6nemli
sorunu da dil sorunudur. Bu siirecte lisan bilen ve nitelikli insanlara ihtiyag
duyulmaktadir. Dil sorunu kobilerin kiiresel pazara agilmalari, ithalat-ihracatin
artmasi, teknoloji transferinin hizlanmasi ile onemli bir pazarlama sorunu haline

gelmistir.

Ulke ve firma imaji; kiiresel pazarlara ulasmak isteyen firmalar agisindan
Oonemlidir. Siyasi istikrar, yabanci sermayeye karsi tutum, insan haklarina saygi ve

sosyal sorumluluk firma ve iilke imaj1 agisindan 6nemlidir.

Uretim maliyetleri; kiiresel pazarlarda kobilerin rekabet etmesi icin fiyat
diistirmeleri gerekmektedir. Kobilerin kiiresel pazarlarda basarili olmalar1 yiiksek
kaliteli ve diisiik maliyetli iiretim yapmalart gerekir. Bunu saglamak igin yeni

teknikleri ve teknolojileri arastirmalidirlar.

Rakiplerin ve rekabetin siddeti; rakiplerin basari sebeplerini arastirmak hem
pazara giris imkanlarina hem de giris stratejilerine 151k tutacaktir. Basar1 Ornegi
olarak sadece en biiyiik kuruluslar degil, ayn1 zamanda ufak pazarlar1 karl bir sekilde
degerlendirilebilen kiiciik isletmeler de incelenmelidir. (Kozlu 1998, s.47). Ayrica
kiiresel pazarlarda rekabetin siddetli olmasi yliziinden {riinlerin yiiksek karla

satilmasini Onler.

1.2.5. Halkla iliskiler Sorunlari

Halkla iliskiler, stratejik iletisim araciligiyla, kamuoyunun tutumunu bir sirket,
bir organizasyon veya bir enstitii karsisinda, etkileme veya degistirme yolu olarak
izah edilebilir. Bu tanimda yer alan iletigim, strateji ve tutum degismesi kavramlari,
halkla iliskilerin {iriin pazarlamasindan ayrildig1 noktalar1 net olarak sergilemektedir.

Stratejinin burada biiyiik 6nemi vardir.

Sirket stratejisi ile halkla iligkiler birbiriyle ortiismek zorundadir. Ciinkii halkla
iligkiler, i gdreninden miisterisine, pazarlayicisindan gazetecisine, sendikacisindan

politikacisina kadar farkli goriinen gruplar da olsa, isletmenin ¢ikarlar1 dogrultusunda
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bilingli bir bigimde Orgiitsel amaglara yonelmelidir. Halkla iligkiler sadece sirket
reklami degildir; reklamlardan tutun yazili ve s6zlii basinda yer alan isletme ile ilgili
tim haberler, hatta iliskiler, yani sirket iletisimi devreye girmektedir. Halkla
iliskilerin baslica amaci sadece sirketi tanitmak degil, sirketin insanlarda biraktigi

tutumu degistirmek veya etkilemektir (Demuth, 2000).

Toplumun fiziksel ve psikolojik yapisi, tiretim etmenlerinin saticilari ve
tiretilen malin alicilari bakimindan da 6nem tasir. Kobi yoneticileri, toplumu
olusturan bireylerin psiko-sosyal niteliklerini yakindan tanimak zorundadir.
Profesyonel bir yonetici, ¢alisanlarin inang ve tutumlarini dikkate alarak bir olaya
karst nasil tutum sergileyecegini bilmek zorundadir. Biiylik &lgekli isletmelerde
planli gabalar seklinde oOrgiitlenebilen halkla iligkiler islevi, kiigiik isletmelerde
beklenen dogrultuda uygulama goremeyebilmektedir. Bu isler, genelde biiyiime
tutkusu icinde olan Orta Olgekli isletmelerde kabul gorebilmektedir. Kiiciik
isletmeler, ¢evre destegini saglamak i¢in halkla iliskiler etkinligini disiinseler bile,
bu islev ayr1 bir biitge, program ve ekip c¢aligmasimi gerektirdigi i¢in hayata

gecirilemeyebilmektedir (Cetin, 1996, ss. 86-87).

1.2.6. Muhasebe Sorunlari

Kiigtik isletmelerde, muhasebe yasal bir ylikiimliiliik olarak goriilmektedir.
Muhasebe kayitlar1 finansal yapilanmasit igin gerekli kaynagi olusturdugu
diigiiniilmeyebilir. Muhasebe uygulamalarinda bilgi teknolojileri orta bityiikliikteki
isletmelerin bir kisminda kabul gérmiisken; bir kisim kobi yonetimi, bu sistemleri
uygulayabilecek teknik eleman eksikligi ile beraber parasal kaynak yetersizligi

uzerinde durmaktadir.

1.2.7. Nitelikli Personel Bulunamamasi

Kobiler nitelikli eleman aliminda biiyiik zorluk ¢ekmektedir. Emek
yogunlugunun yiiksek olusu ve alinan siparislerin farkli olmasi ¢ok yonlii nitelikli
elemana olan ihtiyaci artirmistir. Ancak nitelikli personel istihdam ederken sadece
giderlere bakilmaktadir. Personel alinirken iyi eleman transfer etme yerine giivenilir
olur diisiincesiyle es dost cevresinden se¢im yapilmaktadir. Boylece bu kisiler

becerileri dogrultusunda is verilmedigi igin isletmedeki verim diismektedir.
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1.2.8. AR-GE Sorunlari

Biiyiik isletmeler AR-GE’ye yonelmekte olup, kiiclik isletmeler AR-GE
departmani olusturmak isteseler bile bununla ilgili biitce ve program
olusturamayabilirler. Bu nedenle kiigiik isletmeler biiyiik isletmelerle rekabet
edememekte onlarin irettikleri degil de iiretmedikleri mallar1 {iretmeyi tercih

etmektedirler.

Yeniliklerin tagidigi 6nem, son yillarda Tiirk isletmelerinin uluslararasi
piyasalarda boy gostermeye baslamasiyla agik bir sekilde anlasilmigtir. Yeniligin
giiniimiiz isletmeleri agisindan tagidigi 6nem, su benzetmede giizel ve anlamli bir
sekilde dile getirilmistir: "Isletmecilik asag1 dogru akmakta olan bir nehirde ters

yonde kiirek ¢ekmeye benzer, durdugunuz an gerilemis olursunuz" (Miiftiioglu,

1991, s. 199).

Mevcut mamiillerde degisiklik yapmak, ya da tiimiiyle yeni mamiiller ve
tretim metotlar1 gelistirmek, belirli bir Ar-Ge harcamasi yapmayr gerektirir. Bu
harcamalar arastirmalara 6denen ticretleri, test liretimlerini, pilot tesis insaatlarini ve
laboratuar giderlerini vb. giderleri kapsamakta olup, oldukga yiiksek maliyetlere yol
acar (Simsek, 2000, s. 285). Yani, kobilerin kaynak sikintis1 nedeniyle Ar-Ge’ye pay
ayirmast olduk¢a zordur.

6. Ar-Ge cerceve programi kapsaminda kobilerin teknoloji ve yenilikgilik
kapasitelerinin ~ gelistirilmesine yonelik stratejiler gelistirilecek ve projeler
hazirlanacaktir. Miihendislik, teknoloji transferi, AR-GE, tasarim ve teknoloji ile
ilgili her tiirlii diger hizmet iireticilerinin kapasitelerinin artirilmasi saglanacak, bu
hizmetlerin alicis1 konumundaki kobiler ile aralarindaki ticari baglar giiglendirilecek,
piyasa olusturmaya yonelik politikalar gelistirilerek bu etkilesimi artiracak araci
kuruluslarin kurulmasina yonelik ¢alismalar yapilacaktir. Boylece iiniversite-sanayi
isbirligi  kurularak kobilerin  iniversitelerle teknopark iginde bulusmalari

saglanacaktir.
1.2.9. Pazarlama Sorunlari

Pazarlama mal ve hizmetlerin iireticiden tiiketiciye dogru akisin1 yoneten

isletme faaliyetidir. Bu ag¢idan yaklasildiginda pazarlamanin kisisel ve orgiitsel
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amaglara ulasmay1 saglayacak degisimleri gerceklestirmek tizere fikir, mal ve
hizmetlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi, dagitiminin planlanmasi
ve yiiritiilmesi stireci oldugu ortaya ¢ikmaktadir. Pazarlama faaliyetleri liretimden
cok once baglamakta, iirliniin tasarlanmasi, gelistirilmesi, tiretilmesi, satisa sunulmasi
ve satig sonrasi ¢esitli hizmetlerin saglanmasiyla devam etmektedir (Miiftiioglu ve
Durukan, Subat, 2004, s. 137).

Kobilerin iiretim sorunundan daha ¢ok pazarlama sorunu vardir. isletmelerin
kurulus amaci kar elde etmektir. Bu da iiretilen mal ve hizmetlerin satigiyla
miimkiindiir. Satiglarin yeterli diizeyde olmasi iyi bir pazarlama politikas: ile

mimkiindiir.
Kobilerin pazarlama sorunlar1 asagidaki sekilde siralanabilir (Yiicel, 2004):

e Pazarlama konusunda uzman kisilerin istihdam edildigi ayr1 bir pazarlama

boliimii yoktur.

e Pazarlama araclarindan yeterince yararlanilamaz. Bunun nedeni parasal

imkanlarin yetersiz olusudur.
¢ Diizenli bir piyasa arastirmasi yapilamaz

ePazarlama kararlari daha ¢ok isletme sahibinin sezgilerine ve nispeten

yetersiz tecriibelerine dayanilarak alinir.

e Kobilere ihracat kapilari kapalidir veya bu isletmelerin ihracat pazarlarina

girmeleri zordur.

e Uluslararas1 pazarlara agilmada ciddi bir sekilde lisan bilen, uluslararasi

pazarlamay1 bilen insanlara ihtiya¢ duyulmaktadir.

1.2.10. Egitim ve Rehberlik Hizmetleri Sorunlari

Stirekli ve hizli bir sekilde gelisen teknolojiler, isletme ici ve dis1 siirekli bir
egitim programi izlenmesinin Onemini artirmistir. Kobilerle rekabet giiclinii ve
verimliligi etkileyen en onemli faktorlerden biri egitim olarak diisliniilebilir. Yeni
teknolojiler, c¢alisanlarin bilgi ve beceri diizeyinde Onemli degisikliklere ve

gelisimlerine yol agmaktadir. Hizla gelisen ve degisen teknolojiler ve kiiresellesme,



26

mevcut bilgilerin cabuk eskimesi ve egitim faaliyetinin siirekli yapilmasinin

gerekliligini ortaya ¢ikarmaktadir.

Kobilerin basaris1 genel olarak sahibinin kisisel ¢abasi, bilgi ve yetenegi ile
smirli  kalmaktadir. Kobi sahiplerinin  biiyilk ¢ogunlugu, yoneticiler kendi
deneyimleri ile 6grenmektedir ve sinirli egitim almaktadirlar. Ancak, hizli teknolojik
geligsmeler isletmelerin siirekli olarak ig¢i ve yoneticilere yonelik egitim programlari
diizenlemesini gerekli kilmaktadir. Ayrica, giiniimiiziin hizla gelisen teknolojileri,
kobileri birer 6grenen orgiit haline gelmeleri konusunda zorlamaktadir. Kobilerin
Ogrenen birer Orgiit olabilmeleri, orgiitsel verimliliklerini, yenilik¢i olmalarini ve

rekabet¢i avantajlarini arttirma imkani saglamaktadir.

Kobi sahip ve yoneticilerinin egitim giicii arttik¢a, bilgiyi kullanma ve
degerlendirme giicli yiikseldikce danigmanlik ve rehberlik hizmetlerine yonelik
talepleri de artacaktir. Ozellikle planlama, standardizasyon, iiretim, stok, kontrol,
aragtirma, koordinasyon, egitim ve danigmanlik gibi karmasik hizmetlerin verimli
sekilde ytriitiilmesi, ancak etkili bir “bilgi islem sistemi” olusturmaya bagli olacaktir
(Yiicel, 2004). Bu nedenle, kobilere pazarlama, yonetim ve teknolojik gelisme gibi
konularinda danigmanlik yapacak kurumlar kurulmalidir.

1.3. KOBI’LERIN BUYUK OLCEKLIi iISLETMELERE GORE
AVANTAJLARI VE DEZAVANTAJLARI

Kobiler bulunduklari ekonomi ve i¢inde bulunduklari ekonomik sektor

yapilarindan kaynaklanan bazi avantajlara ve dezavantajlara sahiptirler.

Ulusal ekonominin énemli boliimiinii kobilerin kapsamasi tarihsel bir rastlanti
degildir. Bu durum, ne bilyiik firmalar tarafindan olusturulan yardimsever politikalar
ne de devletin kobilere yardim programlarmin sonucu olusmus bir olgu degildir.
Kobiler bir¢ok durumda biyiik firmalardan daha fazla avantaja sahiptirler.
Giliniimiizde biiyiik firmalarin ¢ogu, 6nceden birer kobi olmalarina ragmen dinamik

lider tipleriyle iyi yonetilmesi sonucu birer biiyiik firma haline gelmislerdir.

1.3.1. Kobilerin Biiyiik Ol¢ekli Isletmelere Gore Avantajlar

Kobilerin avantajlarin1 séyle siralayabiliriz:
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e Daha diisiik sermaye ile yatirim yapilarak istihdam imkani yaratmak: Bir
kobinin kurulmasi biiyiik 6lgekli isletmelere nazaran daha diisiik maliyet gerektirir.
Yapilan arastirmalar, “bu isletmelerde bir kisi istihdam etmek icin gerekli yatirim

harcamasinin biiyiik isletmelere oranla %30 daha az” oldugunu ortaya koymaktadir
(DPT,2004, s5.199-200).

e Yiiksek oranda istihdama katki: Kobiler yogun emek ve az teknolojiyle
calisarak, genelde diisiik vasifli eleman istihdam ederek, issizligin azalmasina
katkida bulunur. Ayrica mesleki personelin egitildikleri ilk yer olmasindan otiiri,
daha sonra bu elemanlarin kalifiye eleman olarak biiyiik igletmelere gitmesini saglar

ve ekonomiye katkida bulunur.

e Kobilerde sahip, yonetici ve galisan arasindaki yakin iliski ve alt kademeden
iist kademeye herkesin yonetimsel kararlar icgerisinde bulunmasi nedenleriyle,
karsilikl1 giiven ve sirket motivasyonu biiyiik 6lgekli firmalara gore yiiksektir. Sonug

olarak, kobilerde iiretimi diistirecek isci eylemleri yok denilecek kadar azdir.

e Miisterilerle daha yakin iliski: Kobiler miisterilerle daha yakin iliski halinde
olduklarindan miisterilerin tercihlerini, sorunlarini degerlendirip, gerekli degisiklileri
hizlica yapabilmektedir. Kobiler genelde yerel pazar miisterilerine yogunlagmaktadir.
Bu da isletme ile miisteri arasinda kisa bir iletisim hattt oldugu anlamina gelir.
Miisterilerle bu yakin iliski, isletmenin sikintili durumlarinda miisteriyi isletmeye

karst daha 1limli olmaya tesvik eder.

eTalep degisikliklerine ve cesitliliklerine daha kolay uyum gosterebilir:
Kobiler misterilerle daha yakin iligki halinde olmalart nedeniyle miisteri
tercihlerinde meydana gelecek degisiklikleri hemen sezip tiretim siirecindeki gerekli

olan degisiklikleri hemen karsilayabilir.

e Teknolojik yenilikleri almaya, esnek yapida olmalart itibariyle daha
yatkindirlar. Kobiler biiylik 6lgekli isletmelere gore her diizeyde tepe yOnetime ve
misterilere daha yakindir. Bu nedenle, problemlerin daha kolay saptanmasi
konusunda esnektir. Buna bagli olarak pazarlanabilir teknolojik yeniliklerin
bulunabilmesi konusunda esnektir. Teknolojik yenilikleri almaya biiyiik isletmelere

gore daha yatkindirlar.
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e Teknik vyeniliklerde daha fazla verimlidirler. Kobiler biiyiikk 6l¢ekli
isletmelere gore ayni parasal harcama ile daha fazla teknolojik yeniliklere sahip
olabilir. Kobiler teknik alandaki uygulamalarini daha once ortaya koyarak, bu
uygulamalar gelistirmek iizere biiyiik 6lgekli isletmelere sunabilmektedir. American
National Science Foundation’in arastirmasina gore, Ar-Ge faaliyetlerine harcanan
her bir dolar i¢in kiiglik isletmeler, orta 6lgekli isletmelere oranla dort kat, biiylik

Olcekli isletmelere oranla yirmi kat daha fazla yenilik tiretmektedir.

o Kisisel tasarrufa tesvik etmesi: Kobiler islerini biiylitmek i¢in yabanci kaynak
yerine 0z sermayeye bagvurmalari nedeniyle iiretim sonucunda elde edilecek net
karlarimi yatirim harcamalarina ayirmak zorunda kalmaktadirlar. Bu nedenle kisisel

tasarrufu tesvik ederler.

e Biiylik 0Olgekli isletmelerin destekleyicisi ve tamamlayicisidir: Biitiin
isletmeler birbirine bagimhidir. Kobilerin bir¢ogu biiylik 6l¢ekli isletmelerin yan

sanayisi durumundadir.

e Daha az biirokratik engel: Kobiler iiretim konusunda kararlar1 ¢alisanlarla
beraber verip hemen uygulamaya koydugundan bu isletmelerde basar1 oram

yiiksektir.

¢ Rekabetin tesvik edilmesi: Biiyiik 6l¢ekli firmalarin bulundugu mal ve hizmet
piyasasindaki monopolcii egilimler nedeniyle piyasaya yeni rakiplerin girmesi
engellenmekte olup, bu piyasalarin canliligini yok olmaktadir. Kobilerde ise rekabet
tesvik edilmekte ve buna bagl olarak iiriin kalitesi artmakta, maliyetler diismekte ve

yeni teknolojiler sirketlere entegre edilmektedir.

e Bolgeler arasi dengeli kalkinma saglar: Kobiler daha az sermaye ve teknoloji

gerektirdiginden iilke i¢inde birgok bolgeye yayilmalar1 daha kolaydir.

ePazar arastirmasmni daha kolay yapabilmeleri: Bilinmeyen bir malin

sunulacak pazara uygun olup olmayacagini 6lgmede kobiler 6nemli bir rol oynar.

Yukarida agikladigimiz avantajlarin yani sira birgok avantajlar1 daha vardir.

Bunlardan bazilari:

e Tepki verme hizinda
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e Esnek yapilari itibariyle ekonomik dalgalanmalardan daha az etkilenmede
e Uretimdeki bosluklar1 doldurmada

e Gelir dagilimindaki dengesizlikleri azaltmada

¢ Yonetimde ¢ok yakin denetime ihtiyag¢ hissedilmesinde.

Burada, kobilerin pazarlama avantajlarinin da siralanmasi yararli olacaktir.
kobilerin pazarlama islevine iliskin baslica istiinliikleri asagidaki gibidir (Miiftiioglu,

1991, s. 63):
- Dogrudan (direkt) pazarlama,
- Kisisel miisteri iligkileri,
- Pahal1 ve karmasik satis Orgiitiiniin olmamasi,
- Esnekligin ytliksek olmasi,
- Satis giderlerinin azligi,
- Yalin ve kiigiik pazarlarda faaliyet gosterme,

- Esneklik, yani miisterilerin 6zel arzu ve isteklerine cevap verebilme

1.3.2. Kobilerin Biiyiik Olcekli Isletmelere Gore Dezavantajlar

Kobilerin birgok avantajinin  yaninda dezavantajlar1 da vardir. Bu

dezavantajlar:

e Nitelikli personel saglayamamak: Kobiler nitelikli personel istihdam etmekte
zorluklar yasamaktadir. Ciinkii nitelikli personele 6dedikleri {icret, sosyal haklar,
prestij ve yonetim kademelerine yiikselme imkani saglanmasi nedeniyle biiyiik

Olcekli isletmeleri tercih etmektedirler.

e Tek basina olmak: Kobiler kurulduklarinda girisimci yonetim fonksiyonlarini
yerine getirmede giicliik cekmezler. Ilerleyen dénemde isletme oturdukca isletme
faaliyetlerini yerine getirecek nitelikli elemana ihtiyag duyarlar. Ancak, kobilerin
gelir diizeyleri nitelikli personelin istihdamini ekonomik kilmaz. Bu nedenle

yonetimsel kararlar sirket sahibinin tecriibesiyle sinirli kalir.
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o Gerekli finansmani saglayamamak: Kobiler genelde 6z kaynakla kurulduklar
icin bu da calisma sermayesi i¢in yeterli olmaz. BoOylece optimum biiyiikliige
ulasamadiklar1 icin optimum biiyiikliiglin sagladigi avantajlar1 kullanamazlar.
Kobilerin 6z kaynaklar1 banka ve finans kuruluslarina yeterli teminat vermeye
yetmedigi i¢in ve bu kuruluslara yeterli glivence saglayamadiklarindan dolay1 kaynak
bulmalan giiclesmektedir. Kobilere saglanan kredilerde genellikle faizlerin yiiksek,
vadenin kisa olusu ve teminatin daha fazla istenmesi kredi alinmasinda biiyiik

zorluklar olusturur.

e Bagimsiz hareket edememe: Kobiler yan sanayi (ara mali), parga iiretiyorsa
ve Urettikleri malin biiyiik kismin1 tek bir firmaya satiyorsa o zaman kobi, bu firmaya

bagimli héle gelerek bagimsiz hareket etme yetilerini kaybetmektedirler.

ePazarlama: Kobiler kisith biitgeleri ve genisleyen pazarlari nedeniyle
pazarlama konusunda sikinti ¢gekmektedirler. Kobiler iirettikleri mallari igin, hedef
pazar olusturulmasi, miisteri tercihlerinin saptanmasi, miisterilerin faaliyette
bulunduklar1 piyasalara ulasilmasi, ambalajlama ve tedarik gibi pazarlama

faaliyetlerine 6nem vermemesinden dolay1 dezavantajli duruma diigmektedir.

e Alic1 ve satict isletme iligkileri: Biiyiik isletmeler, faktor piyasasindan satin
aldiklar iiretim faktorlerini biiyiik isletmelere satan veya biiyiik igletmelerce tiretilen
mal ve hizmetleri pazarlayan kiiciik isletmeler yerine, kendilerine bagimli isletmeler
ikame ederek kiiciik isletmeleri atil hale getirmektedirler. Bu durum bagimsiz

kobilerin rekabet giiciinii de olumsuz yonde etkilemektedir (Kiigiik, 2005, s. 212).

¢ Teknoloji ve bilgi akimi: Biiyiik 6lgekli isletmelere oranla kobilerin miisteriye
ve tiiketiciye daha yakin olmalari nedeniyle, onlarin sorunlarini kesfedip teknik
yeniliklerde bulunma potansiyeli daha yiiksektir. Ancak bu potansiyelin harekete
gegirilmesi i¢in hizli, dogru, agik ve zamaninda hareket etmeleri, diger yandan da bu
verileri isleyip isletme i¢in degerlendirmelidir. Uygulamaya bakildiginda kobiler
icin, s6z konusu bilgilerin yeterli dl¢iide ve zamaninda saglanamadigi, piyasa
verilerindeki degisikliklere karsi tepki ve esneklik derecesinin diisiik oldugu; bilginin

onemli bir liretim girdisi olarak degerlendirilemedigi goriilmektedir.
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e Muhasebe ve hesap isleri: Kobiler muhasebe islerine devlete Kkarsi
sorumluluklarini yerine getirme gozli ile bakmaktadirlar. Muhasebe verilerinin
incelenip isletme ile ilgili degerlendirme yapilmamakta ve hatalar yapildigindan

dolay1 piyasa degisikliklerinin gerisinde kalmaktadirlar.

e Uretim: Kobiler yasadiklari finansal zorluklar nedeniyle, ileri teknolojiye
sahip makine parkina sahip olmamalar1; nitelikli personel ve alt yap1 yetersizligi ve
hammaddeye kolay ulasama zorlugu gibi sebeplerden dolay: iiretimin verimli ve
kaliteli yapilmasina olanak saglayamamaktadir.

1.4. KOBI’LERIN EKONOMIDEKI YERI VE ONEMIi

1.4.1. Kobilerin Ekonomik ve Toplumsal Kalkinmadaki Yeri ve Onemi

Biitlin diinya {ilkelerinde kiiciik isletmeciligin tarihsel olarak 6nemli bir yere
sahip oldugu ve ¢ok eski bir ge¢mise dayandigi goriilmektedir. Bu isletmeler, sanayi
devrimi gergeklesip, makineler yardimi ile kitlesel tiretim tarzi 6n plana ¢ikana
kadar, ekonomilerin temel yapi tasi olarak hizmet vermislerdir. Sanayi devriminden
sonra, kitlesel {iretim yapan ve bu yontemle 6nemli maliyet avantajlar1 elde eden
bliylik isletmelerin ortaya ¢ikmasi, kiiclik isletmeleri olumsuz yonde etkilemis ve
yeni rekabet sartlarina uyum saglayamayan bu isletmelerin pek ¢ogu kapanmak

zorunda kalmistir (Bozkurt, 1999, s. 20).

Sanayilesmis lilkelerde 1970’li yillarda goriilen ekonomik krizlere kadar,
tiretim ve istihdamda tartismasiz Ustiinliik saglayan biiyiik isletmeler, krizle birlikte
degisen ekonomik, sosyal ve teknolojik sartlara uyum gostermede zorluk ¢ekmeye
baslamislardir. Oysa kiiciik ve orta Olgekli isletmeler, dinamik ve esnek yapilar
sebebiyle yogun emek ve az teknoloji kullanan sanayilerde etkili olarak degisen yeni
sartlara uyum gostermeyi bilmistir. Bundan sonra kiiciik ve orta boy isletmeler
tizerinde ilgi ve dikkatler yogunlagsmis; bu isletmelerin {ilke ekonomileri igin
vazgecilmez bir unsur oldugu; ekonomik canlanma, yapisal degisim ve teknolojik

yeniliklere uyum konusunda 6nemli roliiniin bulundugu anlagilmigtir (Ban, 2000).

Kobilerin bagimsiz olarak ayakta kalmalari ve basarili olmalar igin kiigiik
isletmelerin  dinamik olmast ve ig¢inde bulundugu ekonomiye dinamizm

kazandirmasi, bu isletmelerin en 6nemli 6zelligidir. Bat1 iilkelerinde 1980’11 yillara
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kadar izlenen “biiyiik isletmeler araciligr ile istihdami artirma politikalar1™ ikinci
plana itilerek, 1990’11 yillardan itibaren iiretim siirecinde, satig artirmada ve yonetim
yapisinda yeniliklere katkida bulunacak, kiiciik ve orta dlgekli isletmelerin dogusunu
ve gelisimini saglayici bir ortam olusturulmaya baslanmistir. Evrensellesen piyasa
ekonomisinin temeli olan rekabet yerlesmesi ve siirdiiriilmesi de kiiciik ve orta

6l¢ekli isletmelerin varligina 6nemli 6l¢iide baglhdir.

20. Yizyilin ilk yarisinda isletmelerin giderek biiyiimeleri nedeniyle, kobilerin
yasamlarina devam edemeyecekleri diisiincesi glindeme gelmisti. Ancak giliniimiizde
kobiler ortadan kalkmamuis, aksine 1970'li yillardan itibaren teknolojinin geligsmesi,
kisi ve toplumlardaki bagimsizlik egiliminin artmasi ve bilgi toplumuna gegis gibi

nedenlerden dolay1 daha 6nemli hale gelmis bulunmaktadirlar (Dinger, 1994, s. 2).

Kobiler, sadece ekonomik sisteme katkida bulunmayip sosyal hayatta da
onemli rollere sahiptir. Kobiler bir {ilke ekonomisinin kapsadigi tiim cografi yerlesim
alanlarina yayilmiglardir. Bu sebeple kiiciik ve orta 6lgekli isletmeler biiyiik kentler
etrafinda yogunlagmis olan biiyiikk Olcekli isletmelere gore daha c¢ok tasra
ozelligindedir. Kobiler, genis bir alana yayildiklarindan dolayr bolgesel gelismislik
farkliliklarint gidermede, istihdam olanagini saglamakta ve demokratik hayati canlt
tutmada 6nemli bir giictiir. Ayrica istthdam imkani yaratarak kiiciik kentlerden biiyiik
kentlere gogii engelleyerek bolgenin kendi potansiyeli i¢inde kalkinmasma temel
olugturmaktadir. Kobi miitesebbislerin miilkiyet arzulari, yatirrm yapma istekleri,
basarili olma tutkular1 ve cesaretli adimlart siyasi istikrarin  temel
mekanizmalarindandir. Sonu¢ olarak, Kobilerin gerek sosyal gerekse ekonomik

acidan 6nemli bir yer isgal ettigi goriilmektedir.
Asagida KOSGEB tarafindan ¢ikarilan rakamsal oranlar bulunmaktadir:

o Kiiclik ve orta dlgekli sanayi isletmeleri imalat sanayinde faaliyet gdsteren

isletmelerin % 99,5’ini olusturmaktadir.
e imalat sanayindeki istindam % 61,1 kobilerde yer almaktadir.

e Yaratilan katma degerde ise kobilerin pay1 % 27,3 tiir.
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Gelismis llke ekonomilerindeki Kkobilerin 6nemi Tablo 1.5°de ifade

edilmektedir.

Tablo 1. 5: Gelismis Ulke Ekonomilerindeki Kobilerin Bazi Géstergeleri

o © © )
> +— %)
c | § |2 = | 2| 5| &g | &
o E | € S B X @ E 5
< < |T | S ] 0] L = =
KOBI’lerin
Toplam 97,2 (998 |986 |994 |960 97,8 99,9 |970 |995

isletmelere Orani

KOBI’lerde
istthdam  Oranmi | 50,4 64,0 63,2 81,4 36,0 61,9 49,4 56,0 61,1
(%)

KOBI’lerde
Yatirim Pay1 (%)

38,0 44,0 27,8 40,0 29,5 35,7 45,0 36,9 56,5

KOBI’lerde
36,2 49,0 50,0 52,0 25,1 34,5 54,0 53,0 37,7

iiretim Pay1 (%)

KOBI’lerde

32,0 31,1 40,0 38,0 22,2 20,2 23,0 - 8
ihracat Pay1 (%)
KOBI’lere
Verilen Kredi | 42,7 35,0 15,3 50,0 27,7 46,8 48,0 - 34
Pay1 (%)

Kaynak: www.KOSGEB.org. tr.2004

Tablo 1.5.de goriildigii lizere iilkemizdeki kobi sayilar ile diger tilkelerdeki
kobi sayilar1 arasinda fark yoktur. Ulkemizdeki kobilerin ihracat pay1 diger iilke
kobilerine gore % 8 gibi olduke¢a diisiik diizeydedir. Bu da gosteriyor ki; iilkemizdeki
kobilerin pazarlama ve satis konusunda yeterli bilgileri bulunmamaktadir. Tabloda
toplam kredilerden alinan paylara bakildiginda {ilkemizdeki kobilerin toplam
krediden aldiklar1 pay diger lilkelere gore cok diisiik diizeydedir. Bilgi eksikligi ve
finans yetersizligi kobilerin kiiresel pazarlarda rekabet etme sanslarini azaltmaktadir.
Tabloda goriildiigii gibi kobilerin tiim isletme sayist igindeki yeri % 96 ile % 99,9
arasinda degismektedir. Oranlara bakildiginda ¢ok yiiksek diizeydedir. Neredeyse
biitiin isletmeleri kapsamaktadir. Istihdam igindeki yerlerine bakildiginda % 36 ile %
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81,4 arasindadir. Bu oranlar gosteriyor ki, toplam istthdamin yarisindan fazlasini

kobiler olusturmaktadir.

Katma deger oraninin diisiik goriinmesi ilk bakista sanayi sektoriindeki kiigiik
ve orta boy isletmelerin verimli caligmadiklarinin bir géstergesi niteligindedir. Ancak
yeni teknolojiler kullanan ve biiyiikliigiiniin sagladigi avantajlarla daha diisiik
maliyetle iiretimde bulunan biiyiik isletmelerin yarattig1 katma degerin yiiksek olmasi
miimkiindiir. Bununla beraber biiyiik isletmeler toplam istihdam paylar1 kadar katma
deger yaratirken, Kobiler istihdam paylarindan daha fazla katma deger saglamaktadir
(Tiirkiye de kiiciik ve orta biiyiikliikteki isletmeler , 2001).

Yukaridaki tabloya bakildiginda AB Kobileri’nin daha verimli, daha kiiresel
calistiklari, daha kaliteli iiretim ve pazarlama yaptiklari gergegini ortaya

¢ikarmaktadir.

Kobilerin belli basl yararlar1 asagidaki bigimde siralanabilir (Alpugan, 1998,
s. 10):

- Gelir yelpazesinin i¢indeki denge unsurunun kuvvetini saglarlar. Bu denge

yalnizca sosyal yonden degil, ekonomik agidan da 6nem tagir.

- Bu isletmeler yeni fikirlerin ve buluslarin kaynagi olup, endiistride gereken

esnekligin saglanmasinda katkida bulunur.

- Daha cabuk karar verme olanaklarina sahip olduklar1 gibi, daha az yonetim ve
genel isletme gideriyle c¢alistiklarindan bu konuda ¢abuk ve ucuz iiretim islevinde

bulunurlar.

- Kisisel inisiyatiflerin ortaya ¢ikmasinda 6nemli rol oynadiklari gibi, istihdam
ve egitimdeki paylart da biiyiiktiir. Bu igletmeler bir¢ok kalifiye elemanin teknik

egitimlerini aldiklar ilk kuruluglar durumundadirlar.

- Uretim ve sanayilesmeyi biitiin yurda yaymada da etkin bir ara¢ olarak

yararlanilabilmektedir.

- Uzun donemde biiylik endiistri isletmelerinin girdilerinin ve ara mallarinin

ureticisi olma durumundadirlar.
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- Sosyal ve politik bakimindan kullanilmayan isgiicii, hammadde ve finansman
kaynaklarimin daha kiiclik yatirimlarla isletilmesi olanaklarini saglayarak yasam

diizeyinin yiikselmesinde de etkili olabilmektedirler.

- Ki¢giik birikimler ve aile birikimlerinin dogrudan yatirimlara

yansitilabilmesinde de dnemli islevleri yerine getirirler.

- lIsci-igveren iliskilerinin daha yakin ve olumlu bir ortam icinde gelistigi
gbozlemlenmektedir. Bu durum sosyal politikalarin bu kesimde ortaya ¢ikmasini

Onleyici niteliktedir.

- Savas ekonomisinde biiyiik endiistrilerin zedelenmesi durumunda, kii¢iik
isletmeler 6nemli islevleri yerine getirmektedirler. Bu durumlarda kobiler iiretime

devam edip, kiiciik 6l¢iide de olsa, gereksinmeleri karsilamaya devam etmektedirler.

Kobilerin ekonomik ve toplumsal kalkinmada oynadiklari rol, farkli iilkelerin
kiiltirel yapisini yansitacak bigimde farklilik gostermektedir. ABD’de kobiler serbest
piyasa ekonomisinin temel taglari olarak kabul edilmekte ve ekonomik dinamizmin
temel giigleri olarak goriilmektedir. Boyle olunca da bu isletmelere sosyo-politik ve
ekonomik destek dnceden oldugu gibi simdi de normal karsilanmaktadir. Japonya’da
durum biraz daha farklidir. Ciinkii Japonya’da bu isletmeler biiyiik isletmelere diisiik
maliyetli, yiiksek kaliteli ve genellikle yenilik tasiyan parcalar saglama biciminde
dolayli bir rol oynamaktadir. Japon kiiltiiriiniin birlik ve sadakat ozelliginden
hareketle parga iireten yan sanayinin kiigiik isletmeleri ile toplumsal ve Kkiiltiirel
temele dayali bir birlik olusturan Japonya’nin biiyiik isletmeleri, Avrupa ve
Amerika’nin biiylik isletmelerine gore onemli Olclide igsel esneklik ve teknik
ilerleme gosterirler. Avrupa’da ise iilkeden iilkeye farkliliklar olmasina ragmen ilgi
genelde ekonominin geleneksel ve orta diizeyde teknolojiye dayali sektorlerdeki
mevcut olan kiiciik ve orta 6lgekli isletmeler iizerinde yogunlagmaktadir (Giaoutsi,
Nijkamp ve Storey, 1990, s.4).

Bugiin diinyamizda hizli hareket edebilen, mevcut sartlara kolay uyum
saglayabilen esnek ve yaygin iiretim sistemi diye adlandirilan iretim mantigi,
“Toplu Sézlesme Diizeni I¢inde” binlerce isci ¢alistiran entegre {iretim birimlerinin

yerini almaktadir. Artik geride kalan 20. ylizy1l mantigiyla “mass production” “dev
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entegrasyon” diisiinceleri tamamen giindem dis1 kalmaktadir. Yeni paradigmaya
gore, bol miktarda ve cesitte, gerektigi zamanda diisitk maliyette mal iiretebilmek
i¢in;

¢ Cok biiyiik sermaye birikimine,

e Cok uzun bir zamana,

e Cok biiyiik bir istihdama,
Ihtiyag duyulmaktadir; ¢iinkii kiigiik ve orta dlgekli isletmeler zaten kendi isletmeleri
icin gereken yatirimi yapmis, sermayesini koymus, zamanini ve giiciinii bu ise

kanalize etmistir (DIE matbaasi, 1997, s. 33)).

1.4.2. Giiniimiizde Kobilerin Onemini Artiran Gelismeler

Diinyada Kkobilerin 6nemini artiran iki sebep bulunmaktadir. Birinci sebep
giicli bir ekonominin biiylik 6lgekli isletmeler kadar kiiciik olgekli isletmelere de
ihtiya¢ duyacagidir. ikinci sebep ise kiigiik dlgekli isletmelerin optimum biiyiikliige
ulagmalar1 i¢in 6zel ve resmi kuruluslarinin ¢abalarinin zorunlu oldugudur. Ayrica
diinyada iletisim olanaklarin artmasi bilgi toplumuna gegisi hizlandirmistir. Bunun
sebebi ise gelisen teknolojiler sayesinde insanlarin bilgiyi yoneltme yeteneklerinin

artmasidir.

Kobilerin 6nemi giderek artmaktadir. Unutulmamalidir ki saglam kobi yapisi
siyasi istikrarin, ekonomik gelismenin ve sosyal barigin teminati ve en temel yapi

tagidir. Kobilerin 6neminin artma nedenleri soyle sayilabilir;

¢ Biiyiik 6lgekli isletmeleri desteklemelert,

¢ Teknolojik gelisme,

e Bagimsiz hareket etme egilimlerindeki artis,
e Ekonomik krizlerden daha az etkilenmeleri,
e Bilgi toplumuna gegis.

Ekonomik sistem de biiyiik 6lgekli isletmelerin {iretim yapabilmeleri igin
onlarin gereksinim duydugu hammaddeleri, ara mamullere ¢evirecek ya da onlarin
istedigi bicimde tedarik edecek isletmelere gereksinim duyulmaktadir. Ciinkii biiyiik
Olgekli isletmeler kendi uzmanlik alanlarinda iiretim yaparlarken, ana is sahalarinin
disinda kalan gereksinimlerini isletme disindan temin etme egilimindedirler. iste bu
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noktada kobilerin “biiyiik 6l¢ekli isletmeleri tamamlama 6zellikleri” 6n plana
¢ikmaktadir (More, 1990).

Teknolojik geligsme, kobilerin iiretime ve istihdama yaptig1 katkilart artirmistir.
Boylece ekonomik sistemde Onemli pay sahibi olmusturlar. Biiyiik o6lgekli
isletmelerde daralmalar daha yaygin goriilmekte, istihdam tizerinde olumsuz katkilar
on plana ¢ikmakta, buna karsin kiiglik Ol¢ekli isletmelerin yeni agilma ve

gelismelerle istihdam tizerinde pozitif etki olusturduklar1 goze carpmaktadir.

Artan iletisim olanaklari, bilginin ulasilabilirligini arttirmistir. Bunun sonucu
olarak, “bilgi sahipligi” ise “bagimsiz egilimlerinde artisa” yol agmustir. Kobiler,
diinyada giderek onem kazanan girisimciligin gelismesine; bagimsiz olmak, kendi
kararlarimi kendi verebilmek, emegini satmak yerine girisimci olarak bizzat kendisi
icin kullanmak hususlarinda katkilar saglamaktadir. Son yillarda baskasinin isinde
calismak yerine kendi isyerlerini kurarak bagimsiz calisma arayisinin kadin
cinsiyetinde de arttigi goriilmekte ve kobi girisimciligi, bu katilimla, artan oranda

ivme kazanmaktadir ( More, 1990).

Biitlin diinyada teknolojik ve bilimsel gelisme dinamiklerinin yarattigr koklii
degisiklikler, kurumsal yapilar1 yeniden degisiklige zorlamaktadir. Diinyadaki temel
degisikliklerden birinin 6lgek ekonomilerinden, cesit ekonomilerine gecis oldugu
aciktir. 1970’li yillardan sonra yasanan krizler ve bu donemin sonrasi, kobiler igin
pozitif bir donemin baglangicin1 ifade etmektedir (Sariaslan.1994. s.9). Kobiler
biiyiik olgekli isletmelere gore degisime daha ¢abuk ayak uydurduklarindan dolay1
ekonomik krizlerden daha az etkilenirler.

Bilgi toplumuna gegisle birlikte kobiler teknolojik gelismeleri takip ederek
bunu iiretim siirecine yansitma potansiyeline sahip olmalar1 nedeniyle, stratejik

oneme sahiptirler.
Kobilerin 6nemini artiran gelismeleri soyle siralayabiliriz:

Issizlik oramimin artmasy; 1970°li yillarda yasanan ekonomik krizler sonucu
biiylik 6lcekli isletmelerin is hacimlerini azaltmis bu da issizligi onemli diizeyde
artirmustir. Kobiler ise esnek yapilarindan dolayr bu ekonomik krizlerden daha az

etkilenmislerdir. Bunun sonucunda biiylik Olgekli isletmelerin bos biraktiklari
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pazarlara girdiklerinden ve yogun emek ve az teknoloji kullanmalarindan dolay1
istihdamin artirilmasina katkida bulunmuslardir. Kobilerin bu rollerinden dolay1
destek ve tesvik politikalar1 uygulanmistir. SBA (Small Business Administration)
tarafindan 1998 yilinda yapilan ¢alismada kobiler biiyiik 6lgekli isletmelere gore
calisanlarini egitim imkanindan daha fazla yararlandirmaktadir.

Bu kuruluslarin istthdam agisindan sisteme sagladiklar1 katki su sekilde
siralanabilir (Cetinkaya, 1992, s5.251-257).

¢ Bolge sanayisinin gelismesine baslangi¢ olusturmak,

¢ Bolge sanayisinin tamir ve bakim yoniinden sorunlarini ¢6zmek,

e Ozel beceri ve teknik isteyen kimi mallari {iretmek,

e ikincil (tali) kontrol yoluyla biiyiik sanayi isletmelerine yardime1 olmak

Esnek yapinin énem kazanmasi; Kobiler yeniliklere ve degisime ayak
uydurma yetenegindedir.

Bilisim ve ulasim teknolojilerindeki hizli gelismelerle ulusal ekonomik
sistemler birbirine daha da bagmli hale gelmistir. Kiiresel bagimlilik olarak
adlandirilan bu yeni diinya diizeninde, isletmeler artik sadece kendi ulusal
pazarlarina yonelik degil wuluslararast pazarlar icin de {lretime yonelmek
durumundadirlar. Ulusal pazarlarin uluslararasi sermaye ve mal piyasalar ile
biitiinlestigi bu gelismeler ile diinya tek pazar héline gelmeye baslamistir. Eskinin
motora dayali {iretim siireci yerini bilgisayara dayali otomasyon siirecine birakmaya
baslayarak esnek iiretim denilen yeni bir olguyu ortaya ¢ikarmistir. Artik eskinin
6l¢ek ekonomilerine sahip hantal ve biiyiik isletmelerin yerini kii¢lik ve elastikiyeti
yiiksek isletmeler almaya baslamigtir. Artan rekabet sartlari ve bilgisayara dayali
teknolojinin etkisi ile esnek tiretim teknikleri kaginilmaz hale gelmis ve boylece
standart {iretimden cesit lretime geg¢ilmesine imkan veren esnek iiretim sistemi
ortaya ¢cikmistir. Bu sistem yeni bulus ve tekniklere dncelik vererek her parti maldan

az sayida fakat ekonomik olarak iiretmeye 6zen gosterirler (Sariaslan, 1994, s.35).

Cesit Ekonomisine Gegig; Biiyiik Olcekli isletmeler girdi olarak kullandiklari
bazi mallart akiler bulmadiklart igin tiretmezler. Bu tiir mallar1 kobilere tretirler.

kobiler siparis {izerinden calisma ve 6zel mal {iretiminde istiinliiklere sahiptirler.
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Ayrica, misterilerle iliskileri daha yakin olduklari i¢in miisterilerin taleplerini

ogrenip degisiklikleri yaparak taleplerinin karsilanmasini saglamaktadirlar.

Piyasa Ekonomisine Ilginin Artmasi; Piyasa ekonomisinin asil amaci, en
diisiik maliyet ve en iyi kaliteye sahip olan mallar1 ve hizmetleri tiretmek ve bunlari
tiiketicinin kullanimina sunmaktir. Bunun saglanmasi i¢in de kaynaklarinin en etkin
sekilde kullanilmas1 gerekmektedir. Bunun ger¢eklesmesi rekabetin varligina ve tam
olarak islerlik kazanmasiyla miimkiindiir. Rekabet, en son gelismelere ve teknolojik
yeniliklere uygun, kaliteli ve diisiik maliyete sahip mal ve hizmetlerin {iretilip,
piyasaya arz edilmesini sagladigi gibi, lilkelerin ekonomilerine de dinamizm
kazandiran bir faktordiir. Rekabetin tam olarak uygulanabilmesi i¢in de piyasada ¢ok

sayida igletmenin faaliyette bulunmasi gerekmektedir.

Evrensellesen piyasa ekonomisinin temeli olan rekabetin yerlestirilmesi ve
sirdiiriilmesi Kkobilerin varligina baghdir. Ekonomik hayatta ayakta kalmak ve
basarmak giidiisiiyle yonlendirilen ve yonetilen bu isletmeler, ekonomide canliligin
barometresi gorevini gormekte ve ekonomiyi kemiklesmekten ve c¢okmekten
korumaktadirlar. kobiler monopolcii ve oligopolcii egilimleri engelleyerek rekabeti
tesvik etmekte ve serbest piyasa ekonomisinin yerlesmesine katkida bulunmaktadir.
Rekabetin tam olarak islemesi i¢in piyasada alict ve saticilarin ¢ok sayida olmasi ve
bunlarin piyasaya giris ve c¢ikislarinin serbestce saglanmasi gerekmektedir. Bu
cercevede Tiirkiye’de uygulanan kobi politikalar1 bu anlayisa hizmet edecek sekilde,
yani rekabetin ve piyasa ekonomisinin yerlesmesine katkida bulunacak sekilde

uygulanmalidir (Bagriagik, 1989, s.1).

Organizasyon yapilarinda gelismeler; Teknolojik gelismeler, diinya
ekonomisinde yasanan yapisal degisimler sonucunda, diinya ekonomisinin yeniden
yapilanma siireci, mikro agidan isletmelerin organizasyon yapilarinda yeniden
orglitlemeyi zorunlu hale getirmistir. Bu isletmeler 6zellikle son yillarda artan yogun
rekabet ortamina, gelisen teknoloji ve pazar kosularina uygun olarak yeniden
yapilanmaya baslamislardir. Kiiresellesme olgusu altinda yasanan uluslararasilasma,
yonetimde miikemmellik, bilgiye dayali organizasyon yapilari, yogun rekabet, bilgi
toplumu, gelisen haberlesme teknikleri ve ulasim imkéanlar, esnek ve hizli karar

verebilme zorunlulugu, degisen miisteri ihtiyaglarina cevap verebilme, toplam kalite
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anlayis1 ve teknolojik yenilikler gibi gelismeler isletmelerin organizasyon yapilar1 ve

isleyisleri tizerinde koklii sayilabilecek etkiler bulunmaktadir.

Ozellikle haberlesme ve bilgi teknolojisinde yasanan gelismeler, bilgisayar ve
uydu teknolojisindeki yenilikler mesafeleri ortadan kaldirmis ve herkesin istedigi
bilgiye kolayca ulagmasina imkan tanimistir. Bu durum en basta isletmelerdeki
hiyerarsik yapiyi, iletisim ve yonetim alanini etkilemistir. Diger yandan yine
kiiresellesmenin neden oldugu uluslararasi rekabet ve ulusal sinirlarin anlamim
kaybetmesi, isletmeleri ulusal sinirlar disinda diisiinmesini zorunlu hale getirmistir.
Bunun sonucunda isletmeler faaliyetlerinde etkinlik kriterini yeniden gdzden
gecirmeye ve diger yandan da yasanan gelismelere aninda cevap verebilecek esnek
organizasyon yapilari olusturmaya baslamislardir. Biitiin bu gelismeler sonucunda,
kaynaklarin ve g¢alisanlarin ayni ¢ati altinda toplandigi biiyiik isletmelerin sayilari
azalmis, hareket kabiliyeti yiliksek kobilerin sayilart ve 6nemi artmistir (Kogel,
1996).

Ekonomik Kalkinmada Denge Saglamasi; Bolgelerarast kalkinmadaki
farkliliklar, glinlimiizde bir¢ok {ilkenin sahip oldugu ekonomik sorunlardan biridir.
20. yiizyilin son c¢eyregi, sosyo—ekonomik sorunlarin bolgesel bazda ¢oziilmeye
basladig1 bir donemdir. Bu amagla bir¢ok iilke bolgelerarasi farkliliklar1 kaldirarak,
dengeli bir ekonomik kalkinma ve biiylimeyi saglayacak politikalar uygulamaya

baslamislardir (IKV, 1991, 5.28).

1.4.3. Kobilerin Tiirkiye Ekonomisi I¢indeki Yeri ve Onemi

Kobilerin tilkemiz ekonomisinin temel yapitasi oldugu kabul edilmektedir.
Ancak ekonomik sorunlardan en ¢ok etkilenenlerden biri oldugu i¢in ekonominin

yapisal karakteristiklerini en fazla tasiyan faktorlerden biridir.

Kobilerin iilkemizdeki tarihsel gelisimine baktigimizda olduk¢a koklii bir
gecmise sahiptirler. Seyh Mahmut Nasrettin Ahi Evren tarafindan 13. yiizyilda
kurulan “Ahilik Sistemi”, bir yandan esnafin meslek egitim, sosyal giivenlik gibi
hizmetlerini yerine getirirken diger yandan esnafi “meslege atilan ilk adimdan
Olimiine kadar” birbirine baglayan mesleki ve beseri etik kurallarima dayanan

manevi bir birligi temsil etmektedir (KOSGEB, 2003, s.3). Ahilik sistemi daha sonra
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yerini loncalik sistemine birakmistir. Loncalik sistemi gilinlimiizde {iretim
kooperatiflerine benzemektedir. Gorevi standart iiretim saglamak ve malin kalitesini

yiiksek tutmaktir.

Osmanli Imparatorlugu’nun ¢okiisiiyle birlikte, 1913 yilinda Loncalar
kapatilmis ve 1924 yilinda “Ticaret ve Sanayi Odalari, Esnaf Odalar1 ve Ticaret
Borsalar1 Yasas1” yiiriirliige girmistir (Ozgen ve Dogan, 1997,s.5). Daha sonra iiretici
kesimin finansman sorununu gidermek amaciyla 1933 yilinda Halk Bankasi

kurulmustur.

Ulkemizde kobiler, 1950’lere kadar genelde tiiketicinin siparislerine ancak
cevap verecek tarzda faaliyette bulunmaktaydi. Bu tarihten sonra yapilan bazi
diizenlemeler, kobilerin ekonomideki giiciiniin artirilmasinda yetersiz kalmistur.
Ancak diinya konjonktiiriinde olusan degismeler ve ekonomide gelismisligi
yakalama istegi ekonomimizde 1980 sonrasi biiyiik degisikliklere yol agmis ve

tilkemizde de kii¢iik isletmelerin 6nemi kavranmaya baslanmistir.

Ulkemizde 1950°den sanayilesmeye bagli olarak, 1957 yilinda “Sanayi Sicil
Kanunu” yiirtirliige girmistir. 1963-1967 yillarim1 kapsayan Birinci Bes Yillik
Kalkinma Planinda merkezi bir orgiit kurularak bu oOrgiitiin kiigiik sanayicinin
sorunlartyla ilgilenmesi Ongoriilmiistiir. 1964 yilinda da “Esnaf ve Sanatkarlar

Yasas1” ¢ikarilmistir.

Ikinci Bes Yillik Kalkinma Planmi (1968-1972) doéneminde birinci planda
faaliyete gecmesi Ongoriillen merkezi oOrgiit, Kiiclik Sanayi Gelistirme Merkezi
(KOSGEB) adiyla 1970 yilinda Birlesmis Milletler Sanayi Kalkinma Orgiitii
(UNTDO) ile Sanayi Bakanliginin isbirligi sonucu Gaziantep’te bir pilot proje olarak
calismalara baslanmistir (Ercan, 1990, ss.27-28).

1992 yilinda yapilan Genel Sanayi ve Isyerleri Saymmi sonucuna gore
Tirkiye’de 1.070.990 adet isyeri bulunmaktadir. Bu isyerlerinde ise toplam
3.539.744 kisi istihdam edilmektedir. Bu istthdamin %72,5°1 kiiciik ol¢ekli, %4,2’si
orta Olgekli ve %23,3’li de biiyiikk Olgekli isletmeler tarafindan saglanmaktadir.
Kiigiik ve orta 6lgekli isletmeleri temel aldigimizda toplam istihdamin %76,7°sini

kobilerin olusturdugunu gérmekteyiz. Bu verilerin 1s1ginda Tiirkiye ekonomisinde
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kiiciik Olgekli isletmelerin biiyiik bir agirliga sahip oldugunu sdyleyebiliriz
(Sariaslan, 1994, s.12).

1996 yilinda kobilerle ilgili olarak yapilan bir diger istatistiki arastirmaya gore
isletmelerin %98’1 kobi durumundadir ve bu isletmeler istihdamin %53,3’{inii, katma
degerin %38’ini, toplam yatirrmlarin %27 sini olusturmaktadir. imalat sektdriinde ise
toplam igletmelerin %96,5’1 kobidir. Kobilerin ihracattaki paylar1 ise %8 civarindadir
(Hedef Dergisi, Nisan 1996. s.34). Tirkiye’nin toplam sanayi isletmelerinin
%99,5’ini olusturan kobilerin toplam istihdam i¢indeki paylar1 %59,9, toplam katma
deger icindeki paylar ise %28,6 olmustur. Ayrica, 6zel sektore agilan kredilerin

sadece %3’ linii tekeller ve holdingler kullanirken, %97’sini ise kobiler kullanmistir.

Tirkiye’deki kobilerin  ekonomideki agirligini goérmek amaciyla Devlet

Istatistik Enstitiisii’niin 2001 y1l1 verileri kullanilabilir.

Buna gore, Tiirkiye’de tiretim birimlerinin %99,5°1 kobidir. Bu oran Avrupa
Birligi’nde de ¢ok farkli degil; AB’de de isletmelerin %95°i kobi olgiistindedir.
Degisik kaynaklarda, kobilerin istihdam kapasiteleri konusunda degisik bilgiler var
(DIE, 2001).

Bu rakam %56-%63,5 arasinda degismektedir. kobiler AB i¢in de en onemli
istihdam alanlarindan biri; tretici sektorlerde ¢alisanlarin %62’si kobilerde istihdam
edilmektedir. Belli bir yerden sonra Tiirkiye’deki Kkobiler ile AB iilkelerindeki
kobiler arasinda fark hizla agilmaktadir. (ETO DERGISI, 2001)

DIE 2002 Genel Sanayi Is Yerleri Sayimi (GSIS) 1. asama sonuglarina gore,
2002 yilinda Tirkiye'de toplam 1.881.433 isletme faaliyet gdstermektedir. Bu
isyerlerinde 6.484.168 kisi istihdam edilmektedir. Isletmelerin yogunlastig1 sektorler,
ticaret, komisyonculuk, tamirat; ulastirma, depolama, haberlesme; imalat sanayi; otel
ve lokantalar; diger sosyal, toplumsal ve kisisel hizmet faaliyetleri ile gayrimenkul,
kiralama ve is faaliyetleridir. Toplam isletmelerin % 94,6’s1 bu sektorlerde faaliyet
gostermektedir. Tablo 1.6, 2002 yili igerisinde isletmelerin faaliyet kollarma gore

dagilimini gostermektedir.



Tablo 1. 6: Toplam isletmelerin Faaliyet Kollarina Gore Dagilimi (2002)
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Faaliyet Kollari 2 g g = TEJ E . Ez §<; E
£ »n a O ©»n s ZL00AZn o

Madencilik Ve Tasocakciligi 2.394 0.1 70.953 1.1 29.6
Imalat Sanayi 267.184 142 | 2.110.277 [ 325 |79
Gida, Icki, Tiitiin 30.988 1.6 267.871 41 8.6
Tekstil, Konfeksiyon, Deri 63.412 3.4 749.932 116 | 118
Agac Ve Mantar Uriinleri (Mobilva | 28.334 15 78.120 1.2 2.8
Kasit Ve Kagit Uriinleri 2.119 0.1 35.680 0,6 16,8
Basim Yayim 9.340 0.5 46.274 0.7 5.0
Kok Komiirii, Rafine Edilmis Petrol | 157 0.0 6.940 0.1 44,2
Kimyasal Madde Uriinleri 4.171 0,2 75.730 1.2 18,2
Plastik-Kaucuk Uriinleri 8.999 0,5 83.746 1.3 9,3
Tas Ve Topraga Daval Uriinler 12.323 0.7 131.485 2,0 10,7
Ana Metal Sanayi 6.027 0,3 75.467 1.2 125
Metal Esva San. (Mak.Tec.Haric) 35.258 19 137.163 2,1 3.9
B.Y.S. (*) Makine Ve Techizat 18.955 1.0 139.525 2,2 74
Biiro, Muhasebe, Bilgi Isl. Makineleri | 415 0,0 2.524 0,0 6,1
B.Y.S. Elektrikli Makine Ve Cihazlar 4.355 0.2 37.764 0,6 8.7
Radvo, Tv, Haberlesme Cihazlar 562 0.0 11.955 0.2 21,3
Tibbi, Hassas Ve Optik Aletler, Saat 2.198 0,1 16.729 0,3 7.6
Motorlu Kara Tasitlart Ve Karoseri 4.075 0.2 84.171 13 207
Diger Ulasim Araclari 984 0.1 13.052 0.2 13.3
Mobilya 34.427 18 115.200 1.8 3.3
Hurda Yeniden Degerlendirme 85 0.0 949 0.0 11,2
Elektrik, Gaz Ve Su 3.790 0.2 67.464 1,0 17,8
Insaat 35.782 1.9 219.702 | 34 6.1
Toptan Ve  Perakende  Ticaret | 872.155 46,4 | 2.057.683 | 31,7 |24
Otel Ve Lokantalar 175.604 9.3 550.376 | 8,5 3.1
Ulastirma, Depolama Haberlesme 267.729 142 | 5050.475 | 7.8 19
Mali Araci Kuruluslarin Faalivetleri 20.540 11 174.544 2,7 85
Gavrimenkul, _ Kiralama Ve [y | 94.883 5.0 327.263 5,0 3.4
Egitim Hizmetleri 6.699 0.4 78.770 1.2 11,8
Saglik Isleri Ve Sosval Hizmetler 33.333 1.8 99.179 15 3.0
Diger Sosval, Toplumsal Ve Kisisel | 101.340 54 222.482 34 2,2
Genel toplam 1.881.433 | 100 | 6.484.168 | 100 | 3.4

Kaynak: DIE 2002 GSIS



Tablo 1. 7: 2002 itibariyle Toplam isletme Sayisi i¢inde Firmalarin Payi (2002)

TURKIYE(%) GELiSMiS ULKELER(%)
KOBI’lerin Toplam isletme Oram 99,5 95
KOBI istihdaminin Toplam Istihdama Oram 59 50
KOBI Yatiriminin Toplam Yatirima Orami 30-40 40
KOBI Uretiminin Toplam Uretime Oram 30-40 50
KOBI ihracatinin Toplam ihracata Oram 8-9 30-40

2002 itibariyle toplam isletme sayisi icinde 10'dan az isci c¢alistiran mikro
Olcekli firmalarin payr % 96,32, 10-49 is¢i calistiran kiiclik olgekli firmalarin pay1
%3,09, 50-250 isci calistiran orta Olgekli firmalarin payr % 0,48'dir. Bu itibarla,
Tiirkiye'deki isletmelerin %99,89'u AB uyumlu kobi tanimina girmektedir.(bkz.

Tablo 1.8) Kobilerin 6nemli bir bélimiiniin de mikro 6lg¢ekli firmalar oldugu

goriilmektedir.

Tablo 1.8°de DIE 2002 Genel Sanayi is Yerleri Sayimi'na gére Tiirkiye'de

faaliyet gosteren isletmelerin biiylikliik grubuna gore dagilimi verilmistir.

Tablo 1. 8: Toplam isletmelerin Biiyiikliik Grubuna Gére Dagilimi (2002)

Cahsan Sayisina Gore Is Yeri Biiyiikliik Gruplar Dagilim (%)
KOBI 1-250 99,89
Mikro 0 1,38
Mikro 1-9 94,94
Kiigiik 10-49 3,09
Orta 50-99 0,30
Orta 100-150 0,10
Orta 151-250 0,08
Biiyiik 251+ 0,11

Kaynak: SSK,2002

Sosyal Sigortalar Kurumu (SSK) bildirgelerine gore 2002 yilinda SSK’ya
kayith isci ¢alistiran isyerlerinin sayist 726.673’tiir. Buralarda 5.058.865 sigortali




calismaktadir.

Ortalama sigortali sayist 7 kisi civarindadir.
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SSK’ya kayith

isletmelerin % 99,72’si kobi tanimina girerken, toplam sigortalilarin % 79,07’si

kobilerde istihdam edilmektedir. (bkz. Tablo 1.9)

Tablo 1. 9: SSK “ya kayith isyerlerinin Biiyiikliik Grubuna Gére Dagilimi (2002)

Calisan Sayisina Gore Is | . . Sigortah . . Sigortah
Yeri Biiyiilzlliik Gruplan Isyeri Sayisi (%) Sagylsl (%) Isyeri Sayisi (%) SagylSl (%)
KOBI (1-250) 724.660 3.999.964 99,72 79,07

Mikro 1-9 643.661 1.529.482 88,58 30,23

Kiigiik 10-49 69.287 1.401.594 9,53 27,71

Orta 50-250 11.712 1.068.888 1,61 21,13
Biiyiik (2514) 2.013 1.058.901 0,28 20,93
Toplam 726.673 5.058.865 100,00 100,00
Kaynak: SSK

2002 itibariyle Tiirkiye'deki toplam isletmelerin % 80,6's1 ferdi miilkiyet, %
13,6's1 limitet sirket, % 2'si anonim sirket, % 1,7'si adi ortakliktir. (bkz. Tablo 1.10)

Tablo 1. 10: Toplam isletmelerin hukuki durumlarina gére dagilimi (2002)

Hukuki Durum Dagilim (%)
Ferdi Miilkiyet 80,6

Limited Sirket 13,6

Anonim Sirket 2,0

Adi Ortaklik 1,7

Diger 2,1

Toplam 100,0

Tiirkiye’de isletmelerin omrii oldukca kisa, devinim yiiksektir. Sektorler

itibariyle is yeri yas ortalamalar1 7,2 ile 20,1 arasinda degismektedir. Is yeri sayisina

gore ayarlandirildiginda, ortalama isyeri yasi 8,4 olarak hesaplanmaktadir. (bkz.

Tablo 1.11)

Tablo 1. 11: Sektorlerde isyeri Yas ortalamalari (2002)

Sektorler Isyeri Yas Ortalamasi
Madencilik ve Tasocak¢ilig 10,5
Imalat 91
Elektrik, Gaz,Su Dagitimi 20,1
Insaat 7,8
Ticaret 8,4
Otel ve Lokantalar 7,2
Ulastirma,Depolama, Haberlesme 8,4
Mali aract kuruluslarin faaliyetleri 13,2
Gayrimenkul, kiralama ve is faaliyetleri 8,3
Egitim Hizmetleri 7,6
Saglik Isleri ve Sosyal Hizmetler 7,7
Diger sosyal, toplumsal ve kigisel hizmet faaliyetleri 8,3
Sektorlerin Agwrhikli Ortalamast (%) 8,4

Kaynak: DIE
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Isletmelerin yogunlastig1 iller Istanbul, Ankara, Izmir, Bursa, Antalya ve
Konya’dir. Bu alt1 ilde toplam isletmelerin % 43,1°1 yer alirken, calisanlarin da

%53,8’1 istihdam edilmektedir. (bkz. Tablo 1.12)

Tablo 1. 12: Toplam isletmelerin iller itibariyla dagilimi (2002)

Tller Isyeri Sayist Isyeri (%) Caligan Sayist Calisan (%)
Istanbul 351.053 18,7 1.799.831 27,8
Ankara 133.652 7,1 544.607 8,4
Lzmir 121.470 6,5 475.584 7,3
Bursa 78.278 4,2 324.204 50
Antalya 68.495 3,6 207.079 3,2
Konya 56.185 3,0 135.443 2,1
Adana 49.137 2,6 159.023 2,5
Mersin 43.854 2,3 110.624 1,7
Balikesir 42.116 2,2 101.233 1,6
Manisa 38.848 2,1 100.722 1,6
Mugla 38.746 2,1 103.968 1,6
Aydin 36.200 1,9 91.462 1,4
Kocaeli 35.028 1,9 168.086 2,6
Gaziantep 34.756 1,8 113.451 1,7
Samsun 34.318 1,8 87.702 1,4
Denizli 33.065 1,8 123.167 19
Hatay 31.631 1,7 72.977 1,1
Diger 654.601 34,9 1.765.005 27,4
Toplam 1.881.433 100,0 6.484.168 100,0

Kaynak: DIE 2002
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Ulkemizde 2003 yili verilerine bakilarak 1.720.598 isletme olup, isletmelerin

Tablo 1.13’teki sektorel dagilimlarina bakildiginda en biiyiik pay1 %46.19 ile ticaret

sektoriiniin olusturdugu goriilmektedir. Imalat sektdriinde ise toplam girisimlerin

%14.35’ini olusturan 246.899 isletme yer almaktadir. (bkz. Tablo 1.13)

Tablo 1. 13: Tiirkiye' deki isletmelerin Sektérel Dagilimi

Sektorler isletme Sayis1 % Cahisan Sayis1 | %
Ticaret 794.715 46,19 2.048.2644 32,38
Imalat 246.899 14,35 2.043.815 32,31
Ulastirma, Depolama, Haberlesme 244.490 14,21 500.104 7,91
Otel ve Lokantalar 163.112 9,48 526.845 8,33
Diger Sosyal, Toplumsal ve Kigisel

Hizmet Faaliyetleri 90.919 5,28 213.400 3,37
Gayrimenkul, Kiralama ve is Faaliyetleri | 90.473 5,26 325.697 5,15
Ingaat 35.702 2,07 229.400 3,63
Saglik Isleri ve Sosyal Hizmetler 31.546 1,83 99.966 1,58
Mali Araci Kuruluglarin Faaliyetleri 13.538 0,79 123.178 1,95
Egitim Hizmetleri 5.692 0,33 76.435 1,21
Madencilik ve Tasocak¢iligt 1.809 0,11 80.341 1,27
Elektrik, Gaz, Su Dagitim1 1.703 0,10 57.591 0,91
Toplam 1.720.598 100,00 6.325.036 100,00

Kaynak: TUIK, 2003
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Imalat sanayinde isletmelerin Olceklerine gore dagilimina Tablo 1.14°te
bakildiginda mikro 6lgekli olarak tanimlanan 1 ila 9 is¢i calistiran isletmelerin,
toplam isletmelerin %89,12’sini olusturarak en yiiksek paya sahip oldugu
goriilmektedir. (bkz. Tablo 1.14)

Tablo 1. 14: imalat Sanayinde isletmelerin Olgeklerine Gore Dagilimi

Calisan Sayisi isletme Sayis1 %
Sadece isletme sahibi 1.509 0,61
1-9 220.030 89,12
10-49 20,325 8,24
50-99 2,453 0,99
100-150 946 0,38
151-250 719 0,29
250+ 917 0,37

Toplam 246,899 100,00

Kaynak: TUIK, 2003

Yillara bagl olarak sayilan bu gelismelere bagli olarak iilkemizde kiigiik ve

orta dlgekli isletmelerin yeri ve onemi su sekilde siralanabilir.

e Yogun emek, az teknoloji ile ¢alisma ve kaynak kullaniminda bagimsiz olma
ozelligine bagh olarak iilke capinda istihdam arttirmaya ve issizligi azaltmaya

katkida bulunmak,

e Talep degisikliklerine ve cesitliliklerine daha kisa siirede, daha kolay uyum

saglama,
e Bolgelerarasi gelismeye, biiyiimeye onemli katkilarda bulunma,

e Biiyiik sanayi isletmelerinin tamamlayicisi durumunda olma ve yan sanayi
olarak faaliyette bulunmanin yaninda, biiyiik isletmelerin istihdam ettikleri nitelikli

elemanlarin yetistirilmelerine katkida bulunma,

e Tam rekabet sartlarina kolayca uyum saglama ve gelir yelpazesi icerisinde

orta sinif rolii oynama ve denge unsuru olma,
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eisveren ve isci iliskilerinin gelismesine uygun, olumlu bir ortam saglayarak,

sosyal dengenin ve dayanismanin iyi bir drnegini verme (Oztutku, 2001, s.24).

Ulusal ekonomimizde, o6zellikle istihdam yoniinden, 6nemli bir yere sahip
bulunan kobilerin sisteme olan katkilar1 su sekilde siralanabilir (Cetinkaya, 1992,
s5.251-257):

1. Bolge sanayisinin gelismesine baslangi¢ olusturmak,

2. Bolge sanayisinin tamir ve bakim yoniinden sorunlarini ¢ézmek,

3. Ozel beceri ve teknik isteyen kimi mallari tiretmek,

4. Ikincil (tali) kontrol yoluyla biiyiik sanayi isletmelerine yardimci olmak.

Kobilerin Tiirkiye ekonomisine yukarida saydigimiz olumlu 6zelliklerinin yani

sira sorunlar1 da bulunmaktadir. Bu sorunlar sunlardir:

e Kredi temininde giigliik ¢cekmektedirler. Bankalarin kredilerinden aldiklart

pay %#4 civarindadir.
e Tesviklerden hemen hemen hi¢ yararlanamamaktadirlar.
e Teknolojik diizeyleri genellikle diistiktiir.
e Yurt ici ve yurt dis1 teknik ve ticari gelismeleri izleyememektedirler.
e Kalifiye eleman sikintis1 gekmektedirler.

e Giimriik Birligi sartlarinda rekabet giiclerinin gelistirilmesine ihtiyag

duymaktadirlar.

Kobiler Tiirk ekonomisinde ge¢miste oldugu gibi, gelecekte de yerlerini ve
onemlerini koruyacaklardir. Ancak kiiclik ve orta Olcekli isletmelerin Gnemini
vurgulamak biiyiik 6lcekli isletmelerin yerini ve Onemini reddetmek anlamina
gelmemektedir. Bunun nedeni biiyiik 6lgekli isletmelerin varligr kiigiik olcekli
isletmeler icin bir zorunluluktur. Ornek vermek gerekirse otomotiv sanayi verilebilir.
Otomobil iireten biiyiikk Olgekli isletmeler olmasaydi suan kobi niteliginde olan

otomotiv yan sanayi iireten isletmeler olmazdi.
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1.5. KOBI’LERE YONELIK DESTEKLER

1.5.1. Tiirkiye’ de Kobilere Destek Veren Kurulus ve Uygulanan Destek

Programlan

Kobiler bir iilkenin sosyo-ekonomik yapisi i¢erisinde endiistrilesmenin, saglikli
kentlesmenin, optimum dagitimin ve ticaret uygulamalarinin 6nemli ve vazgecilmez
bir 6gesini teskil etmektedir. Bu sebeple, hiikiimetler ¢esitli platformlarda Tiirk
Kobileri’nin desteklenmesi ve her tiirlii yardimin yapilmasi i¢in biitiin meslek
kuruluglarin1  géreve ¢agirmakta ve bu isletmelere yonelik diizeltmeler

getirmektedirler (Celik ve Akgemci, 1998, s.95). Bu kapsamda:

1.5.1.1. KOSGEB (Kiiciik ve Orta Ol¢ekli Sanayi Gelistirme ve Destekleme
Idaresi Bagskanhig) Destekleri

KOSGEB; kiiclik ve orta dlgekli sanayi isletmelerinin teknolojik yeniliklere
stiratle uyumlarin1 saglamak, rekabet gii¢lerini yiikseltmek ve ekonomiye katkilarini
ve etkinliklerini artirmak amaciyla 3624 sayili Kanunla 20 Nisan 1990 tarihinde
kurulmustur.

KOSGEB, Sanayi ve Ticaret Bakanlig: ile ilgili bir Kamu Kurulusu olup,

tiizel kisilige haiz ve biitlin islemlerinde 6zel hukuk hiikiimlerine tabidir.

KOSGEB’in idari yapisi; Genel Kurul, Icra Komitesi, Baskanlik, Enstitii ve

merkezlerden olusur.

KOSGEB Organizasyonu, dogrudan kobilerle iligkili olan ve asagida
fonksiyonlar1 verilen ii¢ farkli tip Hizmet Birimlerine ve bu birimler arasindaki
koordinasyonu saglayan Baskanlik Birimlerine sahiptir.

Teknoloji Gelistirme Merkezleri

- Bilgi ve Teknoloji Yonelimli Yeni Firmalarin Kurulmasi, Desteklenmesi,
Gelistirilmesi

- Mevecut Kiigiik Isletmelerin AR-GE Projelerinin Desteklenmesi

- Universite, Kamu ve Ozel Sektér AR-GE Kurumlari ile Kiigiik Isletmelerin
Isbirliginin Giiglendirilmesi


http://www.kosgeb.gov.tr/KOSGEB/kanun.asp
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- Bilgi ve Teknoloji Yonelimli Girisimcilere Yonelik Is Kurma ve Gelistirme
Danigmanlig1 ve Girigimcilik Egitim Programlarinin Gelistirilmesi

- Teknoloji Gelistirme Merkezlerinden Hizmet Alan Kiigiik Isletmelerin
Pazarlama ve Finansman Temini Yo6niindeki Uygun Araclara Yonlendirilmesi

- Kiiciik Isletmelerin Kendi is Ortamlarinda Olusturduklart  Gelistirme
Faaliyetlerinin ve Patent/Faydali Model/Endiistriyel Tasarim gibi Fikri ve Sinai
Miilkiyet ~ Kapsaminda  Degerlendirilebilecek ~ Uygulamalarin  izlenmesi,
Degerlendirilmesi ve Ticaretlestirilmesine Yonelik Faaliyetlerin Yonlendirilmesi

- Kiigiik Isletme AR-GE Faaliyetlerinin Bir Veri Tabam Haline Getirilerek
Internet Ortaminda Ilgili Taraflara Duyurulmasina Y&nelik Calismalarin Yiiriitiilmesi

- TEKNO-NET Bilgi Agmin Kiigiik Isletmelere Uygulanmasi ve Izlenmesi

Isletme Gelistirme Merkezleri

- Tek Adimda Bilgilendirme ve Yonlendirme

- Yatirim Rehberligi/Proje Profilleri (Ticari, Endiistriyel)

- Isletmeler aras1 Gelistirme ve Destek Programlar1 Uygulama

- Bilgi Temini ve Yayimmu

- Teknolojik Yenilikler Yayim Hizmetleri

- Yonetim Danigmanligi

- Egitim Ihtiyaglar1 Tespit ve Program Hedeflerine Uyumlu Egitim Programlar:
- ISO 9000 Kalite Standartlari/Kalite Giivence Sistemleri

- Uretim Prosesleri Gelistirme ve Destekleri

- Isletme Sorunlar1 Tespit, Teshis ve Coziimleme

- Hedef Kitle Hizmet Oncelikleri Belirleme
Laboratuar Miidiirliikleri
- Laboratuar Test, Analiz Hizmetleri

KOSGEB Destekleri su sekilde sayilabilir: (www.kosgeb.gov.tr, 26/08/2009)

KOSGEB’in sayfasinda bilgiler oldugu i¢in burada sadece destek isimleri verilmistir.



KOSGEB’IN KOBI’LERE DESTEKLERI

1. Banka Kredi Faiz Destekleri
2. Bilisim
Bilgisayar Yazilimi Destegi

E-Ticarete Yonlendirme Destegi (Sinerji Odalari i¢in) Altyap1 Asamasi

3. Bolgesel Kalkinma
Ortak kullanim amagli makine-techizat destegi
Nitelikli eleman destegi
Yerel ekonomik arastirma destegi
4. Damismanlik ve Egitim
KOSGEB Danigsmanlik Destegi
KOSGEB Ozel Egitim Destegi
KOSGEB Genel Egitim Programlari
5. Girisimciligi Gelistirme
Geng Girisimci Gelistirme Programi
Genel Girigsimcilik Egitimi
Yeni Girisimei Destegi
Is Gelistirme Merkezi Destegi
6. Kalite Gelistirme,
Kalite Gelistirme Destekleri
7. Pazar Arastirma ve Ihracati Gelistirme
Milli Katilim Diizeyindeki Yurt Dis1 Fuarlara Katilim Destegi
Milli Katilim Disindaki Yurtdisi Fuarlara Katilim Destegi
Yurtigi Uluslararas1 Sanayi Ihtisas Fuarlarma Katilim Destegi
Yurti¢i Sanayi Fuarlarina Katilim Destegi
8. Teknoloji Gelisilme ve Yenilik
Teknoloji Arastirma ve Gelistirme Destekleri
Sinai Miilkiyet Haklar1 Destegi
Teknogirisim Sermayesi Destegi
9. Uluslararasi isbirligi Gelistirme
Thracat Amagl Yurtdis1 Is Gezi
Eslestirme destegi
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http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/default.aspx?cID=9
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/default.aspx?cID=1
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=3
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/default.aspx?cID=7
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=10
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=36
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=37
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/default.aspx?cID=2
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=6
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=7
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=8
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/default.aspx?cID=8
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=19
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=20
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=23
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=35
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/default.aspx?cID=4
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=24
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/default.aspx?cID=5
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=11
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=12
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=13
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=14
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/default.aspx?cID=3
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/default.aspx?cID=3
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=25
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/destek.aspx?dID=45
http://www.kosgeb.gov.tr/Destekler/default.aspx?cID=6
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1.5.1.2. Eximbank

Tiirk Eximbank 3332 sayili yasaya dayanarak Bakanlar Kurulu’nun 87/11914
sayili karar1 ile 21 Agustos 1987 tarihinde kurulmustur. ilk ihracat destek

faaliyetlerine 1988 yilinda baglamistir. Kurulus kararnamesinde;

- Ihracatcilar uluslararas: ticaretteki paylarinin artirilmasi, girisimlerinde

yeterli destegin saglanmasi
- ihrag¢ mallarma yeni pazarlar kazandirilmas:

- Yurtdisinda yapilacak yatirimlar ile ihracat maksadina yonelik yatirim mallari

iiretim ve satisinin desteklenerek tesvik edilmesi
- Thracatin gelistirilmesi
- Thrac edilen iiriinlerin cesitlendirilmesi

- fhracatgilar ve yurtdisinda faaliyet gdsteren miiteahhitler ve yatirimcilara

uluslararasi piyasalarda rekabet giicli ve glivence kazandirilmasi belirtilmistir.

Eximbank kredileri 1994 yilindan buyana kobileri ihracata yonelik
desteklemeye baslamistir. Bugiine kadar birgok defa degisiklige ugrayan program

ithracatcilarin en 6nemli destegi olmustur.

Bugiin diinyada genel kabul gormiis bir yaklasimla, ihracat destek kuruluslari,
ozellikle ihracatin finansmani alaninda faaliyet gosteren ve ihracat siirecini nakdi
(Kredi) ve gayri nakdi (Sigorta ve Garanti) yontemlerle tesvik eden kuruluslardir ve
yine genel kabul gérmiis bir yaklasimla s6z konusu kuruluslar “Eximbank™ olarak

adlandirilmaktadir (Kiigiikerman, 2001, s.13)

1.5.1.3. Tiirkiye Sinai Kalkinma Bankas: (TSKB)

1950 yilinda T.C. Hazinesi ve Diinya bankasi girisimleri ile kurulan bankaya
giiniimiizde %50 Isbankasi, %8 Tiirkiye Vakiflar Bankasi istirak etmekte olup geri
kalan %40 hissesi de IMKB’de islem gormektedir. Banka kurulus amaci geregi
Tiirkiye’de iiretimde yer alan kobilerin biiyiimesi ve rekabetc¢i pazarlarda yer almaya
devam edebilmesi i¢in uygun faiz ve 6deme yapilartyla 6demesiz dénemleri 1-3 yil

ve toplam vadeleri 10 yila kadar ¢ikabilen kredi olanaklar1 saglamaktadir. TSKB,
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kobilere kullandirdig1 kredileri Diinya Bankasi (IBRD), Avrupa Yatirnm Bankasi
(EIB), Avrupa Konseyi Kalkinma Bankas1 (CEB), Fransiz Kalkinma Ajans1 (AFD),
Alman Sanayilesme Fonu (KfW) gibi diskaynakli Tiirkiye Cumhuriyeti hazinesinden
garantili fonlardan saglamaktadir. Kobilerin yapacagi makine ve fabrika
yatinmlarina ve isletme sermayesine destek veren banka saglamis oldugu diger
bankalara gore diisiik maliyetli ve 6demesiz donemleri olan uzun vadeli krediler ile
kobilerin fon darligina diismeden biiylimelerini ve rekabet edebilmelerini
saglamaktadir. (www.tskb.com.tr, 20.08.2009)

15.1.4. Diger Finansman Kolaylig: Saglayan Kurum ve Kuruluglar

- Sanayi Ticaret Bakanlig

- Tiirkiye Halk Bankas1

- Tiirkiye Vakiflar Bankasi

- Diinya Bankasi1 Kredileri

- Esnaf ve Kefalet Kooperatifleri

- Finans Saglayan Diger Kuruluslar

- Maliye Bakanlig1 Milli Emlak Genel Miidiirligi
- Kiigiik Sanayi Kooperatifleri

- Kiigiik Sanayi, Sanayi Bolge Siteler Genel Miidiirligi
- Tesebbiisii Destekleme Ajansi (TDA)

- Ticaret ve Sanayi Odalar1

- Tiirkiye Orta Olgekli isletmeler ve Serbest Mensuplari ve Yoneticileri Vakfi
(TOSYOV)

- Milli Prodiiktivite Merkezi (MPM)

- Kiiciik Sanayi Gelistirme Teskilat1 (KUSGET)

- Sanayi ve Ticaret Bakanlig1 Kii¢iik Sanayi ve El Sanatlar1 Genel Mudiirligi
- Ciraklik Egitim Merkezi

- Tiirkiye Is Kurumu


http://www.tskb.com.tr/
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1.5.2. Avrupa Birligi’nin Kobi’lere Sagladig1 Destekler

Avrupa Birligi (AB), iiye ilkelerdeki kobilere hibeler, krediler ve bazi
durumlarda teminatlar seklinde destek vermektedir. S6z konusu destekler gerek
direkt olarak gerek Yapisal Fon gibi programlar marifetiyle saglanabilmektedir.
AB’de bulunan sirketler, cogu zaman dolayli olarak, bazen de dogrudan, AB’den
finansal destek alabilirler. Bu sayede birlik, bunlara daha genis hareket imkani

tantyan ulusal mekanizmalari tamamlamaktadir.

Biiyiime ve istihdam politikasindaki isbirligi Avrupa Komisyonu’nun en
oncelikli konulari arasinda yer almaktadir. Bu politikadaki basari, AB’deki kobilerin
basarilarina baghdir, ¢linkii bunlar siirdiiriilebilir biiylime ve gelismeyi miimkiin
kilan girisimciligin, rekabetin ve yeniligin tesviki i¢in vazgegilmezdir. Avrupa
Konseyi’nin 2006 Nihai Bildirisi’'nde, finans piyasalarinin tam entegrasyonun ve
uygun finansman imkanlarinin mevcudiyetinin kiiciik ve orta 6lgekli isletmelerin
biiylimesi i¢in kaginilmaz oldugu belirtilmektedir. Diger taraftan da Lizbon Siireci
ulusal ve AB diizeyinde reformlar ile finansman imkanlarmin iyilestirilmesinin
gercevesini sunmaktadir. Bu ¢er¢evede Komisyon AB’deki kobilere destek
saglanmast baglaminda 2007 -2013 donemi icin g¢esitli imkanlarla destek

saglanmasina yonelik programlar olusturmustur.

AB tarafindan Kobilere saglanan destekler tematik fon imkanlari, yapisal

fonlar ve finansal araglar olmak {izere {i¢ baslikta toplanabilmektedir.

1.5.2.1. Tematik Fon Imkanlart

Tematik fonlar kapsaminda katma deger iireten uluslararasi projelere
finansman destegi saglanmaktadir. Firmalarin direkt bagvurabilecegi s6z konusu fon
ozellikle ¢evre, arastirma ve egitim alanlarina ayrilmistir. Es-fon sistemiyle islemekte
olan fon projelerin yalniz bir miktarini karsilamaktadir. LIFE+, Rekabet Edebilirlik
ve Yenilik Cerceve Programi (CIP), MARCO POLO II, 7inci Arastirma ve
Teknolojik Kalkinma Cerceve Programi, CULTURE 2007 ve MEDIA 2007 gibi

fonlar yer almaktadir.

Cevre, enerji ve tagimacilik alanlarinda 2007-2013 donemi ¢ergevesinde

LIFE+ programi kapsaminda 2,1 milyar Avro, Rekabet Edebilirlik ve Yenilik
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Cerceve Programi kapsaminda 3,6 milyar Avro ayrilmistir. Rekabet Edebilirlik ve
Yenilik Cerceve Programi g¢evre teknolojilerinin rekabet ve ekonomik biiylimeye
yonelik olarak gelistirilmesi, LIFE+ programi ise Doga, Cevre Politikas1 ve Biyolojik
Cesitlilik konularinda destek saglamaktadirlar. Yedinci Arastirma Cergeve Programi
(2007-2013) Avrupa’da yenilik ve rekabet edebilirlik potansiyelini artiracak anahtar
alanlar1 destekleyecektir. “Operasyon” ve “Kapasiteler” programlari kobilere ¢esitli

imkanlar sunmaktadir.

1.5.2.2. Yapisal Fonlar

Ulusal ve bolgesel idareler vasitasiyla temin edilen yapisal fonlar, 6zellikle
kobilere odakli olmakla birlikte, her tiir Avrupa girisimciligi i¢in en onemli fon
kaynaklarindandir. Yapisal Fonlarin amaci, Avrupa Birligi igindeki bolgesel
farkliliklar1 azaltmak ve ekonomik ve sosyal uyumu saglamak amaciyla
olusturulmustur. Bu baglamda Avrupa Komisyonu liye iilkelerdeki bolgesel projelere
destek saglamaktadir. S6z konusu fonlar kapsaminda az gelismis bolgelerdeki
kobilere finansal destek saglanmaktadir. Avrupa Bolgesel Kalkinma Fonu, Avrupa
Sosyal Fonu, Kirsal Kalkinma Fonu ve Kiiciik ve Orta Isletmeler icin Ortak Avrupa
Kaynaklar1 (JEREMIE) bu ¢er¢evede olusturulmustur.

Avrupa Bolgesel Kalkinma Fonu’nun kurulma amaci, Ozellikle altyap:
projeleri ve bunun yaninda istthdam yaratici iiretken yatirim projeleri ile kiiciik ve
orta boy isletmelerin gelistirilmesidir. S6z konusu fon kapsaminda 2007-2013

donemi i¢in 308 milyar Avro tahsis edilmistir.

Avrupa Sosyal Fonu’nun kurulmasindaki amag, istihdam olanaklarini
artirmak, calisma kosullarmi iyilestirmek, iscilerin meslek egitimlerini saglamak,

hayat standartlarini ylikseltmek ve issizlere gelir saglamaktir.
Kirsal Kalkinma Fonu ii¢ alanda faaliyet gostermek iizere olusturulmugtur:

e Tarim ve ormancilikta rekabetin gelistirilmesi

o (evre

e Kirsal hayat kalitesinin gelistirilmesi ve kirsal ekonominin ¢esitlendirilmesi
Kiiciik ve Orta Isletmeler i¢in Ortak Avrupa Kaynaklart (JEREMIE)

Fonu’nun amaci, AB Bolgesel Politikalar1 gercevesinde, yenilikei kiiciik ve mikro
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isletmelerin kurulmalar1 ve biiyiimelerine destek saglanmasi kapsaminda Avrupa
Bolgesel Kalkinma fonu hibelerinin, bor¢ sermaye ve diger finansman kaynaklari ile
birlestirilmesidir. Universiteler, sirketler ve arastirma merkezleri arasindaki teknoloji
transferinin saglanmasi ve ticari kredilere erisimleri olmayanlara yonelik mikro kredi

imkanlarinin olusturulmasi tasarlanmaistir.

1.5.2.3. Finansal Araclar

Bahse konu proje kapsaminda, kobilere direkt fon imkani saglamamakla
birlikte destekler bankalar, kredi kurumlar1 ve diger yatirim fonlar1 gibi finansal
aracilar kanaliyla saglanmaktadir. Amag, kobilere saglanan kredilerin hacmini

artirmak ve araci kurumlarin kapasitelerini artirmaktir.
Araclar sunlardir:

o Biiyiiyen ve Yenilik¢i Kobi Destegi

° Kobi Teminat Mekanizmasi;

o Kapasite Gelistirme Sistemi

Avrupa Yatirrm Fonu (EIF) bu kapsamda kobilere dolayli finansal destek
saglamaktadir. Bu c¢ercevede, kobilere yakinligi temin etmek amaciyla finansal

aracilar, bankalar ve yatirim fonlar1 tarafindan idare edilen finansal destekler yer

almaktadir.(EU, ec.europa, 20.08.2009 )
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2. BOLUM: BILiSIM TEKNOLOJILERIi
2.1. BILGI VE BILGI YONETIMI

2.1.1. Veri

Veri: Siirecin temel ham maddesi olarak ve ¢esitli sembol, harf, rakam ve

isaretle temsil edilen, ham islenmemis gercekler ya da izlenimlerdir (Ogiit, 2001,
s:11).

Dogada ham ve islenmemis olarak var olan temel olgular, gozlemler ve
Ol¢timlerin herhangi bir icerige veya gruplandirilmaya tabi tutulmaksizin tanimlamasina

veri (data) denir.

Bagka bir tanima gore veriler; degerlendirilmemis ya da islenmemis bilgi
girdileridir; ancak bu veriler sinirli bir anlam disinda bilgi sayilmazlar. Veriler
bagimsiz birimlerdir ve sayilamayacak kadar ¢oktur. Genellikle sayisal deger olarak
diistiniilmelerine karsin, insanlarin ve makinelerin sayisal olmayan algilarini ve

gbzlemlerini igerecek bigimde tanimlanirlar (Ulgen, 1980, s:5).

2.1.2. Bilgi

Bilgi: Bilgi kavrami, Latince ‘informatio’ kdkiinden gelip, bigim verme eylemi,

bicimlendirme ve haber verme eylemi olarak tamimlanir.

Insanligin var olusundan beri tiim insanlar bilgiye ihtiya¢ duymuslardir.
Insanlarin bilgiye duyduklari ihtiyag bilginin ortaya ¢ikmasmi ve o bilgiye ihtiyag

duyacak diger insanlar i¢in saklanmasini da beraberinde getirmistir.

Bilgi, varmak istenen noktaya giderken yardimei olan bir yol gdsterici ve
amacimiza ulagmakta ne kadar basarili olundugunu bildiren bir geri bildirimdir (De

Bono,1992, 5.63).

Bilgi Ogrenme ve deneyim yoluyla kazanilmigs olan Onceki bilgilerle

biitiinleserek kararlara ve davranislara yol gosterir.

Bilgi, orgilitleme, planlama, yoneltme ve denetleme fonksiyonlarinin
gerceklestirilmesi, kaynaklarin daha verimli kullanilmasi ve genel isletme amaglarina

ulasilabilmesi i¢in gereken siirekli bir ihtiyactir (Long, 1989, s.1415).
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Iyi bir bilginin, dogruluk, uygunluk, zamanlilik, noksansizlik,
denetlenebilirlik, kisalik, giincellik ve ekonomiklik gibi 6zelliklere sahip olmasi

gerekir (Tekin, Giiles, ve Burgess, 2000, s.67).

Nonoka ve Takeuchi (1995) bilgiyi: “Dogrulugu ispatlanmis inanglardir.”
seklinde tanimlarken; Allee (1997) de bilgiyi: “Sosyal bir varlik olan insanlar arasindaki
iletisim sirasinda paylasilan, birbirlerine aktarilan ve yeniden bigimlenen tecriibe ve

enformasyonlardir.” seklinde tanimlamaktadir.

Kurumsal karar verme, planlama, strateji olusturma ve denetleme gibi siireclerin
en temel girdisi olan bilgi: “Verilerin karar alma siirecine destek sunacak sekilde
anlamli bir duruma getirilmek tiizere, analiz edilerek islenmesiyle ulasilan sonuglardir.”

(Koksal, 1981, 5.84).

2.1.3. Ust Bilgi (Knowledge)

Bilginin belli bir amag i¢in kullanilmasina ise "iist bilgi" (knowledge) denir. Ust
bilgi 6zel bir amaca yonelik olarak bilgilerin ¢esitli analizi, siniflama ve gruplama
islemlerinden gegirilerek, ileri zaman diliminde kullanima hazir héle getirilmesi ile
olusan ve yorumlama ile elde edilen dzel bir haldir. "Ust bilgi", kullanilabilecek
‘6zellesmis bilgi’dir. Ornegin %90 bir veridir. Tiirkiye’de isletmelerin %95’ni
kobilerin olusturmasi, bir bilgidir. KOSGEB bu isletmelerin %15’ine kredi vermeyi

planliyorsa bu artik kullanabilecek ve ona 6zel héle gelmis "iist bilgi"dir.

Bu anlamda {ist bilgi, iki kenarl1 bir kiligtir. Cok az1 yetersizlige neden olur,
cok fazlasi dinamik olarak deg§isen diinyamizda tiretkenlik tersi bir katilia yol acar.
Cok az1 pahali hatalara yol agabilir, cok fazlasi ise istenmeyen sorumluluklara neden

olabilir (Yang ve Strong, 2001).

Bu nedenle sirketlerin bilgi potansiyellerinin ne oldugu, bu potansiyellerini
sirket basarisi i¢in en uygun organizasyonel ve teknolojik araclarla nasil kullanmalari
gerektigi en 6nemli isletme konular olarak ortaya ¢ikmaktadir. isletme biinyesinde var

olan iki tiir bilgiden s6z edilebilir:
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Kayith (acik) bilgi: Kullanima hazir bilgidir. Metin, tablo, formiil, diyagram,
teknik resim, bilgisayar programi, grafik, sema, fotograf vs. bu tiir bilgiyi bize yansitan

sekillerdir. Bu sekiller bilginin kolay anlagilmasini ve kullanilmasini saglarlar.

Ortiilii (kapah) bilgi: Isletmelerdeki galisanlarin kayda gegmemis is beceriler,
yetenekleri ve is yaparken gozlenebilecek davranis sekilleridir. Isletmenin diger
kuruluslar ile kayda gegcmemis deneyimleri ve iliskileri de ortiilii bilgi kapsaminda yer

alirlar.

2.1.4. Bilgi Yonetimi

Bilgi, en onemli tiretim faktorii oldugu gibi, ayn1 zamanda en biiyiik rekabet
unsurudur Bilgi yonetimi, isletme i¢i ya da isletme digi kaynaklardan elde edilen
verilerin siniflandirilmasi, depolanmasi ve yorumlanmak {izere ilgili yerlere dogru
zamaninda dagitilarak elde edilen bilginin giincellenmek {izere siirekli gézden

gecirilmesi siirecidir (Saruhan ve Sulaoglu, 2002).

Teknolojideki ilerlemeler, politik ve ekonomik modellerdeki degisiklikler, is
diinyasinda rekabetin artmasi, tliketicinin bilinglenmesi ve ortaya ¢ikan yeni yonetim
modelleri igletmelerin bilgiyi daha etkin ve verimli kullanmasim zorunlu kilmistir. Bu

da bilgiyi yonetmek kavramini ortaya koymaktadir (Yiiregir, 2003).

Hizli degisim ve rekabetin oldugu giliniimiiz is diinyasinda, bilgiye ulasamayan
ya da bilgiyi zamaninda degerlendirilip kullanamayan isletmelerin hayatta kalabilmeleri

hemen hemen imkansizdir.

Isletmeler igin bilginin éneminin her gegen giin arttig1 is diinyasinda bilinen bir
gercektir. Buna bagli olarak isletmelerde bilgi yonetimi fonksiyonu ise bilgiden
maksimum diizeyde katma deger yaratmayi saglayacak siire¢ ve teknikleri icermektedir.
Bilgi Yonetimi, igletmenin iirettigi iiriin veya hizmetlere yiiksek katma deger katarak
rekabet avantaji saglayacak sekilde bilgi kaynaklarinin tespitine ve bu kaynaklardan
etkin yararlanmaya dayali bir uygulamadir (Kurt, 2006, www.bilgiyonetimi.org,
24.11.2007).


http://www.bilgiyönetimi.org/
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Bilgi yonetiminin konusunu, kuruma ait ortiild, acik, dis, i¢ bilgi ile bu bilgiye
iliskin islemler olusturur. Temel c¢abasi bilgiyi tiiretken kilmaktir. Entelektiiel
sermayenin kurum igerisinde en verimli bigimde kullanilmasini, yani bilimsel olarak

yaratilan bilginin kurumsal alana transferini saglar.

Bilgi yonetiminin amaci, karar vermeyi, liretimi, kaynak aktarimini, rekabeti,
stirekliligi, gelisimi hizlandirmak i¢in kurum igindeki ortiilii bilgiyi agiga ¢ikararak, agik
bilginin ise dolasimini saglayarak kurumun verimine katki yapacak dogru kisilere en
uygun bigimde ulastirmaktir.

2.2. TEKNOLOJI VE TEKNOLOJI YONETIMI

2.2.1. Teknoloji

Teknoloji bir kiiltiiriin, bir diisiincenin, bilgi birikiminin {irline yansimasi yani
belirli amaglara ulagsmak i¢in cesitli asamalarda gelistirilen bilgi birikiminin tiretim
slirecine uygulanmasidir (Cakmakei, 1999). Teknoloji; fiziksel, sosyal ve bilgi
boyutu olan bir kavramdir. Bu boyutlari gz oniine alindiginda teknoloji asagidaki
tanimlarla ifade edilebilir. Teknoloji, dogadaki iglenmemis haldeki kaynaklarin insan
ithtiyaclaria cevap verebilecek sekle getirilmesinde kullanilan yontemler, makineler

ve sistemler butinudir.

Dolayisiyla, iiriin veya hizmetlerin {iretiminin planlanmasindan, dagitiminin
gerceklestirilmesine kadar gecen siirec icerisindeki teknik ve yonetsel yontemlerin ve
bilgilerin tiimii teknoloji olarak tanimlanabilir (Alpugan ve digerleri, 1995, s.6). leri
teknoloji, gelismis ve karmasik tiriinlerin tiretimini ya da kullanimini ilgilendiren yeni
ortaya cikan ve hizla gelisen teknolojilere denir. Yenilik¢ilik, bir fikrin ortaya
cikarilarak, pazarlanabilir iiriin, hizmet ya da yonteme doniistiiriilmesidir. Yenilikg¢ilik
yetenegi ise, doniistiirme siirecini gergeklestirme becerisidir (Baktir, 2006, inet-

tr.org.tr/ineiconnO/. 09.10.2007).

Gilintimiiz kiiresel rekabet ortaminda hizla ilerleyen teknoloji, tiim sektorlerde
yeni buluslar, yeni fikirler ve biitiin bu faaliyetlerin merkezinde insani barmdiran bir
gelisim siireci gostermistir. Klasik {iretim faktorleri, sermaye, emek, dogal kaynaklar
ikinci plana diiserek bilgi ve teknoloji kavramlari insanoglunun en degerli varlig1 haline

gelmistir (Yozgat, 1997). Bilisim ve telekomiinikasyon teknolojilerinde kisa zamanda


http://inet-tr.org.tr/ineiconnO/
http://inet-tr.org.tr/ineiconnO/
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meydana gelen gelismeler, teknolojinin rekabet ortamini ve dolayist ile isletmelerin
diinya genelinde is yapma sekillerini nasil temelden degistirdigini gozlemlemek

acisindan onemli gostergelerdir (Akin, 2005).

Rekabet istiinliigii saglama istek ve cabasi, isletmelerin ileri teknolojiye
yonelmelerin 6nemli bir nedeni olarak goziikmektedir. Boylece, isletmeler tiiketici
taleplerini daha hizli ve daha kaliteli mamullerle karsilama olanagina ve piyasalarda
yiiksek pazar pay: oranina sahip olabilmektedirler. Teknoloji ayn1 zamanda yeni {iriin
ve imalat siiregleriyle ilave bir rekabet avantaji da getirmektedir (More, 1990).
Isletmeler, teknolojide meydana gelen hizli degismeler ve bunun sonucu olarak
piyasalari etkisi altina alan yeni lrlinler karsisinda, rakiplerinin stratejilerine cevap
vermek i¢in stratejilerinde oldukga esnek olmalidirlar. Stratejik esneklige sahip olmak
isin isletmelerin karar alma siire¢lerinde esnek ve etkin olmalar1 kaginilmazdir

(Akgeyik, 1988, 5.28).

2.2.2. Teknoloji Yonetimi

Giliniimiiz "bilimsel ve teknolojik devrim veya teknolojik patlama" adlari
verilen; hemen tiim ekonomik alanlari, iiretimin organizasyonunu, dagitimini ve
yaratilan gelirin paylasimin1 dogrudan etkileyen yeni teknolojiler zinciri donemi
icinde bulunulmaktadir. Yeni teknolojiye bagli olarak, rekabet kosullar
etkilenmekte, ulusal ve uluslararasi ticaret yapilarinda degisiklik olmaktadir ( Body
ve Buchanan, 1988, s.1). Verilerin ve haberlesmenin gelecekteki dengeli
entegrasyonunu garanti altina almak ve ¢alismalarin hem bdliinmesine, hem de

gereksiz tekrarlarina engel olmak i¢in liizumludur (Howard, 1988, s.85).

Amerikan Ulusal Aragtirma Kurumu tarafindan; "bir organizasyonun stratejik
ve taktik amagclarinin sekillendirilmesinde ve bunlara ulasilmasinda ihtiya¢ duyulan
teknolojik kapasitenin planlanmasi, gelistirilmesi ve uygulanmasi" olarak tanimlanan
teknoloji yonetimi, teknolojinin her alanda ve giderek daha yogun olarak kullanildig:
giinlimiiz is diinyasinda ve kurumsal hayatta Onemini iyiden iyiye hissettirmeye
baslamistir (Judd, 1993, s. 159).

2000'l yillarin kiiresellesmis pazarlarinda rekabet edebilmek i¢in yeni teknoloji

yaratma, Ozgiin Uriin gelistirme ve ileri mihendislik bilgi birikiminin 6nemi
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cercevesinde, isletmeler icin Ar-Ge faaliyetlerinin gerekliligi kacimlmazdir. Ozellikle
19901 yillarda carpict boyutlara ulasan teknolojik gelismeler, isletmelerde teknoloji
kullaniminin zorunlulugu yerine isletmelerin piyasada tutunabilmeleri i¢in kullandiklart

rekabet araclarindan birisi ve hatta en 6nemlisi haline gelmistir.

Uriin teknolojisi, yeni iiriin gelistirme, Ar-Ge yetenegini belirleyen ve sirketin
temel yapisini sekillendiren teknolojilerdir. Uretim teknolojisi, iiretim sistemlerinin
otomasyonu, planlama ve kontrolii kolaylastirirken; hizmet teknolojisi, ofis otomasyonu
ve Internet sayesinde yeni ekonomi kavramlarina ihtiya¢ gdstermektedir. Elektronik
ticaret bilgi ¢aginin iizerinde en ¢ok konusulan konusu olmustur (Giinaydin, 2000).

2.3. BILISIM SiISTEMLERI

Bilisim sistemi (BS) kavrami ile karar alma siirecinde gerekli bilgiyi
saglamak i¢in degisik kaynaklardan veri toplayan, saklayan, isleyen ve raporlayan
bilgisayar destekli bilgi sistemi kastedilmektedir. Tiim sistemler gibi BS’ler de
birbiriyle baglantili pargalardan meydana gelmektedir. BS’nin 06ziinli girdiler,
siiregler, veri dosyalar1 ve g¢iktilar olustururken, bunlar donanim ve personel

tarafindan yiiriitilmekte ve kontrol edilmektedir. (Hicks, 1993 s.2)

BS, bir orgiitte karar verme ve kontrol mekanizmasini desteklemek amaciyla
bilginin toplanmasi, islenmesi, saklanmasi ve dagitilmasma hizmet eden, birbiriyle
baglantili unsurlarin timidir. BS’ler karar verme, koordinasyon ve kontrol
faaliyetlerine ek olarak yoneticilere ve g¢alisanlara problemlerin analizi, kompleks
konular1 incelenmesi ve yeni tirtinlerin ortaya ¢ikarilmasi gibi konularda yardim eden

sistemlerdir. (Laudon ve Laudon, 1996 s. 9).



64

BS’lerin isletmenin stratejik amaglarina ulasmasinda dogrudan rol oynayan
araglar haline geldigi goriilmektedir. (O’Brein, 1994, 5.194) Tablo 2.1. zaman iginde
bilisim sistemlerinin orglitteki degisen roliinii 6zetlemektedir.

Tablo 2. 1: Orgiitlerde Bilisim Sistemlerinin Artan Rolii

Veri isleme: 1950’1er — 1960’1ar
Elektronik Veri Isleme Sistemleri

Ticari faaliyetleri, igleme, kay1t tutma, geleneksel muhasebe uygulamalar

Yonetim Raporlama: 1960’lar 1970’ler
Yo6netim Biligim Sistemleri

Karar almay1 desteklemek i¢in 6nceden belirlenmis bilgilerin yer aldigi raporlar

Karar Destek: 1970’ler — 1980°ler
Karar Destek Sistemleri

Yonetsel karar siiriiciisiine etkilesimli essiz destek

Stratejik ve Son Kullanic1 Destegi: 1980°ler -1990°lar
Son Kullanici Bilgisayar Sistemleri

Son kullanicinin verimliligini artirmak i¢in dogrudan bilgisayar destegi
Ust Yonetici Bilisim Sistemleri

Ust ydnetime kritik bilgilerin saglanmasi
Uzman Sistemler

Son Kullanicilar i¢in bilgi temelli uzman desteginin sunulmasi
Stratejik Bilisim Sistemleri

Rekabet iistiinliigii i¢in stratejik {irinler ve hizmetler

Kaynak: O’Brein, 1994, 5.195

Bilisim sistemleri, isletmelerde etkin karar verme, isbirligi ve koordinasyon
faaliyetlerini desteklemek amaci ile bilginin toplandigi, islendigi, kaydedildigi ve
dagitildigr sistemler seklinde tanimlanabilir. Temel olarak, bilisim sistemleri bir orgiit
ve Orgiit cevresi (tedarikgiler, miisteriler, yasa diizenleyiciler, hissedarlar ve rakipler)
hakkindaki bilgilerden olusur. Bilisim sistemlerin ii¢ temel faaliyeti olan, girdi, islem ve
ciktr sayesinde oOrgiitiin ihtiya¢ duydugu veriler islenerek amaca uygun bilgi sekline
dontstiirilir (Yildiz, 2006, s. 25).

Kisisel bilgisayar kullanimindan farkli olarak, etkin kullanilan bilisim sistemleri
sayesinde isletmelerin karsi karsiya kaldiklart yonetsel problemlerin birgogunun

¢Oziime ulastirlmast miimkiin olmaktadir. Stratejik bilisim sistemlerinin  bir




65

organizasyonun herhangi bir kademesinde bulunabilen, fiziksel ve kavramsal
kaynaklar1 kullanarak hedefleri, operasyonlari, iiriinleri, hizmetleri veya cevresel
iliskilerini hatta isin kendisini degistirmek suretiyle o organizasyonun rekabet
stratejisini destekleyen, ona sekil veren, rekabet avantaji getiren veya rakiplerinin
avantajlarm1  azaltan bir bilisim sistemi oldugu sdylenebilir (Evcimen, 2006,

WWW.evcimen.com).

Bilisim sistemlerindeki gelismelerin ulastigi boyut, cep telefonlar ilk etapta
sadece konusma amagli olarak kullanilmaya baglanmuis, fakat giiniimiizde BT lerindeki
gelismeler dogrultusunda WAP, GPRS ve Internet erisimi uygulamalarinin da yaygimlik
kazanmas1 sonucunda, cep telefonlari, her tiirlii veri alimina imkan tantyan bir nevi cep

bilgisayari1 formatina doniismiistiir.

Tablo 2. 2: Bilisim Sistemi Uygulamalari

Bilisim Sistemleri Bilgi Kullanim

Elektronik Veri isleme Sistemleri | Organizasyon faaliyetlerine iliskin rutin veriler.

Ofis Otomasyon Sistemleri Operasyonel diizey i¢in dijital veriler.

Yénetim Bilisim Sistemleri Genel yonetim diizeyi i¢in, planlama, kontrol, karar verme
amaclh bilgiler.

Karar Destek Sistemleri Tepe yoneticileri i¢in kurum-i¢i ve kurum-dis1 grafiksel bilgiler.

Ust Yonetim Bilisim Sistemleri Etkilesimli destek iceren, analitik bilgiler.

Stratejik Bilisim Sistemleri Gelecege doniik Stratejik kararlar.
Uzman Sistemler Belli konularda uzmanlik 6nerileri igeren, yapay zeka destekli
iist bilgiler.

Kaynak: Tekin, Giiles ve Ogiit, 2003. 5.131

2.3.1.Veri Isleme Sistemleri

Elektronik Veri isleme Sistemleri (EViS): EVIS organizasyonlardaki giinliik
islemler sonucu elde edilen kayitlarin toplanmasi ve bu kayitlarin islenmesi gorevini
yerine getirmektedir. Bu kayitlar organizasyon ile ilgili maas, sigorta, vergi, cek,
tahsilat ve stok islemlerini kapsayan kayitlardir. Elektronik Veri isleme Sistemleri
olusturulan ilk bilgi sistemi tiiriidiir ve ilk olarak bir alind1 kaydi ve bu kaydin makbuz

Olusturma isi i¢in kullanilmistir. 1960l yillarda bilgisayar teknolojilerindeki gelisimler
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sonucunda, daha ¢ok verinin iglenmesi ve islenerek bilgiye doniistiiriilen bu bilgilerin
karar vermede daha etkili kullanilmasi miimkiin olmustur. EVIS'in temel amaci, daha
once elle yapilan, uzun zaman ve emek gerektiren hesaplamalarin otomatik olarak
makineler yardimiyla daha kisa slirede, dogru ve en az maliyetle yapilmasini
saglamaktir. Bilgi sistemlerinin ilk sekli olan veri isleme sistemleri rutin biiro

islemlerinin makinelestirilmesidir.

2.3.2. Karar Destek Sistemleri

Karar Destek Sistemleri. (KDS)'nin gelisiminde, bilgisayarlarin yazilim ve
donanim unsurlarindaki ilerleme, bilginin organizasyonlar i¢in 6énemli bir karar alma
aract olmasinda onemli rol oynamistir. KDS etkilesimli, esnek ve kolay adapte
edilebilen Bilgisayar Destekli Bilgi Sistemleri olup, 6zellikle yapisal olmayan
yonetim problemlerinde daha iyi karar vermeyi saglamak amaciyla gelistirilmistir
(Turban, 2001, s.84). KDS, belirsiz ya da hizli degisen ve onceden kolayca
belirlenemeyen yar1 yapisal kararlar vermede yoneticilere yardim etmektedir.

(Laudon ve Laudon, 1996 s.26).

KDS kendisinden daha once gelistirilen veri isleme ve yonetim bilgi
sistemlerinin  eksikliklerinin tamamlanmasi ile ortaya c¢ikmustir. Karar Destek
Sistemleri klasik veritabani yonetim sistemlerinden, sagladiklar1 as-hoc (dogaclama)
sorgulamalar ve Ozellestirilebilir bilgi anlaminda daha farkli olup amag is yapisini
gelistirmek ve yonetimin etkin kararlar almasini saglamaktir (Dunham, 2003, s.28).
KDS’nin kullanim1 kolaydir ve kullanict merkezlidir. Veri ve modellere erigim
saglayarak karar verme siirecinde kullanicilara destek olur. Karar vermenin
etkinligini ve kalitesini gelistirmek icin sistem ve kullanici arasinda sinerji olusturur

(Cassie, 1997, 5.293).

2.3.3.Yonetim Bilgi Sistemleri

Yonetim Bilisim Sistemleri (YBS) yoneticilere dogru kararlar vermelerinde
gereksinim duyduklar1 bilgiyi sagladifi igin 6nemli bir adimdir. Ust diizey
yoneticilerin, firsat ve tehlikelere karsi etkin olarak yanit verebilmesi ve yeni
kosullara hizl1 tepki gosterebilmesi gerekmektedir. Bu sebeple bir¢ok oOrgiitte iist

kademe yoneticiler, iist yonetici bilisim sistemleri tarafindan saglanan bilgiyle
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desteklenmektedir. Bu sistemler iist kademe yoneticilerinin kritik basar1 faktorlerine
iliskin igsel ve digsal bilgiyi kolaylikla edinmesini saglamaktadir (Rainer ve Watson
1995 ss. 83-84). YBS’ler rapor hazirlayicilar gibi alisilmis 6zet ve nadir raporlar
saglayarak planlama, kontrol ve karar verme islevlerine hizmet eden bilisim
sistemleridir. Kurumun yonetici diizeyine hizmet eden bu sistemler; karar alma
stireglerine katki yapan bilgileri, en uygun zaman i¢inde ekonomik ve dogru bigimde

yonetim kademelerine sunmayi saglar (Andeson, 1979, s.401).

2.3.4. Uzman Sistemler

Uzman Sistemler: Isletme faaliyetlerinin planlanmas1 ve yiiriitiilmesi
karmagik bu siiregte bir¢ok konuda uzman bilgisine ve goriisline ihtiya¢ duyulur.
Uzman sistem, dar bir problem alaninda yiiksek diizeylerde performans elde etmek
icin uzman bilgisi kullanan bir bilgisayar sistemidir. (Duan ve Burell, 1997, ss.149).
Uzman sistemler, lizerinde uzmanlagilmis alanlarin korunma yontemleri ve kisi veya
kisilerin ortak deneyimlerinin birlesimidir. Uzman sistemler, insan tarafindan yapilan
islerin bilgisayarlara daha iyi nasil yaptirilacaginin arastirmasini yapan bilim dali olan
yapay zeka programlama tekniklerinin bir dalidir. Alanlarinda uzmanlagmis, yetenekli
bireyler, profesyoneller, yasamlar1 boyunca biriktirdigi deneyimi digerlerine bir sekilde

aktarmalidir.

Yetenek ve birikimlerin  organizasyonlarda anahtar rolii  oynadigi
diisliniildiigiinde bunlarin korunmasinin 6nemi daha fazla ortaya ¢ikmaktadir. Uzman
sistemler, sanayi, ekonomi, is diinyasi, miithendislik, tip, kimya ve biyoloji gibi bircok
alanda oOzellikle uzman insanlarin istthdaminin olduk¢a pahali ve kisith oldugu
alanlarda yaygin uygulama alanmna sahiptir. Personelin daha yaratici ¢aligmalarda
bulunmasina yardim eder. Kalitenin artmasini hatalarin  azalmasini saglar.
Kaynaklarin etkin kullanimini saglar. Gorevlerin tamamlanma siiresini dnemli 6l¢iide

azaltir (Byrd, 1995, s.6).

2.3.5. Yonetici Bilgi Sistemleri

Isgiicii planlamas: gibi iist diizey yoneticilerine; gelismis grafik ve iletisim
yoluyla; stratejik destek saglamak amaciyla tasarlanmis bilisim sistemleridir.

Orgiitlerin etkin ve verimli bir bicimde isleyebilmesi, bilgi ve bilisim teknolojilerinin
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birbirini tamamlar bi¢imde kullanilabilmesine baglidir. Son dénemlerde bilisim
teknolojilerinin kullaniminin son derece yayginlagsmasinin sebebi, gerekli olan bilgiyi
gerekli oldugunda bilisim teknolojileri yardimiyla hizli ve kolay bir bi¢imde elde
etmektir (Sayan ve Sen, 1998, s:9).

2.3.6. Ofis Otomasyon Sistemleri

Ofis otomasyon sistemleri, bireyler, gruplar ve Orgiitler arasinda elektronik
mesajlarin, belgelerin ve diger iletisim formlarinin toplanmasini, islenmesini, kayit
edilmesini ve aktarilmasini saglayan bilgisayar temelli bilisim sistemleridir. Ofis
otomasyonu, BT kullanimiyla yoneticilerin ve ¢alisanlarin etkinliginin artirtlmasi,
buna bagl olarak da orgiit performansinin gelistirilmesiyle ilgilidir. Ofis otomasyon
sistemi ile, genel gorevini otomatiklestirmek i¢in kullanilan her bir bilgisayar

donanim yazilim bilesimi kastedilmektedir (Barnatt, 1996, s. 6).

Ofis otomasyonun en 6nemli bilesenleri kelime islem, masaiistil yayincilik ve is
istasyonlaridir. Isletmenin bilgi diizeyine hizmet eden bu sistem; otomatik stok,
siparis kararlar1 ve iiretim kararlar1 gibi operasyonel siirecleri denetleyen rutin
kararlarin  verilmesinde de etkinlikle kullanmilir. Ofis Otomasyon sistemleri,
organizasyondaki her tiirlii mesajin ve bilginin iletimi i¢in olusturulmus bir bilgi sistemi
tiurtidiir. Ofis Otomasyon sistemleri; gelismis bilgisayar teknolojisinin, bilgisayar
yardimiyla igleyen yan teknolojinin ve iletisim teknolojisinin biitiinlesmesi ile meydana
gelmistir.

2.4. TLETiSIM TEKNOLOJILERI

Bilgisayar alaninda yasanan gelismelere paralel olarak, iletisim olanaklarinin
geligsmesi, insanogluna bilgilerin erisiminde ve dagitiminda yeni secenekler ve
firsatlar sunmustur. Bilginin iletiminde, Samuel Morse tarafindan gelistirilen nokta
ve cizgilerden olusan mesajlar1 ¢ozen arag, 1930’larda yaygin olarak kullanilmistir.
Terminallerin {iretilmesinde yasanan gelismeler, telefon ve teleks baglantilar ile
sozIii ve yazili mesajlarin iletilmesinde yeni olanaklar saglayip, ISDN networkun

gelistirilmesine zemin hazirlamistir (Bengshir, 1996, s. 37).

lletisim alaninda bugiin ulasilan ilerlemeye, iletisim tekniklerinde

gelismelerin {iriinii olan araglarin 6nemli pay1 olmustur. Bu aracglar arasinda telefon
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ve telgraflarda kullanilan fiber-optik veri, uydu kanallari ve radyo dalgalar
sayilabilir. Diinyada yasanan tiim hizli gelisme ve degisimler, bireysel, toplumsal ve
orglitsel yasamimizi etkilemekte, hepimizi gerek birey, gerek toplum, gerekse de orgiit
olarak bir sekilde degismeye ve gelismeye zorlamaktadir. Ozellikle iletisim teknolojileri
alaninda yasanan gelismeler, neredeyse giin bazinda yapilan iiriin yenilikleri, insanlarin
giinliik hayatlarindan ve yasam bigimlerinden baglayarak {lilke ekonomilerine ve
toplumsal orgiitlenmelere ve hatta yonetim stratejilerinden operasyonel siireclere ve de
calisanlarin isyerlerindeki performanslarina kadar bir¢ok alani etkisi altina almaktadir

(Beril, 09.05.2006, s. I).

Iletisim teknolojileri, mikroislemcilerdeki gelismeye paralel olarak degisim
gostermistir. Mikro elektronik teknolojisindeki gelisme, yeni iiriin ve teknolojiler
yaratirken, iletisim donanimindaki gelismeler, sanayi iiretiminin altyapisini olusturarak
getirdigi hizli degisimle, ekonomide girdi teminini ve verimliligini hizla arttirmaktadir.
Bilgisayar ve iletisim teknolojisindeki hizli gelisme, iiretim icin her tiirli bilgi akisini
hizlandirp kolaylastirdigr gibi zaman ve mekan kullaniminda sagladigi avantajlarla
tiretimde etkinlik ve verimliligi artirmistir. Boylece, bilgi toplumunun teknolojik altyap1

ve iletisim donaniminin énemli bir kesimi iletisim donanimindan olugmaktadir.

1960’11 yillarda ise iletisim ve bilgisayar teknolojisinin birbirine yaklagmasi,
bilgisayarlara uzaktan erisimi saglayan aglarin olusturulmasima zemin hazirlamistir.
Bu yapida c¢ok sayida terminal (u¢ birimler) merkezde bulunan bir ana bilgisayara
baglanmaktadir. Uglarda bulunan kullanicilar, bu ag ic¢inde c¢alismalarini ya
Telekom’dan kiraladiklar1 hatlar1 kullanarak ya da modem araciligi ile otomatik
cevirme yoluyla yiirlitmektedir. Bilgisayarlarin birbirine baglanmasinda olusan aglar
ile veriler otomatik olarak transfer edilmektedir. Farkli 6zellige sahip bilgisayarlarda
bu transfer sirasinda yasanan uyumsuzluklar, yerel aglar (Local Area Network-LAN)

ve paket anahtarlama (packet switching) yapilarinin gelistirilmesi ile giderilmistir.

Uretim faaliyetleri alaninda, bilgi ve iletisim teknolojileri, iiretimin ve
ticaretin Oniindeki geleneksel engelleri kaldirms, iiretim siire¢lerinin kiiresel nitelik
kazanmasiyla treticilerin gevrimigi sayisiz cografi firsat ve segenek c¢ikarmustir.
Uretim aglar1 ulusal sinirlar1 asmis, iiretim asamalar1 ekonomik olarak nerede karl

ise orada gerceklestirilmeye baslanmis, ancak bu asamalar yine elektronik aglarla
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birbirine baglanmistir. Bu siire¢ dogrudan yabanci sermaye yatirimlari araciligiyla
hizlandirilmis ve birlestirilmistir. Ekonomideki bu egilimin en Onemli gostergesi
bliyiik isletmelerin taseronluk islerini yapan ve entegrasyon sayesinde daha fazla is
yapma olanagina kavusan kobilerdir. Maliyetlerin disiiriilmesine yonelik bilgi ve
iletisim teknolojileri ile baglantili olarak gerceklestirilen bolgesel nitelikli {iretim,
yalnizca etkinligi artirmakla kalmayip, ayn1 zamanda ulagim ihtiyaglarini diisiirmek
suretiyle sehirlerdeki kalabaligin azaltilmasi, ¢evrenin daha az kirletilmesi gibi
pozitif katkilara da yol agmaktadir (Odyakmaz, 1996, s.37).
2.5. BILISIM TEKNOLOJILERI

2.5.1. Bilisim Teknolojilerinin Tanim1 Ve Gelisimi

Bilginin elektronik makineler araciligiyla diizenli ve akla uygun bir bigimde
islenmesini saglayan bilisim teknolojilerinden yararlanmak hem insan, hem orgiitsel
hem de yonetimsel olarak yonetime ¢ok sayida kolayliklar saglamaktadir. Bu agidan
yapilan aragtirmalarda bilisim teknolojilerinin orgiitsel diizeyde kullanilmasinda ¢ok
onemli etkiler yaptigina dair ¢ok sayida bulgular bulunmaktadir (Turkoglu,
10.11.2007, s.8).

Bilisim teknolojisi, orgiitsel performans: arttirmak, etkililigini saglamak ve
desteklemek i¢in (Cinar, 2002, s.16) bilgisayarlar araciligiyla bilginin elde edilmesi,
tiretilmesi, kullanilmasi ve yeniden kullanmak {izere depolanmasi siireci (Powell,
1997) olarak tanimlanabilir. Diger bir kaynak bilisim teknolojisini; “bilginin
toplanmasini, islenmesini, saklanmasin1 ve gerektiginde herhangi bir yere iletilmesi
ya da herhangi bir yerden bu bilgiye erisilmesini, bugiin i¢in elektronik, optik vb.
tekniklerle otomatik olarak saglayan teknolojiler biitiini” (Turan, 2002, s.31.) olarak
tanimlamaktadir. Bilisim teknolojisi araglar1 bilgiyi yoneterek degil, bilgi yonetimini
Kolaylastirarak islevlerini yiiriitiirler. Ayrica bilinenlerin ge¢misini yapilandirip ve
onu smiflandirarak bilgiyi aciga ¢ikarma, iletisimi hizlandirma ve kayithlar
dogrulamada da kullanilirlar (Tyndale, 2002).

1950’li yillardan sonra bilgisayar ve iletisim teknolojilerinin gelisip
biitiinleserek bilgi altyapisinin temelini olusturmasi, yeni bir ddonemin de baglamasina
sebep olmustur. Her alanda hissedilen bu gelisimden en fazla is diinyasi

etkilenmistir. Gilinlimiiz firmalarinda bilisim teknolojilerinin kullanimi, teknoloji
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yonetimi faaliyetlerinin basinda gelmektedir. Firmalarin biiyiimesinde etkili olan
bilisim ve iletisim teknolojilerinin eskiye nazaran c¢ok daha fazla kullanildigi
gorilmektedir. Kullanilan teknoloji sadece islerin kolaylastirilmasi veya hizh
yapilmast yoniinde degil, firmanin yapisal olarak farklilasmasi, kullanilan
yontemlerin kokten degismesi ve yeni islerin ortaya ¢ikmasi gibi konularda da etkili
olmaktadir. ‘Bilgi Toplumu’, ‘Bilgi Cag1’ veya ‘Bilisim Toplumu’ olarak tanimlanan
giinimiiz diinyasi; bilginin temel kaynak oldugu, bilgi tretimi ve iletiminin
yayginlagtigi siirekli 6grenme ve bilgilenmenin kacinilmaz hale geldigi yeni
toplumsal ve ekonomik donemi temsil etmektedir.

Cagimizda yasanan gelismelerin temelinde bilisim teknolojileri yatmaktadir.
Bilisim teknolojileri bireyleri, isletmeleri ve hatta iilkeleri olumlu ya da olumsuz
etkilemektedir. Bilisim teknolojilerinin giiniimiizde temelini olusturan Internetin
gecmisi cok eski olmasa da Internet biiyiik bir hizla gelismis ve bunun sonucunda yeni
bir diinya yapisini ortaya ¢gikartmistir. 1990'h yillarin basinda kiiresellesme tartisilirken
bilisim teknolojilerinin ortaya ¢ikardigi yapt bu tartismalart ister istemez sona
erdirmistir. Sanal ortamla olugan bu yap1 engel tanimaksizin bilyiimiis ve iilkeler arasi
siirlart kaldirmustir. Iletisim, zaman ve dogru bilgi kavraminin stratejik unsurlar
arasinda kabul edildigi giiniimiizde en gdzde ara¢ Internet ve ilintili teknolojileri

olmustur (Sevim ve Oncel, 2006, s.3).

Bilisim teknolojilerindeki  gelismeleri inceledigimizde Internetin sadece
bilgisayarlar araciligi ile kullanilabilen bir teknoloji olmadiginmi goriiriiz. Giiniimiizde
yeni nesil mobil telefonlar daimi Internet baglantisim destekleme yolunda
gelistirilmekte, Internet televizyonlar1 yoluyla bu gelisime katki saglamaktadir. Ayrica
hizla yaygmlagsan dijital televizyon yaymciligi bilisim teknolojilerinin kullanim
yelpazesini gelistirmektedir. Isletmelerde kullamilan bilisim teknolojileri; bilgisayarlar,
bilgi girdi ve ¢iktt donanimlar1 ve iletisim araglarindan olusur. Bilisim teknolojileri,
isletmelerin biitiin birimlerinde kullanilmaktadir. Pazarlamada satiglarin takibi, pazar
arastirmalar1 ve bunlardan elde edilen bilgilerin degerlendirilmesinde, satis raporlarimin
hazirlanmas1 ve smiflandirilmasinda, dagitimda, satilan {iriin miktarlar1 ve saticilarin
elindeki iriin miktarimin bilinmesinde, elde mevcut hazir Giriinlerin miktarinin takibinde

ve siparis vermede bilisim teknolojileri etkin bir bicimde kullanilmakta ve isletmelere
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biiyiik faydalar saglamaktadir. Uretimde; iiretimin planlamasi ve kontroliine yonelik
olarak gelistirilen programlar sayesinde bu tiir islemler daha kolay ve hizli bir sekilde
yapilmaktadir. Uretimde kullanilan bilisim teknolojileri, teknik ve ydntemler;
Bilgisayar Destekli Tasarim, Bilgisayar Destekli Uretim, Malzeme Ihtiya¢ Planlamast,
Otomatik Depolama ve Dagitim Sistemlerinde kullanilmaktadir. Finansal konularda,
planlama, tahminlerin yapilmasi, muhasebe kayitlarinin tutulmasi ve takibi, fatura
diizenleme vb. bircok faaliyet bilgi teknolojileri sayesinde daha kolay ve hizl
yapilabilir hale gelmistir (Seyran, 1998, 5.123).

Internet teknolojisinin kullanilmasi donamim agisindan biiyiik bir maliyet
gerektirmemektedir. Diger yandan Internet teknolojisinin yaygimlasmasi, giin gectikce
daha cok insanin bu teknolojiden yararlanmasi da bu maliyeti diisiiren bir unsurdur.
Bilisim teknolojilerinin orgiitlerde yaygin bir sekilde uygulanmasi sonucu orgiitlerdeki
degisimin biiyiik bir ¢ogunlugunu bilisim sistemlerini kapsayan degisim calismalari
icermektedir. Bu anlamda, bilisim sisteminin gelistirilmesi bir orgiitte drgiitsel degisimi

yerlestirmenin ana unsuru oldugu sdylenebilir (Tekin, Giiles ve Ogiit, 2003, $.53).

Bilisim teknolojileri ve bilisim sistemlerinde son yillarda yasanan Onemli
gelismeler, isletmelere faaliyetlerini yerine getirmelerinde yeni firsatlar sunmustur.
Glintimiizde kullanilan kisisel bilgisayarlar, daha o©nce sadece biiylik Olcekli
bilgisayarlar (mainframe) tarafindan gerceklestirilebilen bir¢ok islemi rahatlikla yerine
getirebilmektedir. Isletmeye bagh alt organizasyonlar ile isletmenin isbirligi igerisinde
bulundugu diger isletmeler biinyesinde olusturulan bilgisayar aglari sayesinde,
organizasyonlar arasinda veri, dosya, program ve elektronik mesajlarin transfer ve
paylagimi miimkiin hale gelmistir.

Bilgisayar destekli tasarim (CAD-Computer Aided Design), bilgisayar destekli
tretim (CAM-Computer Aided Manufacturing), bilgisayar destekli siire¢ planlama
(CAPP-Cornputer Aided Process Planning) ve elektronik veri degisimi (EDI-Electronic
Data Interchange) teknolojileri basta olmak {izere, giiniimiizde kullamilan bilisim
teknolojileri, gegmisle kiyaslandiginda tiretim sistemlerini birbiri ile daha ¢ok baglantili
héle getirmistir. Buna ilave olarak, Internet teknolojisi, veri ve bilginin cografik sinirlart

tanimaksizin iletilmesine imkan taniyan bir ortam hazirlamistir (Y1ldiz, 2006, ss.32-36).
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2.5.2. Bilisim Teknolojilerinin Ozellikleri

Firmalarin biiyiimesinde etkili olan bilisim ve iletisim teknolojilerinin eskiye
nazaran ¢ok daha fazla kullanildig1 goriilmektedir. Kullanilan teknoloji sadece islerin
kolaylastirilmas1 veya hizli yapilmasi yoniinde degil, firmanin yapisal olarak
farklilagmasi, kullanilan yontemlerin kokten degismesi ve yeni islerin ortaya ¢ikmasi
gibi konularda da etkili olmaktadir. Bilisim teknolojisi; verilerin kayit edilmesi,
saklanmasi, belirli bir islem siirecinden gecirmek suretiyle bilgilerin {retilmesi,
iiretilen bu bilgilere erisilmesi saklanmasi ve insanligin hizmetine sunulmasi gibi
islemlerin etkili ve verimli bir sekilde yapilmasina olanak saglayan teknolojilerdir.
Modern bilisim teknolojisi, farkli yerlerde bulunan bilgiye, istenilen her zamanda en

yararli bir bi¢imde erisilmesini amaglamaktadir (Pamukoglu, 2006, s.18).

Kiiresel boyutta devrim niteligi tasiyan bu bilisim teknolojisinin bu denli
gelismesinin, dort ana teknolojik unsura bagli oldugu ileri siiriilmektedir (Akata,

1999).

Kapasite: Fiber optik ve uydu gibi yeni teknolojiler sayesinde, bilginin

tasiacagi bant genislikleri yliksek oranlara ¢ikarilmistir.

Sayisallasma: iletisim ag yapilar artik tiimiiyle sayisal olmaktadir. Bdylece
aralarinda ses grafik ve goriintli seklindeki her tiirlii bilgi, ikili say1 sistemi i¢inde
kodlanarak sikistirilmis “bit” dizinleri halinde ayr1 sebekeler {lizerinden iletilmekte,
alict ucta da yeniden orijinal haline donistiiriilebilmektedir. Bdylece, O6rnegin
sikistirilmis sayisal video sinyalleri araciligiyla hareketli bir konferans goriintiisii 1ki
adet telefon teli lizerinden iletilebilirken, yiizlerce sayisal TV kanalida ayni anda

uydular ya da fiber optik kablolar aracilig1 ile taginip aktarilabilmektedir.

Her Noktada Bulunma: Hiicresel radyo, kisisel iletisim servisleri gibi
teknolojik gelismeler, tasmabilir kisisel iletisim olanaklarimin hemen her yerde
bulunur olmasini saglamaktadir. Ayni imkanlar kirsal kesimlerde yasayanlara da
sebeke insa edip kablo doseme zorunda kalinmadan, iletisim hizmeti goriilmesinde

yararl1 olabilmektedir.
Birlesim: iletisim, bilgi islem ve goriintiileme teknolojilerinin birlesimi,
kullanic1 ihtiyaglarina gore ses, veri ve goriintiiniin birlikte ve degisik Olgiilerde

islevsellik kazandig1 multi-medya uygulamalarinin yol gostericisi olmustur.
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Bu dort ana teknolojik egilim, bilisim teknolojilerinin temel 6zelliklerini
vurgulamaktadir. Ancak, bilisim teknolojilerinin ¢ok sayida farkli 6zellige sahip
olmasiyla birlikte onlar1 diger teknolojilerden ayiran temel Ozelliklerini su sekilde
siralamak miimkiindiir (Yerel Yonetim Ve Bilisim Teknolojisi Dergisi, 1993, ss.16-
17).

Bilginin Toplanmasi: Bilisim teknolojisi, bilgiyi tutar, yani bilginin
saklanmasi, korunmasi, gerektiginde diizeltmeler ya da eklemeler yapilmasi ve basili
kopyasinin ¢ikarilmasi islemlerine imkan verecek bigimde, basilan her tusa ya da

yapilan her islemi elektronik olarak kayda gegirir.

Bilginin Depolanmasi: Bilisim teknolojisi, bilgiyi biriktirir ve depolar. Yani
bilgiyi sayisal ( dijital ) bi¢cime ¢evirir ve gerektiginde bulup ¢ikarmak {izere bellekte
saklar. Ornegin, bir dosya ya donanim kendi belleginde ya da tasinabilir bir
depolama aracinda ( genellikle, manyetik diskler, bantlar ya da kartlarda ) depolanir.

Daha sonra yeniden yazima gerek olmaksizin, defalarca bulunup yeniden yazilabilir.

Depolama, giiniimiizde metin dosyalar1 ya da islem tablolartyla smrh
olmaktan c¢ikmistir. Cesitli grafikler, sayisallastirilmis fotograflar ve benzeri
goriintliler ile sesler depolanabilmekte, bunlar iizerinde, metinlerde oldugu gibi

degisiklik ve diizeltme de yapilabilmektedir.

Bilginin islenmesi: Bilisim teknolojisi, bilgisayara girilen verileri isleyerek
veriye donlistiiriir. Yani, yazim ve hesap islemleri ile diger islemleri yaparak veriler
arasindaki baglantiyr kurar, yonlendirir, bi¢cimlendirir ve eldeki bilgiyi yeniden
diizenler. Ornegin ana bellekte depolanmis bir metin, yazici aracihigiyla kagida
gecirilmeden oOnce gozden gecirilebilir; kullanici hatalarin1 ekrandan gordiikce
diizeltebilir ve eksiklikleri tamamlayabilir.

Bilginin goriintillenmesi: Bilisim teknolojisi, bilginin goriintiilenmesini
saglar. Yani, bilgiyi elektronik olarak iletir, nakleder ve sergiler. Ornegin, bellekte
depolanmis bilgi, uygun bagka bir makinede okunabilir, diizeltilebilir. Ayrica, bir
cthaza giris yapilan metin ya da tablo, telefon hattiyla ya da benzer bir cihazla

aktarilabilir.
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Islemlerin denetlenmesi: Bilisim teknolojisi, islemleri denetler, yani,
kullaniciya sistemle ilgili hizli ve iki yonli bilgi akist saglar. Bu yolla; denetim
islemlerinin  gergeklestirilmesini ve donanim ya da islem performansindaki

sapmalarin belirlenmesini ve diizeltilmesini miimkiin kilar.

Goriildiigli tizere, bilisim teknolojileri bilgiye dayali olduklari i¢in genel
teknolojiye nazaran daha {stiinliik gosterir ve kullanicilarina hem teorik hem de
uygulama agisindan smirsiz imkan sunar. Kullanicilarin da imkéanlart etkili bir
bicimde kullanabilmeleri, bireysel yeteneklerine ve organizasyonun da yapisal olarak

buna uygun olmasina baglidir (Gunton, 1989, s.35).

Teknoloji her zaman, savunma amacgh olarak gelistirilmis olsa da temel
anlamda insanliga veya bir millete yarar saglamak fizere gelistirilmektedir.
Insanoglu &zellikle gectigimiz yiizyilda olmak iizere bircok kesif ve icada imza
atabilmistir. Fakat ne yazik ki tim bu teknolojileri kimlerin kullanip kimlerin
kullanamayacagini sinirlama konusunda tam anlamiyla basanli olamamuistir.
Dolayisiyla bu teknolojiler kotii insanlarin kullanimina da hizmet edebilen veya
kotiiliiklerini yapmalarint kolaylastiran bir ortami da beraberinde getirmistir.
Diger bir deyisle herkese acik olan bu teknolojilerin kotii amacglhi kisiler
tarafindan kullanimina veya kotli amaglar i¢in kullanimina engel olabilecek bir
tan1 teknolojisi gelistirmeyi basaramamistir ve aslinda bunu yapabilmek

miimkiin degildir (Active finans, Nisan 2005).

Bilisim  teknolojileri insanligin  oldugu kadar, terOristlerin de
vazgecilmezi haline gelmistir. Bunun sonucunda bombalama, gasp, rehin alma,
ucak-gemi korsanligi gibi klasik teror eylemleri modern terér eylemlerine davetiye
cikartmaktadir (Argun, 2003, s.5). Sosyal, oOzellikle ekonomik ve savunma
alanlarinda topluma hizmet veren bilgi merkezleri, siber terdristler i¢in cazip

hedefler olusturmaktadir

Insanligin  gelisimine, yasam standartlarini kolaylastirmaya, yasamsal
boyutlar ¢esitlendirmeye yonelik hizmetlerde bulunan teknoloji, ne yazik ki kendini
kotli amaglh kullanimlardan koruyamamakta, kot niyetli kullanildiginda ise korkung
bir silah olmaktadir (Ticaret-Net, Aralik 2007).
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Bilisim teknolojisinin ana unsuru olan Internetin kiiltiirel agidan da negatif
yanlar1 oldugu iddia edilmektedir. Bu goriise gore; Internet bir bilgi ¢copligiidiir ve
insanlar1 yonlendirmektedir. Gergekten de bilgiyi liretmeyen ve yonetemeyenler igin
Internet bir bilgi ¢opliigii olabilir.

Simdiye kadar hep bir iilke sinirlar iginde kalan hukuksal altyapilar s6z
konusu iken artik bilisim teknolojilerinin yaygin kullanimmin sinir tanimaz
boyutlar1 nedeniyle kiiresellesen, farkliliklarin ortadan giderek kalktigi bir diinyada
bigimlenmek iizere olan yeni bir hukuksal boyut ortaya ¢ikmaktadir. Ustelik bu
hukuksal boyut, alisiimisin disinda sanal ortamlar gibi yapilan 6ngérmeyi zorunlu
kilmaktadir (Toreci, 1999).

Bilimsel ve teknolojik gelismeler, bir yandan, yasam kalitemizi
ylikseltirken, bir yandan da insani degerlerin yitip gitmesine yol agacak
olumsuzluklar getirmektedir. internet, biitiinii ile ele alindiginda teknik yapist
itibari ile denetime miisait bir nitelikte degildir. internete girmek, Internetten
yararlanmak ve cesitli olanaklari kullanmak igin herhangi bir yasal formalite,
basvuru izni, onay gibi islemler sz konusu degildir. Internetin hukuki anlamda bir
sahibi yoktur, belli bir isleticisi ve/veya yoneticisi de yoktur. Bu nedenle Internetin
kullamnminda ortaya ¢ikabilecek suistimalleri, asiriliklari, usulstizliikleri, kural
dis1 davraniglart denetleyip, yaptirim uygulayacak merkezi bir otorite de
bulunmamaktadir. Internetin bu niteligi, uluslararas1 ya da uluslar {istii
organizasyonlar tarafindan dikkate alinmali ve ¢oziim iretilmelidir. (Kadri, 2006,
5.56)

Giliniimiizde isletmelerin bilgisayarlar, veri iletisimi ve diger medya
aygitlarini igeren bir elektronik alt yapisi olmaksizin faaliyet gdsteremeyecegi ¢ok
aciktir, bilisim altyapisina yapilacak yatirim ¢ok dnemlidir. Bilisim teknolojisi. i¢in
biiylik firmalar bilisim teknolojisi i¢in ayirdiklar1 biitgenin yaridan fazlasini ve
gelirlerinin de %4’linii bilisim teknolojisi altyapisina ayirmaktadirlar. Bu oranlar
giderek artmaktadir (Akin, www.bilgiyonetimi.org, 08.08.2009).

Bilisim teknolojisini kullanmak isteyen bir firmanin, firma icinde veya

disinda kimin kiminle, hangi konularda, ne siklikla ve hangi yollardan iletisim
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kurmasi gerektigini belirlemesi gerekir. Bu da bilisim teknolojisi altyapisini
hazirlama anlamina gelir (Hamel ve Prahalad, 1996, s.30).

Bilisim teknolojilerinin firma stratejilerini 6nemli derecede etkiledigi bir
gergektir. Bu etki hem isletme diizeyinde hem de isletme dis1 stratejilerin 6nemli bir
kismimi olusturmaktadir. letisimin hizli saglanmasma imkan taniyan stratejiler,
firmalarin bilisim teknolojilerindeki stratejik potansiyeli gdrmelerini saglamistir.
Bilgisayar, iletisim ve otomasyondaki gelismeler, firmalar arasi iletisimi, biitiinlesme
calismalarin1 ve is gorme metotlarii biiyilk oranda degistirmistir. Donanim
maliyetlerinin azalmasi ve dzelliklerindeki yenilikler, yazilimlarin gorsel hal alarak
kolay kullanim imkanlarinin artmast da bilisim teknolojilerinin kullaniminda etkili
olmustur. (Gedikli, 2006, ss.46-49)

Firmalar rekabet ortaminda, standart iiriin iiretebilme ve degisen pazarlarda
hayatini siirdiirebilme amaciyla bilisim teknolojilerini daha esnek hareket edebilme
ve yeni pazarlar olusturabilmek i¢in kullanmaktadirlar. Bilisim teknolojileri ve bilgi
isleme yoOntemleri, artitk maliyetlerin diisliriilmesi, performansin arttirilmas: ve
iiretim sistemlerine destek amaciyla kullanilmaktadir (Simpson ve Swatman, 2007,
www.isoc.org, 20.08.2009).

Ust yonetim kararlarina destek amaciyla tasarlanan veritabani ¢alismalari,
firmanin sahip oldugu eski yeni her tiirlii bilginin bir arada tutularak daha sonraki
kullanimlar i¢in saklanmasini saglamaktadir. Yoneticiler, bu veritabani i¢inden
kendileri i¢in gereken bilgileri alir ve bu veriler arasindaki iliskileri tespit ederek
firma igin ¢esitli kararlar verirler. Boylece var olan ancak o ana kadar kullanilmayan
her tiirlii veri artik kullanilabilir ve ¢6ziime katkida bulunabilir hle gelmistir (Pass,
1997).

Maliyetlerin azaltilmasi ve verimliligin arttirilmasi bilisim teknolojilerinin
etkisini gosterecegi alanlarin basinda gelmektedir. Bilisim teknolojileri sayesinde
baz1 sektorlerde iiriin hayat siirecleri farkli dl¢iilerde son derece carpict bir sekilde
kisalmaktadir.

Ilerleyen teknoloji sayesinde, maliyetleri arttirmaksizin daha kisa iiretim
siiresi miimkiin olmaktadir. Tiiketicilerin Oneminin arttig1 giiniimiizde bilisim
teknolojileri, sayilart ¢ok fazla ve karmasik yapidaki {riinlerin uygun fiyatlarla

satigina ve dagitim kanallarinin biiyiik 6l¢iide elektronik ortama taginmasi sebebiyle,
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aract kurumlarin biiyiik Ol¢lide farklilasmasina ya da ortadan kalkmasina neden
olacagindan maliyetleri azaltan dagitim sistemleri kullanilmasmma imkan

saglamaktadir. (Gedikli,2006, s.52)

2.5.3. Bilisim Teknolojilerinin Isletmelere Etkileri

Bilisim teknolojileri, iiriin gelistirme ve dagitim asamasinda kullanilacak
bilisim teknolojisi, siireci son derece kisa hale getirerek mal ve hizmetlerin niteligini
degistirebilecegi gibi, planlama ve kontrol, ofis otomasyonu, denetim, verimliligin
artmas1 ve maliyetlerin azalmasi amaciyla kullanilabilir. Kurulacak yaygin bir
iletisim ag1 sayesinde mal ve hizmetlerin hizli ve kolayca dagitilmasina imkan
taniyabilir. Biitiin bunlar uzun doénemde ekonomik kazan¢ anlamina gelmektedir.
Bilgisayar destekli tasarim ve kurulan ag sistemi sayesinde saglanan iletisim
kolayligi, tirlin farklilastirma ve gelistirme siirecinde biiylik katkilar saglamaktadir.
Boylece, bilisim teknolojileri tiretim, dagitim ve sonrasindaki hizmetler bakimindan
onemli avantajlar getirmektedir. (Gedikli, 2006, ss.49-51)

Pazarlamada degisiklikler ortaya ¢ikmaktadir. Kredi kart1 kullanimi1, otomatik
para ¢ekme makineleri ve barkod okuyucular gibi teknoloji ile i¢ ige olunan bir
ortamda bu tiir sistemlere sahip olmayan firmalar rekabet agisindan 6nemli kayiplar
vereceklerdir. Stratejik diizeyde diisiikk maliyet, tirtin farklilastirma ile yeni ve 6zel
pazarlara giris anlaminda bilisim teknolojileri 6nemli etkiye sahiptir.

Bilisim teknolojileri, bir firmanin i¢inde bulundugu rekabet faktdrlerinin
timiint degisik ol¢iilerde etkilemektedir. Rakiplerin farkli ve dikkat ¢ekici yontemler
kullanmasi, pazara yeni giren firmalarin yeni teknoloji ile faaliyete baslamalar1 ve
mevcut durumun yeni teknolojiye adaptasyonu firmalarin dikkat etmesi gereken
faktorlerdir.

Bilisim teknolojisi imkanlarinin etkin kullanimiyla istiinlilk elde etme
konusunda bir¢ok drnek verilebilir. Ornegin, bilisim teknolojileri belirli bir pazarda
bulunan miisterilerin bilgilerinin toplanip analiz edilmesinde ve bdylece firmalarin o
iirlin ya da pazar iizerine yogunlasarak stratejik bir iistiinlik saglamasina yardimct
olabilir. Bilisim teknolojileri rekabet agisindan uzun vadede iistiinliik getirmeyebilir,
ancak firmanin yeteneklerini gelistirmesi ve bulundugu sektérde hayatimi

stirdiirebilmesi i¢in zorunlu bir faktordiir. Bilisim teknolojilerinin firmalarin
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biiyiimesinde asil faktor olarak yer almasi, bu teknolojileri sadece ofis otomasyonu
olarak gormekten kurtulup, firma genel stratejisinin tamamlayicis1 olarak kabul
edilmesine baghdir. Bugiin diinya genelinde bir¢ok firma, bilisim teknolojilerini de
igine alan stratejiler izlemektedir (Fruhling ve Digman, 2000).

Bilisim teknolojileri orgiitlenme ve yonetim yoniinden isletmelerin geleneksel
orgiit piramitlerinin yapisinda oldugu kadar, emir komuta zincirinde ve Orgiit igi
haberlesme kanallarinda da radikal ve 6nemli degisimleri getirmektedir. Yoneticiler
artik Onlerindeki bilgisayar ekrani araciligiyla kendisini ilgilendiren bilgileri
dogrudan elde etme yetenegini kazanmislardir. Yine, alt kademelerde caliganlarin
yerini artan oranda is makinelerinin ikame etmesi sonucunda, daha az ustabasi
gereksinimi dogmakta, ustabasilar azalinca da orta kademe yoneticilerine daha az
gereksinim oldugu goriilmektedir. Bu durum, 6rgiit piramidinin ortasi ve alt kisminin
daralmasina yol agmaktadir. Bilgi devriminin ayni1 zamanda, demokrasiler tizerinde
de etkileri goriilerek, toplumda nerede bulunursa bulunsun bireyin bilgiye esit
diizeyde erisebilecegi bir yetenegi yaratmasi beklenecektir. Bilgi ve haberlesmenin
birlesimiyle teknoloji bu tur toplumsal etkinliklere katilimda pozitif bir giig
olusturacaktir (Tekeli,1992).

Bilisim teknolojileri; i ve organizasyon yasaminin icerigini tamamen
degistirmistir. Genis ve yaygin iletisim aglari, organizasyonlarinin 24 saat siire
boyunca kesintisiz ¢alisabilmesine imkan saglamis ve kiiresel olarak faaliyet

gostermesini kolaylastirmistir (Schultheis ve Sumner, 1994).

Bilisim teknolojilerinin isletmelere sagladiklar1 olanaklar ii¢ ana baslik

altinda toplanabilir (Bensghir, 1996, s.37). Bunlar asagidaki basliklarda verilmistir.

2.5.3.1. Endiistrideki Degisim

Bir endiistrinin karhiligin1 bes rekabet edici gii¢ belirlemektedir. Porter
(1985, s.54)’in kanunlarina gore, bunlar sirasiyla saticilarin giicii, tedarikg¢i
kuruluslarin giicii, alicilarin giicii, rakiplerin giicli ve ikame edilebilen {riinlerin
giiciidiir. Bilisim teknolojileri bu bes giicii etkileyerek endiistrinin, yapisini

degistirebilmekte ve rekabet giiciinii giiclendirici rol oynamaktadir. Diger
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taraftan bu teknolojiler pek¢ok endiistrinin yapisint ¢dzmekte ve degisim igin

gereksinim ve firsatlar yaratmaktadir.

Endistri toplumunda insan veya makine yoOnetimli bir is hayati soz
konusudur. Giliniimiizde ise daha =ziyade bilgisayar yoOnetimli bir calisma
hayatina gec¢ilmistir. Her teknolojinin is hayatinda kullanilmasi, ¢alisanlarda da

yiiksek derecede yeni vasiflarin aranmasina neden olmaktadir.

Bilisim teknolojileri alicilarin  giliclinii  artirma ve azaltmada
kullanilabilmektedir. Bilisim teknolojileri kuruluslara kendilerine girdi saglayan
kuruluslar1 kontrol edebilme olanagi saglayan bilgi sistemlerini destekleyerek
arz edici kuruluslarin giiclinii azaltabilmektedir. Bu avantaj, belirsizligi ortadan
kaldiran bilisim teknolojileri destekli bilgi sistemleri ile saglanmaktadir. (Kadri,
2006, s.53)

2.5.3.2.Yeni Iy Imkanlar

Bilisim teknolojileri alanindaki gelismeler bir taraftan kimi mevcut is
olanaklarin1 ortadan kaldirmakta, diger taraftan da yeni is olanaklan
yaratmaktadir. Ornegin, gelismis kelime islemcilerin kullanilmas1 ile birlikte,
artik sekreterlerin islerinin istlendigi kimi islevler-randevu ayarlama, metin
yazma gibi yavas yavas ortadan kalkmaktadir. Diger taraftan video konferans
sistemlerinin kullanilmaya baslamas1 ile ¢ok kisa bir gelecekte hava yollar1 ve
otel isletmeciliginin olumsuz etkilenecegi tahmin edilmektedir. Bilisim
teknolojileri ve bilgi devriminde yasanan gelismeler ii¢ farkli yolla yeni is

olanaklar1 yaratmaktadir:
Birincisi, kimi isler teknolojik olarak yapilabilir.

Ikinci olarak; bilisim teknolojileri iiriinlere tiiretilmis talep olusturarak

yeni is olanaklar1 yaratmaktadir.

Ugiincii ve son olarak ise, bu teknolojilerin kullanimi ile elde edilen yan
tirlinlerin yaratilmasi ve bunlarin diger kuruluglara pazarlama olanaginin elde

edilmesidir.

Bilisim  teknolojilerinin  lokomotifi sayilan Japonya'da, bilisim

teknolojisinde faaliyet gosteren sektdrler ile diger alanlarda faaliyet gdsteren
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sektorler arasinda olduk¢a kutuplagsma goriilmektedir. Bilisim teknolojisi sektorii
ihracatin % 30'unu, Uretimin % 50'sini ve yatirirmin % 80'ini olusturarak
Japonya'nin biliylimesinde itici giic olmustur. Diger sektorler kendi sorunlar ile
bogusurken, bilisim sektorii yeni is olanaklar1 yaratmis ve bu sektérdeki tiikketimi

de arttirmistir (FISCAL, 2002).

2.5.3.3. Rekabet Ustiinliigii

Diinyada yasanan hizli degisim ve kiiresellesme siireci, is diinyasinda acimasiz
bir rekabet ortaminin dogmasina neden olmustur. Bu yeni is diinyas1 da isletmelerin
basarili olabilmesi diger isletmelerden farkli olmalarina, miisterileri i¢in deger
yaratabilmelerine ve bunu siireklikilabilmelerine baglhidir. Isletmeler artik bugiin icin
rekabet etmek yerine gelecek igin rekabet etmeye ¢aligmaktadirlar (Hamel ve Prahalad,
1996, s.45). Bir baska ifadeyle kalite, hiz ve maliyet avantaji saglayarak uzun dénemli

bir rekabet avantaji saglamak artik ¢ok zor hale gelmistir.

Gliniimiizde, bilisim  teknolojilerini  kullanarak yarattiklar1  degerlerin
maliyetlerini diistirmek suretiyle rekabet avantaji elde eden degisik is alanlarinda
calisan kurulusa rastlamak miimkiindiir.

Gelisen kiiresel rekabet ortaminda isletmelerin rekabet avantaji
saglayabilmeleri ancak, iirlin ve hizmet standartlarinda yarattiklart fark ile
mimkiindiir. Bu da isletmelerde bireysel ve kurumsal degisimi zorunlu hale
getirmigtir. Uriin ya da hizmet artislarindaki kalite artisin1 saglayan iki temel
unsurdan biri ileri teknoloji yatirim ve destekleri digeri ise kaliteli ve yaratic insan
kaynag: tedarigidir (Akin, www.bilgiyonetimi.org, 08.08.2009).

Edward De Bono (1992) 'nun, "rekabet iistii" olmak kavramiyla agikladigi bu
yeni rekabet anlayisi isletmelerin ayakta kalabilmeleri ve basarili olabilmeleri i¢in bir
On sart haline gelmistir. Bono (1992) rekabetin, isletmenin varliginmi siirdiirmesi ve
ayakta kalmasini saglayacak temel ¢izgiyi glivenceye alma agisindan gerekli oldugunu
sOylerken rekabet {istii olmanmn ise, bu temel ¢izgiden yukarilara dogru ¢ikmay1
hedefleyen bir goriise sahip oldugunu belirtmektedir.
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Gilinlimiizde rekabet anlayisindaki bir diger koklii doniisiim ise "ortaklasa

rekabet" (Co-opetition) kavramiyla ifade edilen is oyununun igindeki tiim taraflarin

kazandig1 yeni bir rekabet anlayisidir.

Edward De Bono (1992) 'nun rekabet iistii kavramiyla, Baranderburger ve

Nalebuff'un ortaklasa rekabet kavrami ile ifade ettigi yeni rekabet anlayiginin

ozelliklerini Gary Hamel ve C.K. Prahalad (1996) ise su sekilde 6zetlemistir:

* Gelecek i¢in rekabet, pazar pay1 i¢in degil, firsat payi i¢in rekabettir.

* Gelecek i¢in rekabet, {lirlin bazinda degil, isletme bazinda gergeklesir.

* Gelecek icin rekabet, koalisyonlar arasinda da gerceklesebilir.

* Gelecek i¢in rekabet, gegmis ya da bugiin i¢in degil gelecek i¢in rekabettir.

* Gelecek igin rekabet, genellikle rekabet kurallarinin heniiz belirlenmedigi

alanlarda yiirtitiiliir.

* Gelecek i¢in rekabet, li¢ asamadan olusur: Tablo 2.3’te gortildigi gibi, fikir

liderligi i¢in rekabet; ilerleme yollarinin yonetilmesi igin rekabet, pazar pay1 i¢in

rekabet.

Tablo 2. 3: Bilisim Sistemi Uygulamalari

Fikir Liderligi Tlerleme Yollarinin Yonetilmesi |Pazar Pay

Sektordeki egilimleri Temel yetenekleri olugturmak, Diinya capinda bir tedarik ag1
derinlemesine deneyerek alternatif ~ Uriin  konseptlerini [olusturmak
Ongorii olusturmak. aragtrmak ve miisteri yaklagimini

yeniden bigimlendirmek.

Islevselligin, temel Sektor i¢in gerekli koalisyonu Uygun bir pazar konumlama
yeteneklerin ve miisteri [ olusturmak ve yonetmek. stratejisi hazirlamak, verimliligi
yaklagimmin  potansiyel evrimi ve etkinligi azamilestirmek.
konusunda yaratict bir  goriis
olusturmak.

Bu goriisii  "stratejik  bir Rakipleri daha uzun ve pahali Kritik pazarlara rakiplerden
mimari" seklinde 6zetlemek. ilerleme yollarina zorlamak. once admm atmak, rekabette

etkilesimi yonetmek.

Kaynak: Hamel and Prahélad, 1996: s.47.

Rekabetci iistiinliik kavrami bir isletmenin daha iyi miisteri degeri yaratarak

rakipleri karsisinda piyasada avantaj kazanmasi anlamina gelmektedir. Rekabetci

iistiinliik kazanmanin birgok yontemi bulunmaktadir. Rakipler karsisinda fiyat ve kalite
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avantaji elde etmek, rakiplerinden 6nce miisteri degeri yaratacak yeni pazar firsatlari
elde etmek, degisen miisteri istek ve ihtiyaglarina hizla cevap verebilmek rekabetci
iistiinliik kazanmanin yontemlerindendir. En genel anlamiyla bir rekabet stratejisinin

olusturacagi kapsam Sekil 2.1.’deki gibi ifade edilebilir.

Zayif ve B % Firsat ve
giiglil yonler = v tehditler
A A .
- - Isletme dis1
Isletme igi faktorler
faktorler
\ 4 v
Kisisel degerler | R Toplumsal
h g beklentiler

Sekil 2. 1: Rekabet Stratejisi
Kaynak: Akin,2005:s,3

2.5.4. Bilisim Teknolojilerinin Rekabete Etkileri

Teknolojinin kiiresel alanda siddetlenen rekabet ilizerindeki etkileri ve ayni
zamanda teknolojinin kendisinin kiiresellesme ve rekabet siireglerini hizlandirdig:
bilinmektedir. Hangi sektorde olursa olsun, giliniimiiz isletmeleri herhangi bir diizeyde
teknolojiyi oOrgilitlerinde kullanmakta, piyasa kosullarmin zorlanmasi ve olanaklar
olciisiinde de yenilikleri takip etme zorunda kalmaktadirlar Isletmelerin teknolojiye
ilgileri artik sadece iiretim teknolojisi, AR-GE faaliyetleri ya da bilisim sistemleri ile
siirh degildir. Bilisim teknolojileri isletmeleri sadece i¢sel anlamda degil, yan sanayi,
rakipler ve miisteriler agisindan da kokten degistirme etkisi gostermeye baslamistir.
Dolayisiyla, teknoloji yonetimi ¢agdas isletmelerde hayati onem tasiyan bir kavram
olarak yerini almistir (Simsek ve Akin, 2003. s. 43).

Rekabette iistiinliik saglayan teknolojiler, isletmeye yeni diriinler, gelismis
Ozeliklere sahip mevcut iriinler veya iiretimde c¢ok ilerlemis yeni siirecler verme
potansiyeline sahiptirler. Rekabetin teknolojiyle olan bu yakin bagi, yeni yonetsel
yaklagimlarda esnekligi ana felsefe olarak ortaya c¢ikarmaktadir. Yenilik anlayisi
piyasalarda iiriin yasam siiresini ve rekabet dinamiklerini siirekli bir sekilde
degistirmektedir. Rekabet {istiinliigli elde etmek isteyen isletmelerin dinamik bir
etkinlige ulagsmalar1 kaginilmazdir (Ak, 1998, s.28).
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Bilgilerin iletisim ve isleyisindeki maliyet diistikliigii ve zaman tasarrufu hig
stiphesiz ki bilgi teknolojisinin en biiyiik katkilar olarak goriilmektedir. Ayn1 zamanda
bu etkiler firmalarin organizasyon ve isgiicii yapisinda da ¢ok biiyiik degisikliklere
neden olacaktir. Bir iilkenin endiistrisinin gelismesinde ve modernizasyonunda bilgi
teknolojisi giiclii bir ara¢ olarak goriilebilir. Birgok tilkede bilgi i¢in yapilan yatirimlar
bu iilkelerin ekonomik biiylime oranlarinin iki veya ii¢ kati civarinda olmaktadir.
Teknolojik gelismelere iligkin bilgi kaynaklarina ulasma, bunlar1 firmalara yayma,
pazar arastirmasi ve {irlin tanitma konusunda enformasyon sistemlerinden yararlanma
ve firmalar1 bu imkanlarla donatma bir ihtiya¢ olarak kendini hissettirmeye baglamistir
(Durdu, 2006, ab.org.tr).

Rekabet iistiinliigii kavrami bir isletmenin daha iyi miisteri degeri yaratarak
rakipleri karsisinda piyasada avantaj kazanmasi anlamina gelmektedir. Rekabet
tistlinliigi kazanmanin bircok yontemi bulunmaktadir. Rakipler karsisinda fiyat ve
kalite avantaj1 saglamak, rakiplerden 6nce miisteri degeri yaratacak yeni pazar firsatlari
elde etmek, degisen miisteri istek ve ihtiyaglarma hizli cevap verebilmek rekabet
{istiinliigii elde etmenin ydntemleri arasinda sayilabilir (Tekin ve Omiirbek, 2004, s.18).

Isletmelerin birbiri ile rekabet ettikleri unsurlardan biri de {iriin ve hizmetlerinin
misterilerine sundugu degerin farkliligidir. Rekabet stiinliigii, isletmelerin iirettigi
tirtinlerin nitelik, kalite, hizmet, maliyet, erigebilirlik, zaman vb. deger olarak miisteri
beklentilerini agmast durumunda ortaya ¢ikar. Bazi isletmeler dogasi geregi (demir-
celik tireticisi bir igletmenin ilgili hammadde kaynaklarinin bulundugu {ilke ya da yerde
bulunmasi) veya hukuksal cer¢evede (belli isletmelere sadece belli iiriinleri liretme
lisanst verilmesi) bu rekabet istiinliigline sahip olabilirken; ¢cogu igletmenin rekabet
istlinltigii elde edebilmesi i¢in rakiplere oranla {istiin 6zellikli iirlin, pazarlama, miisteri
iligkileri yonetimi, dagitim kanallari ve satis sonrasi hizmetlere sahip olmasi
gerekmektedir. Isletmelerin bilisim sistemlerini rekabet iistiinliigii elde etmede nasil
kullandiklar1 bu isletmelerin izledikleri stratejiler tarafindan belirlenir. (Yildiz, 2006,
ss.41-42)

Her ne kadar isletmelerin rekabet kosullar1 oldukga farklilik gosterirse de,
bir¢ok isletme Porter (1985, s.54) tarafindan tanmimlanan ii¢ stratejiden birini izler.
Isletmelerin kendi, tedarikgiler ya da miisterilerin maliyetini diisiirmeye ¢alistig1 ya da

rakiplerinin maliyetlerini artirmaya c¢alisig1 maliyet liderligi stratejisi; irin ve
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hizmetleri ile miisterilerine rakiplerine gore daha fazla deger vermeyi hedefledigi éiriin
farklilagtirma stratejisi; irin ve hizmetlerini sadece belirli pazarlara sunmay1
hedefledigi odaklanma stratejisidir. Bilisim teknolojilerine gerekli yatirimlari yapmis
olan isletmeler, bilisim teknolojileri sayesinde tedarik¢i ve miisterilerini deger
zincirinin ayrilmaz bir pargas1 gorerek, deger artiric1 veya maliyet diistirticti katkilar,
rekabetci lriinler, miisteri tarafindan tasarlanabilen triinler, hizli iiretim, teslimat ve
satig sonrast destek ve yeni kosullara adapte olma becerileri kazanarak rekabet

istlinltigii saglayabilirler.

2.5.5. Bilisim Teknolojisinin Is Hayatinda Kullamlmasi

Bilginin kisiler arasinda iletilmesini saglamak bilisim sisteminde yeterlidir.
Bu olay1 sade anlasilir sekilde yapmak kolaydir. Ancak, bilginin iletilmesi

giiniimiizde teknolojik ara¢ ve gereclerle miimkiindiir

Ancak, insanlarin ihtiyaclarinin artmasit ve hizmetlerin gelistirilmesi
diisiincesi yatirimlarin  bilisim teknolojisine kaymasina ve alt kademe islerin
otomasyonu, teknik elemanlarin desteklenmesi, denetimlerin kolaylastirilmas: ve
zeki {irlin ve hizmet gelistirilmesi alanlarinda bilgisayarlar arasinda aglarin

kurulmasina sebep olmustur.

Giiniimiizde hem vyerel aglarin hem de Internetin etkileri birgok alanda
hissedilmektedir. Firma icinde tiim birimlerde calisan elemanlarin yerel aglar
sayesinde aralarinda hizli ve kolay iletisim saglamalari, Internet sayesinde giiglii
veritabani yapilarina ulagsma imkanlari, bununla birlikte rakip firma ve miisterilerle
etkilesimli bilgi aligverisi hem firma hem de sektér agisindan bir¢cok avantaji

beraberinde getirmektedir (Bradley, Hausman, ve Nolan, 1993, s.3.).

Bilisim teknolojileri farkli kanallar aracilifiyla firmalarin biiylimesinde de
cok boyutlu etki yapmaktadir. Bilgisayar ve iletisim ile ilgili yeni {iriin ve hizmetlerin
ortaya c¢ikisi ile toplam {iretim artarken, bu sektorlerde yeni is imkanlari
dogmaktadir. Bununla birlikte elektronik ticaret ve bilgisayar destekli uygulamalar
tiretim siirecinde biiylik verimlilik saglamaktadir. Boylece, bilisim teknolojilerinin
niteliksiz isgiicli, fiziki ve beseri sermaye ve toprakla beraber toplam iiretimin

artmasina katkida bulunan 6nemli bir {iretim faktorii haline geldigi soylenebilir.
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Biitiin bunlara ek olarak, Internetten yapilan satislar, dijital reklam, cografi smirlari
asan Uretim, pazarlama ve yoOnetim teknikleri ile ekonomik etkinlik artmaktadir

(Odyakmaz, 1996, s.37).

2.5.5.1. Bilgisayar ve Internet

Gilinlimiizde, diinya tizerindeki milyonlarca bilgisayarin birbirine bagli olarak
calismas1 sayesinde onemli bir giic durumuna gelen Internet, sadece iletisim
acisindan degil, ticaretle ugrasan bir¢ok firmanin bir pazar olarak gordiigii 6nemli bir
aractir. Ticari etkinliklerini tiim diinyanin i¢inde bulundugu bir pazarda yapmanin
cekiciligi ile firmalar, Internet iizerinden miisterilerine ulasmay1 saglayacak

calismalar1 zaman gec¢irmeden baglatmislardir.

Bilgisayar iletisim ile birlesince hem firma i¢i hem de firmalar arasi ¢ok
biiyiik ilerlemeler olmustur. Giinliimiizde birgok firma ag sistemleri kullanmaktadir.
Ag sistemleri detaylandirilmasi agisindan 6nemli imkanlar sunmaktadir. Kisa zaman
sonra bu tiir aglar1 kullanmayan firma kalmayacaktir. Bilisim teknolojisi kullanan
firmalardaki yoneticiler, hangi sartlarda kurulmus olursa olsun ag ve Internet
aracilifiyla birbirine bagli bilgisayarlar sayesinde hem diger firmalara hem de
kendine gereken bilgilere ulasabilmektedirler. Boylece, bilgisayar aglari, cografi
olarak birbirinden uzak mekanlar arasinda yatay, firma i¢inde dikey biitiinlesmeye

yardimc1 olmaktadir.

Bilgisayar ve iletisim teknolojileri dogrudan ve hizli iletisim baglar kurarak,
cografi uzakliklar1 azaltmis, ekonomi diinyasinin koordinasyonu i¢in gerekli
zamandan tasarruf saglamis, dagitim ve degisim maliyetlerini diisiirmiis ve nakit
akisinin ¢ok kisa siirede iilkeler hatta kitalar arasi gerceklesmesine katkida

bulunmustur.

Iletisim teknolojilerinin hizla baglantilar kurarak uzak mekéanlar1 yakin,
erisilmezi erisilir yapmustir. Karsilikli isbirligi sayesinde ortaya c¢ikan sorunlar
giderilmistir. Bu da firmalar arasinda ortak amaca hizmet eden bir topluluk

olusturmus, bu da igletmelerin igletim ve denetim faaliyetlerini kolaylagtirmistir.

Uretim ve ticaretin oniindeki bircok engel bilisim teknolojileri sayesinde

ortadan kalkmuis, iiretim siireclerinin kiiresel nitelik kazanmasiyla iireticilerin oniine
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sayisiz firsat ¢cikmistir. Bilgisayar aglar1 sayesinde iiretim islemleri nerede karl ise
orada gerceklestirilmeye baslanmis ve ¢ogu zaman cografi siirlar disina tagmistir.
Bu durumun gostergesi bilgi yogun liretim faaliyetlerinin maliyetlerin diisiik oldugu
iilkelerde gergeklestirilmesidir. Gelismis iilkelerdeki bilgi teknolojisi alaninda
faaliyet gosteren firmalarin ¢ogu iiretim ve yazilim islerini maliyetlerin diisiik oldugu
ilkelerde yaptirmaktadirlar. Son zamanlarda bu tiir iilkelerde yabanci yatirimin
arttigt  ve bilisim teknolojilerine iliskin Onemli altyapr birikimi olustugu
goriilmektedir. Bunda 6nemli etken sadece ucuz isgiicti degil, bilisim teknolojilerinin
getirdigi uydu ve Internet aracilignyla gerceklestirilen dijital entegrasyondur
(www.foreigntrade.gov.tr, 08.08.2009).

Bilgisayar aglar1 firma disinda da smirlar1 6nemli Olgiide etkileyecektir.
Internet iizerinden miisterileri ile siirekli bir iletisim icinde bulunacaklar ve hizla
degisen pazar firsatlarini izleyebileceklerdir. Bilisim ve iletisim teknolojileri, iiretim
ve dagitim farkli cografi bolgelerden yapilirken koordinasyon ve kontroliinde
telefon, faks, elektronik posta, elektronik veri transferi, video konferans sistemlerinin

kullanim1 ve Internet anahtar rol oynamaktadir.

Bilgisayar aglarinin uygulanmasi stiresinde yonetimin yaklasimi 6nemlidir.
Calisanlarma kars1 tutumlari basariyr biiyiik oranda etkilemektedir. Bu sayede
yoneticiler ¢alisanlarin kendilerini gelistirmelerine firsat vermeli boylece miisterilerle

olumlu iliski igine girebilmektedirler. Ogrenme diizeylerini artirmaktadirlar.

Bilginin her seviyedeki c¢alisanlarin erisebilecegi genis bir alana dagilmasi,
orgilitiin yapisin1 esnek hale getirerek, siirekli de§isen kosullara cevap vermede
ihtiya¢ duyulan sanal is gruplarini ve bunlarin koordinasyonunu saglayacaktir (Akin,

www.econturk org/bahadir.pdf, Mayis 2005).

Satis islemlerinin Internet gibi elektronik ortama tasinmasi, tiiketicilerin {iriin
aramakla gecirdikleri zamandan tasarruf etmesine, iiretici ve dagiticilarin stoklar1 ve
depolama maliyetlerini azaltma avantaji kazanmasina imkan tanimmistir. Bir
sektordeki teknolojik kapasite ne kadar yliksekse, o sektordeki talep artisi, bilisim
teknolojilerinin yogun ve etkin kullanim1 da o kadar fazla olmaktadir. Bilgisayar ve

iletisim  sektorlerine yapilan yatirim beseri sermayeye yapilan yatirima
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benzemektedir; kisa donemde maliyetli goziikse de uzun donemde anlamli 6lgiide

verimlilik avantaj1 saglamaktadir (www.foreigntrade.gov.tr, 08.08.2009 ).

2.5.5.2. Elektronik Veri Degisimi (EDI)

Bilgi degisimi ticari islem i¢in ¢ok Onemlidir. Eskiden kagit {izerinden
yapilan degisim gilinlimiizde elektronik ortamlar {izerinden yapilmaktadir.
Bilgisayarlar arasinda bilgi degisimi islemlerine elektronik veri degisimi (EDI) adi
verilmektedir. EDI igin iki tarafin bilgisayarinda da iletisimi saglayan bir yazilimin
ve haberlesme hattinin olmasi gerekir. Bilginin kolay degisimi maliyeti azaltacaktir.
Firmalarin iiretim planlarimi stoklarini denetleyen sistemin olmasi otomatik {iretim
sisteminin siparige aninda hazir olmasini saglayacaktir. EDI zaman mekan ve insan
bakimindan iletisimin zorlastigt anda ¢ok faydalidir En 6nemli faydasi bilginin

gidecegi yere hizli bir bicimde ulagmasini saglamaktir.

Bilgiyi tekrar islemden geg¢irmek gerekmedigi i¢in islem siiresi kisalir.
EDI’nin, diger faydasi insana olan ihtiyaci azaltacak bu da hata oranim en aza

indirecektir. EDI tam ve otomatik caligtigi i¢in de maliyet azalacaktir.

2.5.5.3. Veritabani ve Veri Yonetimi

Bu bilgilerin kapladig1 yer ve kapasite sorunlar1 da kaybolmustur. Dosya ve
klasor olayr kapanmistir. Gereksiz ifade ve hatalar ortadan kalkmistir. Bu da yeni

bilgi depolama yaklasimina neden olmustur.

Yanlis ve eksik bilgilerle dolu bir veritabanina sebep olacaktir. Fazla ve
gereksiz verilerin azaltilmasi, daha az giris saglayarak, depolama maliyetlerini
azaltirken, hatali veri olasiliklarin1 da en aza diistiriir. Fiziksel veri bagimsizlig
veritaban1 yapilarinin can alici 6zelligidir. Boylece farkli bir depolama teknolojisi
uygulanmaya bagladig1r zaman programlarin degistirilmesi gerekmez. Bu da daha iyi,

daha ucuz ve daha biiyiik veri depolama ortamina imkan saglar.

2.5.5.4. intranet ve Ekstranet

Internetin yayilmas ile isletmelerde karsilikli iletisimin saglanmasi amaciyla

bu teknolojiye yogun bir ilgi s6z konusudur.


http://www.foreigntrade.gov.tr/
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90’11 yillarin ortalarinda isletmelere dzgii Internet olarak ortaya ¢ikan intranet
kavrami, ayni yillarda Internetle birlikte kullanilmaya baslanmistir. Bugiin biitiin
diinyada bir¢ok firma intraneti vazgecilmez bilgi iletisim ag1 olarak kullanmaktadir.
Intranetler arasinda kurulan ag sistemi olarak bilinen ekstranet ise, intranete gore
daha yeni bir kavramdur. intranet genellikle sadece bir isletmeye 6zgii olan ve sadece
o isletmenin elemanlarina erisim izni verilen bir iletisim agidir. intranetin herhangi
bir Internet sitesinden farki yoktur. Intranete yetkisiz kullanicilarin erisimi miimkiin
degildir. Intranete isletme disindan kullanicilarin erisimine izin veriliyorsa, artik o
intranet bir ekstranet halini almistir. Intranete sadece bir isletmedeki yetkili kisiler
erisebilirken, ekstranete isletme disindan g¢esitli diizeylerde erisim mimkiin

olmaktadir (www.pcwebopaedia.com, 08.08.2009).

Intranet ve ekstranetin, isletme faaliyetlerinin etkinlik ve verimliliklerinin
artisinda, stirekli giincellenen bilgilere erisim, zaman ve maliyet getirileri, miisteri
istek ve ihtiyaglarina daha kisa siirede ve ileri diizeyde cevap verebilme agisindan
biiyilik etkileri vardir. Yetkilendirilmis calisanlar, yeni is firsatlar1 ve artan miisteri
hizmetleri sebebiyle firmalar, kuracaklari intranet ve ekstranetler sayesinde rekabetci

tstiinliige kavusacaklardir (www.intranetjournal.com, 08.08.2009).

Glinlimiiz firmalar1 intranet ve ekstraneti basariyla kullanmaktadirlar. Bu iki
sistemin, isletmeyi daha hizli, daha tepkili ve daha yaygin bir hale getirmesidir.
Bilgilerin stirekli akis halinde olmas1 ve istenen zamanda isteyen kisilerin bu verilere
ulasabilmesi rekabet¢i ve esnek bir isletmenin olusmasinda 6nemli bir faktér oldugu

cok aciktir.

2.5.5.5. Elektronik Posta

Internetin amac1 bilgisayarlar aras1 giivenli ve hizli bir sekilde haberlesmeyi
saglamaktir. Elektronik posta (e-posta) Internet iizerinde haberlesme amaciyla

kullanilan servislere verilen addir.

Elektronik posta, giiniimiiz firmalarinin vazgecilmez bir iletisim araci
durumuna gelmistir. Firmalarin gerek firma ig¢i birimleri arasinda, gerekse diger
firma, miisteri veya tedarik¢ileri ile iletisim kurmak amaciyla e-posta sistemi

kullandiklar1 ve bu sayede hizli ve kolay bigimde bilgi sagladiklar1 goriilmektedir.


http://www.intranetjournal.com/
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2.5.5.6. Web

Web, yazi, resim, ses, film, animasyon gibi ¢ok farkli yapidaki verilere
etkilesimli bir sekilde ulasilmasini saglayan c¢oklu ortam sistemidir. Her veri bir
baska veriyi cagirabilir. Web’i tamamen yeni bir ortam ve degisik tiirde bir bilgi
erisim modeli durumuna; etkilesimli, aninda ve kolay kullanilabilir olmasi
getirmektedir. Web, firmalarin {irlin ve hizmetlerini, tasarlama, olusturma, tanitma,
satma ve teslim etme konularina koklii yenilikler getirmistir.Bir¢ok firma, web
sayesinde miisterilerine kolay ve hizli ulasma imkani saglayarak, pazarlama ve
reklam maliyetlerini disiirmiislerdir. Bilginin hedef miisterilere ulastirilmasi

acisindan bakildiginda ise ¢ok daha ucuz bir maliyeti hesaplanacaktir.

Biitiin bunlarin yaninda iyi bir web uygulamasina sahip olan bir firma,
miisterilerinin bilgisi ve reklam ile ilgili diisiinceleri hakkinda istedigi zaman geri
besleme elde edebilirr Bu Web’in dretici-migteri arasindaki siirdiiriilebilir
iletisiminin bir sonucudur. Boylece yanlis, eksik ve gereksiz bilginin aninda
degistirilebilmesi, pazarlama galismalarinin etkinligini arttiracaktir (Alan, 2002,
5.50). Goriilen su ki, bilisim teknolojileri uygulamalari, cagdas firmalarin yonetilmesi
icin vazgecilmez bir konuma yerlesmistir. Tiim sektorlerde c¢ok hizli degisen
teknolojik gelismeler, bilisim teknolojisi yOneticilerine son derece biiylik bir giic
saglamaktadir. Gelecekte yonetim istesin ya da istemesin bilisim sistemleri firma
stratejilerinin  biiyiik bir boliimiinii olusturacaktir (Pastore, 2006, www.cio.com,
08.08.2009). Hemen her faaliyet alanina niifus ederek doniisiime imkan saglayan

bilisim teknolojileri, giderek Internete bagimli hale gelmektedir.



91

3.BOLUM: ELEKTRONIK iS, ELEKTRONIK TEDARIK,
ELEKTRONIK PAZARLAMA

3.1. ELEKTRONIK iS$ (E-iS)

Giiniimiizde yeni iiriin ve hizmetler yeni kanallar {izerinden satilmakta, iirtin
hattinin kalitesini yiikseltmek, miisteri hizmetlerini gelistirmek, maliyetleri azaltmak,
verimliligi arttirmak, vasifli eleman istihdam edebilmek ve rekabetle basa ¢ikabilmek

gibi ekonominin gerektirdigi is kurallar1 gegerliligini korumaktadir. (Caliskan, 2001)

Bu arada firmalarin is modellerinde de cok onemli degisiklikler yasandigi
goriilmektedir. Kullanilan yeni modellerin degisken, esnek ve dinamik oldugu
sOylenebilir. Degisken, esnek ve dinamikligi saglayan is siireclerinin elektronik
ortamlara taginmasi ve bu elektronik ortamlar sayesinde olusturulan isbirligi
uygulamalaridir. Bu uygulamalar baslangicta Malzeme Ihtiya¢ Planlamas1 (MRP) ve
Uretim Kaynak Planlamasi (MRP II) gibi sadece firma igi faaliyetlere odakli iken
sonralart Kurumsal Kaynak Planlamasi1 (ERP), Tedarik Zinciri Yo6netimi (SCM) ve
Isletmeden Isletmeye Ticaret (B2B) gibi firmalar aras1 uygulamalar haline gelmistir

(Brian ve Kidd, 2005).

Sektérde kabul goren en son e-is uygulamalar1 Miisteri Iligkileri Yonetimi
(CRM), Tedarik Zinciri Yonetimi, Kurumsal Kaynak Planlamasi ve e-ticarettir

(Sammon ve Adam, www.egjise.com, 08.08.2009).

E-is, is ortamimin birer elemani olan miisteriler, ortaklar ve personel arasi
iliskilerin ve i baglant1 faaliyetlerinin bir biitiin olarak elektronik ortamlarda
gerceklestirilmesi anlamia gelmektedir. Daha genis bir ifade ile e-is, bir {iriniin
satisa sunumunu, firmalar arasi bilgi aligverisini iirliniin tliketiciye teslimini ve
miisteriye geri doniisiimiiniin tamamin1 igeren uygulamalar biitiiniidiir. Yapilan
tanimlara ve aciklamalara bakilarak e-isin sadece bir teknoloji olayr oldugu
sanilmamalidir. Aslinda e-is teknoloji tarafindan {iretilen bilginin kullanilmasidir.
Burada bilisim teknolojileri stratejik 6nem tasir. Giderek artan Onemi ile e-is
kavrami, firmalarin rekabet ortaminda ayakta kalabilmesinde, bir ugtaki

tedarikgilerle diger uctaki miisteriler arasinda iletisimi saglayabilmesinde ve is
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stireclerini hizlandirarak verimliligin artmasinda blylik katkilar saglamaktadir.

(Gedikli,2005, ss.61-62)

Bilisim teknolojilerinin isletmelere e-is kapsaminda yapmis oldugu etkiler

Tablo: 3.1°de goriilmektedir.

Tablo 3. 1: Bilisim Teknolojilerinin isletmeye Etkileri
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Yonetim  Muhasebe AR-GE Uretim Lojistik Pazarlama Destek

B Cok Az Etki Orta Buyuklukte Etki  m Cok Buyiik Etki

Kaynak: Renner, Vetter, Frauhofer, 2008

3.1.1. E-is’in Cesitleri

E-is ya kurumlar arasi (B2B-Business To Business) ya da kurumlar ile
miisteriler aras1 (B2C-Business To Consumer) yapilan bir faaliyet olarak bilinse de

literatiirde ayrintili olarak bes degisik siniflandirma yapilmaktadir (Kabas, 2001).

- B2B Direct: Bu is modeli, bir firmanin kurumsal tiiketicileriyle is ortaklar

arasinda dogrudan gerceklestirecegi islemleri yonetmek icin kullanilan bir modeldir.

- B2B Exchange: Birden fazla firma arasinda gergeklesen iglemler igin

Internetin koordinasyon ve iletisim amaciyla kullanildig1 bir modeldir.

- B2B Business Process Outsources (BPO): Firmalarin miisterileri adina

Internet {izerinden hizmet sunduklar1 bir modeldir.
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- B2C-Business To Consumer: Bir firmanin miisterileri ile arasinda

gerceklesen islemleri yonettigi e-is modelidir.

- C2C-Consumer To Consumer: Tiiketiciler arasindaki ticaret islemlerinin

Internet iizerinden yiiriitiildiigii bir e-is modelidir.

Hem firmalar arasindaki hem de firmalardan tiiketicilere yapilan e-ig
uygulamalarinda, isin yapilabilmesi i¢in zamanin ¢ok iyi kullanilmasi gerekir.
Stratejiler olusturulduktan sonra hizli bir sekilde sonuca ulasabilmek, kullanilacak
yazilim ile dogrudan iligkilidir. Bu durumda dogru yatirimlar1 yapmak ¢ok dnemlidir.
Bu sebeple olusturulacak uygulamada, yiiksek performans, diisikk maliyet, kesintisiz
hizmet, kolay ve etkili yonetim beklenen o6zelliklerin basinda gelir (Alan, 2002,
s.90).

Teknik anlamda elektronik ortamda is yapmak anlamina gelen e-is metin,
say1, ses, resim ve grafik tarzindaki dijital bilginin elektronik araglar yardimiyla ag
veya Internet iizerinde takip edilmesidir. Temel olarak amag, daginik ve karmasik
yapidaki bilgi kaynaklar1 arasinda elektronik baglantilar kurarak kolaylik, hiz ve
diizen saglamaktir Tedarik zinciri, satin alma, lojistik, stok yonetimi, tasima,
yerlestirme ve finans gibi konularda bir bilgi yumagidir. Rekabet giiclinii arttirmak
i¢in gerekli bu durum, giiniimiizde bilgisayar, internet ve iletisim araglar1 gibi bilisim

teknolojilerinin kullanilmasina baglhidir (Gedikli, 2005, ss.61-62).
3.1.2. E-Is’in Faydalar

E-is’in saglayacagi temel faydalar su sekilde siralanabilir (Ozbay, 2001, s.31).

- Potansiyel miisterileri elde tutmak, iliskileri gelistirmek ve yeni miisteriler

kazanmak,

- Hizmet, satis ve bilgilendirme servisleri ile miisterilere en kisa zamanda

ulagmak,

- Uretimde ve her tiirlii is siirecinde bilisim, 6zellikle Internet ve web

teknolojilerinden yararlanarak maliyeti diisiiriip verimi arttirmak.
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E-is sisteminin en iyi ve gegerli ¢6zlim olabilmesi ve ¢alisan firma sistemine
entegre olarak c¢alisabilmesi i¢in gelistirilecek strateji de asagidaki basamaklarda

izlenir (Alan, 2002, s.88).

- Baslangicta yapilacak islemler agik¢a tanimlanmali, ¢alisma sistemi ortaya

konulmali, baglantilar hizli ¢alisacak sekilde planlanmalidir.

- E-is mevcut sistemle birlikte diisiiniilmeli, tiim faaliyetlerin i¢ine entegre
edilmelidir. E-is sadece bir teknolojik olay olarak gériilmemeli, sistemin bir pargasi

olmalidir.

- E-is hem takim yeteneklerini, hem de bilgi teknolojilerini birlikte

barmdirmalidir.
- Kidemli yoneticilerin dnderliginde tiim takim motive edilmelidir.
- Boliim yoneticilerinin koordinasyonu tepe yonetimi ile paralel islemelidir.

- E-isin sagladigr giivenlik ihtiyaglar1 bilinmeli ve kesinlikle sistemi

kapsayacak bigcimde sekillendirilmelidir.

- E-is uygulamalar ileri seviyede islem trafigini destekleyecek bigimde

olmalidir.

- Hazirlanan e-is sistemi binlerce kullaniciya hizmet sunabilecek, miisterileri
satis ve bilgi yoniinde destekleyebilecek seviyede olmalidir.
- Yeni kurulacak teknoloji altyapisinin giivenilir, esnek ve biiyliyebilir olmasi

gerekmektedir.

- Kullanilacak altyap: teknolojileriyle sistemler arasinda fark edilmeyecek

diizeyde 1yi ve sorunsuz calisacak baglantilar ve iligkiler olmalidir.

- Tiim ¢aligsmalar 6nceki deneyimleri bugline uyarlayacak bir yaklasim i¢inde

yapilmalidir.

E-is bir firmanin var olan isine paralel yiiriitecegi bir is degil, mevcut
faaliyetlerine entegre edecegi bir aragtir. E-is sistemini faaliyetlerine entegre edecek
bir firma, stratejisini, iy modelini, birimlerini ve siire¢lerini gézden geg¢irmeli, yeni

durumu imkdn ve zorluklar acisindan degerlendirerek kendini yeniden
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tanimlamalidir. Firmanin yaptig1r igler arasindaki isbirligi, kurumsal bagarinin
gereklerinden biridir. E-is hangi 6zellige sahip olursa olsun miisteri ve tedarikgiler
hakkinda ger¢ek zamanli bilgiler edinmek i¢in 6nemli bir aractir. Son yillarda
Internetin giderek ticaret amacli kullanilmas1 e-is kavrami igerisindeki paylasimla

aract olmasindan kaynaklanmaktadir (Gedikli, 2005, ss.61-67).

E-isin kullanimimin artmasinda sadece esnek, kolay ve herkese agik olmasi
degil, kullanim1 siiren geleneksel sistemlerin yetersizligi de rol oynamaktadir.
Internetin kullanildig1 is modellerinde tedarik zincirinin tiim elemanlari, ihtiyaci olan
bilgileri kesintisiz ve ¢ok kiiciik maliyetlerle paylasabilmektedir. Internetin e-is ile
olan birlikteliginde diisiik kullanim maliyetinin yani1 sira yapilan yatirimin geri
dontisiim hizi, var olan duruma entegre olarak ¢alisabilmesi ve iletisim kolayliklar
saglamas1 gibi faktorler de etkili olmaktadir. Internet, e-is faaliyetlerinin
yiiriitiilebilmesi igin gerekli altyapiin ta kendisidir. Internet sayesinde ¢ok hizli
haberlesme yapilabilmekte, aranan bir konuda ilgili firmalara Internet iizerinden
rahatlikla ulasilabilmekte, bununla beraber, mekidndan ve mesafeden bagimsiz
calisma gruplar1 olusturulabilmektedir. Internet kullaniminin yayginlagmasi ve web
gibi bir bilgi erisim ortaminin, bilgi aktarmada kullanmilan ortak bir ara birim
olmastyla ulasilabilecek insan sayisinda elde edilen rakam, ticaret yapilmaya deger
boyutlara ulasmistir. Internet, ticaret s6z konusu oldugunda kolay pazar bulma, hizl
bilgi erisimi, genis 6lgekli pazarlar, hizli ve ucuz iletisim, yeni is alanlar1 ve kolay
destek imkanlar1 gibi konular1 6n plana g¢ikarmaktadir (Carton ve Adam, 2009,
www.ejise.com, 08.08.2009).

Firmalar, Internete tasidigy is siireclerinden elde edecegi ve faydalanacag
bilgiler sayesinde karliligini ve verimliligini arttiracaktir. internetin, iletisim alaninda
sagladig1 imkanlar, yarattigi hizli ve etkili degisim sayesinde dikkatleri iizerinde
toplamistir. Internet sayesinde sadece kurumlar kendi aralarinda degil, ticari ortaklari
ve miisterileri ile de iletisim kurabilirler. Internetin esnek ve tiim kullanicilara acik
olmasi, var olan uygulamalar1 sisteme adapte etme yoniinde biiylik kolayliklar

saglamaktadir.

Internet ve bilisim teknolojilerinin ortaya c¢ikisiyla is siiregleri arasinda

bilginin dolasimi ve paylasimi ¢ok daha ucuz ve kolay bir hal almistir. Yapilan


http://www.ejise.com/
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islerin Internet tabanli platformlara tasinmasi, kiigiik olcekli firmalarin bircok
maliyet kaleminden tasarruf saglayarak, bulunduklari pazarda rekabet edebilmelerine

yol agmustir.

Sektériin yapisi sebebiyle Internet ve e-is uygulamalarinda ilk adimi1 yazilim
ve donanim firmalar1 atmistir. Pazardan kaynaklanan birgok teknolojik ve kiiltiirel
degisim, bugiiniin Internet ve bilisim teknolojilerinin, maliyet etkinligi yiiksek
araglar oldugunu gostermistir. Gliniimiizde kullanilan teknolojiyle firmalarin, daha az
maliyetli ve daha hizli bir sekilde miisteri, tedarik¢i ve diger ortaklariyla daha rahat
iliski kurabilmesini saglamaktadir. Hazirlanan yazilim ¢6ziimleriyle is ortaminin
sagladig1 esneklik gercek is sistemine cok kolay yansitilabilmektedir. internet tabanli
e-is ¢oziimlerinde XML’in yanisira, Internet iletisim yapilari, giivenlik sistemleri gibi
gelismis teknolojilerin de kullanilmasi, e-is ile bilgi iletisim teknolojileri arasindaki
iliskinin ne kadar kuvvetli oldugunun bir gostergesidir. (Gedikli, 2005, ss.61-67)

3.2. ELEKTRONIK TEDARIK (E-TEDARIK)

3.2.1. Tedarik ve Tedarik Zinciri

Uretim sirasinda firmaya giren, firma icinde dolasan ve firmadan g¢ikan
malzeme, bilgi ve enerji gibi tiim deger akislarinin ideal bir sekil almasini saglamak
firma temel amaclarindan biri olmalidir. Burada firmaya malzeme saglayan
tedarikgiler ile firma ve miisteriler arasinda bir akis sisteminden bahsedilebilir.

Bu sistem icinde bilgi, siparis ve piyasa tahminlerine gore miisterilerden
firmaya dogru, firmadan da tedarik¢ilere dogru bir hareket igindedir. Malzeme ve
hammaddelerin tedariginde oldugu gibi arti deger katan iriin akisi da nihai {riin
olarak firmadan miisterilere dogru bir yon ¢izer (www.duxbury.com/, 08.08.2009).

Tedarik zinciri, lirlinlin hammadde durumundaki en alt diizeyinden baglayip,
miisteriye ulasmasina kadar olan siire¢ igerisinde yer alan her tiirlii unsuru iginde
barindirdig1 gibi, firmanin disindaki tedarik islerini gerceklestirenler ve bunlarin
etkin ¢alismasi i¢in firmanin i¢ kaynaklarini bir biitiin halinde ele alan temel isletme
sistemi olarak da tanimlanmaktadir. Burada amag, firmanin iiretim kapasitesinin
arttirilmasi, piyasaya kars1 duyarliligin gelistirilmesi ve tiiketici ile tedarik islerini
iistlenenler arasinda iligkilerin 1iyilestirilmesi yoluyla firmanin rekabet ortaminda

ayakta kalabilmesi ve hayatini siirdiirebilmesidir (OZ, 2002, ss.50-53).
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Dikkat edilirse, tedarik zincirinin ilk halkasin1 hammadde temini, son
halkasini {irliniin miisteriye teslimi olusturmaktadir. Aslinda basarili bir tedarik
zincirinde ilk halka yani baslangi¢c noktasi tiiketici, son noktasi da hammadde ve
malzemeyi temin ve tedarik edenler olmalidir. Uretim bunlarin ortasinda yer alir.
Ciinkii iiretim musteriler i¢in yapildigindan, onlarin diisiincelerinin bilgi olarak
geriye akisinin saglanmast ¢ok Onemlidir. Buna gore miisteriler agisindan tedarik
zinciri, bir lirlin veya hizmet i¢in iiretim, dagitim, pazarlama, lojistik ve satisg sonrasi
hizmet kademelerini icine alan unsurlarin, ihtiyaclar1 zamaninda karsilamasi

amaciyla yapilan ¢aligmalarin tamamidir (Yaman, 2001).

3.2.2. Tedarik Zincirinin Yapisi ve Bilesenleri

Hammadde {ireticileri, iiretim siirecinde her tiirlii tedarik isleri ile ugrasanlar
ve nihai Uriinlerin dagitim kanallar1 vasitasiyla tiiketicilere ulastirilmasi amacina
yonelik her tirlii faaliyet, tedarik zincirinin {i¢ temel bilesenini olusturmaktadir.
Tedarik zinciri, iiretim ve tagima faaliyetlerini birlikte ele almaktadir. Bu faaliyetler,
satin alma, kaynaklarin planlanmasi, iiretimin programlanmasi, fiili liretim, stok
yonetimi, tasima, depolama ve miisteri hizmetlerinden olusmaktadir (Ross, 1999,
s.14).

Tedarik zincirinin bilesenleri iginde 6nemli unsurlardan biri de akislardir.
Buna gore tedarik zincirinde, kullanim alanlar1 bakimindan ti¢ ayr1 akis sekli vardir.
Bunlar, tiriin, bilgi ve nakit akisidir (www.cisco.com/global, 08.08.2009).

Uriin akisi; farkh taraflar arasinda yeni deger olusturma ve degerlerin
miibadelesi, miisteri iadeleri ile hammadde ve yedek parca tasima islemlerini kapsar.
Bu akis, tiiketiciler, dagiticilar ve hammadde tedarikgileri arasinda ileri geri arz talep
bilgisi tarafindan yonlendirilerek, her iki yonde de hareket eder. Bu nedenle tedarik
zinciri fiilen, iki temel kaynaga da hizmet etmektedir (Allen, 1999).

Buna gore iirliniin, zincir boyunca tedarik¢iden miisteriye kadar akisinin yani
sira, Urlinlin iadesi, geri doniisii, satis sonras1 hizmetler gibi ters yonlii bir akisi da
mevcuttur. Zincirde stoklarin bulunduklar1 yere bagli olarak, mevcut stoklar arz ya

da talep olarak siiflandirilmaktadir.
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Bilgi akisi; siparis durum ve detay bilgileri ile yapilacak islemlerle ilgili ayrintili
bilgilerin aligverigini kapsar. Talep tahminleri, siparis gegisleri, dagitim durum
raporlar1 gibi faaliyetler bunlara 6rnek olarak verilebilir.

Nakit akisi; 6deme bilgileri, kredi sartlar1 ve fatura ayrintilar1 gibi finansal verilerin

aligverisinden olusur.

3.2.3. E-Tedarik Sistemi

Elektronik tedarik e-ticaret sisteminin bir pargasidir. Bu sistem sayesinde
sirketler Internet erisim yoluyla, onaylanmis malzeme ve stoklara alic1 yetkisi ile
ulasma ve anlasma yapma konusunda yetkili hale gelmekte; satin alma, talep
islemleri, teklif istekleri, bireysel siparisler, 6demeler ve yiikleme ayrintilari olmadan
merkezi alimlar lizerinde denetim yapilabilmektedir.

Son yillarda bilisim teknolojilerine yapilan yatirimlar ve internet sayesinde
biiyiik gelisme gosteren iletisim yetenegi, tedarik zinciri igerisindeki bilgiye, zinciri
olusturan her elemanin istedigi bicimde ve zamanda ulagabilmesi imkanin
saglamistir. Geligen teknolojinin sagladigi imkéanlar dogrultusunda, isbirligine dayali
yapidaki tedarik zinciri, yetenek, kaynak ve bilgilerden olusmus bir ag sistemidir.
Bilisim teknolojileri, farkli konumlarda bulunan bu agin elemanlarinin ortak bir amag
i¢in bir araya gelmesini saglamaktadir. (Rajeev,2005, ss.1-8)

Gecmiste liriine odakli olan sistemler, arttk miisteri odakli hale gelmistir.
Artik firmalar, miisteriye s6z vermeden Once, o sézil yerine getirecek kaynagi olup
olmadig1 bilgisine sahip olmak zorundadir. Bu ylizden *“Available-To-Promise”
(ATP) faktorii olarak bilinen siparise hazirliklt olma ya da siparis kadar hazir olma
kavrami, tedarik zincirinde zamaninda takip ve kontrol edilen bilgiye ihtiya¢ duyar.
ATP, siparis alindigi anda onunla ilgili zincir elemanlarmin durumlarmi ve
faaliyetlerinin neler olmasi gerektigini dnceden bilmek zorundadir. Bu da, internet
tabanli tedarik zinciri kullanilmasini gerektiren bir durumdur (Markus ve Lynne,
2005, s.4).

Rekabetin artisi, bir talebin eksiksiz olarak karsilanmasinin 6nemini de
beraberinde getirmistir. Bu miisteri memnuniyetiyle paralel bir durumdur. Bu da
tedarik zincirindeki tiim halkalarin birbirleri arasinda kuracaklar1 iletisim ag1

ihtiyacini ortaya ¢ikarmaktadir. Bununla birlikte yapilacak islerin es zamanl olarak
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yiirlitilmesi de 6nemli bir unsurdur. Eszamanli yiirliyen tedarik zinciri, miisteri
taleplerini karsilamak iizere gereken bilgilerin elde edilmesi i¢in daha cabuk ve
giivenilir bir ortam sunmaktadir. Internet, tedarik zincirindeki faaliyetlerin eszamanli
yiriitiilmesi i¢in gerekli en ideal ortamdir. Eszamanli c¢alismayr miimkiin kilan
Internet, ayn1 zamanda fiyat verimliligi ve hizmet kalitesi yiiksek tedarik zincirinin
olusmasinda biiyiik rol oynamaktadir.

Giiniimiizde birgok etken firmalari, Internet tabanli tedarik zinciri kurmaya
yoneltmektedir. Uretim ve dagitim aginim tiim diinyaya yayilma egiliminde olmas1 bu
etkenlerin basinda gelmektedir. Bununla birlikte yerel pazarlardan gelen taleplere
gore irlinlerde meydana gelen 6zellesmeler ve 6zellestirilmis bu triinlerle hizli bir
sekilde pazara cevap verme ihtiyaci, klasik stok yonetimi sistemlerinin giincelligini
kaybetmesine sebep olmustur. Yine yeni teknolojiler, firmalara dagitim kanallarini
kontrol etme kolayligi saglamis, bdylece bolgesel ve yerel kanallarin kontrolii
kolaylasmistir. Bunu goren firmalar, tedarik zincirleri boyunca olusabilecek
gecikmeleri, hatalar1 ve karmasikliklar1 yok etmek amaciyla az maliyetle sonug
alinabilecek yontemlere daha fazla yatirnm yapmaktadir. (anthony.ascet.com,
08.08.2009).

Bu durum elektronik ticaret uygulamalariyla birlikte firmalar1 geleneksel
tedarik zinciri yontemlerinden uzaklagtirarak, elektronik tedarik zinciri yontemlerine

yoneltmistir.
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Tablo:3.2°de geleneksel tedarik zinciri ile elektronik tedarik zinciri arasindaki

farkliliklar belirtilmistir.

Tablo 3. 2: Geleneksel Tedarik Zinciri ve Elektronik Tedarik Zinciri

Geleneksel Tedarik Zinciri

Elektronik Tedarik Zinciri

Birden fazla birbirinden ayri deger

zinciri

Ortak bir deger zinciri

Bilgi, iiriinle birlikte veya sonra ulagir

Bilgi iiriinden &nce ulasir

Cok az Ozel tiretim, seri {iretim

Birgok 6zel iiriin, esnek ve entegre {iretim

Rekabetsel avantaj icin ERP ¢oziimleri

B2B altyapisini desteklemek i¢in ERP ¢oziimleri

Bilginin gizliligi

Bilginin ig modelinin iiyeleriyle paylasilmasi

Tiim siiregler sirket tarafindan idare

edilir

Bazi siiregler sirket disinda gergeklestirilir. (outsourcing)

Kagit bazli is akiglart

Internet bazli is akislari

Insan giiciine fazla is diisiiyor

Isler fiziksel imkanlarla siirli degil ve lokasyon sorunu yok

[letisim maliyetleri yiiksek

Iletisim maliyetleri daha diisiik

Yiksek  miktarlarda ve  yiiksek

maliyetli stoklar

Hizli tedarik zinciri yonetimi ile diisiikk maliyetle ve diisiik

miktarlarda stoklar.

Kaynak: Kircova, 2006; ss 39

3.2.3.1. E-Tedarik Zincirinin Unsurlar:

Geleneksel tedarik zincirini olusturan unsurlarin yanisira ag ortaminda farkl

islevleri ve rolleri yiiklenen ilave unsurlar bulunmaktadir. Bu unsurlar ag sistemine
0zgii unsurlar olup tedarik faaliyetini gergeklestiren, kolaylastiran ve destekleyen
birbirinden bagimsiz is modelleridir. Bu is modellerinin baslicalar1 asagidaki gibidir;
(Kirgova, 2006, ss. 43-45).

a) Tasiyicilar: Telekom Operatorleri, alternatif sebeke operatorleri ve biiytik
Internet servis saglayicilarii bu grupta sayabiliriz. Tasiyict pazarin durumu ele
alindiginda ticari topluluklarin Elektronik Veri Degisimi tabanli sistemlerden IP
(Internet Protokol) tabanli sistemlere yoneldikleri goriilmektedir. Bu nedenle IP
altyapisina yonelik en uygun, kaliteli ve diisiik maliyetli secenegi sunan tasiyicilar

rekabet avantaj1 saglamaktadir.
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b)i¢cerik Bulundurucular: Donanim saglayicilari, ag ¢oziimleri saglayicilari,
Internet servis saglayicilar1 (ISP) ve Telekom operatdrleri bu grupta yer alir. Tiim bu
sitketler pazarin farkli boliimlerine yonelik paylasim bulundurma hizmeti
sunmaktadir. Miisterilerin gii¢lii SLA (Servis Seviyesi Anlagsmasi) ve entegrasyon-
danigmanlik taleplerini karsilayabilen firmalar rekabet {istlinliigli saglayabilmektedir.
¢) Giivenlik Hizmeti Saglayicilari: Giiniimiizde isletmeler, sistemlerini
miisterilerine tedarik¢ilerine ve yeni ticari topluluklarina agmak durumunda
kalmaktadir. Bu nedenle E-Ticareti basarili bir sekilde uygulamalari icin yeterli ve
giivenilir bir glivenlik sistemi olusturmalar1 gerekmektedir. Bu baglamda giivenlik
kapsaminda {i¢ ana unsur bulunmaktadir. Bunlar1 agagidaki gibi siralayabiliriz;
- Dogrulama: Islemi gerceklestiren kimliklerin dogrulanmast.
- Sifreleme: Mesajlarin, iletisim kanali boyunca miidahaleye ugramayacak
sekilde kodlanmasi.
- Ag Giivenligi: Sistemlerin ve veri tabaninin dig ataklardan korunmasi.
d)icerik Saglayicilari: Igerik saglayicilar, sahip olduklari igerigi belirli
pazaryerleri, tedarikciler veya bireyler icin katogorize etmek ve degisik kanallardan

ulasabilirligini saglamaktadir.

e)Ticari Topluluklar: Belirli endiistrilere odaklanmis; agik arttirma, degisim,
mutabakat vb. yontemler kullanarak pazar olusturma faaliyetleri gdsteren
topluluklardir. Bu topluluklar igerik, iletisim ve ticaret liggeninin tam merkezinde
yer almaktadir. Diger bir deyisle bu topluluklar, alicilar ve saticilar arasinda bir

baglanti noktas1 olmaktadir.

3.2.3.2. E-Tedarik Sisteminin Teknolojik Altyapist
Elektronik tedarik sistemi yazilim, donanim ve siire¢lerden olusan bir yap1

ozelligi tasimaktadir. Bu yapmin en temel unsurlari asagidaki gibidir. (Kircova,

2006, ss. 45-50)

a) Elektronik Veri Degisimi-EVD (Elektronic Data Interchange)
Veri Degisimi (EVD); tedarik siirecleri olusturan, siirecleri tanimlayan ve

fonksiyonel hale getiren ¢esitli yazilimlar ve donanimlar araciligiyla stok, envanter,
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iretim, satig, pazarlama, miisteri bilgisi gibi kritik verilerin zincir iiyeleri arasinda

paylasilmasidir.

EVD’nin tedarik zinciri modelinde kullanimi ile ilgili olarak ii¢ 6zelliginin
dikkate alimmasi gerekir. Buna gore ilk olarak EVD farkli is modelleri arasinda
olabilecegi gibi ayni sirketin boliimleri arasinda da gergeklesebilir. Ikinci olarak,
bilgi, is modelleri arasinda bilgisayarlar aracilig1 ile hareket eder. Ugiincii olarak;
degisime konu olan bilgi yapilandirilmis olmalidir. Yapilandirilmis veri degisimi ile
islemler standartlastirilabilir. Islemlerin ve dokiimanlarin standart olmasi elektronik
tedarik sistemi ig¢in son derece Onemlidir. Bu sayede taraflarin ayni amaglar
cergevesinde calismasi kolaylasacaktir. EVD’nin temel amaci; siparislerin alinmast,
ticari s0zlesmelerin ve faturalarin hazirlanmasi gibi islemler ile glimriik, bankacilik
ve buna benzer islemlerin yapilmasinda tekrarlarin Oniine gecilecek maliyetlerin
diisiiriilmesi ve islemlerin en az hatayla en kisa siirede tamamlanmasidir.

EVD uygulamasiyla, zamandan ve islem maliyetlerinden tasarruf
saglanmasmin yani sira, bilgilerin elektronik ortamda degisimi nedeniyle insan
faktoriinden kaynaklanan hatalarin da azaldig: goriilmektedir.

b) Yazihm ve Donanim Ihtiyaclar

Tedarik sistemi birbirine bagl aglardan olusan bir sistemdir. Bu ag sistemi
cesitli yazilimlar ve donanimlar iizerinde caligmaktadir. En basitinden gelismisine
kadar farkli sistemlerin ihtiya¢ duydugu temel ihtiyaglar sunlardir:

(1) Donammm: Tedarik sistemi sunucular (server) iizerinde calisir.
Sunucular ag iizerindeki kaynaklar1 yonetir ve istemciden gelen istekleri karsilar. Ag
sistemi Internet iizerinde calisiyorsa web sunucusuna ihtiyag vardir. Web sunuculari
web sayfalarin1 saklama islevi yiiklenirler ve istemci istediginde ona igerigi
gosterirler.Web sunucusu, isletme agina ve veritabanina baglanir.Temel olarak web
tarayicisi sayfa transfer isteminde Hyper Text Transfer Protocol ( HTTP ) kullanir.
Bunun disinda birimler arasinda hacimli dosyalarin transferinde File Transfer
Protocol (FTP) ve tedarik zinciri lizerinde farkli birimler arasinda elektronik
haberlesmeyi saglamak ic¢in Simple Mail Transfer Protocol (SMTP)
kullanilmaktadir. Ayrica tedarik zinciri iizerinde kablosuz erisim i¢in Kablosuz

Uygulama Protokolii ( Wireless Application Protocol — WAP ) ve Paket
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Anahtarlamali Radyo Hizmetleri ( General Packet Radio Services — GPRS ) gibi
protokoller de kullanilmaktadir.

(2) Yazilhm: Tedarik zincirinin yazilim ihtiyact iki ana baslikta
aciklanabilir: Buna gore birinci grup yazilimlar uygulama yazilimlaridir. Tedarik
zinciri iginde gerceklestirilen envanter, stok, siparis gibi cesitli etkinliklerin
gerceklestirilmesinde kullanilan yazilimlardir. Ikinci grup yazilim ise biitiin olarak
sistemin ¢alismasini saglayan sistem yazilimlaridir. Ek olarak farkli is modellerinin
ithtiya¢ duydugu uygulama yazilimlarini iireten hizmet modellerinden de s6z etmek
gerekir. Uygulama hizmet saglayicilart olarak adlandirilan bu gruplar ag iizerinden
gesitli yazilimlar talep eden is modellerine sunulmaktadir. Tedarik sistemi siirekli
veri lireten ve bu veriler yardimiyla isleyen bir sistem oldugundan cesitli veritabani
yazilimlarina da ihtiya¢ duyulmaktadir. Veri taban1 yazilimlar tedarik zinciri tiyeleri
arasinda veri paylasimini, denetlenmesini, standartlara uygunlugunu, biitiinligiini ve
giivenligini saglamaktadir.

¢) Elektronik Odeme Sistemleri
Ag iizerinden yapilan islemlerde kullanilan baslica 6deme yontemlerini
asagidaki gibi siralayabiliriz:

(1) Kurumsal Kredi Kartlari: Kurumsal kredi Kkartlart bireysel
misterilerin kullandig1 kredi kartlarindan daha fazla bilgi iceren ve daha biiyiik
limitlere sahip kredi kartlaridir. Kurumsal kredi karti {izerinde iriinlere iliskin
miktar, triin kodu, iriinle ilgili agiklamalar, tasima ve vergi gibi konularda gesitli
bilgiler yer alir. Kurumsal kredi kartlarinin kullanilabilirligi zincirin yapisina,
biiylikliigiine, tedarik slirecinin otomasyon derecesine, siireglerin  kontrol
edilebilirligine ve es zamanli entegre ihtiyacina gore belirlenebilmektedir.

(2) Elektronik Cek: Elektronik imza ve elektronik s6zlesme yasalarinin
yirirlige girdigi iilkelerde ag iizerinden yapilan islemlerde ¢ek kullanimi
yayginlagsmaktadir. Elektronik ¢ekin kullanilabilmesi icin taraflarin elektronik imza
sertifikalarina sahip olmalar1 gerekmektedir. Elektronik c¢ek, zaman kazandiran ve
maliyetleri diisiiren bir 6deme sistemidir. Ancak kurum kredi kartlarinda oldugu gibi
bilgi saglama fonksiyonlar1 yoktur.

3) Elektronik Fatura Raporlama ve Odeme: Siparis, 6deme

stirecindeki islemlerin ardina ddemenin de eklenmesiyle olusan dongii de ayr1 bir
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O0deme sistemi olarak degerlendirilmektedir. Hazir yazilim paketi olarak
gerceklestirmekte ve 6demeyle sonlanmaktadir. Sistemin asamalar asagidaki gibidir:

- Ik asamada fatura bilgileri bir araya getirilmekte ve cesitli web
formatlarindan birisine ¢evrilerek web tizerinden iletilebilir hale getirilmektedir.

- Ikinci asamada fatura teslim edilmektedir.

- Ucgiincii asama faturanin kabuliidiir. En ¢ok kullanilan kabul ydntemi
finansal yonetim yazilimlarinda olusturulan modiiller vasitasiyla kabuldiir.

- Doérdiinci ve son asama ise kabulli yapilan faturanin bedelinin

elektronik ¢ek veya nakit yoluyla 6denmesidir.

3.2.3.3. Elektronik Tedarik Sisteminin Yarattg1 Faydalar
Elektronik tedarik sistemi hem operasyonel etkinlik hem de maliyetler
bakimindan 6nemli faydalar saglar. Yaratilan bu faydalar nedeniyle is modelinin
rekabet giicii artar ve daha genis alanlarda daha karli operasyonlar yiiritiilebilir.

Elektronik tedarik sisteminin baslica faydalari1 sunlardir (Kirgova, 2006, $s.75-78 ):

a) Aha Agsindan Faydalari: Elektronik tedarik sisteminin alici
acisindan en Onemli faydasi siirecin standart bir sekilde siirdiiriilmesi nedeniyle
hizmet kalitesinin artmasi ve zaman kayiplarinin en aza inmesidir. Siparisten
O0demeye kadar biitiin islemlerin ag iizerinden kisa slirede ve basit bir sekilde
yapilabilmesi O6nemli maliyet avantajlar1 saglamaktadir. Ayni zamanda alicilar
siirekli olarak calistiklar1 tedarikgilerle birlikte, calismadiklar1 tedarikgileri de
degerlendirebilmektedirler. Bu da sistemin siirekli olarak denetlenmesi sonucunu
dogurmaktadir. Dis etkenler nedeniyle tedarik¢ilerin degistirilmesi gerektigi zaman
degistirme islemi hizli ve diisiik maliyetle yapilabilmektedir. Tedarik¢ilerle ilgili
kosullarin degistirilmesi durumunda da zaman ve emek harcanmadan kosullar
kolaylikla degistirilebilmektedir. Her tedarik islemi i¢in maliyet analizleri basit bir
sekilde yapilabilmekte ve pazarlik kosullar1 alic1 lehine olusturulabilmektedir.

b) Tedarik¢i agisindan Faydalari: Tedarikgiler agisindan bakildiginda
genis bir pazar olusumuna katki saglamasi en 6nemli yararidir. Tedarikgiler bu genis
pazar ortaminda olusan piyasa kosullarina hakim olmakta ve bu kosullara uygun
hareket etme imkani1 bulmaktadirlar. Tedarik siirecleri ile ilgili cogu gereksiz faaliyet

ortadan kalktigindan tedarik¢iler kendilerini gelistirmek, rekabet gii¢lerini arttirma
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imkani bulmaktadirlar. Tedarik¢i misteri iliskilerinin yakinlagsmasi ve yapisal
baglarin olusmasi nedeniyle daha gii¢lii tedarik zincirleri ortaya ¢ikmaktadir.

C) Siirecler Ac¢isindan Faydalari: Tedarik sisteminin i¢inde yer alan
stireclerin ag ortamina tasinmasiyla yaratilan yararlar ise asagidaki gibidir:

Ilk olarak tedarikgcilerin degerlendirilmesi ve anlasma asamasinda Snemli
katkilar s6z konusudur. Ag sistemi ¢ok daha kisa zamanda genis bir alandaki ¢ok
sayida tedarik¢iye ulagsma imkani saglamaktadir. Bu agsamada ortaya ¢ikan maliyetler
ise kayda deger dahi degildir. Ulasilan tedarikgilerle anlasma da benzer sekilde kisa
stirede gerceklesmekte, alict sadece sonucu gérmektedir.

Siirecler agisindan elektronik tedarik sisteminin bir bagka yarar1 da satin alma
maliyetlerinin disiiriilmesidir. E-tedarik sisteminin otomatiklestirilmis arama ve
izleme Ozellikleri sayesinde gercek zamanl stratejik oneme sahip verilere ulagsmak
¢cok daha kolay olmaktadir. Bu verilerin analizi ile tedarik¢ilerin fiyatlama
modellerinden dagitim kanal yapilarina kadar bir¢ok ¢ikarimda bulunmak miimkiin

olabilmektedir.

3.2.4. Kobi’lerde E-Tedarik

Elektronik tedarik sistemi kapali devre bir ag sistemi olarak olusturdugunda
sisteme dahil olan zincir liyeleri arasindaki etkilesimden s6z edilmektedir. Bu tiir
sistemlerin kurulumunda yetkilendirme ve sifreleme teknolojileri kullanilmaktadir.
Onceden tanimlanmus yetkilere tedarik zincirinin iiyeleri belirlenen seviyelerde islem
yapma imkanina sahiptirler. Zincirin olusturulmasinda satin alma, pazarlik, fiyat
0deme gibi  fonksiyonlar belirlenmekte ve iiyeler arasinda islemler
gerceklesmektedir. Kapali ag sistemlerinin yani sira her tiirden is modelinin dahil
olabilecegi, ozellikle kobiler i¢cin 6nemli faydalar yaratan agik ag sistemleri de
bulunmaktadir. Bu yapilarda kendi gelir modellerini yaratmis olup kolaylastirici ve

maliyet diisiiriicti 6zellikleri ile hizmet vermektedirler (Kircova, 2006, ss. 51).

3.2.4.1. Kobiler i¢in Internet Tabanl Tedarik

Isletmeleri bulunduklar1 rekabet ortami sebebiyle, iiriinlerini daha iyi
liretmenin yam sira, zamaninda teslimat adina, daha hizli hareket etmek ihtiyaci da

hissetmektedir. Bu durumu tedarik zincirindeki karmasik yapir ve isletme ici
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faaliyetler zorlagtirmaktadir. Bununla birlikte, piyasada karsilasilan yeni imkan ve
tehditler ile meydana gelen her tiirlii degisim isletmelerin piyasada mevcudiyetini
korumasi ve karliligini arttirmasi agisindan soru isaretleri olusturmaktadir.

Tedarikgilerden miisterilere kadar biitiin halkalar arasinda baglant1 olmali ve
bu baglant1 bilgi akis1 ile desteklenmelidir. Bu durum, sadece bilginin paylasilmasi
degil, is siireglerinin de birlestirilmesi anlamina gelmektedir. Boylece tedarik
zincirinde faaliyetler nerdeyse aninda kontrol edilerek daha dogru kararlar
verilmesine sebep olur. Temel amag stoklarin bilgi ile yer degistirmesidir. Karar
verme ve uygulama arasindaki siki baglanti da, verimli bir tedarik zinciri igin
vazgecilmez bir unsurdur. Tedarik zinciri yonetimi, dagitim kanalini iiretimle
birlestirerek, stoklar1 en aza indirir. Bu avantaj, kiiclik ve orta olgekli isletmeleri
gii¢lendirir. Internet gibi diisiik maliyetli iletisim araclarinin yayginlasmasiyla artik
kiictik isletmeler de yiiksek entegrasyon seviyesine ulasabilmektedir. Gilinlimiiz
bilisim teknolojileri tedarik zinciri halkalarinin arasindaki bilgi akisini basitlestirerek
iletisim sorunlarini ortadan kaldirmaktadir (Gedikli, 2005, ss.81-89).

Bilisim teknolojilerini kullanan igletmelerde gozlenen verimlilik artis1, diger
isletmeleri de 6zendirmis, boylece teknoloji kullanilan isletmelerin 1yi bir tedarik
zinciri yoOnetimiyle elde ettigi basarili sonuclar goriilmiistiir. Bu teknolojileri
kullanmaya baslayanlar, ileride herkesin i¢inde yer alacagi bir ortamda simdiden yer
edinmenin avantajlarini kullanacaklardir.

Isletme, performansini optimize edebilmek ve rekabet ortaminda kar
saglayabilmek icin biitiin fonksiyonlarn1 kapsayacak sekilde bir tedarik zinciri
yonetimi uygulamalidir.

Hammaddenin temininden isletme i¢i dagitimina, hatta {irliniin tiiketicilere
ulagsmasina kadar siire¢ ele alinmalidir. Tedarik sisteminde durum belirleme ve
uygulama ¢alismalar1 dncesinde isletmenin iist diizey yoneticilerinden, tedarikgilere,
imalatcilardan perakendecilere kadar goriismeler yapilmalidir. Boylece mevcut
durumun, degisik bakis acilariyla ortaya konulmasi saglanir. Bu goriismeler sonucu
ortaya ¢ikan sonuglar, mevcut tedarik zincirinin gercek durumunu goézler Oniine
serecektir. Bununla birlikte yapilacak gozlemler uygulama asamasinda dikkat
edilmesi gereken konulara 151k tutacak ve yon gosterecektir (Ross, 1999, s.174).

Isletme ile ilgili verilerin isletme faaliyetleriyle biitiinlesmesi ve etkin bir

sekilde yonetilmesi tedarik zinciri caligmalarinin baslangicidir. Verilerin faaliyetlerle
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biitiinlesmesi ile birlikte, isletmedeki is siireclerinin meydana gelen degisikliklere
duyarli olmasi, giiclii karar destek sistemleri ile miimkiin olabilir. Yiiksek
performansh tedarik zinciri ¢oziimleri, siire¢ degisiminin siirekliligini saglayan
kararlar vererek, zincirin tiim halkalarini kontrol altinda tutabilmektedir.

Bugiine kadar bir¢ok isletme, is siireglerinde kullandig1 verilerin analizini ve
karar destek sistemlerinin siire¢ lizerindeki etkilerini bilgi teknolojilerini kullanarak
diizenlemeye calismislardir. Bilgi teknolojileri kullanilan tedarik zinciri ¢oziimleri,
degisen sartlara cok hizli tepki vererek tedarik zinciri i¢inde meydana gelen
kopmalara karst kolayca ¢0zliim iiretebilmektedir. Buna bagli olarak bilisim
teknolojisi altinda, tedarik zinciri optimizasyonuna katki saglayan uygulama
yazilimlari, tahmin etme, miisteri etkilesimi, iiretim planlama, dagitim yonetimi,
depolama ve ulagtirma adina yoneticilere Onsezileriyle goremeyecekleri birgok
konuda yardime1 olurlar (Gedikli, 2005, ss. 81-89).

Yukaridaki aciklamalara bakarak, siparis sistemiyle iiretim yapan bir
isletmeyi diisiinelim. Tiiketiciler internet sayesinde isletmenin web sayfasina girerek
ithtiyag ve biitgelerine uygun iiriinleri tespit edebilir. Buradan verilecek siparis sonucu
miisteriler teslim tarithini aninda 6grenir. Boylece miisteriler hicbir etki ve baski
altinda kalmadan istedigi Uiriinii siparis verir ve ne zaman eline gececegine dair bilgi
sahibi olur. Bu durumda {iretici firma, siparislerini dogrudan miisterilerden alacagi
icin satis noktast bilgilerine aninda ulasir. Boylece ne iiretecegini, ne kadar
liretecegini ve ne zamana kadar tiretmesi gerektigini ¢cok daha ¢abuk karara baglar.
Eger isletme, sadece kendi is siireclerini otomatiklestirmekle kalmayip, tedarik
zincirinin diger halkalarini da bu otomasyonun igine alabilirse rekabet ortaminda
daha rahat hareket edebilecektir. Uluslararasi islemlerin artmasi, buna bagl olarak
faaliyetlerdeki ve pazardaki kiiresellesme, yeni bilisim teknolojilerinin ortaya ¢ikisi,
misterilerin giivenli ve hizli hizmet yoniinde artan baskilar1 tedarik zinciri
yonetimini 6nemli bir firsat ve isletme stratejilerinin merkezi konumuna getirmistir.
Bu sebeple, tedarik zinciri yonetimini isletmelerin ihtiyaclarina gore modellendirip,
giiniimiiz kosullarina uygun hale getirmek biliylikk 6nem tasimaktadir. Tedarik
zincirinde tiim halkalar1 hizli, verimli ve karl sekilde yonetmek, maliyetlerin diisiisii,
insan ve finans kaynaklarinin daha etkili sekillerde kullanildig: kalite ve verimliligin
artis1, zamaninda gerceklesen iiretim, dagitim ve satig gibi avantajlar saglayacaktir

(www.igeme.org.tr, Ekim 2004).
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3.2.4.2. Kobilerde Rekabet iistiinliigii Saglamada E-Tedarik

Elektronik tedarik (e-tedarik) e-ticaret sisteminin bir pargasidir. Bu sistem
sayesinde sirketler Internet erisimi yoluyla onaylanmis malzeme ve stoklara alic
yetkisi ile ulasma ve anlasma yapma konusunda yetkili hale gelmekte, satin alma
talep islemleri, teklif istekleri, bireysel siparigler, 6demeler ve yiikleme ayrintilart
olmadan merkezi alimlar iizerinde denetim yapabilmektedir. E-tedarik sistemi
sayesinde kobilere hem tedarik gerceklestirebilecekleri farkli alanlarin belirlenmesi
ve kar saglamalar1 hem de biiyiik firmalar ile calisabilecekleri ortamda yer alarak

tecriibelerini arttirmalar1 ve bu yolla yeni miisteri bulmalari saglanacaktir.

Tedarik, siparis, stok ve envanter maliyetlerini kontrol etmek, diger
isletmelerle birlestirilerek pazarlik giicii kazanmak, bu yolla maliyetleri biiyilik
Olglide distirerek kobilerle rekabet avantaji saglayan e-tedarik sistemleri
kullanilmasimin kobilerin rekabet giiciiniin gelistirilmesinde e-tedarik dnemi gittikce

artmaktadir.

Siireglerin yenilendigi, daha kolay, daha hizli ve daha diisiikk maliyetle
tedarik yapilmasi sirketin hem maliyetlerini asag1 ¢ekmesine hem de agirlikli olarak

kendi ¢ekirdek faaliyet alanina yonelmesine yardimci olmaktadir.

E-tedarik sistemi iki sekilde s6z konusu olabilir. Biytlik sirketlere tedarik
yapan kobilerin biiyiik sirketlerle elektronik ortamlarda bulusmalari ve bu yolla
tedarik sisteminin otomasyonu gerceklesebilir. Ya da kobiler 6nemli bir zaman ve

kaynak ayrildiklari tedarik islemlerini elektronik ortamlardan siirdiirebilir.

Tedarigin diizenli héale gelmesi gerekmektedir. Tedarigin diizenli olmasi
iretime, pazarlamaya ve satisa yanstyacaktir. Stok birikmeleri, gereksiz finansman

giderleri ortadan kalkacaktir.

Tedarik sisteminin otomasyonu, hatalarin, problemlerin minimuma inmesini,
satin almanin hizli ve kolay yapilmasimi saglayacaktir. Bu da talebin diizenli bir
sekilde karsilanmasina yol acacaktir. Biitlin bu gelismeler daha fazla miisteri

memnuniyeti saglayacaktir.

Alim yonlii ¢oztimler eger soz konusu ise, klasik tedarik ile internet iizerinden

tedarik arasindaki farklara iiriin ve hizmet fiyatlar1 klasik tedarikteki fiyatlara gore
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%S5 ila 10 digebilmektedir. Satin alma ve mutabakat siireci klasik ticarette 7.3 giin,
internet tizerinde 2 giine diismektedir. Abeerden grubunun yaptigi bir ¢calismaya gore
her bir istek igin maliyetler 107 Amerikan dolariyken, internet iizerinden her bir satin
alma istegi icin %30 oraninda bir tasarruf bulunmaktadir. Internet {izerinden tedarikte
%25 ila %50’ye kadar stoklarda tasarruf saglamak miimkiindiir. Bunlarin hepsi
toplanirsa gergek anlamda bir rekabet giicli ortaya ¢ikmaktadir. Yani maliyetler stok
maliyetleri, genel idare giderleri asagiya inmektedir. Buna istinaden firma, fiyatlari
asagiya ¢ekmektedir iste bu taklit edilemeyecek bir rekabet avantaji saglamaktadir
(Kircova,2004, s.17).

Klasik tedarik ile internet lizerinden tedarik arasindaki farklara bakilirsa; bir
kere internet tizerinden rastgele alim s6z konusu olmamaktadir. Daha bilingli, daha
akilci alimlar s6z konusudur. Miktar iskontolart daha yiiksektir ¢iinkii fiyat
konusunda herkes bilgi sahibidir. Ciddi bir rekabet bulunmaktadir. Yonetimsel
acidan  baktigimiz  elektronik ortamda dosyalama, kirtasiye masraflarimi
azaltmaktadir. Verimlilik eski siireclerde diiserken calisan verimliligi elektronik
ortamda daha yiiksektir; ¢linkii belge ve bilgi paylasimindan dolayr ofislerin
kontrolii, ¢alisanlarin ne yaptigini gérmek miimkiindiir. Siparisten teslim almaya
kadar gecen siparis donglisii siireci elektronik ortamda son derece kisadir. Hata

miktar1 da elektronik ortamda son derece diisiiktiir (Kircova, 2004, s. 18).

Avantajlar1 zaman ve maliyet tasarruflar1 elektronik tedarik sisteminde s6z
konusudur. Fiyatta istikrar1 daha diisiik finansman maliyeti, daha diisiik stoklarla
caligmakta biitlin piyasayr gérme, izleme sanst bulunmaktadir. Sistem kolay
izlenebilmektedir. Tedarik sisteminden herhangi bir tedarik isleminin basindan
sonuna kadar, her asamada iiriinlerin hizmetlerin nerede ve kimde oldugu teslim
edilip edilmedigi ne zaman teslim edilecegi ¢ok kolay izlenebilmektedir. Sistemi
yonetmesi ¢ok basit ve kolaydir. Daha fazla secenek, daha diisiik tiretim maliyeti,

daha yiiksek miisteri memnuniyeti e-tedarigi zorunlu kilan 6nemli gerekcelerdir.
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3.3. ELEKTRONIiK PAZARLAMA (E-PAZARLAMA)

3.3.1. E-Pazarlamanin Tanim ve Kapsami

Bilgisayarlarin iletisim teknolojisi yardimiyla birbirlerine baglanmasi ve web
teknolojisi tiim eski 1§ anlayisin1 degistirecek giicte bir yenilige imkan saglamistir.
Ozellikle, kiigiik isletmeler, girisimci bireyler sdzkonusu elektronik piyasada
kendilerine yeni firsatlar yaratarak dev sirketlerin arasinda hayatlarini siirdiirme ve
stirekli biiyiime imkan yakalamislardir. E-pazarlama, her kurulusa farkli acilardan

firsatlar sunmustur.

A) Coltman et al., 2002  B)A rmadaki E-pazarlama Kapsam

C) Chaffey ve Smith, 2008

Sekil 3. 1: Elektronik Pazarlamanin Kapsami

E-pazarlama; E-pazarlama mal ve hizmet {iiretimini kolaylagtiran tiim
cevrimi¢i ve elektronik tabanli etkinliklerin iiretici tarafindan miisterinin istek ve
ihtiyaglarmi karsilamasidir. E-pazarlama, e-ticaret ve e-is’in 6nemli bir kismini
olusturmaktadir. Miisterilerle etkilesimli iliski kurarak, onlar1 daha iyi anlayarak
yakinlasirken, {riinlere deger katip, dagitim kanallarin1 genisletmekte ve satislari

arttirmaktadir. (Reedy ve Schullo, 2003, ss.3-11) .

Giincel literatiirde e-pazarlama ve e-ticaret ¢ogunlukla aynmi seyleri ifade
etmekte kullanildig1 ve yerlesmis bir siniflandirma olmadigi i¢in bu tez gercevesinde
anlamdas terimler olarak ele alinacaktir. Elektronik Is’in tanim1 ve kapsayiciligs ise

genel kabul gérmiistiir. Buradan hareketle e-pazarlama’nin kapsami Sekil 3.1’deki
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gibi gosterilebilir. Buna alternatif kapsam semalar: tasarlamak da miimkiin olmakla
beraber anlagilabilirligi ve kaynak karsilagtirmasini miimkiin kilmak igin bu yol
secilmistir. (Chaffey ve Smith, 2008, s.13)

E-is; Deger zinciri igindeki tiim kurumsal faaliyetlerin otomasyonunu
gerektirir. Bu kavrama uygun olarak elektronik ortama tasinacak etkinlikler i¢inde
hammadde alimi, iretim, stoklama, dagitim ve lojistik, satis ve pazarlama, satis
sonras1 destek, faturalama, alacaklarin takibi ve daha birgok kurumsal faaliyet

sayilabilir.

Bu kavram zincirinde Elektronik Is’in alt kiimesi olarak yer alan e-pazarlama
ise; Internet siteleri, ¢evrimici reklamlar, elektronik posta génderimi, etkilesimli
kiosklar, etkilesimli televizyon veya cep telefonlar1 yoluyla yapilan cevrimici

pazarlama etkinliginin geneline verilen addir.

Elektronik pazarlamanin esasi, elektronik ortamin imkanlarini kullanarak
miisterilere yaklagmak, liriinlere deger katmak, tedarik kanallarini1 genisletmek, nihai

olarak da satiglar1 arttirmaktir.

Tiim bu etkinlik 6ziinde dinamik olup miisteri ile tedarik¢i arasinda siirekli
devam eden bir iletisimi gerektirir. Internet 6zelinde ise bu siireg siirekli giincellenen

Internet siteleri aracilig1 ile gergeklesecektir.
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Kimden : Servis, igerik saglayici

Tlketici isletme (Organizasyon)
Misteriden Mlsteriye (C2C) isletmeden Miisteriye (B2C)
‘= k= Acik Arttirma : Ebay Ticari islemler : Amazon
‘S E Esler arasi( P2P) : Skype, Napster Marka Olusturma : Unilever
E iZ Sosyal Aglar, Bloglar: Facebook, iliski Olusturma : BP
=] Wordpress Medya Patronu : News Corp, Conde
x Uriin inceleme : Nast
E consumersearch.com Fiyat Karsilastirma :
‘-;.. Pricegrabber.com
v > | Misteriden isletmeye (C2B) isletmeden isletmeye (B2B)
Q 1]
E =
= © .
%D Rezervasyon: Priceline Ticari Islemler : Euroffice
< | Tuketici dernekleri, kampanyalar: : lligki Olusturma : BP
= labelmyfood.org.uk Medya Sahibi : EMAP
© B2B Pazar yeri: EC21
urn

Sekil 3. 2: Cevrimigi iletisim icin Farkli Segenekler

Kaynak: (Chaffey, Smith, 2008, s.8)

Internet {izerinden yapilan islemlerin ¢ogunlugu kurumlar arasi pazarda
isletmeden-isletmeye olarak, perakende sonunda ise isletmeden-miisteriye seklinde
gerceklesir. Elektronik pazarlamanin sundugu en biiyiik yenilik miisteriyi merkeze
alan yeni bir iletisim modeline dayanmasidir. Buna gore isletmeden-isletmeye ve
isletmeden-miisteriye modellerinin disinda sunulan miisteriden-isletmeye modeli
ile misteriler iirtinlerin gelistirilmesi, tasarim, fiyatlandirma ve servis etkinlikleri
konusunda sirketler ile birebir iletisim halinde olup stirekli bir geri bilgi akisi

saglayarak isletmenin kurumsal gelecegi konusunda s6z sahibi olurlar.

3.3.2. E-Pazarlamanin Tarihsel Gelisimi

E-pazarlama tarihi Internetin gelisimi ile her ne kadar i¢ ice ge¢mis olsa da,
ortaya ¢ikist 1969 yilinda calisir hdle gelmis olan ilk biiyiik 6lcekli bilgisayar agi
ARPANET ten ¢ok sonradir.
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Ilk e-ticaret denemesi Michael Aldrich tarafindan 1979 yilinda yerel
televizyon lizerinde yapilmis ve Videotex teknolojisi iistiine dayanmaktaydi. Bunu
1981 yilinda ayni teknolojiyi kullanan ve 4 bankanin oOnciiliigiinde New York’ta

baslatilan ¢evrimici bankacilik hizmetleri izledi (CRONIN, 1997, ss.1-19).

1990’da ARPANET’in kullanimdan kalkmasi ile biiyiik firmalar kendi
aglarini kurmaya baglamiglardir. Bu doneme kadar kullanilan e-posta ve dosya
aktarim protokolii FTP’ye  WWW’de eklenmis ve Internetin insanoglunun
hayatindaki kullanimi inanilmaz boyutlara ulasmigtir.(Giilmez, 1999, ss. 29-31).
Diinya Capinda Ag (WWW) Tim Berners Lee ve Robert Cailliau adli iki fizikei
tarafindan ortak bir haberlesme ag standardi olusturulmasi i¢in icad edilmis ve bu
sayede cok sayida bilgisayar birbirine sorunsuzca baglanabilir hale gelmistir
(www.engineer.ucla.edu, 01.09.09). internetin Videotex teknolojisine gore en biiyiik
tistlinliigi merkezci ve monopolik bir yapr yerine dagimik bir altyapiya sahip

olmasidir.

Dagmik bir yapilanmanin getirdigi ekonomi ve giivenlikle ilgili problemler
Internet iistiinden yapilan elektronik ticaretin goreceli olarak ge¢ gelisiminin
nedenleri olarak gosterilebilir. Bugiin kredi karti sirketleri tarafindan genel kabul
gormiis Internet sifreleme protokolii olan SSL 1995 yili subat ayinda, ilk ¢evrimici
Kitapevi olan Book Stacks Unlimited’in 1992 yilinda Charles Stack tarafindan
kurulmasindan ancak 3 yil sonra kullanima girmistir (www.mozilla.org, 17.08.2009).
1995 yili haziran ayinda hizmete giren Amazon.com ise kisa siirede liderligi ele
gecirip bugiine kadar da Internet bazli perakendeciligi yonlendirmistir. Is gelistirme
konusundaki 6ncii rolii ve siirekli yenilenen altyapisi ile Amazon, 2008 sonunda

19.17 milyar dolar ciroya erismistir. (media.corporateir.net, 01.09.09)

3.3.3. Elektronik Pazarlamanin Avantajlari

Elektronik pazarlamaya ge¢cmeden Once anlasilmasi gereken en énemli konu
dogru isleyen bir elektronik pazarlama uygulamasimin isletmeye neler katacagidir.
Bu katkilar1 madde madde siralayip iistiinde durmak gerekirse (Chaffey ve Smith,
2008, 2008, s23);


http://www.engineer.ucla.edu/
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Satislar1 Arttirmak: E-pazarlama fiziksel uzaklik problemini kaldirir ve
cevrimdisinda erigilmesi miimkiin olmayan miisterilere ¢evrimicinde ulagilmasini
saglayarak dagitim aginin genislemesini miimkiin kilar. Buna ek olarak iirilin teshirini
de kolaylastirdig1 i¢in ¢ok daha genis bir iirlin yelpazesinin bir arada sunulmasinin da

yolunu agar.

Deger Yaratmak/Hizmetlerin Gelistirilmesi: Internet kullanan miisterilere
Ozel firsatlar ve ger¢ek zamanli satis Oncesi ve sonrasi destek sunulur. Zamaninda
giincellenen iiriin kataloglar1 ve Internet sitesi ile de hizmet kalitesinin arttirilmasi

saglanir.

Miisterilere Yaklasmak: Elektronik ortamda yapilan testler, anketler,
kurulan elektronik forumlar, ve yonetilen sohbet odalarinin izlenmesi ile siirekli
giincelligi saglanan c¢evrimic¢i market arastirmalar1 yapilir. Boylece miisteri ile ¢ok
yollu diyalog ortam1 kurulur ve siirekli geri bilgi akisi saglayarak iiriin gelisiminde

misterinin aktif katilimi1 saglanir.

Maliyetlerin Azaltilmasi: Yazismalarin, servis ve ticari iglemlerin elektronik
ortamda yapilmasi ile fiziksel gonderilerden kaynaklanan posta masraflar azaltilir.

Iletisimin daha etkin hale gelmesi ile de toplam eleman ihtiyacinin diismesi saglanur.

Markanin Cevrimicinde Biiyiimesi: Markanin geleneksel imaj1 korunarak
miisterilere ¢evrimiginde yeni deneyimler sunulur ve marka bilinirligi ile tercih

edilirliginin gelismesi saglanir.

3.3.4. Basarih E-Pazarlama Stratejileri ve Engeller

Basarili bir elektronik pazarlama uygulamasi miisterinin ihtiyaglarini eksiksiz
olarak belirler, olasi yeni ihtiyaclar1 6ngoriir ve karsilar (Chaffey ve Smith, 2008,
$s.18-47). [Ihtiyaclarin belirlenmesinin ilk basamag: miisterilerin goriislerini,
sikayetlerini ve Onerilerini e-posta, sohbet odalari, elektronik forumlar ve anketler
yardimi ile almak ve bunlar1 degerlendirmek ile gergeklesir. Buna ek olarak satislarin
izlenmesi, ¢ok satan {iriinlerin belirlenmesi ve buradan hareketle farkli miisteri
profilleri olusturulmasi ikinci énemli basamaktir. Miisteriden ve satiglardan gelen

verilerin, veri isleme metotlar1 kullanilarak ayiklanmasi ve analitik degerlendirilmesi
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o anki ihtiyaclardan yola ¢ikarak gelecek i¢in tahminde bulunmasi ve stoklarin

diizenlenmesi i¢in kritik bir rol oynar.

Muhtemel ihtiyaglarin ongoriilmesine de ortak ilgileri olan miisterilerin
aligveris aliskanliklarinin belirlenmesi ile baslanir. Burada amag benzer ilgilere sahip
insanlar1 satin almalar1 muhtemel diger iriinlerle tanigtirmaktir. Kisisel profillerin
cikarilmasinda sadece isletmenin kendi sitesindeki hareketler dikkate alinarak
degerlendirme yapilmaz. Bilgisayara gonderilen tanimlama bilgisi (cookie) dosyalari
ile potansiyel miisterilerin Internetteki gezinme aliskanliklar1 da izlenir ve miisteri

profili olusturulurken bu bilgiler dikkate alinir.

Intivaglarin  karsilanmas:  ise  verilen  sipariglerin  yiiksek  hizla
degerlendirilmesi ve zamaninda postalanmas1 yaninda, paketlerin teslimat adresine
ulasana kadar miisteri adina takibinin yapilmasi, miisterinin teslimat Oncesi
bilgilendirilmesi, satis sonrasi destek saglanmasi ve diyalogun siirdiiriilmesi gibi yan
hizmetleri de kapsar. Sirekli iletisimin ortaya c¢ikardigt bu imkanlar, isteyen
miisteriye talep ettigi bilginin ve destegin devamlilik ig¢inde verilmesini miimkiin
kilar. Miisterilere sunulan iiriin/hizmetlerdeki yeniliklerin onlar1 en ¢ok ilgilendiren
kisimlarindan haberdar edilmeleri de saglanan diger bir avantajdir. Internet
kullanicilarinin yonlendirilmesi ve bilinglendirilmesi, sunulan hizmetlerin taninmasi

ve 1yi algilanmasina yonelik 6nemli bir art1 deger yaratilmasini saglar.

Elektronik pazarlamada basarisizlig1 olusturan etkenler arasinda bir stratejinin
olmamasi, amaglarin iyi belirlenmemesi veya uygulama eksiklikleri sayilabilir.
Pazarlamacilar, elektronik ticarete baslamadan Once miisterileri uzaklastiran

nedenlerin risklerini iyi degerlendirerek en aza indirmelidirler. (bkz. Sekil 3.3.)
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Sekil 3. 3: E-Pazarlama Engelleri
Kaynak: Chaffey ve Smith, 2008,, 2008:s, 21

Elektronik pazarlamada bir diger 6nemli konu da tiiketicinin marka ve kalite

algisinin iiriin mensei ile olan yakin ilgisidir (Uniisan ve Kara, 1998).

3.3.5. Pazarlamanin 7P’si

[lk defa 1949 yilinda American Marketing Association konferansinda
konusulan pazarlama karmasi kavrami 1960’11 yillarin basinda Kanadali Jerome
McCarthy (1960)’nin 4P’si (Product, Price, Place, Promotion)’yi dile getirmesiyle
gelisti. Daha sonralar1 da bu yondeki diisiincelerini gelistirip Pazarlama Karigimi
(Marketing Mix) terimini ortaya atmistir (Borden ve Neil, 1964). 4Ps her bir maddesi
dogru bir sekilde uygulandiginda miisteriyi memnun eden kontrol edilebilir
degiskenlerdir. Pazarlamada basari, {irlin, fiyat, dagitim ve tutundurmanin, baska bir
ifadeyle dort onkosulun uygun bir bilesimiyle saglanabilir. Jerome McCarthy (1960)
tarafindan pazarlamanin 4P’si olarak ortaya atilip bugiin yaygin bir sekilde kabul
gormiis olan bu faktorler; iriin, fiyat, dagittim ve tutundurmadir (Mccarthy ve
Perreault, 2002, ss.48-50). E-pazarlamanin getirdigi yeni imkanlar g6z Oniinde

bulunduruldugunda bu dort bilesene yenilerinin de eklenmesi kaginilmaz olacaktir.
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Son olarak e- pazarlama igin temel olusturan 7P kavrami, 4P kavramindan
genisletilerek olusturulmustur. En 6nemli ii¢ ek etken olarak insan, siire¢ ve fiziksel
kanitlar sayilabilir. Buna gore elektronik pazarlamanin basarisini belirleyen gerceve
toplamda yedi bilesenden olusacaktir. Son olarak elektronik pazarlama ve hizmet
pazarlamasi i¢in temel olusturan 7P kavrami, 4P kavramindan genisletilerek
olusturulmustur. (Bitner ve Booms, 1981, ss,47-52) pazarlamacilar miisterilerinin ve
pazarlama sirketlerinin ihtiyaglarin1 karsilamak i¢in pazarlama karmalarim
pazarlamanin 7P’sine goére (7P: Product, Price, Promotion, Place, People, Process

ve Physical Evidence) planlarlar ve sonra bu planlar1 uygulamaya koyarlar.

Icinde bulundugumuz enformasyon caginda ise Peppers & Rogers (1999)’m
interaktif pazarlama i¢in gelistirdikleri “5 I’s1“kendine yer buldu. “5 I’st’in agilimi

ise su sekildedir (Peppers ve Rogers, 1999, s5.195-235):
-ldentification (Kimlik)
-Individualization (Kisisellestirme)
-Interaction (Etkilesim)
-Integration (Entegrasyon)
-Integrity (Diirtstliik)

“5 I” kavrami1 7 P’nin yerini almaktan ¢ok onu tamamlayici bir unsur olarak
goriilebilir; ¢iinkii 5 1 gerekli siiregleri, 7P ise pazarlamacinin kontroliindeki

degiskenleri tanimlar. (bkz. Sekil 3.4.)
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3.3.5.1. Uriin

Bu bagligin kapsaminda son kullanici tarafindan satin alinan tiim menkul ve
gayrimenkul varliklar ile hizmetlerin biitiinii vardir. Elektronik ortamin pazarlanan
riinler i¢in yarattig1 arti deger yalmizca dijital tirlinleri degil somut iriinleri de
kapsar. Ornegin otomobil markalari; Internet siteleri araciligr ile model segimini,
modeller arasi karsilastirmayi, donanim kisisellestirmesini ve gercek zamanli stok
tarama imkanini saglayarak, otomobil satin alimmi misteriler i¢in yepyeni bir
deneyim haline getirmektedirler. Bu sekilde iyilestirilen satis oncesi hizmetler ile
sitketler hedef kitlelerine ek potansiyel miisterileriler kazanma imkanina sahip

olmaktadirlar.

Pazarlamacilar yeni {irlin fikirlerini mevcut {iriin karmalarina nasil entegre
edebilirler? Secilebilecek alti tane yeni lriin stratejisi bulunmaktadir. Sirketler,
pazarlama amaglar1 ve mevcut markalarin giicii, kaynak yeterliligi, rekabet giicii gibi
faktorleri temel alan bu stratejilerden birini ya da daha fazlasini secerler. Stratejinin

secimi sirasinda Internet iizerinde dogru zamanda dogru fikirlerin basariy1 getirecegi
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unutulmamalhidir. Asagidaki stratejileri uygulayarak, sirketler iirtinlerine dijital

degerler katarlar: (MacCormack, Verganti ve lansiti, 2001)

Stirekli Yenilik: Daha Once diinya tizerinde goriilmemis trlinlerin piyasaya
siiriilmesidir. Internetin kesfinden sonra yeni fikirlerin ortaya ¢ikmasi (8rnegin arama
motorlar1) bu stratejiye ornektir. Basariya ulagilmasi halinde ¢ok biiyiik kazanglarin
elde edilebilecegi ancak tiiketicilerin yenilikleri benimseme oraninin énemli oldugu

riskli bir stratejidir.

Yeni Uriin Bandi: Sirketlerin, var olan markalarla tamamen farkli
kategorilerde yeni {riinler tretmesidir. 1994 Nisanindan beri Netscape’in var
olmasina ragmen Microsoft’'un Internet Explorer’s piyasaya siirmesi buna bir

ornektir.

Mevcut Uriin Bantlarina Eklemeler: Isletmelerin mevcut iiriinler i¢in yeni
boyutlar, yeni tatlar vs. iiretmesidir (dijitallesme). Gazetelerin Internet ortaminda

yayina gecmesi ve bankalarin Internet bankacilig1 uygulamalari gibi.

Mevcut iirtinlerin ilerletilmesi ya da revizyonu: Yeni ve gelistirilmis {iriniin

eski Uiriiniin yerine ge¢mesidir.

Yeniden Konumlandirilan Uriinler: Mevcut iiriinlerin farkli pazarlari
hedeflemesi ve buna bagli olarak promosyonun yenilenmesidir. Buna en giizel 6rnek:
Yahoo’nun ilk basta web {izerinde arama motoru olarak faaliyete ge¢mesi ve daha
sonra portala doniisiip bu pazarin lideri olan America Cevrimici’in kargisina

gecmesidir.

Diisiik  Maliyetli Uriinler: Mevcut markalarin yeni fiyat avantajlar
sunmasidir. ISP’lerin (Internet Service Provider) ilk basta saat basina iicretlendirme

yapmasi ancak olugan rekabet ortam1 sonucunda sinirsiz kullanim tedarik etmesi gibi.

3.3.5.2. Fiyatlandirma

Mevcut iirlinlerin fiyatlandirilmas: rekabet ortaminin gereklerine gore siirekli
devam eden bir etkinliktir. Internet ortamimin getirdigi en biiyiik yenilik ise fiyatlarin
seffaflig1 ve karsilagtirilabilirligidir (Bidgoli,2002). Elektronik pazarlama ile beraber

fiyatlandirmanin  ¢ergevesi tamamen degistirmistir. Uzmanlhik alam1 fiyat
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karsilagtirmas1  olan birgok ¢evrimigi sirket (pricegrabber.com, 01.09.09
www.priceline.com, 01.09.09) miisterilere rekabetci fiyatlar konusunda fikir sahibi
olma firsat1 tanmidigr gibi sirketleri de yeni fiyatlandirma stratejileri ve yaratici
kampanyalar gelistirme konusunda Oncii olmaya zorlamaktadir. Bunun kurumsal
kazanct ise pazarlama ve satig hizmetlerinin daha dinamik ve verimli hale
getirilmesidir. Elektronik ortam sayesinde sirketler rakiplerinin kampanyalarindan
daha ¢abuk haberdar olup daha cabuk strateji belirleyebilir duruma gelmislerdir.
Ayrica anketler ve elektronik posta ile gelen mesajlar1 degerlendirerek miisteri

ihtiyaglar ile ¢elismeyecek fiyatlandirma politikasi izleyebileceklerdir.

Dijital cagin gelmesiyle, tiiketiciler farkli firmalarin triinlerine uyguladigi
farkli fiyatlar1 bilgisayarlarinin basinda oturarak karsilastirma olanagina sahip
oldular. Bu nedenle sirketler fiyat stratejilerini dijital cagin gerektirdigi sekilde
yeniden gozden gegirdiler. (Doctors,1997)

Giris Fiyatlandirmasi: Sirketlerin pazardan pay kapmak amaciyla yeni

tirtinlerini diistik fiyatlandirmalaridir.

Pazarin  Kaynagini  Yeme Fiyatlandirmasi: Yeni teknolojiye merakli

tiikketicileri hedef alarak piyasaya siiriilecek {iriiniin yiiksek fiyatlandirilmasidir.

Fiyatta Belirleyicilik: Belli bir kategoride en diisiik fiyath iriiniin piyasaya
stiriilmesidir. Bu stratejinin uygulanmasi i¢in pazarlamacilarin maliyetleri minimize

etmeleri gerekmektedir.

Promosyonel Fiyatlandirma: Internette uygulanmasinin avantaji  e-mail
mesajlariyla hedeflenen kitlelere yiiksek oranda ulasilir. Ikincisi ise, ¢evrimici

aligveris yapan miisteriler daha sadiktirlar.

Béliimlere Gore Fiyatlandirma: Birgok firma fiyatlarimi misteriye, cografi
bolgeye veya iiriine gore belirler. Ornegin, first-class ucak biletlerin daha pahali

olmasi.

Dinamik Fiyatlandirma: Internet kullanicilarinin talep etmeleri halinde iiriin
veritabanindan giincellenmis fiyat bilgilerini almalaridir. XML teknolojisiyle dizayn
edilen dinamik web sayfalari, pazarlamacilarin {iriin bilgi ve fiyatlarini siirekli

giincellemeleriyle yenilenir.


http://pricegrabber.com/
http://www.priceline.com/
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3.3.5.3. Dagitim

Dagitim agimin etkin kullanimi ister gercek diinyada olsun isterse sanal
ortamda, miisterilerin drilinlere ihtiyag duymalari muhtemel yerlerde dagitimin
yapilmasi ile saglanir. Bankalarin, ATM makinelerini sehrin neresine ve ne siklikla
yerlestirecekleri temel olarak Internette reklam pencerelerini nerelere ve ne siklikla
koyacaklar1 ile esdeger bir problemdir. Fakat elektronik ortama taginan dagitim
faaliyetlerinin sirketlere getirdigi imkanlar yepyeni is kollarinin dogmasina yol actig1
gibi geleneksel is kollarinda da daha oOnce miimkiin olmayan olgeklerde is
yapilabilmesini saglamistir. Dagitim kanallarina ¢evrimigi teshir ve satisin eklenmesi
ile fiziki teshir maliyetleri diisecegi gibi, yiiksek sayida firiiniin raf diizeninde
sergilenmesinin getirdigi fiziksel zorluklar1 da ortadan kaldiracaktir. Bunun en
giincel Ornekleri yapilar1 geregi en fazla binler mertebesinde {iriinii raf diizeninde
bulundurabilen sabit kitap¢ilar ile ayn1 anda milyonlarca kitab1 kataloglayabilen

amazon.com gibi ¢evrimigi sirketlerin durumudur.

Hedef kitleye ulasabilmek, pazarlamanin yapilacagi yeri pazarlamacilar i¢in
cok Onemli bir konuma getirmistir. Cevrimici aligveris icin {li¢ tip pazaryeri
sayilabilir: Birincisi, sirketlerin direk satis yaptiklari kendi web siteleri, ikincisi
sirketlerin miisteriye ulastigi miisterilerin web siteleri ve son olarak miisteri ile

saticiy1 bulusturan elektronik pazaryerleri.

E-pazaryerleri, Internet iizerinden ticaretin yeni nesil uygulamalarini
icermektedir. Tek yonlii ¢oziimden farkli olarak, ¢ok alicili-¢cok tedarikgili islemlerin
ve isbirliginin gelismesine imkan vermektedir. Bu ortamda alicilar ve tedarikgilerin
bir araya gelerek, daha once kurulmus iliskileri ve siire¢lerinden taviz vermeden
ticari iglemleri gergeklestirmeleri miimkiin olmaktadir. Pazaryerleri, ticaret zinciri

igerisinde herhangi bir basamakta olusturulabilir.

E-pazaryerlerinin yapisi, isletmeler arasi ticaretin dinamiklerindeki degisime
paralel olarak degisim gosterecek ve elektronik pazaryerleri yeni ekonomide ¢ok

onemli bir rol ustlenecektir.

Internet ortaminda ticaretin yiiksek potansiyelinin tamamen kullanilabilmesi

acisindan elektronik pazaryerlerinin 6nemi ve bi¢cimlendirilmesi 6nemli bir asamadir.
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Internet tabanl ticaretin ve giiniimiize dek kullanilan elektrik, su, kent i¢i ulasim gibi
cok farkli lirlin ve hizmet i¢in gelistirilen ortak kullanma anlayisina dayanan yapidaki
caligmalarin dogru bir paralellikle entegre edilmesi her iki endiistrinin gelisimi
acisindan 6nemlidir. Giiniimiizde para ve sermayeden daha onemli olarak goriilen
bilgi paylasimi elektronik pazaryerlerinde son derece etkin ve basit olarak

gerceklestirilebilmektedir.

Birgok aracinin, alicinin ve yeni hizmet saglayicinin olusturdugu pazaryerleri
veya merkezlerde mal ve hizmetler, internet {izerinden ve bir tarayici araciligiyla
ilgili yerlere ulastirilmaktadir. Bu isleyis dnceleri internette isletmeler arasi ticaretin
gelisimi  icinde dogrudan her isletmenin kendi web sitesi iizerinden
gerceklesmekteydi. Daha sonra ihtiyaglar ve bunu karsilayan iirlin ve hizmetler bir

havuzda toplanarak olusturulan sebeke yardimiyla ilgililere ulastirilmaya baslanda.

Onemli bir nokta, elektronik pazaryerlerinin ticaret hacmini ¢ok daha dinamik
kilacak yeni ve ileriye doniik yontemlerin gelistirilmesine imkan vermesidir. Bunun
yant sira elektronik pazaryerleri, ¢evrimic¢i stok kontrolii, acik arttirmalar ve
cevrimigi gorlis aligveris gibi birgok yeni ve etkili yontemin gelismesini

saglamaktadir

3.3.5.4. Tutundurma

Tutundurma, satilmasi1 hedeflenen {iriinlerin miisterilere 6zendirilmesini
saglayacak etkinliklerin genel adidir ve tanimi geregi bir¢ok kanaldan yapilabilir.
Bunlar arasinda; reklamlar, indirim kampanyalari, halkla iliskiler, sponsorluk,

fuarlar/sergiler ve calistaylar sayilabilir.

Basaril1 bir promosyon i¢in genellikle farkli ortamlarda ve farkli 6lgekte
yapilacak tutundurma faaliyetlerinin bir biitiin olarak diisliniilmesi ve birlikte pratige

gecirilmesine ihtiyag vardir (Shimp, 2008).
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Tablo 3. 3: Tutundurma Araglarinin Cevrimiginde Uygulanisi

Tutundurma Araci Cevrimicinde Uygulanisi

Reklam Etkilesimli, tiklama bagina 6denen ilanlar,

Cevrimici Satim Sanal sohbet ortami ve sanal satis elemanlari

Satis Kampanyalarn  Odiiller, miisteri sadakatini ileriye tastyacak gevrimici araglar

Halkla Qliskiler Ucretsiz elektronik magazinler, elektronik tabloidler.
(P.R))
Sponsorluk Cevrimigi sitelere sponsorluk hizmetleri, toplumsal ve ¢evresel duyarlilik

projelerine destek

Sergiler ve Fuarlar Sanal fuarlar

Paketleme ve Depolarda sanal turlar, paketleme, iiretim siirecinin bilgisayar ortaminda
Gonderi gosterilmesi
Agizdan agza Agizdan agza, kisisel diyalog ile kurulan iligkiler.

Kaynak: Chaffey ve Smith, 2008,: 72

E-pazarlama kavramina uyumlu dijital iletisim araglar1 agagidaki gibidir:
-Reklam: Banner’lar

-Satis: Sanal satis elemanlari, linkler

-Satis promosyonu: Odiiller

- Halkla Iliskiler: Tartisma gruplari, portaller

-Sponsorluk: Bir siteye sponsor olmak

-Direkt posta: Web’den cevap

3.3.5.5. Insanlar

Aligverisin ~ temel  aktorleri  olan  insanlar  elektronik  ticaretin
sekillendirilmesini de dolayli ve dolaysiz olarak yonlendirirler. Kurumlar ilk 6nce
kendi calisanlarinin kalitesi, motivasyonu ve yaraticiligi ile avantaj veya dezavantaj
elde ederler. Rekabetci yapinin korunmasi, insan kaynaklarinin etkin yonetilmesi,
calisanlarin meslek i¢i egitim programlar1 ile desteklenmesi ve etkin bir

odiillendirme sisteminin igletilmesine derinden baglidir (Arthur, 1995, s5.227-251)
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Miisterilerin beklentilerinin stirekli artis icinde olmasi, bu beklentilerin
cevrimicindeki bilgi akigina ve kirliligine siirekli olarak maruz kalmalari sirketlerin
de buna uygun stratejiler olusturmalarini zorunlu kilar. Miisteri yonlendirme
konusunda da elektronik ortam son derece etkin yontemlerin hayata gecirilmesini
mimkiin kilar. Buna Ornek olarak otomatik yanit vericiler, elektronik posta ile
bireysel iletisim ve gercek zamanli sohbet odalar1 gosterilebilir. Bunlarin etkin
kullanimi ile miisteriye daha dnce miimkiin olmayan sekilde yakinlasmak miimkiin

olmustur.

3.3.5.6. Fiziksel Kanitlar

Elektronik ortamda yapilan pazarlamada, O6zellikle yazilim gibi sayisal
iriinler i¢in, miisterinin somut bir iirlinli aldiginin algisinin yaratilmasi 6nemlidir.
Bunun yolu ise miisteriye saglanan asli hizmet disinda bu amaca hizmet edecek ek
degerlerin yani fiziksel kanitlarin sunulmasidir. Fiziksel kanitlar arasinda; garanti
belgeleri, indirim kuponlari, iiriin ve hizmet kitap¢iklari, sirket calisanlar1 tarafindan

yonetilen elektronik posta gruplari gibi bir¢ok yeni uygulama vardir.

3.3.5.7. Siirecler

Pazarlama bir siiregler biitiinlinden olusup bunlarin birlikte yliriitiilmesiyle
basartya ulasir. Elektronik ortamdaki isleyis tirlin yelpazesinin olusturulmasi,
cevrimicinde verilen siparislerin islenmesi, stoklarin giincellenmesi, iiriin génderimi
ve postalama, satis sonrast miisteri dilek ve isteklerinin degerlendirilmesi gibi

stireclerin esgiidiim i¢inde devam ettirilmesini gerektirir.

3.3.6. internet Disindaki E-pazarlama Araclari

Elektronik pazarlama, her ne kadar internet {istiinden yapilan pazarlama ile
esanlaml olarak algilansa da, e-pazarlama yalnizca web ve e-mail’in kullanimiyla
sinirlt degildir. Girisimciler her zaman farkli teknolojilerin getirecegi katkilar1 da
degerlendirmelidir. Bu araclar sayesinde cevresel trendlerin daha iyi arastirilmasi,
pazarin daha iyi hedeflenmesi, mevcut ve muhtemel miisteriler hakkinda bilgi
edinilmesi ve iletisimin saglanmasi, yeni {rlinler ve hizmetler hakkinda geri

doniisiimiin  alinmas1 kolaylasir. Bu boliimde Internet disinda  elektronik
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pazarlamanin yapilabilecegi alanlar olan etkilesimli televizyon, dijital radyo, mobil

araglar ve etkilesimli kiosklar hakkinda kisa bilgi verilecektir.

3.3.6.1. Interaktif Televizyon

Interaktif televizyon bilgisayara gore basitlestirilmis menii ve kullanim
ozelliklerini, miisterilerin en asina oldugu elektronik alet ile birlestirerek en cazip
elektronik pazarlama araglardan birini ortaya ¢ikarmaktadir. Oncelikle artan kanal
sayist ile her zevke ve ilgiye hitap eden Nig’ler yaratilmis, reklamlar abonelerin
cografi yerlesimleri dikkate alinarak diizenlenmis, bu sayede istenilen hedef kitleye
¢ok daha etkili ulagilmasi saglanmistir. (Lekakos, Choiranopoulos ve Doukidis,
2007)

Dijital yayinciligin baslamasi ile 6nceden belirlenmis bir yayin akisina
mahkum olmadan istenilen programlar istenilen sira ve zamanda izlenebilmektedir.
Buna ek olarak siirekli yayin akisi digsindaki programlar ise izleme basina
ticretlendirilerek istek tizerine izlenebilmektedir. Dijital televizyonun, yatirimcilar
icin en biiylik avantaji, sirketlerin cirolarina reklam gelirleri yaninda istege bagh

satin alinan programlar ve aylik iiyelik bedellerinin de eklenmis olmasidir.

Dijital televizyon yayinciligiin getirdigi dnemli bir baska yenilik ise miisteri
egilimlerinin Olgtilmesi i¢in benzersiz bir ortam saglamasidir.
(www.madisonavenuejournal.com, 06.08.2009) Abonelik sistemi sayesinde dnceden
toparlanmig olan sosyo-ekonomik veriler siirekli olarak miisterilerin kullanim
aligkanliklar1 ile eslestirilip, farkli miister1 gruplarmin belirlenmesi yiiksek bir
dogrulukla yapilabilir. Interaktif TV lerin -pazarlamacilara sagladiklari avantajlardan

bazilar1 sunlardir:

-Maliyet minimizasyonu

-Yiiksek hedef kitlesi

-Miisteri hizmetlerinde engellerin azaltilmasi
-Toplu pazar reklamciliginda dogrudan tepki
-Miisterilerin eksiksiz aligveris siirecinden gegisi
-Giivenlik (Web sitelerine gore daha az riskli)

-Kontrol edilebilir (Yiiksek oranda 6l¢tilebilir)


http://www.madisonavenuejournal.com/
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3.3.6.2. Dijital Radyo

Radyo yaymlarinin alicilara dijital olarak ulastirilmasi ile yapilan dijital radyo
yayinciligit da son donemde one ¢ikan bir yeniliktir. Bunda amaclanan analog
sinyallerde yasanan sinyal karigmasi ve bozulmasi gibi sorunlarin tamamen
asilmasidir. Bunun disinda merkezi bir altyapt {istinden yapilan yaymlar ve
etkilesime izin veren radyo alicilar1 sayesinde, begenilmeyen icerige anlik olarak
miidahale edilebilmekte, 6zel zevklere ve tiirlere uygun kisisellestirilmis radyo
hizmeti sunulmakta ve dinleyiciye dinleme aligkanliklarina uygun olarak ilgisini
cekebilecek yeni igerikler tanitilabilmektedir. Burada yaratilan arti deger sadece
misteri ve yayinct i¢in degil ayni zamanda bilinirligini arttirmaya c¢alisan yeni
miizisyenler ve yapimei sirketler i¢in de son derece 6nemli olmaktadir.

. Kisisellestirme imkani, yliksek sinyal kalitesi ve yayin akisinin reklamlar ile
boliinmemesi, bedelli abonelik ile ¢alisan dijital radyo yayinciligini halihazirda FM

bandindan yayin yapan iicretsiz analog radyolara gore tercih edilir kilmigtir. Dijital

radyonun marka yaratma, etki, dogrudan tepki gibi avantajlar1 bulunmaktadir.

SIRIUSH

‘ Classic

Rollfr
Ston S

‘Stan Me Uﬂ

Sekil 3. 5: Dijital radyo

Kaynak:www.cesweb.org, 08.08.2009
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3.3.6.3. Mobil Araclar

Mobil araglarin gelisimi 1980°li yillarda mobil telefonlar1 ve arag
telefonlarmin ortaya ¢ikmasiyla baslamustir. Ik &rnekleri giinliilk kullanima uygun
olmamasina ragmen gerek lityum-iyon pil teknolojisindeki yenilikler, gerekse mobil
cihazlarin elektronik aksamlarmin minyatiirlestirilmesi ile mobil telefonlar gitgide

daha ¢ok insan i¢in kullanish hale gelmistir.

Internet baglantis1 ile cep telefonu teknolojilerinin i¢ ice gecmesi telefonu da
bir aligveris araci haline getirmektedir. Giinlimizde WAP, GPRS ve I-Mode
teknolojilerinin de gelismesi cep telefonu kullanicilarina yiiksek hizlarda baglanti
imkani1 vermekte ve daha fazla etkilesim saglamaktadir (Chaffey ve Smith, 2008,
s5.197-204).

Gelisen donanim 6zellikleri disinda sebekelerdeki gelismeler ve bugiin
yaygin kullanimda olan 3G teknolojisi ile tek fonksiyonlu cep telefonlarinin yerini
cepte tasinabilen ¢oklu ortam telefonlart almistir ( Korhonen, 2003, ss.1-24). Mobil
telefonlar ilk piyasaya ¢iktiklarinda bile dramatik degisikliklerin habercisi olmus,
ornegin 1985 yilinda ortaya ¢ikan kisa metin mesaji (SMS) uygulamasi ile yeni bir
iletisim seklini giindelik hayata sokmuslardir (Hillebrand, 2001, ss.407-425).
Giliniimiizde ise 3G teknolojisi sayesinde mobil iletigsimin i¢ine yiiksek hizli kablosuz
Internet erisimi de dahil olmus ve Internet siteleri WAP gibi eski teknolojilerin
aksine dogal formatlarinda goriintiilenebilir olmuslardir. Bunun elektronik pazarlama
acisindan en Onemli getirisi, bilgisayar Tlzerinde ylriiyen tiim pazarlama

etkinliklerinin taginabilir bir sekilde de erisilebilir olmasidir.
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Sekil 3. 6: Mobil Araglar

Kaynak: www.robgalbraith.com

2.3.6.4. Etkilesimli Kiosklar

Kiosklar bir¢ok farkli uygulama i¢in kullanilan bagimsiz terminallerdir.
Kiosk taniminin i¢ine ATM makineleri, yiyecek/icecek otomatlari, elektronik bilet
otomatlari, otomatik fotograf kuliibeleri ve bagimsiz internet terminalleri gibi gok

farkli satis araglar1 girmektedir (Mennecke ve Strader, 2003).

Kiosklarin her ne kadar iilkemizde kullanim alanlar1 genis olmasa da
diinyanin ¢esitli bolgelerinde pazarlama amaglhi kullanilmaktadir. 7 giin/24 saat
misterileri bilgilendirme ve sorunlarina ¢éziim getirmede de kullanilir. Kiosklarin
avantaj1 para cekmek veya bilet almak gibi hizmete 6zel tasarlandiklarindan, normal
bir bilgisayar terminalinden ¢ok daha basit bir kullanimi miimkiin kilmalaridir.
Kiosklar, sirketlerin reklam ve satis gibi ihtiyaglar1 disinda firma imajim
yerlestirmekte de faydanilan teknoloji harikasi iriinlerdir (Giilmez ve Kockaya,
2008). Ticari kullanimin disinda e-devlet uygulamalarinda da yer almakta, 6rnegin

Italya’da vergi 6demelerinin yapilmas icin kullanilmaktadirlar.
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Kaynak: www.divdat.com www.honeywellintegrated.com

Sekil 3. 7: Kiosklar

3.3.6.5. Diger E-Pazarlama Araglart
CD-ROM’lar ve interaktif igletme kartlaridir.

3.3.7. internet

Internet  biitiin alim satim islemlerini etkileyecek giice sahiptir.
Pazarlamacilara pazarlama faaliyetleri i¢in yeni bir ortam saglamanin yaninda
geleneksel market yerlerindeki degis-tokus faaliyetlerini kolaylastirir. Internetin
pazarlama etkinligindeki etkisini teknoloji ve pazarlama arasindaki iliskiyi goz
oniinde bulundurarak anlatabiliriz. Ornegin teknolojideki gelismeler pazarlamacilara
iiriinleri ve karlar1 hakkinda bilgi iletecek yeni yollar saglar. Internet pazarlama
iletisimlerinin seceneklerini ¢ogaltan teknolojik bir gelismedir. Giiniimiizde Internet,
pazarlama igin c¢ok popiiler ve degisken bir ara¢ haline gelmistir. Uriinlerini
pazarlamak i¢in Interneti kullanan sirketler farkli cesit ve biiyiikliiklerde karsimiza
¢ikmaktadir. Bu sirketler ¢ok uluslu kurumlardan ev tabanli isletmelere kadar

siralanabilir. Cevrimigi etkinliklerinin cesitleri, sirketlerin amaglarindan ve internet



130

teknolojileriyle deneyiminden etkilenir. Ornegin, Amazon.com fiiriinlerini yalmzca

Internet {izerinden sanal bir magazada pazarhyor. (Bidgoli, 2002, ss.63-73).

Internet ortaminda pazarlamanm en 6nemli 6zelligi bire bir etkilesimdir.
Elektronik pazarlamada Once potansiyel miisterilerin ilgisini ¢ekmek gerekiyor.
Bunun i¢in 6nemli olan WEB sitenizin teknik olarak kolay ve hizli ulasilabilen ve
girilince de kolay kolay ¢ikilamayacak zengin bir icerikle tasarlanmis ve giincelligini

yitirmeyen bir yapida olmas1 gerekiyor.

3.3.7.1. Internetin A Yapist
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Sekil 3. 8: internetin Ag Yapisi

Kaynak: en.wikipedia.org, 09.08.2009

Internet’in pazarlama acisindan énemini anlamak i¢in dogal baslangi¢ noktasi
cevrimicindeki bilgisayarlarin birbirlerine baglanarak olusturduklar1 diinya ¢apindaki
agm (www) yapisidir. Bu ag1 betimleyen Sekil.3.8’den de goriilecegi lizere www her
yonde genisleyen, heterojen ve en Onemlisi daginik (merkezi olmayan), bir
yapilanmadir. Sinir sistemini andiran yukaridaki sekildeki her ug¢ bir kullaniciy1 (ip

numarasi) isaret etmektedir.


http://en.wikipedia.org/
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DAGINIK MERKEZI

Sekil 3. 9: internetin Ag Yapisi ve merkezi aglar

Sekil.3.9’ da iki farkli ag yapilanmasi gosterilmektedir. Internet, daginik aglara bir
ornek olustururken; interaktif televizyon, merkezi aglara 6rnek olarak gosterilebilir.

(Baran, 2008, www.rand.org/about/history/baran.html, 25.06.2008)

Dagmik yapilanmanin temel Ozellikleri arasinda ag altyapist ve ag
kullaniminda bir sirket veya kurum tarafindan mutlak bir kontroliin olmamas1 ve aga
bagli kullanicilarin birbirleriyle bir merkezin araciligi olmadan haberlesebilmeleri
sayilabilir. Biiyiik yerlesim yerlerindeki niifus yogunlugu ile orantili olarak olusan
kullanim sikligina ragmen Internet kullanimi cografi olarak da tam anlamu ile liberal
bir yapilanmaya sahip olup, kablosuz aglarin gelisimi ile kullanicilarin sabit bir

ortamda olmas1 geregi de ortadan kalkmustir.

Internette pazarlamanin temel amacit bu daginik yapilanmanin 1s1ginda
herhangi bir ugta yerlesmis olabilecek bir potansiyel miisterinin, herhangi baska bir
uctaki saticidan haberdar edilmesi ve sonunda aktif miisteriye doniistiiriilmesidir.
Pazarlamanin gerceklestirildigi agin yapist son derece karmagsik oldugundan,
pazarlama stratejisinin kendisi de buna cevap verebilecek Olclide karmasik ve ¢ok
yonlii olacaktir. Bu boliimde bdyle bir stratejinin olusturulmasina yonelik adimlar

basamak basamak tanitilacaktir.


http://www.rand.org/about/history/baran.html

132

3.3.7.2. Diinya’da ve Tiirkiye’de Internetin Kullanim Durumu

Tiirkiye’deki Internet kullanimi bilgilerinin saglikli yorumlanabilmesi igin
diinyanin kalani ile de bir karsilastirma yapilmasi1 gerekir. Tiirkiye’nin ihracat
iliskilerinde en 6nemli pazarlar1 Avrupa’da oldugu i¢in ¢ikarimlar ve karsilastirmalar

da bu bolgedeki son durum dikkate alinarak yapilacaktir.

internet Kullanim Orani
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67 "~ 65,7 70,5
60 - 48,8 52 48,9

a0 - 35 33,4

30 A 27 23,8

Kullanim orani {%)
un
(]

Ulkeler

Sekil 3. 10: internet Kullanim Oranlan

Kaynak: https://www.cia.gov/library

Tiirkiye, toplam gayrisafi yurti¢i hasilasi (GDP) itibariyle diinyadaki ilk 20
tilke i¢inde yer alip 17. sirada bulunmaktadir. Fakat satin alma giicii deger esitligine
gore kisi basina diisen milli gelire bakildiginda, 92. siraya gerilemektedir
(https://www.cia.gov/library, 10.08.2009). Bu sosyoekonomik durum Internet
kullaniminda da kendini benzer sekilde gostermektedir. Buna gore 26,5 milyon aktif
kullanicisi ile Avrupa’da ilk 10°da yer almasina karsin, kullanicilarin toplam niifusa
oranma bakildiginda %35°lik kullanom oranina sahip olup, %?23,8’lik diinya
ortalamasinin {istiinde olsa da Avrupa ortalamasi olan %48,9’un epey gerisinde
kalmaktadir. Diger is kollarinda oldugu gibi Internet kullaniminda da Tiirkiye,
gelismekte olan iilkeler arasinda yer almakta ve biiyiime i¢in biiyiik potansiyel arz

etmektedir. (bkz. Sekil 3.10. ve Sekil 3.11.)


https://www.cia.gov/library
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Sekil 3. 11: internet Kullanici sayilari (Avrupa)

Kaynak: www.internetworldstats.com

3.3.7.3. Diinya’da Internetin Biiyiime Durumu

Diinya’da Internetin son 15 yildaki gelisimi toplam kullanici sayis1 iizerinden

incelendiginde iistel artan bir biiylimeye sahip oldugu goriilmektedir. Tiirkiye’deki

gelismeler ise Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) raporunda izlenebilmektedir.

Diinyada internet Kullaniminin Artisi
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sekil 3. 12:

Diinyada internet kullaniminin artisi
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Tiirkiye'de internet Kullanimi
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Sekil 3. 13: Tiirkiye de internet kullanimi
Kaynak: TUIK

Buna goére Tiirkiye icin, hem bilgisayar kullanominda hem de Internet
kullaniminda 2007-2009 yillar1 verilerine dayanarak agik bir artig goriilmektedir.
Burada dikkat cekici olan nokta bilgisayar sahipligi ile Internet kullanim oranmnin
birbirine son derece yakin olmasidir. Buna gore, bilgisayar edinen hemen her hane
Internete de baglanmaktadir. Diinya ile artan entegrasyon ve ekonomik biiyiime
sonucu zenginlesme ile Tiirkiye’deki Internet erisiminin gelecek yillar igin de bdyle

yiikselerek siirmesi beklenebilir.

TUIK raporuna gére Internete erisimin en biiyiik amaci e-posta kullanimdir.
2009 yili ilk ii¢ ay1 igerisinde Internet kullanan bireylerin % 72,4’ii e-posta
gondermek-almak ve % 70’i gazete ya da dergi okumak igin Internete erigmistir.
Internet kullanim aliskanliklar1 arasinda mal veya hizmet siparisi verme orani ise cok
daha diisiik olup % 11,8 olarak saptanmistir. Cevrimic¢i mal aliminin azlig1 pazarlama
arastirmalart agisindan carpici olup reklam, marka gilivenilirligi, 6deme giivenligi,
rekabetci fiyat avantaji ve satis sonrasi hizmetlerin isletilmesi gibi faktorler
izerinden arastirilmaya degerdir. Bunun diger bir sonucu ise elektronik ticaretin son
derece bakir bir alan olmasi ve gelisme potansiyelidir. Bu veriler Internet yoluyla

pazarlamada basarili olunmasi i¢in nasil bir strateji izlenmesi gerektigini de ortaya
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koymaktadir. Buna goére web sitelerine verilecek reklamlar yaninda, potansiyel
miisterilere e-posta yoluyla ulagilmasi da mutlaka degerlendirilmesi gereken yeni bir

pazarlama kanal1 olacaktir.

3.3.7.4. Internetin Sundugu Hizmetler

Internetin hayatimiza getirdigi yeniliklerin hemen hepsi giinliik hayati temel
olarak déniistiirmiis ve kisilerarasi iletisimi ¢esitlendirmistir. Bugiin belki de Internet
uygulamalarinin en yaygini olan ve tarihi 1962 yilina kadar giden elektronik posta ile
resmi yazismalar dahil biitiin  yazilh  iletisim  ¢evrimigine tasmmustir
(wwwe.cis.usouthal.edu, 10.08.2009). Elektronik posta hizmeti, yazili metinler
disinda dosya eklentilerine ve transferine de izin verdigi icin giinden giine
yayginlagmaktadir. Kurumlar i¢in ise reklam, faturalama, siparis takibi giincel sirket
ve lirlin haberlerinin iletilmesi gibi bir¢ok farkli konuda iletisim ihtiyaclarinin daha

hizl1 ve ekonomik goriilmesinin yolunu agmustir.

Internet ortamimin diger bir yeniligi ise blog siteleridir. Blog siteleri tanimi
itibariyle siirekli olarak yeni igerigin eski igerigin iistiine belirli bir formatta eklendigi
kisisel veya kurumsal Internet siteleridir. John Barger tarafindan internet defteri
anlamia gelen weblog kelimesi 1999°da ortaya ¢ikmistir. Daha sonra 1997°de “we
blog” olarak Peter Merholz tarafindan weblog kelimesinden biz kisi zamiri “we” nin
cikarilmasi ile kalan “blog” kelimesi de bu yeni ¢evrimic¢i fenomenin ismi olarak

yerlesmistir. (www.economist.com, 10.08.2009)

Blog’larin yaygmhigr ve etkinlii olaganiistii biiyliyebilmektedir. Buna en
onemli 6rnek ise Amerika’da yaym yapan ve 2009 yili subat ayinda 8.9 milyon ayri
kullanictya ulagan ve yaymlanmasinda 60’a yakin kisinin gorev aldig
(www.huffingtonpost.com, 10.08.2009) blogudur. Bloglar elektronik yayinciliga
oldugu kadar basili yaymlara da etki etmis ve insanlarin gazete ve haber
aligkanliklarin1  degistirmeye bagslamiglardir. Sirketler ise bloglar1 miisterilerle
iletisimin yeni bir yolu olarak kullanmaya baslamislardir. Ornegin en yaygin olarak
kullanilan miihendislik programlarindan Matlab’in iireticisi MathWorks sirketinin

bloglar1 sayesinde kullanicilar bu son derece genis igerikli programin daha etkin


http://www.cis.usouthal.edu/
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kullanim1 iizerine hemen her konuda bilgilendirilmekte ve miisterilerle iletisim

birebir olarak saglanabilmektedir (blogs.mathworks.com, 10.08.2009).

Cevrimigi yaymciligin gordiigli en biiyiik ticari gelisme ise Amazon.com
sitesi tarafindan yakin zaman once pazarlanmaya baslanan ve elektronik miirekkep
teknolojisi ile calisan g¢evrimigi kitap okuyucu Kindle’dir. Bu sayede elektronik
ortama tasinmis gazete, dergi ve kitap icerikleri ¢evrimiginde satin alindiktan sonra
kablosuz ag erisim sayesinde aninda bu cihaza aktarilmakta ve hemen
okunabilmektedir. Son derece hizli yayginlagan bu hizmetle 300.000 den fazla basili
yayin elektronik ortama aktarilmis ve ¢evrimiginde satilmaktadir (arxiv.org,
10.08.2009)

GHINA’S MODEL PROVINGCE

Arent
Dead.

(They're Just Going Digital.)
FIVE CENTURIES AFTER

GUTENBERG, AMAZON'S

JEFF BEZOS 1S BETTING THAT

THE FUTURE OF READING

15 JUST A CLUCK away,

By Steven Lovy

Sekil 3. 14: E-kitap

Kaynak: www.hyperorg.com, 08.08.2009

Internet ile ilgili son yillardaki en biiyiik pazarlama basarisi ise Apple
Sirketi’nin itunes uygulamasi ile ipod adimi verdigi tasinabilir ¢oklu ortam
oynaticilaridir. Bu sayede itunes sitesinden satin alinan miizik, sinema filmi,
televizyon programi gibi gorsel ve isitsel igerikler aninda satin alinip

izlenebilmektedir. Apple’in ticari basaris1 yaninda telif haklarinin takibi konusunda
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da onemli gelismelere yol agmis ve yasadisi paylasimin engellenmesine yonelik

biiytik bir etkisi olmustur (www.apple.com, 08.08.2009).

3.3.7.5. Internetin Gelecegi

Internetin diizensiz ve merkezi olmayan yapisi, aga bagh donanimlarin ve
tizerlerindeki yazilimlarin farkliligi, kullanilan dosya formatlarinin, protokollerin ve
kullanicilarin haberlestikleri dillerin ve yazi karakterlerinin farkliligi, internetin
gelecegine yonelik dar veya genis cergeveli kestirimlerin olusturulmasi Oniindeki

biiyilik engellerdir.

2006 yil1 sonuna dogru yayimlanmis olan, Internet II’nin Gelecegi hakkindaki
Pew Internet Raporu’nda goriisleri alman 782 uzman da ortak bir gelecek senaryosu
lizerinde mutabik kalamamuslardir. Ik akla gelen sorulardan biri olan Internetin
hakim dilinin ne olacaginda ingilizcenin mutlak {istiinliigii elde edecegi dngoriisiine
%57 oranda hayir denilmistir. Buna gére Internet’in dagmik yapisi, dil birliginin

yoklugu ile de beslenerek devam edecektir.

Pozitif oylarin % 56’sin1 alarak olusan en biiyiik fikir birligi ise gelecekteki
Internet erisiminde mobil araclarin ve kablosuz erisimin siirekli ucuzlama ve
yayginlasma ile yasayacagi hakimiyettir. Yaygilagsmanin isaretlerinden belki de en
onemlisi Massachusetts Teknoloji Enstitiisii’'nden Nicholas Negroponte 6nderliginde
hayata gecirilen ve kablosuz Internet erisimine olanak tanryan 100 dolarlik, Her
Cocuga Bir Diziistii Bilgisayar (OLPC) projesidir (www.laptop.org, 08.08.2009).
Peru’dan Mogolistan kirsalina kadar bir¢ok iilkede simdiden yayginlasmaya baslayan
ve hiikiimetler tarafindan da desteklenen bu proje Internet erisiminin

yayginlagsmasina son derece dnemli katkilar saglamaya adaydir.
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Sekil 3. 15: Diziistii Bilgisayar

Kaynak : www.olpc.com, 07.08.2009

3.3.8. internette Pazarlama

3.3.8.1. Internette Pazarlamanin Tanimi

Internette pazarlama, cevrimicinde calisan ve siirekli giincellenen bir
veritabani ile potansiyel miisterilerin iiriin ve hizmetler iistiine bilgilendirilmesi ile
gelen siparis ve isteklerin etkin bir bi¢imde degerlendirilmesidir. Magaza ve vitrin
gibi fiziki kavramlar iletisimin ara ylizii olan web sitelerinde yeniden anlam
bulmuslar. Hafta i¢i hafta sonu ayrimi olmadan 24 saat hizmet veren siteler sayesinde
mesai ve tatil kavrami da ortadan kalkmig ve pazarlama siirekli bir etkinlik haline

gelmistir.

Internette pazarlama fiziksel mekan ve zaman kisitlamalarimi kaldirirken
dagitim agina yonelik sinirlar1 da kaldirmistir. Buna gore cografi olarak ¢ok uzaktaki

miisterilere de satis yapilabilmekte ve satis sonrasi destek verilebilmektedir.

Miisteriler agisindan ise Internette pazarlama, saticimin {iriin dékiimiiniin,
cevrimicinde ¢ok daha hizli taranabilmesi, diger miisterilerin goriislerine ve iriin
kritiklerine erisim ve fiyat karsilastirma olanagi getirmektedir. Miisterilerin simdiye

kadar hi¢ olmadiklar1 kadar bilgili olmalar1 ve de yiiz yiize iletisimin ortadan kalkmis
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olmasindan dolay1 pazarlama stratejileri cok daha rekabetci ve yogun-icerikli olarak

olusturulmaktadir.

Bu boliimde pazarlamanin bu yeni kolu iizerine detayli bilgiler, bashklar

halinde verilecektir.
3.3.8.2. Internette Pazarlamanin Getirileri

Internette pazarlamanin en biiyiik getirisi miisteriler ile ¢evrimici satict
arasinda bir iletisim siirekliligi olmas1 ve miisteri bilgi ve tercihlerinin en giincel
halleriyle bilinebilir olmalaridir. Elektronik ortamin getirdigi veri paylasimi ve
seffafligi ile rakip firmalarin durumunun takibi kolaylasmis, olasi pazarlama
ataklarma kars1 reaksiyon siireleri de son derece kisalmistir. Satis hizmetlerini
saglamak iizere kurulmus donanimlar kullanilarak ek bir masraf olmaksizin miisteri
aligkanliklar1 ve satis sonrasi destek hizmetleri de goriilebilmekte ve personel
giderlerinde ciddi tasarruflar saglanmaktadir. Internet 6ncesi basili reklam, kira ve
personel gibi, pazarlama i¢in yapilan sabit harcamalarin yerini veri saklanmasi,

donanim ve yazilim giincellenmesi gibi baska giderler almistir.

Internet altyapisinin sundugu birgok yeni pazarlama kanali vardir. Bunlari

maddeler halinde incelemek gerekirse:
3.3.8.2.1. Internet Reklam Kutucuklari (Banner)

Internet reklam kutucuklari ilk olarak 1993 yilinda artik galismayan Global
Network Navigator sirketi tarafindan satilmistir. Bundan sonra da hizla yayilarak en
temel Internet bazli pazarlama yollarindan birisi haline gelmistir. Reklam kutucuklari
sadece duragan resimleri degil animasyonlar1 ve kisa videolar1 da igerecek sekilde
diizenlenmis olabilmektedir. Burada amaglanan bu kutucuklarla ilgisi ¢ekilen

misterinin bulundugu siteden reklam verenin sitesine yonlendirilmesidir.
3.3.8.2.2. Arama Motorlari

Internet iizerinde hemen hemen her kullanicinin ilk duragi olan arama
motorlarinin  tarthi 1993 yilinda  Aliweb’in  kurulmasmma dayanmaktadir
(www.wiley.com, 08.08.2009). Arama motorlar1 istenilen bir konuda Internet

tizerinde olan tiim sayfalar1 kataloglayarak aranan kelime gruplarinin baglamina en
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yakin olacak sekilde listelerler. Internet iizerinde bilinirligin en Onemli
gostergelerinden birisi de arama motoru sonuglarinda hangi sirada bulunuldugudur.
Bunun disinda ek hizmet olarak yapilan aramaya yakin {riinlerin reklamlar1 da

sonuglar ile beraber gosterilebilmektedir.
3.3.8.2.3. Web Siteleri

Internet siteleri, diinyay1 saran ag iizerinde belirli bir IP adresi ile adreslenen
ve belirli bir format biitlinliigli icinde goriintiilenen ¢evrimigi icerik depolaridir
(www.w3.0rg, 07.08.2009 ). Pazarlama yapan sirketler i¢in miisteri ile iletisimin ve
aligverisin  gerceklestigi ara yiizleri meydana getirdiklerinden elektronik
pazarlamanin en Onemli araglari sayilabilirler. Web sitelerinin hazirlaniginda
neredeyse sinirsiz bir 6zgiirliik olup, sadece duragan goriintiiler disinda ¢oklu ortam
icerikleri, etkilesimli uygulamalar da ana siteye ait ekler olarak sunulabilir. Web
sitesinin tasarlanmasi ve arka plandaki is organizasyonu ve altyapi ile esglidiimlii
calistirilmasi basl basina bir mesleki uzmanliktir ve bir sonraki boliimde pazarlama

baglami i¢inde daha detayli olarak incelenecektir.
3.3.8.2.4. E-posta ile Pazarlama

Internetin birbirine bagli olan web sitelerine ek olarak sundugu en biiyiik
yenilik elektronik posta hizmetlerinin yayginlasmasidir. Is bagvurularindan, paket ve
gonderi takibine bir¢ok basili yazisma artik elektronik posta formatina tasinmis ve

kagit formatinin yerini almistir.

E-posta kullanilarak miisterilere 06zel fiyat avantaji, indirim kuponlari,
elektronik biletler ve randevu hizmeti gibi kisisellestirilmis bircok hizmet
sunulabilmekte ve elektronik reklam kanali olarak da kullanilabilmektedir.
Reklamlar ve elektronik posta ile tanitiminda dikkat edilmesi gereken en Onemli
konu ise potansiyel miisterilere gonderilen iletilerin “spam” diye adlandirilan
istenmeyen ileti gonderilerine doniismemeleridir. Birgcok kisi posta kutularindaki
y1gilmanin Oniine gegebilmek icin yiizlerce posta iletisini okumadan silmekte veya
elektronik programlar yardimi ile filtrelemektir. Bunun i¢in potansiyel miisterilerin

1yi sec¢ilmesi, dogru icerigin dogru zaman ve siklikla génderilmesi gerekmektedir.
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3.3.8.2.5. Sosyallesme Siteleri, Referans ve Uyelikle Genisleyen Profesyonel
Topluluklar

Internetin en yogun kullanim alanlarindan birisi de kisilerin sosyallesmesini
kolaylastiran Facebook, Linkedin ve Twitter gibi sitelerin ziyaret edilmesidir. Burada
amaglanan cesitli ilgiler dogrultusunda yeni insanlarla tanigsmak ve bir ¢evrimigi
cevre edinmektir. Bu sitelerin is ve pazarlama i¢in kullanimi insan kaynaklari
yonetimi ve is iliskilerinin kurulmasi olmakla beraber, banner olarak kabul ettikleri
site i¢i reklamlar sayesinde daha az trafigi olan sitelerin buradaki hareketlilikten

yararlanarak ziyaret¢i sayilarini arttirmalaridir.
3.3.8.3. Internette Pazarlamanin Sakincalart
Internette pazarlamanin sakincalari baslik baslik incelemek gerekirse;

Simrh Miisteri Portfoyii: Internet olaganiistii gelisim hizina ragmen 2009
yili mayis ay1 verilerine gore diinya niifusunun sadece % 23,8’i tarafindan
kullanilabilmektedir (www.Internetworldstats.com, 08.08.2009). Bu yiizden en

biiyiik Internet kampanyalar1 bile diinyanin geneline hitap etmekten gok uzaktir.

Internet Kullanmcilarinin Sosyoekonomik Durumunun Genel Niifus
Ortalamasindan Yukarida Olmas:: Internet erisimi, diinya geneli kullanmim
oranindan da takip edilecegi ilizere hala bir¢ok insan i¢in hala giinliik ihtiyaclarin
arasinda yer alamayacak kadar pahalidir. Yapilan son arastrmalar da Internet
kullanicist niifusun ¢ogunlugunun ortalamanin {istiindeki sosyoekonomik siniflardan
gostermektedir (Horrigan, 2009). Bu nedenle ortalama internet kullanicisi igin
tasarlanmis reklam ve pazarlama stratejilerinin niifus ortalamasi iizerindeki etkisinin

daha zayif olmas1 beklenmelidir.

Giivenlik Sorunlari: Her ne kadar giivenli aligveris ve veri aligverisi igin
sifreleme protokolleri gelistirilmis olsa bile Internetin tamamen giivenli oldugunu
sOylemek miimkiin degildir. Cevrimig¢i ortamda casusluk ve c¢okertme yoluyla
sirketleri veya sahislar1 hedef alan “hacker’lerin varligi heniiz ¢oziilememis en
onemli konulardan biridir. Burada en biiylik problemlerin basinda dogasi geregi
yerellik iceren kanuni diizenlemelerle cografi sinirlamalarin tamamen disinda olan

elektronik sucglara kars1 miicadele etme c¢abasidir.


http://www.internetworldstats.com/
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Cevrimiginde dijital icerik satan sirketlerin bir baska problemi ise telif haklar
ihlalleri ve lisansh dijital iceriklerin izinsiz paylagimidir. Bundan dogan zararin kesin
olarak hesaplanmasi zor da olsa, esler aras1i (P2P) paylasimin biiyiimesi ile 2005
yilinda Amerikan Film Endiistrisi’nin Internet korsanligindan olan tahmini kaybi 2-3

milyar dolara ulasmigtir (Www.mpaa.org, 08.08.2009).

Bir diger biiylik problem ise ¢evrimiginde calisan kullanic1 bilgisayarlara
baglandiklar1 sunucular iizerinden aktarilan farkli 6zellikte zararli programlardir;
viriisler, korsan yazilimlar ve son olarak da sifre elde etmek i¢in kullanilan phishing
programlar1 bunlara 6rnektir ve hizla yayilmaktadir. Sifre giivenliginin azalmasi ile

Internet iizerinden ticaretin dogrudan etkilenecegini dngérmek zor degildir.
3.3.8.4. Internet Miisterisinin Istekleri

Internet kullanicilarii, ortak bir bilingle hareket eden yekpare bir topluluk
olarak gérmek miimkiin degildir. Milyonlarca potansiyel miisterinin cografi ,
demografik ve psikografik olarak gruplanmasi ve dnce 6zellesmis gruplar bazinda en
nihayetinde ise kisi bazinda degerlendirilmeleri ve dikkate alinmalar1 gerekmektedir.
Internetin belki de en biiyiik getirisi iiriin satisindan satis sonrasi destege kadar her

seyde onemli dl¢iide kisisellestirme saglamasidir.

Cevrimigi satiglarin dagilim: da genel egilimlerin anlasilmasinda 6nemli rol
oynayacaktir. Yakin zamanlarda yapilmis en genis arastirmalardan biri olan EIAA
raporuna gére Avrupal: kullamcilanin Internetten satin aldiklar: iiriinler gayrimenkul
veya motorlu tasitlar gibi uzun siire sahip olunup biiyiik kisisel yatirnm gerektiren
seyler degil daha sik araliklarla satin alinan bilet, kitap ve giysi gibi iiriin gruplardir.
Harcamalarin miktar1 incelendiginde ise 6 aylik kisibasi aligveris miktarinin 647 €
olarak gerceklestigi goriilebilir (www.eiaa.net/Ftp, 08.08.2009) Ilk alim maliyeti
yiiksek triinleri pazarlayacak sirketler i¢in triinlerde bilgilendirme ve marka
bilincinin pekistirilmesi dogrudan ¢evrimigi satigin etrafina kurulacak bir pazarlama

stratejiden daha mantikli bir secenek olarak one ¢ikmaktadir.


http://www.mpaa.org/
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Internet Kullanicilarinin Aldiklari Uriinler
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Sekil 3. 16: internet Kullanicilarinin Aldiklan Uriinler

Kaynak: EIAA, Cevrimi¢i Shoppers 2008, Ocak 2008, www.eiaa.net, 08.08.2009
3.3.8.5. Internet Miisterisinin Beklentileri

Misterilerin beklentilerinin saptanmasi satin alma uygulamasini degistiren
veya siirekli kilan etkenlerin ortaya ¢ikarilmasi tlizerine kuruludur. Buna gore
sirketler satin alma aliskanliklarinin ne kadar zor degistirilebilir oldugunu da 6lgmek
zorundadirlar. Miisteri beklentilerini 6lgmek icin pek ¢ok indeks gelistirilmis olup
bunlardan en 6nemlisi Michigan Universitesi tarafindan yayinlanan ve yaklasik
80.000 kisilik bir denek grubu iistiine kurulu olan American Customer Satisfaction
Index (ACSI) endeksidir. Sirketlerin borsa performanslarinin tahmin etmekte de son
derece basarili oldugu goriilen bu endeksin isleyis semasi Internet miisterilerinin

beklentilerinin yonetilmesinde de rahatlikla kullanilabilir;
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Kalite Sikayetleri
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Deger Memnuniyeti

Msteri
Beklentileri

Sekil 3. 17: Miisteri beklentilerini 6lgmek igin indeks
Kaynak: American Customer (ACSI), 08.08.2009

Bu endekste en dikkat cekici nokta fiyatlandirmanin temel bir parametre
olarak kullanilmamasidir. Bunun yerine beklentilerin yonetilmesine biitiinciil olarak
bakilmasi geregi one cikmaktadir. Miisteri memnuniyeti ve kalite yonetimi ile
algilanan deger artacak ve dogal sonucu olan miisteri memnuniyetine yol agacaktir.
Son yillardaki ACSI arastirmalarinin ortaya koydugu 6nemli bir sonug, elektronik

ticarete olan giivenin siireklilik kazanmig olmasidir.
3.3.8.6. Internette Tiiketici Sorunlart ve Internet miisterisinin korkulari

Internette tiiketici sorunlarinin &ziinde 6demelerde karsilasilabilecek temel
giivenlik sorunlar1 olmakla beraber e-is’in diger basamaklar1 olan paketleme, adres
ve kisisel bilgilerin islenmesinde olasi problemler, gonderi ve firiin iadesi gibi

basliklar da s6z konusu olacaktir.

Adres ve Kisisel Bilgilerin Yanhs Islenmesi: Elektronik ticaretin en 6nemli
ayaklart misterilere ait tiim bilgilerin tutuldugu sirket veritabanlaridir. Tim
pazarlama faaliyeti ve miisteri iligkileri ya bu veritabanindaki veriler tizerinden yiiriir
ya da bu verilerin giincellenmesi i¢in basamak olusturur. Tiim bu siirecin dogru
isletilmesi ise Ozellikle biiylik sirketler i¢in 6nemli yatirimlar1 ve insan giiciinii
gerektirmektedir. Giinlimiiz teknolojisi terabayt’lik sabit diskleri kisisel kullanima
gecilebilecek kadar ucuzlatmigken, en biiyiik sirket veritabanlar1 ise petabayt (1000
terabayt)’lik kapasitelere ulasmistir. (www.informationweek.com, 08.08.2009).
Yatirimlar1 pahali yapan ise, bilgi depolama birimi olan megabayt basina diisen

maliyetler degil yedekleme ve veri taramasi ile ilgili ¢ok daha pahali teknolojilerdir.


http://www.informationweek.com/
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Diinyanin tarihinin en biiytik kiitliphanesi olan Amerikan Kongre Kiitiiphanesi’ndeki
tiim yazili metinlerin yaklagik 100 terabaytlik bir yer kapladig: diisiiniiliirse ¢evrimigi
sirket operasyonlarinin ne Olglide karmasik olabilece§i rahatlikla goriilebilir
(www.loc.gov/, 08.08.2009). Boylesi biiyiik veritabanlarinda depolanan bilgilerde
yanliglik olmasi olasili1 artan kapasiteler ile birlikte siirekli glindemde oldugundan,

faturalama ve teslimat gibi sonraki basamaklarin aksamasina yol acabilmektedir.

Paketleme: Cevrimiginde pazarlamasi yapilan tiriinlerin akil almaz ¢esitliligi
paketleme ve ambalaj sektoriiniin de son derece farkli ihtiyaglara hitap eden bir
yapida olmasii zorunlu kilmistir. Ornek vermek gerekirse, rastgele erisimli bellek
(RAM) gibi elektronik pargalar elektrostatik yiiklenme ile gelebilecek zararlara kars1
anti-statik malzemeler ile paketlenirken, basili yayinlar ise su/hava gegirmez
ambalajlarda paketlenmektedir (www.corstat.com, 08.08.2009). Burada en 6nemli
sorun siparisi verilen iiriinlerin dogru ambalaj ile paketlenmesini garanti altina almak
ve bu yolla dogabilecek zararlardan miisteriyi magdur etmemektir. Miisteri,
elektronik olarak verdigi siparisle paketleme siirecinin disinda kaldigi i¢in bu
kanalda gelisebilecek sorunlar ¢evrimigi pazarlamanin yaratabilecegi problemlerden

biri olmaktadir.

Gonderi ve Postalama: Miisteri memnuniyetinin gereklerinden biri olan
zamaninda ve eksiksiz mal teslimati, cevrimici pazarlamada karsilasilabilecek
problemlerden bir digeridir. Siparis sonrasi teslimat, mal satis1 yapan sirketlerin
lojistik sirketleri ile beraber yiiriittiikleri bir operasyondur. Burada satisi yapilan
tirlinlerin lojistik sirketine siparisten hemen sonra ve dogru olarak etiketlenmis halde
teslimi kadar, lojistik firmasinin teslimat adresine kadar olan sorumluluk alaninda
dogabilecek problemleri de icerir. Malin saticidan son kullaniciya ulastirilmasina
kadar olan siirecte elektronik gonderi takibinin yapilmasinda ¢ikacak problemler de

gonderi ve posta problemleri igerisinde degerlendirilebilir.

Odemelerle Ilgili Sorunlar: internette demenin en sik kullanilan yolu kredi
kart1 olmakla beraber, PayPal gibi buna alternatif olarak gelistirilmis 6deme metotlari
gelistirilmistir  (www.paypal.com, 08.08.2009). Elektronik &6deme ile ilgili
karsilagilabilecek en 6nemli sorun ddeme giivenligi ve yanlig transferlerin geriye

alinmasindaki zorluklardir. Giivenlik problemlerine karsi, hesap numarasi bilgisi


http://www.loc.gov/
http://www.paypal.com/
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disinda 3 haneli CVN numarasinin girilmesi genel bir pratik haline gelmis ve en son
olarak da elektronik ¢ip tasiyan akilli kartlar gelistirilmistir (www. smartcardalliance.
org, 08.08.2009).

Elektronik  ortamda  alisverisin  sonuglanmasi, 6deme  bilgilerinin
dogrulanmasi ve girilen fatura bilgilerinin miisterinin ¢alistigi bankadaki bilgilerle
karsilastirilmast ardindan miimkiin olmaktadir. Burada yiiriiyen elektronik siirecte
ortaya cikabilecek problemler, Internet baglantisindaki sorunlar ile birden ¢ok ddeme
emri gonderilmesi gibi problemler sikla karsilagilan sorunlarin basinda gelmektedir.
Buna ilaveten yabanci iilkelerdeki saticilardan alinan mallarda, yerel bankalarin kredi
kartlarmin kabul edilmemesi, degisen komisyon oranlart ve vergi yiizdeleri ile
bunlarin ortaya cikaracagi fiyat oynamasi gibi problemler de olasi problemlerden

digerleridir.
3.3.8.7. Internette Giivenlik

Internette giivenli ticaret icin alman dnlemler ve buna yonelik gelistirilmis
teknolojilerden bahsetmeden &nce Internette kisisel veya kurumsal olarak
karsilagilabilecek tehditlerden bahsetmek yerinde olacaktir. ABD’de FBI'ya bagh
olarak faaliyet gosteren Internet Suc¢ Sikayet Merkezi IC3’iin yaptig1 siber suglar
aragtirmasma gore Internet iizerinden yapilan en biiyilk dolandiricilik sikayeti
O0demesi yapildig1 halde hicbir zaman ulasmayan siparisler lizerine olmustur. Bunu
sanal ag¢ik arttirmalardan olan sikayetler kredi karti dolandiriciligi izlemektedir

(WWW.ic3.gov, 08.08.2009). (bkz. Sekil 3.18)
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Sekil 3. 18: internette 2008’de en ¢ok sikayet konulari
Kaynak: www.ic3.gov, 08.08.2009

Internet iizerinden kurumsal ve kisisel giivenlige yonelik 6nlemler giivenlik
teknolojileri ile davranig degisikliklerinin bir biitiiniidiir. Baglik baslik incelenecek

olursa;

Anti Viriis Yazihmlar:: Anti viriis yazilimlar, bilgisayarlara tiirlii zarar
veren ve ¢ogunlukla da bilgisayarin ¢alismasi i¢in gerekli olan sistem dosyalar1 gibi
kamuflajlanan viris programlarinin bulunmasi ve imhasini saglayan yazilim
araclaridir. Virlis programlari Oncelikle {iretici sirketin olusturdugu ve stirekli
giincellenen bir viriis veritabanina gore tarama yaparak sabit disk tstlindeki olasi
tehditleri degerlendirir ve engeller. Buna ek olarak casus yazilimlar ve yemleme
programlarina karsi da biitiinciil olarak koruma saglayan daha genis kapsaml
programlar, istenmeyen yazilimlarla savastaki en giincel silahlardir. istenmeyen
dosyalarin ana giris noktasi olan ¢evrimigi baglanti akisi da firewall adi verilen
baglant1 denetgisi yazilimlar tarafindan gercek zamanda denetlenerek miimkiin olan
en kisa siirede tehditlerin bertaraf edilmesine calisilir. Virilis ve diger istenmeyen
programlara karsi etkin bir koruma siirekli olarak denetim ve giincelleme ile

mimkiin olacaktir.
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Sifreleme Yazilimlari: Sunucular {stiinden yapilan biitiin iletisim ag
diizeyinden daha temel olarak aktarma diizeyinde de sifrelenerek giivenli veri akisi
saglanabilir. Aktarma diizeyi veri akisinin saglandigi1 protokollerdeki aciklar
kullanarak baglantilara sizilmasinin oOniine ge¢mek icin yapilandirilmis giincel
sifreleme standardi olan Aktarma Diizeyinde Giivenlik (TSL) sistemidir. Bu
sistemde makineler MAC numaralar1 ile tanmirken ayni zamanda iletisimin
¢Oziilmesini saglayan bir matematiksel anahtar yardimi ile de veri transferinin

giivenligi saglanir.

Yedekleme: Yedekleme daha ¢ok kurumsal kullanicilarin bagvurduklari bir
pasif giivenlik ¢oziimiidir. Buna gore yedekleme ag istiinde yedekleme yapan
sunucularda islenen bilgilerin kopyalarinin siirekli giincellenerek saklanmasi esasina
dayanir. Bu sayede ana makinedeki sabit disk veya disklerin ¢okmesi ile ticari

bilgilerin kaybedilmesinin Oniine gegilebilir.

Spam Filtreleri: Spam kelimesi bilisim literatiiriine yakin zaman Once
katilmis olup ABD orijinli bir konserve {irlinleri markasidir. 1970 yilinda Monty
Python adli Ingiliz komedi programindaki bir skeg ile diinyaya yayilmis ve bugiin
istenmeyen elektronik posta iletilerini tanimlayan genel terim olarak anilmaya

baglanmistir (Schryen, 2007, ss 2-3.).

Sekil 3. 19:Spam istenmeyen elektronik posta iletileri

Kaynak: www.spam.com/, 08.08.2009
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Spam filtreleri istenmeyen elektronik posta trafiginde istatistiksel metotlar ve
yapay zeka teknolojisi kullanarak elektronik posta trafiginin denetlenmesi esasina
dayanir. Su an en giincel problemlerden biri olan spam tanimlama, elektronik posta

yoluyla pazarlama yolunun 6niindeki en biiyiik ve giincel engeldir.

Cevrimigi giivenligin teknolojik boyutuna ek olarak son kullaniciya
sorumluluk yiikleyen bir de kullanim boyutu vardir. Buna gore sifreli giris yapilmis
sitelerden giivenli ¢ikis yapilmadan metin sunucusunun kapatilmamasi, sifre ve
kisisel bilgilerin paylasilmamasi, elektronik postalarda kisisel bilgilerin
bulunmamasina gosterilecek 6zen, arkadaslik ve sosyallesme amagh sitelere kimlik
hirsizligimi  tetikleyebilecek detayda bilgi konulmamasi gibi aliskanliklarin
kazanilmasi1 da en az teknolojik Onlemlerin biitiinliyle uygulanmasi kadar faydal

olacaktir.
3.3.9. Kobilerde E-Pazarlama

Bir isletme igin elektronik pazarlamaya tam gegis, cesitli basamaklardan
olusan bir siirectir. Bu siirecin ilerlemesi ve nihayet tamamlanmasi her adimda sirket

i¢cinde artmas1 muhtemel yapisal engeller ve yatirim miktari ile sekillenecektir.

A A

Birden ¢ok is koluyla
entegrasyon T

Arka plandakisistemlerlet
entegrasyon

Gereken Yatinm

Cevrimici Parasal isl

Teknik ve isletme ici Engeller

E-brostr

Rekabet Glicl
Sekil 3. 20: Elektronik pazarlamaya gegis, basamaklari siireci

Kaynak: Poon, S. , 2002
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Kurumsal baglamda elektronik pazarlamanin en basit drnegi, ¢evrimiginde
statik brostirler yolu ile reklam etkinligine gecilmesidir. Bu asamada elektronik
miisteri hesaplari, ¢evrimi¢i 6deme ve aligveris imkani gibi ¢evrimigi hizmetler
sunulmadigindan ve elektronik ortamdaki diger sirket operasyonlari ile bir esgiidiim
gerektirmediginden ayni zamanda en az yatirim gerektiren e-pazarlama etkinligidir.
Elektronik brostirler kullanilmasi sirketin igleyis yapisinda da bir degisiklige neden

olmayacagindan ¢alisanlar arasinda psikolojik diren¢ olusturmayacaktir.

Elektronik pazarlamaya geciste ikinci basamak ise elektronik reklamlara ek
olarak parasal islemlerin de c¢evrimicine aktarilmasi asamasidir. Bu evre hem
donanim hem yazilim hem de insan kaynaklarinda ek yatirnmlar1 gerekli kilacaktir.
Sirket ici isleyisin muhasebe kolunda adaptasyon ile ilgili baz1 degisiklikleri de
beraberinde getireceginden c¢alisanlar arasinda psikolojik direncin ilk olarak

goriilmeye baglandig1 evre de budur.

Bir sonraki asamada isletmenin Internet ara yiizii ile ¢evrimdist islemlerin
birbirileriyle elektronik ortamda esgiidiime sokulmasi gelecektir. Envanter denetimi
ve stok giincellemesinin, Internet ara yiizii ile birlestirilmesi bunun en ¢ok rastlanan
ornegi olup, biitiinclil bir e-pazarlama etkinligi i¢in de kaginilmazdir. Birden ¢ok
siirecin elektronik ortama aktarilmasi yatirim yiikii agisindan da onceki basamaklarin

iistiinde gerceklesecektir.

Onceden ¢evrimdis1 olarak galistirilan operasyonlarin birbiriyle esgiidiimlii
olarak ¢evrimigine alinarak yiiriitiilmesi ciddi bir ezber bozulmasina yol agacagi i¢in
isletme i¢inde yogun bir psikolojik direnci de tetiklemesi kagcinilmazdir. Bu asamay1
beceren sirketlerin rekabet giiclindeki artis da yol actig1 direngle orantili olarak ¢ok

daha fazla olacaktir.

Elektronik pazarlamanin son asamasi ise farkli is kollarn ile etkilesimi
icerecek sekilde tiim pazarlama faaliyetlerinin elektronik ortama aktarilmasidir.
Boylesi bir igleyis isletme i¢in tam bir yeniden yapilanma getirecegi i¢in yatirim
maliyeti ve sirket ici diren¢ en son raddede olacaktir. Iyi isletilen boyle bir
mekanizmanin rekabet giiciine olan katkis1 ise tartisitimazdir (Poon, 2002).

Isletmelere yonelik tasarlanmis elektronik pazarlamayr destekleyen bilisim
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teknolojileri de biiyiik bir ¢esitlilik gostermektir. Bunlarin en dnemlisi CRM adi ile
bilinen Miisteri Iliskileri Yonetimi programlaridir. Bu programlar sayesinde
miisteriler ile yapilan tiim kontratlar, anlasmalar aligveris ve ddemeler dokiimii ve
servis kayitlar1 tutulup gozlenebilmekte ve servis siiresi ile kalitesi en yliksek
seviyede saglanabilmektedir. 2007 yil1 verilerine gore CRM pazar1 bir 6nceki yila
gore %23 artarak 8.1 milyar dolar seviyesine erigsmistir. Diinya geneline bakildiginda
CRM pazarinin %58’1 Kuzey Amerika’da olusurken, Avrupa’nin payt %32 olmustur.
Gelismekte olan iilkeler ise toplam pazarin %15’ini olusturmaktadir. Buna gore
Tiirkiye’nin de i¢inde bulundugu gelismekte olan iilkelerde isletmelerin elektronik
pazarlamaya gecisi henliz daha erken bir asamada olup yiiksek bir gelisme
potansiyeline isaret etmektedir. Gartner raporunun bu yondeki verileri gelismekte
olan ilkeler pazarinda 9%40’mn  {izerinde bir gelisme Ongdrmektedir

(www.gartner.com, 08.08.2009).

Avrupa komisyonu tarafindan kobilerde elektronik is iistiine yapilmis son
aragtirmaya gore CRM sistemleri elektronik-pazarlamaya gegisin bel kemigini
olusturmakta ve 50-249 calisan1 olan orta biiyiikliikteki sirketlerde %55 gibi bir
kullanim oranina erigmistir. Kobi sinflandirmasinin diginda kalan daha biiyiik
siletmelerde ise %74 gibi ¢cok daha yiiksek bir oranda kullanim ger¢eklesmistir. Buna
gore sirketler biiyiidiik¢ce daha ileri ve pahali teknolojilerin kullanimi daha yaygin bir
sekilde gortilmektedir. Avrupali sirketlerde CRM disinda pazarlama ve satisa yonelik
0zel BT sistemleri ve miisteri entegrasyonunu (miisterinin aktif olarak sirket
operasyonlarina katilmasi) saglayan teknoloji iiriinleri de diger siklikla kullanilan

bilisim teknolojisi uygulamalar1 olarak siralanmistir.

Miisteri entegrasyonuna yonelik uygulamalarin sirket biiylikligii ile degisimi
kayda deger bir bulgudur. Buna gore c¢ok kiiclik sirketler ve cok biiyiik sirketlerde

miisteri entegrasyonu zayifken kobilerde gérece daha yiiksektir.
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Tablo 3. 4: Miisteri Entegrasyonuna Yoénelik Sirket Biiyiikliigii ile Degisimi

CRM Pazarlama ve Satis icin | Miisteri Enteg-
Sistemleri ozel BT sistemleri rasyonu

Mikro (1-9 Calisan) %21 %19 %7

Kiigtik (10-49 Calisan) %36 %28 %11

Orta (50-249 Caligan) %55 %35 %16

Biiyiik (+249 Calisan) %74 %62 %6

Internette pazarlamanin giivenlik ayaginda ise ii¢ temel teknoloji olan giivenli
sunucular, dijital imza ve savunma duvarlar1 incelenmistir. Buradaki ana bulgu da
pahal1 ve ileri teknolojili uygulamalarin kullaniminin biiyiik sirketlerde daha yaygin
olusudur.

Tablo 3. 5: internette Pazarlamanin Giivenlikle ilgili Ug Temel Teknolojisi

Giivenli Dijital imza veya Savunma
Sunucular Sifreleme Duvari
%20 %15 %62
Mikro (1-9 Calisan) %16 %13 %56
Kii¢iik (10-49 Calisan) %23 %17 %73
Orta (50-249 Caligan) %36 %25 %84
Biiyiik (+249 Calisan) %64 %39 %94
o o Bilgisayar
Bilgisayar Bilgisayar  Kullanan
Baz (%100) Kullanan
Kullanan Sirketler  Sirketler
Sirketler

Kaynak: TUIK, 2008

Tiirkiye’de kurumsal bilgi teknolojileri kullanimi konusunda yapilan en son
TUIK c¢alismasma bakildiginda kurumsal Internet kullanimi pasif bir &zellik
gostermektedir. Buna gore bilgisayar sahipligi ve Internet erisimi yaklasik %90
oraninda isletmelerin geneline yayilmisken, web sayfasi sahipligi ¢ok daha asagida

kalmis ve 2008 yilinda %62,4 olarak gergeklesmistir. Buna ek olarak bilgisayar
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sahipligi ve Internet erisim oraninda siirekli bir artis olmasma karsin, web sayfasi

sahipligi 2008 y1l1 sonuglarinda 2007 yilina gére bir azalig gdzlenmistir.

100
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m 2007
40

m 2008
30
20

10

Bilgisayar Kullanimi internet Erisimi Web Sayfasi Sahipligi

sekil 3. 21: Bilgisayar Kullanimi internet Erisimi ve Web Sayfasi Sahipligi

Kaynak: TUIK 2008

Tiirkiye’deki firmalarm pazarlama etkinliklerine bakildiginda Internet
sitelerinin  igerik olarak sirket bilgileri ve tamitimi {izerine yogunlastig

goriilmektedir. Bir diger bulgu ise web sitelerinin sik¢a glincellenmemesidir.

Kobilerin e-pazarlama faaliyetleri {izerine {ilkelerarasi en kapsamli
caligmalardan birisi Avrupa Komisyonu tarafindan hazirlanmistir. Tiirkiye’nin en
biiyiik ekonomik partneri durumunda olan Avrupa Ulkeleri {izerine yapilan galisma,
calisan sayis1 az olan isletmelerde elektronik altyapr yatirimlarinin hem biiyiikliik
hem de kapsam olarak daha fazla ¢alisan1 olan isletmelere gore geride kaldiklarini
gostermistir (Renner, Vetter ve Frauhofer, 2008 ).

Bu ¢ikarimlara bakarak Tirkiye genelinde sirketlerin e-pazarlamaya
gecisinin, kurumsal Internet teknolojisi kullaniminin gerisinde kaldig1 anlasilabilir.
Elimizde Tiirkiye verileri olmamasina karsin Avrupa’nin giincel panoramasini veren
verilerde bu gorliniimiin de bir agiklamasi bulunabilir. Buna gore gelismis tilkelerde
bile mikro isletmelerin teknoloji adaptasyonu biiyiik sirketlere oranla dnemli 6l¢iide
azdir. 2002 SSK verileri baz alinarak bakildiginda Tiirkiye’deki kobilerin %
94,94’{iniin 1-9 calisan1 olan mikro isletmeler oldugu ortaya ¢ikmaktadir. Elektronik
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pazarlamaya geg¢isteki atalet ve isteksizligin bu yapisal faktdorden kaynaklandigini

diisiinmek gercek dis1 olmayacaktir.

Ote yandan, Tiirk Kobileri e-pazarlama ¢alismalarin1 hizlandirmaktadirlar. E-
pazarlama i¢in teknolojik altyapi doniisiimlerini hizlandirmasi i¢in muhtemel bir
etken de Tiirkiye’deki kamu kurumlarinin da elektronik ortamda ¢alismanin
avantajlarin1  kullanabilmeleridir. Bu sayede isverenler devlet ile olan islerini
yiirlitirken ¢ok daha etkin olacaklar ve elektronik doniisiim icin yaptiklar

yatirimlarin karsiligini ¢ok daha ¢abuk gorebileceklerdir. (Pamukoglu, 2006, s.18)
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4. BOLUM: KONYA KOBILERINDE (ORGANIZE SANAYI
BOLGESINDE) E-PAZARLAMA UYGULAMASI

Bu arastirmada ¢alisma sahasi olarak Konya ilinin seg¢ilmesindeki etkenler
arasinda Tirkiye ekonomisindeki onemli yeri, kobilerin sayica fazlaligi ve istihdama
olan yiiksek katkis1 sayilabilir. Tablo 4.1°de goriildiigii izere Konya Organize Sanayi
Bolgesi 500 milyon dolar1 asan ihracatt ve 15.000 kisilik istihdam yapist ile iilke

genelindeki dnemli ekonomik aktorlerden biri haline gelmistir.

Tablo 4. 1: Konya ile ilgili Ekonomik Gostergeler

Rakamlar Tiirkiye Siralamasi

Kobi Sayist 2300 6
Kiigik Sanayi Sitesi Isyeri

¢ Y Y 4409 Adet 2
Sayisi
Niifus 2.192.166 Kisi 4
Organize Sanayi Parsel Sayisi 906 Adet 4
Daire/Konut Sayisi 469.894 8
Imalat Sanayi Isyeri Sayisi 264 8

Sektorel olarak Otomotiv yan sanayi ve makina gibi uluslararasi baglantilart
yogun ve ileri teknoloji gerektiren yatirimlarin agirlikta olmasi da elektronik
pazarlama etkinliklerinin arastirilmasi yoniinden Konya’y1 ¢ekici kilmaktadir.

4.2. ARASTIRMANIN AMACI

Teorik boliimde yapilan incelemelere dayanilarak gelistirilen ve bu bdliimde
buraya kadar Ozetle verilmeye c¢alisilan diisiinceler (Sekil 4.1.) arastirmanin E-
Pazarlama’y1 Etkileyen Performans Faktorleri’ni olusturmaktadir. Kobiler birgok
faktore bagli olarak rekabet iistlinliigii elde etmektedir. Kobiler i¢in stratejik 6nemi
olan e-pazarlama performansi ve g¢alismalarinin basarisini etkileyen bir¢ok faktor

bulunmaktadir. Bunlar; bilisim teknolojileri, e-pazarlama amacglar:, e-pazarlama
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amaclarina ulasma diizeyi, e-pazarlamaya gecis engelleri, isletme yonetici ve calisan
¢ N 4 p ya gecis eng N Y caity

egitim durumu, isletme biiyiikliigii ve diger etkenlerdir.

Bu faktorlerin tamaminmi kapsayacak bir arastirmanin yapilmasi elbette
rekabet Ustlinliigiiniin ve basar1 kaynaklarin ortaya konmasi bilisim teknolojileri ve
e-pazarlama igin gerekli biitiin bilgilerin toplanmas1 acisindan yararl olabilecektir.
Bununla birlikte tiim faktorler hakkinda veri toplamanin maliyet ve zaman
yetersizliginden kaynaklanacak ve arastirma kapsaminin genis tutulmasinin neden

olacag spesifik alana yogunlagamama gibi zorluklari bulunmaktadir.

Aragtirmada gorildigi gibi, bilisim teknolojisinin, e-pazarlama yoluyla
pazarlamanin basarisin1 artirmadaki roliinii ve bunlarin (Bilisim teknolojileri, e-
pazarlama amaglari, e-pazarlama amaglarma ulasma diizeyi, e-pazarlamaya gegis
engelleri) kobi performansina katkisini, bilisim teknolojisi ve e-pazarlamaya
kobilerin bakislari, basar1 ve performansina ve rekabete etkileri tespit edilmistir. E-
pazarlama c¢aligmalarinin basarisinda BT’lerin ve internetin rolii belirlenmeye

calisiimustir.

Arastirmanin amaci, bilisim teknolojisinin e-pazarlama yoluyla pazarlamanin
basarisini artirmadaki roliinii ve bunlarin (bilisim teknolojisi ve e-pazarlamanin) kobi
performansina katkisini, teorik bilgi ve kobilerin uygulamalari 1s18inda analiz etmek
ve arastirma ile elde edilecek bulgulari, yogun rekabet kosullarinda faaliyetlerini

stirdiiren kobiler i¢in yararl sonuglara doniistiirmektir.
Bu baglamda, arastirmanin temel amaglari ise;

-E-pazarlama uygulamasini etkileyen faktorleri tespit ederek, e-pazarlama

yapan-yapmayan kobiler arasindaki farkliliklart ortaya koymak,

-Bilisim  teknolojisinin  e-pazarlama performansina ve e-pazarlama

uygulamasina etkisi olup olmadigin tespit etmek,
-Kobileri e-pazarlama yapmaya tesvik eden faktorleri tespit etmek,

-Kobilerin e-pazarlama amagclarin1 ve bu amaglara ulasma diizeylerini

belirlemek,
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Bu temel amaca ulasilmasinda yardimci olacak alt amaglar1 asagidaki gibi

belirlemek miimkiindiir.
e Kaobilerde E-pazarlama yapma durumlarini belirlemek.
o Kobilerin yaptiklar pazarlama faaliyetinde e-pazarlama diizeylerini belirlemek.
e Kaobilerin e-pazarlamay1 hangi alanlarda kullandigini belirlemek.
¢ Bilisim teknolojilerini kullanim diizeylerini belirlemek.

e Isletmelerin yapisal Ozelliklerini belirlemek ve bu &zelliklerin e-pazarlama

yapma diizeyini nasil etkiledigini belirlemek.

e Isletmelerin iginde bulunduklari sektdrdeki rekabet yogunlugunu nasil
tanimladiklarin1 ortaya koymak ve bunun bilisim teknolojilerini kullanma

diizeyini nasil etkiledigini belirlemek.

e Isletmelerin iginde bulunduklari sektdrdeki rekabet yogunlugunu nasil
tanimladiklarin1 ortaya koymak ve bunun bilisim teknolojileri kullanim diizeyini

nasil etkiledigini belirlemek.

e Isletmelerin icinde bulunduklar1 sektdrdeki rekabet yogunlugunu nasil
tanimladiklarin1 ortaya koymak ve bunun e-pazarlama amaglarina verilen 6nem

diizeyini nasil etkiledigini belirlemek.

e Isletmelerin mevcut bilisim teknolojileri kullanim diizeyini ve e-pazarlama

amaglarma ulagma diizeyinde meydana gelecek degisimi belirlemek.

e Isletme biiyiikliigiiniin ve pazardaki rekabet yogunlugunun bilisim teknolojileri

kullanim diizeyini nasil etkiledigini belirlemek.

e Bilisim teknolojileriyle gergeklestirilen e-pazarlamadan beklenen amaglarin

onem diizeyini ve bu amaglara hangi diizeyde ulasildigini belirlemek.

e E-pazarlama uygulayisi iizerinde bilisim teknolojileri kullanim diizeyinin

etkisini belirlemek

e E-pazarlamaya gegiste karsilagilan engellerin 6nem diizeyini belirlemek.
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e Kobilerin gelecekte Internet kullaniminin hangi alanlarda daha c¢ok artacagini

belirlemek.

e Internet araciligi ile yapilan satislarin, toplam satislara oranina, rekabet

diizeyinin etkisini belirlemek.

e E-pazarlama yapma uygulayisina bilisim teknolojisi kullanim diizeyinin rekabet

istiinliigii saglayip saglamadiklarini belirlemek.

e E-pazarlama uygulamasinin bilisim teknolojilerine yatirim yapmaya etkisini

belirlemek.

e Gelecek yillarda bilisim teknolojilerine yatirim yapmay1 diisiinme davranisi ile
kobilerin e-pazarlama ve internet hakkindaki ifadelere katilma diizeyini

belirlemek.

e Kobilerin E-pazarlama amaglarina verdikleri 6nemi ve bu amaglara ulagsma

diizeyini belirlemek.
o Kobilerin e-pazarlama ve internet ile ilgili goriislerini belirlemek,

e Kobilerin web sitesini hangi amaglarla kullandigint belirlemek, diizeylerini
belirlemek
4.3. ARASTIRMANIN ONEMI

Arastirma Internet ve bilisim teknolojisinin kobi performansina etkilerini ve
bilisim teknolojisinin e-pazarlama yoluyla kobilerin basarisindaki roliinii belirlemeye
yoneliktir. Bu baglamda isletmelerin bilisim teknolojisi kullanim diizeyleri, e-
pazarlama diizeyleri, amaglari, bu amaglara ulasma diizeyleri ve performans
diizeyleri belirlenerek, bilisim teknolojisi e-pazarlama arasindaki iligki ortaya

konmaya calisilacaktir.

Yapilan literatiir incelemesinde, kobilerde bilisim teknolojileri kullanimina
yonelik kobi oOrnekleri verilmesine karsin, e-pazarlama caligmalarinda biligim
teknolojileri  kullanimina iliskin genis kapsamli uygulamali arastirmalara
rastlanilmamigtir. Bunun yani sira Tirkiye’de bilisim teknolojilerinin rekabet
iistiinliigline etkilerini belirlemeye yonelik arastirmalar yapilmakla birlikte e-

pazarlama faaliyetlerinde kullanimina ve e-pazarlama kobi performansina etkilerini
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belirlemeye doniik teorik ve uygulamaya dayali ¢aligmalarin olmamasi arastirmanin

bu konudaki boslugu doldurmasit agisindan énemlidir.

Arastirma sonucunda toplanacak verilerin degerlendirilmesiyle bilisim
teknolojisi kullaniminin isletmelerde e-pazarlama ve isletme performansina olan
etkisi ampirik olarak test edilecektir. Ayrica arastirma ile Konya Kobileri’nin e-
pazarlama diizeyleri, bilisim teknolojisi kullanim durumlar1 dolayisiyla konuyla ilgili
gliclii ve zayif yonlerini belirleme firsati elde edilecektir. Bu baglamda web sitesi
olan kobilere KOS Bolgesi’'nde oOnde gelen kobilerle gerceklestirelecek bu
arastirmanin sonuglar1 tilkemiz kobileri i¢in iyi bir 6rnek olusturacaktir.

4.4. ARASTIRMANIN KAPSAMI VE SINIRLAMALARI

Arastirmanin  ana ekseni, Kiiciikk ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin, e-
pazarlama kullanma durumlari, e-pazarlama yapan isletmelerin e-pazarlama
yapmayan isletmelerle karsilastiriimasidir. KOS Bolgesi’nde bulunan 285 kobi
yOneticisi ve sorumlu pazarlama ve satis yetkilileri ile sinirlidir.

4.5. ARASTIRMANIN YONTEMI

4.5.1. Arastirmada izlenen Metodoloji

Arastirmamiz, KOS Bolgesi’nde web sitesi olan doksanbes firmay1 kapsayan
bir tarama modeline dayalidir. Arastirmamizdaki kobilerin anket igindeki 8. soru ile
e-pazarlama uygulayisini 6l¢erken, e-pazarlama yapanlar ile yapmayanlar arasindaki
ayrim; e-pazarlama etkinlikleri iginde internet {izerinden satis yapmalari veya
yapmamalaridir. Buna gore e-pazarlama yapmayan bir kobinin internet {izerinden
reklam, {rtin tanmitimi ve miisteri iligkileri gibi pazarlamanin satis disindaki
bilesenlerini az da olsa kullandig1r kabul edilmistir. Bu kapsamda 14.B’deki e-
pazarlama amagclarina ulagsma diizeyi olarak da internet iizerinden satis disindaki e-
pazarlama faaliyetleri dikkate alimmmistir. Anketteki e-pazarlama ile ilgili diger

sorularin degerlendirilmesinde de ayni durum gegcerlidir.

Bu arastirma Kkobilerin isletme sahipleri, isletme miidiirleri, pazarlama veya
satig yoneticileri ile yliz ylize goriisiilmils ve miilakat sonucu anket yapilarak

gergeklestirilmistir.
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Arastirmamiz Sekil 4.1°de verilen bilisim teknolojileri kullanim diizeyi, e-
pazarlama amaglar, e-pazarlamaya gecis engelleri ve Internette satis performansinin
olusturdugu e-pazarlama performansi g¢ergevesinde arastirilarak gerekli analizler

yapilmustir.

BT Kullanim
Diizeyi

E-Pazarlama
Amaglari

E-Pazarlama
Performansi
(E-pazarlama

Amaclarmma Ulasma
Diizeyi)

E-Pazarlamaya
Gecis Engelleri

Internette
Yapilan Satis
Performansi

Sekil 4. 1: E-Pazarlama’yi Etkileyen Performans Faktérleri

Arastirmada izlenen metodoloji
Bu calismada Arastirma sonuglarinin etkin ve tutarli olmasi arastirma
stirecinde izlenen yontemlerle yakindan ilgilidir. Bu nedenle, aragtirma
yontemlerinin ayrintilariyla agiklanmasi elde edilen verilerin degerlendirilmesi

acisindan biiyiik 6nem tagimaktadir.
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Literatiir Incelemes

Arazhrma Amacve
Hipotezlenmn Belirlenmes

“en Toplama Metodunun
Belitlenmesi

Weri Toplama Anloetinin
Hazirlanmast

Anket Formuna Son Seklimn
WVerilmesi

Ornek ve Kitle
Buavikligintn Belirlenmesi

Sekil 4. 2: Arastirmada izlenilen Metodoloji

4.5.2. Ana Kiitlenin Saptanmasi Arastirma Orneginin Se¢imi ve Pilot

Calisma

E-pazarlama uygulamasini etkileyen faktorlerin, isletmelerin E-pazarlama
performans oOl¢iilerine gore smiflandirilmalarindaki rollerin belirlenmesine yonelik
bu arastirmanin ana kiitlesi Konya’da faaliyet gosteren 285 kobiyi kapsamaktadir.

S6z konusu isletmelerin tespitinde Konya Ticaret ve Sanayi Odasi ve KOSGEB
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Isletme Gelistirme Merkezi’'nde elde edilen veriler asas almmustir. Belirlenen

isletmelerin 95’ine ulasilmistir.

Arastirma igin tasarlanan anket formuna son seklinin verilmesi ve olasi
tasarim sorunlarmin giderilmesi bakimindan kolayda 6rnekleme yontemiyle tespit
edilen toplam 10 firma tizerinde ankette yer alan sorularin isletme yoneticisi kisilerce
anlasilabilirligini saglamak bakimindan pilot bir arastirma yapilmistir. Pilot arastirma
sonucunda arastirmada kullanilacak 6l¢iim aracinin igerik gecerliligi de test edilme

olanagi bulmus ve boylece dlgege son sekli verilmistir.
4.5.3. Aragtirmanin Varsayimlari

Bu Calismayla Ilgili Arastirmamn Varsayimlar: Asagida Verilmistir:

o Arastirmada kullanilan ankete kobi yoneticilerinin dogru ve igten

cevap verdikleri kabul edilmektedir.

o Kobiler elektronik pazarlama, Internette pazarlama ve bilisim

teknolojisi kullanim1 konusunda istenilen seviyede degildir.

o Web siteleri daha ¢ok tanitim reklam, ilan duyuru ve elektronik biilten

seklindedir. Birgogunun sayfalari etkilesimli degildir
o Elektronik pazarlama kobilere 6nemli avantajlar saglamaktadir

. Duyuru tanmitim ve reklamlarda web siteleri geleneksel medyaya

nazaran oldukga etkilidir.

o Kobiler e-pazarlama ile diinyaya agilarak karlarin1 arttirip

maliyetlerini diistirtirler.

45.4. Veri Toplama Yontemleri Anket Formunun Hazirlanmas: ve

Verilerin toplanmasi

Arastirmada birincil veri toplama yoOntemlerinden olan anket yontemi
secilmis ve bu dogrultuda isletmelerin pazarlama ve satis yoneticileri ile anket
yapilmistir. Anket formunda agik uglu, iki cevapli, ¢coktan se¢meli ve derecelemeli
sorular sorulmustur. Ayrica, anket formunda yoneticilerin e-pazarlama ile ilgili

beklentilerini tesbit etmeye yonelik bes noktali Likert 6l¢eginden yararlanilmistir
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Anket formu kobilerin yonetici veya sorumlulariyla yiiz yiize doldurulmustur.
Ayrica, bir kism1 da e-posta yolu ile yoneticilere génderilmistir. Istenilen verilerin

toplanmas1 amaciyla hazirlanmis olan Anket Formu EK-1’de yer almaktadir.

Ankete cevap veren kobilerin sayis1 95°tir. Fakat ankette bulunan biitiin
sorular1 kobilerin hepsi cevaplandirmamiglardir. Anket formu igerisindeki sorulardan

cevaplanmayanlar mevcuttur.

Yiiz yiize goriisme yapilan kobi sayisi 93’tiir ve hepsi de anket sorularina
cevap vermistir. E-posta ile gonderilen 60 tane anket formundan ise sadece 2
tanesine cevap gelmistir. Anket formlarini yiiz yiize cevaplamanin daha etkili oldugu

gorilmistir.
Anket Formunun Hazirlanmasi

Arastirmada kobilerin bilisim teknolojisi kullanim diizeyleri, e-pazarlama
amaglar1 e-pazarlama amaglarina ulagsma diizeyleri, e-pazarlamaya gecis engelleri, e-
pazarlama performanslari, e-pazarlama uygulamalarini etkileyen faktorlerin tespiti
ve bu faktorlerin isletmelerin e-pazarlama performans Olgiilerine  gore
siniflandirilmalarindaki rollerini belirlenmek i¢in birincil verilere ulagmak amaciyla

anket formu 3 boliimden olusturulmustur.

Arastirmada birincil verilere ulasmak i¢in anketlerin biiylik cogunlugu yiiz
yiize yapilmistir. Anket formunun ilk sorusu cevaplayicilarin gorevi, egitim durumu

ve igletmede calistig1 siire ile ilgilidir.

Anket formunun 2. boliimii isletme ve faaliyette bulundugu cevreye iligskin
ozellikler ile ilgilidir. S6z konusu 6zellikler; isletmede istihdam edilen calisan sayisi,

isletmenin yasi, isletmenin ana faaliyet konusu, isletmenin girisimci faaliyetleridir.

Anket formunun 3. boliimii bilisim teknolojisine yonelik kullanim diizeyi E-
Pazarlama uygulamalari, YOnetimin e-pazarlama algi ve davramis Ozellikleri,
Internette pazarlama faaliyetine yonelik durum, isletmenin E-pazarlama faaliyetin de
bulunup bulunmadigi, isletmenin KOSGEB bilisim kredisinden haberi olup
olmadigi, E-pazarlama yasi, isletmenin iistiin 6zellikleri ile e-pazarlama 6zelliklerine

dair sorulardan olugsmaktadir belirlenmesi ile ilgilidir.
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4.5.5. Arastirmada Kullanilan istatistiksel Teknikler

Veri Toplama araci ile elde edilen sorulara verilen cevaplarin yiizde
dagilimlar1 ve aritmetik ortalamalar1 hesaplanmistir. Bu ¢alismadaki amacimiz ¢ok
diizeyli ve farkli istatiksel analizler kullanarak varsayimlarimizi test etmek, tutarli ve
dogru tahminler yapabilmek oldugundan, amacimiza ulasmamizi saglamasi agisindan
giivenirlik analizleri, faktor analizleri, regresyon analizleri ve varyans analizleri

uygulanmstir.

4.5.5.1. Giivenilirlik Analizi

Giivenilirlik, bir Ol¢limiin hatadan bagimsiz kalma derecesini ifade
etmektedir. Giivenilirlik analizinde (Reliablility Analysis) Olciilen giivenilirlik
Olciilmek istenen bir degiskenin siirekli ayni1 dlgeklerin kullanilmas: halinde dlgme
sonuclarinin birbirine yakinlik derecesidir. Diger bir deyisle, veri toplama aracinin
giivenirliginin gostergesidir. Giivenirlik katsayis1 (Alfa-Alpha) 0.00 ile 1.00 arasinda
bir deger alir. Katsay1 1’e yaklastik¢a verilerin gilivenirligi artar. 0’a yaklastikca ise

verilerin giivenirligi azalir.

Bu calismada 6l¢eklerin giivenirliginin saptanmasinda en yaygin giivenirlik
olgiimii olarak kabul edilen Cronbach Alpha degeri kullanilmistir. Orneklemin ve
Olcegin i¢ tutarliligini test etmek iizere gerceklestirilen giivenirlik analizi sonuglar
Alpha degerleri olarak faktor analizine iliskin Tablo 4.16, Tablo 4.17, Tablo 4.18’de

verilmistir.

4.5.5.2. Faktor Analizi

Faktor analizi, aralarinda iligski bulundugu diisiiniilen ¢ok sayidaki degiskenin
arasindaki iligkilerin anlasilmasini ve yorumlanmasin1 kolaylastirmak i¢in ¢ok
sayidaki veriyi daha az sayida temel boyuta indirgemek veya 6zetlemek olan ¢ok
degiskenli analiz teknigine verilen genel bir isimdir. Diger bir ifade ile faktor analizi,
aralarinda iliski bulunan ¢ok sayida degiskenden olusan bir veri setine ait temel
faktorlerin (iliskinin yapisinin) ortaya ¢ikarilarak arastirmaci tarafindan veri setinde

yer alan kavramlar arasindaki iligkilerin daha kolay anlasilmasina yardimci olmaktir.
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Faktor analizinde, arastirmaci oncelikle arastirma baglaminda kullanilan
degiskenler setinin temelini olusturan ana (temel) faktorlerin neler oldugunu ortaya
cikarir. Ayrica, bu faktorlerden her birinin, degiskenlerden her birini aciklama
derecesini de gorme imkanina sahip olmaktadir. Bu yolla, arastirmaci elinde bulunan
cok sayida degiskenden olusan degiskenler setini daha az sayida yeniden
olusturulmus degiskenler (faktorler) cinsinden ifade etme ve anlama imkanina sahip

olacaktir.

Etkin bir faktor analizinin toplam veri setini en iyi temsil edebilen ancak
mimkiin oldugunca az sayida faktérden olusan bir ¢6ziim olmasi arzu edilen
ozelliktir. yi bir faktér analizi sonucunun hem basit hem de yorumlama becerisinin

1yi olmasi arzu edilir

4.5.5.3. Varyans Analizi

Istatistik’te varyans analizi (ANOVA), gozlenen varyansi gesitli kisimlara
ayirma yontemiyle bazi degiskenlerin baska bir degisken {iizerindeki etkisini
incelemeye yarayan modelleme tiirline verilen genel isimdir.

Varyans analizi, anakiitle ortalamalar1 arasinda farkin olup olmamasini sinar.
degiskenlerin baska bir degisken lizerindeki etkisini incelemeye yarayan bir grup
modelleme tiirii ve bu modellerle iliskili islemlere verilen genel isimdir Ornegin
'Opel ile Toyota marka araglarin benzin tiikketim ortalamalart aymidir' HO hipotezinin
smamast yapilir. Sonu¢ aynidir veya degildir seklinde ¢ikar. Herhangi bir egim
katsayisi, regresyondaki gibi, yoktur. ANOVA yapilabilmesi icin en temel sart,
ortalamalar1 incelenecek olan anakiitlelerin varyanslarinin ayni olmasidir.

Bu yontem ilk defa Ingiliz istatistik¢i ve genetik¢i Ronald Fisher tarafindan
19201 ve 1930'lu yillarda gelistirilmistir. Genel olarak istatistiksel anlamlilik
sinamalart i¢inde F-dagilimi kullanmalart ile karakterize edildikleri i¢in bazan

Fisher'in varyans analizi ad1 da verilmektedir.

4.5.5.4. Regresyon Analizi

Regresyon analizi bagimli degisken ile bir veya daha ¢ok bagimsiz degisken
arasindaki iligkiyi incelemek amaciyla kullanilan bir analiz yontemidir. Bir tek

bagimsiz degiskenin kullanildig1 regresyon tek degiskenli regresyon analizi, birden


http://tr.wikipedia.org/wiki/Ronald_Fisher
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fazla bagimsiz degiskenin kullanildig1 regresyon analizi de ¢ok degiskenli regresyon

analizi olarak adlandirilir.

Regresyon analizi ile bagimli ve bagimsiz degiskenler arasinda bir iligki var
midir? Eger bir iliski varsa bu iligkinin giicli nedir? Degiskenler arasinda ne tiir bir
iliski vardir? Bagimli degiskene ait ileriye doniik degerleri tahmin etmek miimkiin
miidiir ve bu degerler nasil tahmin edilmelidir? Belirli kosullarin kontrol edilmesi
durumunda 6zel bir degisken veya degiskenler grubunun diger degisken veya
degiskenler tizerindeki etkisi nedir ve nasil degisir? gibi sorulara cevap aranmaya

calisilir.

Tek Degiskenli Regresyon Analizi: Tek degiskenli regresyon analizi bir
bagimli degisken ve bir bagimsiz degisken arasindaki iliskiyi inceler. Tek degiskenli
regresyon analizi ile bagimli ve bagimsiz degiskenler arasindaki dogrusal iliskiyi

temsil eden bir dogrunun denklemi formiile edilir.

Cok Degiskenli Regresyon Analizi: i¢cinde bir adet bagimli degisken ve
birden fazla bagimsiz degiskenin bulundugu regresyon modelleri ¢ok degiskenli

regresyon analizi olarak bilinir.

455.5. Frekans ve Yiizdeler

Arastirmamizdaki birgok soruda frekans ve frekanslara ait yilizdeler
hesaplanmistir. 10. sorudaki seceneklerden ‘Hi¢ Kullanilmiyor’ segenegine 1,
‘Kullamlmiyor’ secenegine 2, ‘Az kullanmiliyor’ secenegine 3, ‘Kullanmiliyor’

secenegine 4, ‘Cok Kullanilyyor’ secenegine 5 puan verilerek bilgisayara girilmistir.

Ayni sekilde 14. ve 17. sorularda ‘Onemsiz’ Secenegine 1, ‘Az énemli’
Secenegine 2, ‘Kismen Onemli’ segenegine 3, ‘Onemli’ secenegine 4 ve ‘Cok

onemli’ segenegine 5 puan verilmistir.

4.5.5.6. Istatiksel Islemleri Yorumlamak Amaciyla Kullanilan Semboller

Gerek istatistiki  bilgileri verirken ve gerekse arastirma sonucundaki
istatistiksel verileri degerlendirirken istatistik biliminin kullandig1 bazi sembollerden

yararlanilmistir. Bu semboller ve kisa anlamlar1 agagida gosterilmistir.
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f: Frekans
n: Ornek sayisi
%: Ylizde

a : Anlamhilik diizeyi
P<0.05: Yanilma pay1 %5 olarak kabul edilip, uygulanan 6nemlilik testinin
sonucu tablo degerinden biiyiik oldugundan Hy hipotezi red edilmistir

4.5.6. Arastirmanin Hipotezleri

Bu arastirmaya iliskin hipotezler asagida maddeler halinde verilmistir;

H1l: Kobilerin Bilisim Teknolojilerini kullanim diizeylerine gore e-

pazarlama yapanlarla-yapmayanlar arasinda fark vardir.

H2: Kobilerde e-pazarlama uygulamalarini etkileyen e-pazarlama

performans faktorleri; e-pazarlama uygulamalarina gére farklilik gosterir.

H3: Kobilerde e-pazarlama performansi; e-pazarlama uygulamalarina gore

farklilik gosterir.

H4: Kobilerde e-pazarlama amaglari; e-pazarlama uygulamasina gore

farklilik gosterir.

H5: Kobilerde e-pazarlamaya gecis engelleri; e-pazarlama uygulamasina

gore farklilik gosterir.

H6: Kobilerin Bilisim Teknolojilerini kullanim diizeyleri ile isletme

biiyiikliikleri arasinda fark vardir.

H7: Kobilerin BT ve e-pazarlama performanslari ile yoneticilerin

egitimleri arasinda fark vardir.

H8: Kobilerde e-pazarlama uygulamlarmi etkileyen e-pazarlama

performans faktérleri; internet kullanim diizeyine gore farklilik gosterir

H9: Kobilerde e-pazarlama uygulamalarin1 etkileyen, e-pazarlama

performans faktorleri; e-ticaret yapma diizeyine gore farklilik gdsterir

H10: Kobilerde web sitesi kullamim amagclari; Yoneticilerin rekabet

algilama diizeylerine gore farklilik gosterir
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H11l: Kobilerde Bilisim Teknolojileri kullanim diizeyi; Yoneticilerin

rekabet algilama diizeylerine gore farklilik gosterir

H12: Kobilerin e-pazarlama amaglari; yoneticilerin e-pazarlamaya gegiste

karsilagilan engeller ile ilgili algilarina baglidir.

H13: Kobilerin e-pazarlama performansi: e-pazarlama performans

faktorlerine baglhdir.

4.5.7. Arastirmanin Bulgular1 ve Yorumu

Aragtirmanin bulgular iki kategoride incelenmistir. Birincisi, internette web
sitesi olan kobilerin bilisim teknolojileri ve e-pazarlama ile ilgili yapmis oldugu
faaliyetler, ikincisi ise, kobilerin hem mevcut hem de gelecek duruma iligkin e-

pazarlamaya yonelik beklenti ve diislinceleridir.

Arastirmamizin analizinde her iki kategori ig¢inde yer alan bagimli ve
bagimsiz degiskenlere ait frekans ve ylizdeleri hesaplanmis, sonra bazi sorulara

yonelik faktor, varyans ve regresyon analizi uygulanmstir.
4.5.8. Kobilerin Faaliyetlerine iliskin Bulgu ve Yorumlar

4.5.8.1. Kobilerin Profiline Ait Bulgu ve Yorumlar

Bu baslik altinda 6ncelikle anketi cevaplayan kobi galisanlarina ait bulgular,
kobilerin hangi sektérde faaliyette bulunduklari ve biinyelerinde c¢alistirdiklar:
personel hakkinda birtakim bulgular elde edilmistir. Bu bulgular agagidaki tablolarda

yer almaktadir

KOS ta Bulunan, KOBI lerin Faaliyetlerine Iliskin Bulgu ve Yorumlar:

. Anketi cevaplayan kisinin isletmedeki gorevi,

o Firmalarin bulundugu sektor,

o Kobilerin e-pazarlamaya baglama yillari,

o Kobilerin gelecekte e-pazarlamaya iliskin goriisleri,

. Kobilerin tiretim tiirleri,
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o Kobilerin kurulus yillart,

. Anketi dolduran kisinin egitim durumu,
J Kobilerin personel sayisi,

J Rekabet durumlari

Tablo 4.2. Isletmelerin Anketi Cevaplayan Yéneticinin Isletmedeki Gérevi ile

ilgili bilgileri gostermektedir.

Tablo 4. 2: Anketi Cevaplayan Yéneticinin isletmedeki Gorevi (n=95)

STATUSU F (%)
Isletme Sahibi veya Md. 22 23,91
Pazarlama ve Dis Ticaret Midiirii 24 24,46
Uretim ve Ar-Ge Miidiirii 12 13,04
[dari Bslim 7 7,61
Muhasebe Miidiiri 24 24,46
Satin alma Md. Sorumlusu 6 6,52
Toplam 95 100

Anketi cevaplayan kisilerin gorevleri agisindan dagilimimi gostermektedir.
Tablo 4.2°de gorildiigi gibi anketi cevaplayan kisilerin 24 ‘i (%24.46) Pazarlama ve
Dis Ticaret Miidiirii 240 (%24.46) Muhasebe Miidiirii, 22’si (%23.91) Isletme sahibi
veya Isletme Miidiiriinden olusmaktadir. Uretim ve Ar-Ge Miidiirii 12 (%13.04),
Idari Boélim 7’si (%7.61), Satmalma md. sorumlusu ise 6’sm1 (%6.52)
olusturmaktadir. Anket ¢aligmasi isletme sahipleri veya {iist diizey yoneticileriyle
yapilmas: planlanmig; ozellikle iist diizey yoOneticilerden pazarlama departman
sorumlulart tercih edilmistir. Bir¢ok kobide pazarlama departmani olmadigi igin;
muhasebe, satig ve idari boliim yoneticileriyle anket c¢aligmast ve miilakat

yapilmistir.
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Tablo 4.3.°de Ankete Katilan Yonetici Kisinin Egitim durumu ile ilgili
verdikleri bilgileri gostermektedir.

Tablo 4. 3: Anketi Cevaplayan Yonetici Kisinin Egitim durumu (n=95)

EGIiTiM DURUMU f (%)
11kdgretim 4 43

Lise 18 19,2
Meslek Yiiksek Okulu 11 11,7
Universite 58 60,6
Lisanstuistii 4 43

Toplam 95 100

Bilgi ¢aginda kobilerin basarisinda yonetici egitimi 6nemlidir. Yapilan tez
calismasinda yoneticilerin egitim durumlar itibariyle genelde iiniversite mezunu
olduklar1 fakat ilkogretim mezunu isletme miidiirlerinde oldugu %35 oraninda da olsa
goriilmektedir. %20 lise mezunu, %10 MYO geri kalan %65 ise liniversite ve
lisansiistii. mezunu. Arastirma sonucunda elde edilen bilgilerle yapilan bilimsel
analizler sonucunda da isletmelerin BT kullanim diizeyleri ile kobi sahip ve
yoneticilerin egitimleri arasinda anlamli farkliliklar oldugu tespit edilmistir.

kobilerde egitimin 6nemi yeterince anlagilmamis oldugu goriilmektedir.

Tablo 4.4’te Ankete Katilan Isletmelerin Personel Sayisimin Dagilimi

(Briyiikliik) ile ilgili verdikleri bilgileri gostermektedir

Tablo 4. 4: isletmelerin Personel Sayisinin Dagilimi (Biiyiikliik)(n=89)

PERSONEL

SAYISI f (%)
1-9 4 4,49
10-49 52 58,43
50-250 33 37,08

Toplam 89 100

Aragtirmamizda web sitesi olan ihracat kapasitesi bulunan kobiler tercih
edildigi icin mikro isletmeler %5°lik bir oranda arastirmaya dahil olmuslardir. %58
oraninda kiiclik isletme %37 oraninda da orta isletmelerden alinan verilerle arastirma
yapilmistir.  kobilerde calisan personelin egitim diizeyleri incelendiginde egitim

durumlar ile isletme biiyiikliikleri rekabet durumu ile iligkili oldugu rekabet diizeyi
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yiiksek olan sektorlerde kurumsallasmig kobilerde daha egitimli personel galistigi

gorilmiistiir.

Tablo 4.5’te Ankete Katilan Firmalarin Sektorel Dagilimi ile ilgili verdikleri
bilgileri gostermektedir

Tablo 4. 5: Ankete Katilan Firmalarin Sektorel Dagilimi (n=95)

FIRMALAR f (%)
Otomotiv Yedek Parga 28 29,4
Makine 26 27,4
Metal ve Dokiim 17 17,9
Gida 5 53

Insaat 5 53

Diger 14 14,7
Toplam 95 100

Tablo 4.5, Ankete cevap veren Kobilerin sektorel agidan dagilimi
gostermektedir. Tabloda da goriildiigii gibi ankete cevap veren kobilerin 28’1 (%
29.47) Otomotiv yedek parca, 26’s1 (% 27. 37) Makine, 17°s1 (% 17.89) Metal
dokiim, 5’1 (5.26) gida ve insaat, calismamiza 14 (% 14.74) diger sektorlerden
olugmaktadir. Sonug olarak anket calismamiza otomotiv, yedek parca, makine, metal

ve dokiim agirlikli olmakla beraber diger sektdrlerden firmalarda katilmigtir.

Tablo 4.6’da  Ankete Katilan Isletmelerin is hayatindaki ~ siiresini

gostermektedir.

Tablo 4. 6: isletmelerin is Hayatindaki Siiresi (n=95)

CALISMA YILI

ARALIGI f (%)
1-5 5 5,26
6-10 22 23,16
11-20 35 36,84
21-30 20 21,05
31-50 13 13,68
Toplam 95 100

Kobilerin is hayatindaki stireler incelendiginde 6zellikle 5’le 30 yil arasinda

oldugu goriilmektedir. Isletmelerin sadece %13’ii 30 yasinin iizerindedir.
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Arastirmada 50 yasin iizerinde isletmeye rastlanmamustir. Isletmelerin uzun Smiirlii
olabilmeleri icin kurumsallagmalart ve zamanin getirdigi bilimsel ve teknolojik

gerekleri kisa stirede edinerek zamana ayak uydurmalar1 gereklidir.

4.5.8.2. Kobilerin BT ‘leri, E-Pazarlama ve Gelecege Iliskin Bulgu ve
Yorumlar

Tablo 4.7°de E-Pazarlama Yapma Oranlart ile ilgili verdikleri bilgileri

gostermektedir

Tablo 4. 7: isletmelerde E-Pazarlama Yapma Oranlari (n=95)

f (%)
Evet 52 54,74
Hayir 43 45,26
Toplam 95 100

Aragtirmada yer alan isletmelerin %45,26’s1 e-pazarlama faaliyetinde
bulunmazken %354,74’li e-pazarlama faaliyetinde bulunmaktadir. Ankete katilan
isletmelerin E-pazarlama yapma oranlar1 karsilastirildiginda sirketler iki yanit
arasinda hemen hemen esit olarak boliinmiislerdir. 95 firmadan 52’°si (%54,74) E-
pazarlama faaliyeti oldugunu beyan ederken, 43 (%45,26) tanesi E-pazarlamada

bulunmadigini sdylemistir.

Tablo 4.8 de Isletmelerin E-pazarlamaya baslama siiresini gostermektedir

Tablo 4. 8: isletmelerde E,Pazarlamaya Baslama Siireleri (n=52)

YIL ARALIGI f (%)
1-2 vl 20 38,46
3-5Yil 20 38,46
6 Yil ve Yukarisi 12 23,08

Toplam 52 100

E-pazarlamaya baglama durumu itibariyle isletmelerin %75°’1 son 5 yil

icerisinde e-pazarlamaya baslamistir. Bu durum sirketler icin BT ve Internette
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pazarlama, e-ticaret ve e-pazarlamanin dneminin kavrandigi ve bu konuda harekete

gectikleri goriilmektedir.

Tablo 4.9°da Isletmelerin Web Sitesi Kullanim Durumlari ile ilgili verdikleri

bilgileri gostermektedir

Isletmelerin hemen hemen hepsinin web sitesi vardir fakat web sitelerini ve

Interneti cogu etkin kullanamamaktadir.

Tablo 4. 9: Web Sitesi Kullanim Amaglari

f %
1 Uriin ve sirket bilgileri. 87 92
2 Satig sonrasi hizmet. 20 21
3 Musterilerle iletigim kurmak. 64 67
4 Siparig almak. 45 47
5 Cevrimigi satis. 26 27
6 Reklam ve tanitim. 86 91
7 Alici ve tedarikgi iglemler. 13 14

Not: Birden fazla segenek isaretlenebildigi icin toplamda % 100'UG agsmaktadir. (n=95)

Internet kullanim amaglarmnn irdelendigi bu anket sonunda sirketlere hangi
amaglarla web sitelerini kullandiklart sorulmustur. Buna gore iirlin ve sirket
bilgilerinin verilmesi ile reklam ve tanitim amaclar1 6ne ¢ikmis olup, bunu % 67.37
orani ile Miisteri iliskileri izlemistir. Internet iizerinden siparis alan sirketlerin sayis1
45 olurken, ¢evrimigi satis oran1 ise 26 sirketle sadece %?27.37 olarak
gerceklesmistir. Internet kullaniminda en az giidiilen amag ise satin alma ve tedarik
kanallar1 olmus ve sadece 13 sirket bu amagla Internet kullaniminda bulundugunu

belirtmistir.



174

Isletmelerin Bilisim Teknolojilerini Kullanma Diizeyi

Tablo 4.10°da  Isletmelerin bilisim teknolojilerinin kullammi ile ilgili

verdikleri bilgileri géstermektedi.r

Tablo 4. 10: Bilisim Teknolojilerinin Kullanim Diizeyi

Biligim — —_ —_ —_ Toplam
Sistemleri S N N2 2 %
f f f f
(%) (%) (%) (%) Ort*
o 0 1 38 56 95
Bilgisayar
0,00 1,05 40,00 |58,95 100 4,58
) 3 49 43 95
Internet
0,00 3,16 51,58 |45,26 |100 4,42
33 30 23 9 95
E-Ticaret Uygulamalari
34,73 31,58 24,21 |9,47 100 2,83
) 9 13 53 20 95
Isletme Programlari
9,47 13,68 |55,79 |21,05 |100 3,65
* Ortalamalar, "1=Hi¢ Kullanilmiyor; 5 Cok Kullaniliyor" Seklinde Degerlendirilmistir.

Isletmelerin bilisim teknolojilerinin kullanim sekillerine bakildiginda anketlere
katilan tiim katilimcilarin bilgisayarardan faydalandigi, bunlardan 56 (% 58.95)
tanesinin ise yiiksek siklikla bu teknolojiden yararlandigi goriilmektedir. Internet
kullanim1 da tiim sirketler i¢in s6z konusu olmakla beraber yogun kullanimda olan
katilimcilarin sayis1 43 (%45.26) olup salt bilgisayar kullanim oraninin altinda

kalmaktadir.

Isletme programi kullanan 86 (%90,52) kullanict olmasma ragmen elektronik
pazarlama (e-ticaret) faaliyetinde bulunanlar 62’de (%65,26) kalmaktadir.
Isletmelerin bilgisayarlarm varligina ihtiya¢ duydugu halde g¢evrimici calismaya
ithtiya¢ duymayan uygulamalar1 kullanmalar ile bu farkin ortaya ¢iktigini diistinmek
yerinde olacaktir. Buna gore, sirket ici faaliyetlerde elektronik ortama gegis

yerlesmisken ¢evrimigi faaliyetlerin heniiz gelisme doneminde oldugu ¢ikarilabilir.

Tablo 4.11.’de Isletmelerin. Internet aracihigi ile yapilan satislarimin toplam

satiglara orani ile ilgili verdikleri bilgileri gostermektedir
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Tablo 4. 11: internet Aracihig ile Yapilan Satislarin Toplam Satislara Orani (n:51)

Oran

Arahg f (%)
1-5 18 35,29
6-10 10 19,61
11-20 10 19,61
21-40 6 11,76
41-60 5 9,80
61 ve yukarisi 2 3,92
Toplam 51 100

Arastirmamiza konu olan 95 kobiden 51°i tarafindan Internette pazarlama
yapilmaktadir. Bu isletmelerde de internet araciligiu ile yapilan satislarin toplam
satiga oraninin diislik oldugu goriilmektedir.

Kobileri bilisim teknolojileri kullanim diizeylerine gore, e-pazarlama
yapanlarla yapmayanlar arasinda anlamli farklar bulunmustur. Bilisim
teknolojilerinden bilgisayar kullanimi, Internet kullanimi, e-ticaret uygulamalar1 ve
isletme BT programlar1 konularinda e-pazarlama yapanlarla yapmayanlar arasinda

anlamli farkliliklar oldugu goriilmektedir. (bkz. Tablo 4.19)

E-pazarlamaya baslama durumu itibariyle isletmelerin %75’1 son 5 yil
icerisinde e-pazarlamaya baglamistir. Bu durum sirketler icin BT ve Internette
pazarlama, e-ticaret, e-pazarlamanin 6neminin kavrandigi ve bu konuda harekete

gecildigi goriilmektedir.
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Tablo 4.12.°de Isletmelerin E-Pazarlamaya Gegiste Karsilastigi Engeller ile

ilgili verdikleri bilgileri gostermektedir.

Tablo 4. 12: E-Pazarlamaya Gegiste Karsilasilan Engellerin istatistikleri (n=52/41)

= s| <t
N S | =l
17. E-Pazarlamaya gegiste | € c “E’E € O
karsilasilan engellerin, onem | & - 9 ~ 2 2|8 & | Tonl
diizeyini belirtiniz. Ol olx0Ol OO l0pam
f f f f f (n) *
) [(0) | (%) |(%) | (%) |(%) o
1.Yonetim  desteginin  yetersiz |2 11 119 (52 |6 93
olmasi 54 ]111,8]120,4 1559 16,5 |100 3,46
7 17 [26 |34 |9 93
2.Maliyetin Yiksek Olmasi 75 (18,3128 (36,6 (9,7 |100 3,23
3.Nitelikli elaman ve teknik bilgi|3_ |5 112 |44 [29 193
eksikligi 3,2 |54 |12,9 (47,3 31,2100 3,98
4.Firmaya Kattig degerin |2 / 21 149 [11 |93
anlasiimamasi 54 |75 [22,6]52,7]11,8 [100 3,58
4 10 (16 [50 |13 |93
5.Altyapi Yetersizligi 4,3 10,8 |17,2 153,814 |100 3,62
6 5 16 (25 |41 |93
6.Sanal Ortamdaki Guvenlik Sorunu | 6,5 [5,4 |17,2 (26,9 |44,1 |100 3,97
4 8 16 |43 [22 |93
7.Devlet desteginin yetersizolmasi |4,3 8,6 |17,2 46,2 |23,7 |100 3,76
4 9 28 |34 (18 |93
8.finansal destek yetersizligi 4,3 19,7 |30,1]36,6 19,4100 3,57
9.E-Pazarlamaya uymayan drinf1l 118 124 128 112 |93
cesidi 12 (19,4 25,8 30,1]12,9 [100 3,13
3 8 18 |49 |15
10.Tanitim ve bilgilendirme eksikligi |32 |86 |194 |527 |16,1 |100 3,7

* Ortalamalar, "1=Onemsiz;..., 5 Cok énemli" Seklinde Degerlendirilmistir.

E-pazarlamaya gecisin Oniindeki engellerle ilgili arastirmada; e-pazarlamaya gecis

engelleri ile ilgili diislinceler soruldugunda 6nem sirasia gore su cevaplar almmustir:

N o ok~ w D E

Nitelikli eleman ve teknik bilgi eksikligi

Sanal ortamdaki giivenlik sorunu
Devlet desteginin yetersiz olmasi
Tanitim ve bilgilendirme eksikligi

Alt yapr yetersizligi

Firmaya katt1g1 degerin anlagilmamasi

Finansal destek yetersizligi



8. Yonetim desteginin yetersiz olmasi

9. Maliyetin yiiksek olmas1

10. E-pazarlamaya uymayan iiriin ¢esidi
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Tablo 4.13°de Kobilerde E-Pazarlama Yapan ve Yapmayan Isletmelerin, E-

Pazarlama Amaglarina verilen onem diizeyi ve bu Amacglara Ulagsma Diizeyi ile ilgili

verdikleri bilgileri gostermektedir.

Tablo 4. 13: E-Pazarlama Yapan/Yapmayan isletmelerde, E-Pazarlamanin Amaglarina Verilen Onem

Diizeyi ve Bu Amaglara Ulagsma Diizeyi

E-Pazarlama

E-Pazarlama

Amaglarina Verilen Amaglarina Ulagma
Onem Diizeyi (14.A) E-Pazarlama Diizeyi (14.B)
. Amaglar y | .
- = apanlar - =
g‘_e“ E ‘_E Yagmayanlar o g c_% é
2SS £ eS8 £
N 0 <+~ 0] N NnZe o
52 199 3,83 E-Paz. yapanlar 50 158 3,16
32 110 3,44 | 1. Maliyetleri Azaltmak E-Paz.Yapmayanlar |27 69 2,56
52 205 3,94 E-Paz. yapanlar 50 |169 3,38
32 125 3,91 | 2.Verimliligi Arttirmak E-Paz.Yapmayanlar 27 71 2,63
52 223 4,29 E-Paz. yapanlar 50 162 3,24
32 129 4,03 | 3.Rekabette Ustiinliik Saglamak E-Paz.Yapmayanlar 27 68 2,52
52 217 4,17 E-Paz. yapanlar 50 166 3,32
32 128 4,00 | 4.Satislan ve Karlihgi Arttirmak E-Paz.Yapmayanlar 27 70 2,59
52 217 4,33 E-Paz. yapanlar 50 169 3,38
32 124 3,88 | 5.Pazar Payini Arttirmak E-Paz.Yapmayanlar 27 68 2,52
52 225 4,33 E-Paz. yapanlar 50 158 3,16
32 121 3,78 | 6.Yeni ve Kiiresel Pazarlara Agilmak | E-Paz.Yapmayanlar 27 62 2,30
52 218  |419 |7Hizh ve Giivenilir veri Akigim | E-Paz yapanlar 50 165 3,30
32 119 3,72 | Saglamak E-Paz.Yapmayanlar 27 82 3,04
52 225 4,33 E-Paz. yapanlar 50 178 3,56
32 129 4,03 | 8.Bilgiye Ucuz ve Hizli Ulagmak E-Paz.Yapmayanlar 27 |92 3,41
52 221 4,25 E-Paz. yapanlar 50 182 3,64
32 123 3,84 | 9.Etkin iletisim Kurmak E-Paz.Yapmayanlar 27 87 3,22
52 221 4,25 10.Siparis ve Tedarikte Siireci E-Paz. yapanlar 50 176 3,562
32 118 3,69 | Hizlandirmak E-Paz.Yapmayanlar 27 72 2,67
52 236 4,54 E-Paz. yapanlar 50 182 3,64
32 135 4,22 | 11.Etkin Reklam ve Tanitim Yapmak | E-Paz.Yapmayanlar 27 86 3,19
52 176 3,39 E-Paz. yapanlar 50 144 2,88
32 108 3,38 | 12.Denetimi Kolaylagtirmak E-Paz.Yapmayanlar 27 75 2,78
52 182 |350 |43.satis Sonrasi Etkin Hizmet | E-Paz. yapanlar 50 |150 |3,00
32 105 3,28 | Saglamak E-Paz.Yapmayanlar 27 66 2,44
52 188 3,62 E-Paz. yapanlar 50 144 2,88
32 109 3,41 | 14.Veri Tabani Olusturmak E-Paz.Yapmayanlar 27 |77 2,85
52 184 3,54 E-Paz. yapanlar 50 146 2,92
32 107 3,34 | 15.Dagitim Etkinligini Arttirmak E-Paz.Yapmayanlar 27 64 2,37
52 227 | 4,37 |16.Ticari Iglemlerde Kolaylik ve hiz | E-Paz. yapanlar 50 |175 |3,50
32 120 3,75 | Saglamak E-Paz.Yapmayanlar 27 |84 3,11
52 219 4,21 E-Paz. yapanlar 50 175 3,50
32 124 3,88 | 17.Uluslararasi Standartlara Ulagsmak | E-Paz.Yapmayanlar 27 |71 2,63

14.A) 1=Onemsiz 5=Cok Onemli

14.B) 1=Hic ulagilmadi 5=Tam ulasildi.
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Arastirmada yer alan isletmelerin %45.26’s1 e-pazarlama faaliyetinde
bulunmazken %54.74’li e-pazarlama faaliyetinde bulunmaktadir. Arastirmamizda e-
pazarlama yapan ve yapmayan isletmelerin bulunmasi, bu isletmelerin kiiciik ve orta
Olcekli olmalarindan dolay1 isletmenin ayni zamanda sahibi olan kisilerce
yonetilmeleri, pazarlama uygulamalarinda yoneticilerin e-pazarlamaya iligkin
algilarinin degerlendirilmesini gerekli kilmaktadir. Bu nedenle, yoneticilerin e-
pazarlama amaglar1 ile e-pazarlama amaclarina ulasma diizeyi arasindaki iligkiler
analiz edilmistir. E-pazarlama amaglar1 ile e-pazarlama performansi arasinda iliski

oldugu goriilmiistiir.

Isletmelerin e-pazarlama amaglar1 ve e-pazarlama amaclarina ulasma diizeyi
acisindan konuya bakildiginda Tablo 4.14°de 6nemli tespitler ortaya ¢ikmistir. Bu
tespitlerde, e-pazarlama yapan sirketlerde 17 farkli basliktan olusan beklentilerle bu
beklentilerin ger¢eklesmesi arasindaki fark 13 baslik daha az olarak gergeklesmistir.
Yani beklentilerin gergeklesme orani daha yiiksek bir oranda gergeklesmistir. Buna
e-pazarlama yapan sirketler, hem ticari, hem de teknolojik ve altyap: alanlarindaki

faaliyetlerini, planlar1 dogrultusunda daha etkin bir sekilde iyilestirmislerdir.

Tablo 4.14.’te Kobilerin Gelecek Yillar Icerisinde Bilisim Teknolojilerine

Yatirim yapma durumu ilgili verdikleri bilgileri gostermektedir

Tablo 4. 14: Gelecek Yillar igerisinde Bilisim Teknolojilerine Yatirim Yapma Durumu (n=95)

f (%)
Evet 55 57,89
Hayir 34 35,79
Emin Degilim 6 6,32
Toplam 95 100

Ankete cevap veren 95 firma arasinda gelecek yillar iginde BT ye yatirim
yapmay1 planlayanlar 55 (%57,89) olup, kesinlesmis bir plan1 bulunmayanlarin sayisi
6 (%6.32) dir. Yatirim planlar arasinda bilisim teknolojisi kesin olarak olmayan
firmalarin sayis1 ise, 34 (%35,79) olarak gergeklesmistir. Yatirim yapmayacak
olanlarin bu kadar c¢ok olmast konunun Oneminin yeterince anlasilamamis

olmasindan kaynaklandigi diistiniilmektedir.
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Isletmelerin e-pazarlama amaglar1 ve e-pazarlama amaclarina ulasma diizeyi
acisindan konuya bakildiginda Tablo 4.3’te 6nemli tespitler ortaya ¢ikmistir. Bunlar:
E-pazarlama yapan sirketlerde 17 farkli basliga dair olusan beklentilerle bu
beklentilerin gerceklesmesi arasindaki fark, 13 baslikta daha diisiik olmus yani
beklentiler daha yiiksek bir oranda ger¢eklesmistir. Buna e-pazarlama yapan
sirketler, hem ticari, hem de teknolojik ve altyap1 alanlarindaki faaliyetlerini planlar

dogrultusunda daha etkin bir sekilde iyilestirmislerdir.

1,60 -
B E-pazarlama yapanlar
1,40 -
‘ I E-pazarlama yapmayanlar
1,20 -
1,00 -
0,80

0,60

0,40

Onem Diizeyi-Ulagma Diizeyi

0,20

Sekil 4. 3: isletmelerin E-pazarlama Amaglari ve E-pazarlama Amaglarina Ulasma Diizeyi
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Tablo 4.15°de Ankete Katilan Yéneticilerin Rekabetin Degerlendirilmesi ile

ilgili verdikleri bilgileri gostermektedir.

Tablo 4. 15: isletmelerdeki Rekabetin Degerlendirilmesi (n=95)

REKABETIN

TURU f (%)
Diisiik 1 1,05
Orta 16 16,84
Yiiksek 52 54,74
Cok Yiiksek 26 27,37
Toplam 95 100

Yoneticilerin rekabet algilamalari rekabetin %17 oraninda orta, %55 oraninda
yiikksek ve %27 oraninda da ¢ok yiiksek oldugu yoniindedir. Rekabetin bu kadar
yiiksek algilandigi kobilerde maliyetleri diisiirmek ve karlari artirmak i¢in BT sinden

azami yararlanilmasi gerekir.

4.5.9. Faktor Analizi Sonuclar
Bu calismada anket sorusunda yer alan 14-A, 14-B ve 17. Sorulara faktor
analizi uygulanmistir. Birinci faktor analizi kobilerin e-pazarlama amaglarina yonelik

degiskenleri kapsamaktadir.

Birinci faktor analizinde ankete katilan Kobi yoneticilerinin e-pazarlama
amaglarina yonelik degiskenleri kapsamaktadir. Kobi yoneticilerinin e-pazarlama
amaclarina yonelik algilamalarimi belirlemek amaciyla 17 ifade gelistirilmistir. Bu

degiskenleri yeni boyutlara atamak amaciyla faktor analizi uygulanmistir.

Degiskenlere iliskin bulgulara uygulanan Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) testi
0.841 sonucunu vermistir. KMO testinden elde edilen bu sonug¢ c¢alisma verilerine
giivenli olarak faktor analizi uygulanabilecegini ortaya koymaktadir. Yine bu
caligmanin giivenilirligini test etmek i¢in yapilan Barlett testi (856.894 ve anlamlilik

0,000) de faktor analizi sonucunun 6nemli oldugunu gostermektedir.

Faktor analizinin amaci degisken sayisini azaltmak, baska bir ifade ile benzer
ozellik tasiyan degiskenleri belirli gruplarda (faktorlerde) toplamak oldugu icin ilgili
17 degiskene ankette (14-A soru) faktdr analizi uygulanmistir. Ayrica bu analizle

ilgili degiskenleri gruplandirmak i¢in, Varimax Rotation’dan yararlanilmistir.
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Analizde 6zdegeri 1’den biiylik degerler dikkate alinmistir. Faktor analizi sonuglari

dikkatli bir sekilde incelenmis ve daha sonra bu faktorlerin Cronbach Alpha

katsayilar1 hesaplanmistir. Ozdegeri 1°den biiyiik olan faktdrler toplam varyansin

%69.475’1n1 agiklamaktadir.

Tablo 4.16’da Kobilerin E-pazarlama Amaglar1 ile lgili

Sonuglart gosterilmektedir.

Tablo 4. 16: KOBi'lerin E-pazarlama Amaglari ile ilgili Faktor Analizi Sonuglari

Yoneticilerin E-Pazarlama Amaglarina iligkin Faktor Analizi Sonuglari

IFADELER (GORUSLER) Alpha Faktér Yiikleri [0z Deger (%)
Katsayisi

Faktor 1: (DENETKINLIK)

E-PAZL. DENETIM VE ETKINLIK 0.883 7421

14 al2 Denetimi kolaylastirmak 0,867

14 al4 Veri tabani olusturmak 0,806

14 al3 Satis sonrasi etkin hizmet saglamak 0,78

14 al5 Dagitim etkinligini arttirmak 0,675

14 al6 Ticari iglemlerde kolayllk ve hiz 0591

aglamak '

14 a9 Etkin iletisim kurmak 0,533

Faktor 2 (HIZILETISIM)

:E-PAZL. HIZ VE ILETISIM 0,792 2,035

14 a8 Bilgiye ucuz ve hizli ulagsmak 0,769

14 a7 BHizh ve guvenilir veri akisini 0.765

saglamak ’

14 al0 Siparis ve tedarikte slreci 0.623

hizlandirmak '

14 all Etkin reklam ve tanitim yapmak 0,591

Faktor 3: (REKABET)

E-PAZARLAMADA REKABET 0,846 1,334

14 al7 Uluslararas standartlara ulasmak 0,817

14 ab Yeni ve kiresel pazarlara agiimak 0,763

14 a3 Rekabette Ustiinlik saglama 0,643

14 a4 Satiglar ve karlihgi arttirmak 0,524

14 a5 Pazar payini arttirmak 0,561

Faktér 4: (USTUNLUK)

E-PAZL. USTUNLUK 0,621 1,015

14_a2Vermliligii arttirma 0,795

14 al Maliyetleri azaltma 0,76

CRONBACH'S ALPHA: 0,912

BARLETT TEST: 856,894

ANLAMLILIK(SIG.) : 0
0,841

KMO AND BARTLETT'S TEST:

Faktor Analizi
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Tablo 4.16’da goriildiigii gibi 17 degisken 4 faktdr altinda toplanmustir.
Ayrica, faktorlerin isimleri, yiikleri ve her bir faktoriin gilivenilirlik katsayilar1 da
tabloda yer almaktadir. (bkz. EK-3 1: 14A Faktor Analizi Sonuglar1 )

Birinci  faktér “Denetim ve etkinlik” (DENETKINLIK) olarak
isimlendirilmekte ve bu faktér 6 degiskenden olusmaktadir. Bu faktér toplam
varyansin %43,6’sin1 olusturmaktadir. Bu faktdriin 6zdegeri 7.43 tiir.

Ikinci faktér “Hiz ve lletisim” (HIZILETISIM) olarak isimlendirilmekte ve
bu faktor 4 degiskenden olugmaktadir. Bu faktdr toplam varyansin %12 sini
aciklamaktadir. Bu faktoriin 6zdegeri de 2.035tir.

Uciincii  faktér ~ “E-Pazarlamada  Rekabet” (REKABET)  olarak
isimlendirilmekte ve bu faktor 5 degiskenden olusmaktadir. Bu faktér toplam
varyansin %7.85’sini agiklamaktadir. Bu faktoriin 6zdegeri de 1.33 tiir.

Dérdiincii  faktor  “E-Pazarlamada  Ustiinlik” (USTUNLUK) olarak
isimlendirilmekte ve bu faktor 2 degiskenden olusmaktadir. Bu faktér toplam
varyansin  %5.97’sini  agiklamaktadir. Bu faktoriin - 6zdegeri de 1.015°tir.
(HIPOTEZ.4) E-pazarlama yapan ve yapmayan kobiler arasinda e-pazarlama

amaclarina iligskin ¢coklu varyans analizi sonuglari tablo 4.22°de gosterilmistir.
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Tablo 4.17°de Kobi Yoneticilerinin E-Pazarlama Amaglarina Ulagsma
Diizeyine Yonelik Faktor Analizi Sonuglar

Tablo 4. 17: Kobi Yéneticilerinin E-Pazarlama Amaglarina Ulagsma Diizeyine Y6nelik Faktér Analizi

Sonuglari

iFADELER (GORUSLER) Alpha Faktér Oz Deger
Katsayisi Yiikleri (%)

EPAZL. REKABET USTUNLUGU 0821 8725

14 b3 Rekabette Ustlinlik saglama 0,803

14_b2 Maliyetleri arttirma 0,784

14_b5 Pazar payini arttirmak 0,769

14 _b17 Uluslararasi standartlara ulasmak 0,696

14 b4 Satislari ve karliligi arttirmak 0,690

14 b1 Maliyetleri azaltma 0,678

14 b6 Yeni ve kiiresel pazarlara agilmak 0,643

14 b10 Siparis ve tedarikte sireci hizlandirmak 0,603

14 b11 Etkin reklam ve tanitim yapmak 0,571

14_b7 Hizli ve glvenilir veri akisini saglamak 0,775

14 b8 Bilgiye ucuz ve hizli ulasmak 0,753

14 b16 Ticari islemlerde kolaylik ve hiz saglamak 0,697

14 b9 Etkin iletisim kurmak 0,513

E-PAZL DENETIM VE ETKINLIK 0836 1.065

14_b12 denetimi kolaylastirmak 0,830

14_b13 satis sonrasi etkin hizmet saglamak 0,748

14_b14 veri tabani olugturmak 0,701

14_b15 dagitim etkinligini arttirmak 0,656

CRONBACH'S ALPHA: 0,938

BARLETT TEST: 857,379

ANLAMLILIK(SIG.) : 0

KMO AND BARTLETT'S TEST: 0,894

Ikinci faktér analizinde ise ankete katilan Kobi yéneticilerinin e-pazarlama

amagclarina ulagma diizeyine (e-pazarlama performansi) yonelik degiskenleri

kapsamaktadir. Kobi yoneticilerinin e-pazarlama amaglarina ulasma diizeyine iliskin

algilamalarin1 belirlemek amaciyla 17 ifade gelistirilmistir. Bu degiskenleri yeni

boyutlara atamak amaciyla faktor analizi uygulanmistir. (bkz. EK-3 2: 14B Faktor

Analizi Sonuglar )
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Degiskenlere iliskin bulgulara uygulanan Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) testi
0.894 sonucunu vermistir. KMO testinden elde edilen bu sonug ¢alisma verilerine
giivenli olarak faktor analizi uygulanacagini ortaya koymaktadir. Yine bu ¢alismanin
giivenilirligini test etmek icin yapilan Barlett testi (857(anlamlilik 0,000)) de faktor

analizi sonucunun 6nemli oldugunu gostermektedir.

Faktor analizinin amaci degisken sayisini azaltmak, bagka bir ifade ile benzer
ozellik tasiyan degiskenleri belirli gruplarda(faktorlerde) toplamak oldugu i¢in ilgili
17 degiskene ankette (14-B soru) faktoér analizi uygulanmistir. Ayrica bu analizle
ilgili degigkenleri gruplandirmak i¢in Varimax Rotation’dan yararlanilmistir.
Analizde 6zdegeri 1’den biiylik degerler dikkate alinmigtir. Faktor analizi sonuglar
dikkatli bir sekilde incelenmis ve daha sonra bu faktorlerin Cronbach Alpha
katsayilar1 hesaplanmustir. Ozdegeri 1°den biiyiik olan faktdrler toplam varyansin
%66’sm1 aciklamaktadir. (HIPOTEZ.3) Kobilerin e-pazarlama performanslar ile
isletmelerin e-pazarlama uygulamalarin1 gosteren ¢oklu varyans analizi sonuglari

tablo 4.21°de gosterilmistir.
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Tablo 4.18’de Kobi Yoneticilerinin E-Pazarlamaya Gegis Engelleri ile ilgili
Gortislerine (17) Yonelik Faktor Analizi Sonuglart

Tablo 4. 18: Kobi Yéneticilerinin E-Pazarlamaya Gegis Engelleri ile ilgili Goriislerine (17) Yoénelik
Faktér Analizi Sonuglari

) o Alpha Faktor Oz Deger
IFADELER (GORUSLER) Katsayisi Yikleri (%)
Faktor 1: (ONDESENG) ) 3198
17.1FAC ONEM VE DESTEK ENGELI 0,748 '
17_2 Firmaya Kattig1 Degerin Anlagiimamasi 0,826

17_3 Yonetim Desteginin Yetersiz Olmasi 0,816

17_4 Nitelikli Eleman ve Teknik Bilgi Eksikligi 0,663

17_5 Altyapi Yetersizligi 0,546

Faktor 2: (GUVMALENG) ) 1865
17.2FAC GUVENLIK VE MALIYET ENGELI 0,707 '
17_8 Finansal Destek Yetersizligi 0,800

17_7 Devlet Desteginin Yetersiz Olmasi 0,768

17_6 Sanal Ortamda Guvenlik Sorunu 0,639

17_2 Maliyetinin Yiksek Olmasi 0,635

Faktor 3: (KAPSENG) 17.3FAC KAPSAMA ENGELI 0,457 1,214
17_9 E-Pazarlamaya Uymayan Uriin Cesidi 0,823

17_10 Tanitim ve Bilgilendirme Eksikligi 0,661
CRONBACH'S ALPHA: 0,745

BARLETT TEST: 248,039

ANLAMLILIK(SIG.) : 0

KMO AND BARTLETT'S TEST: 0,732

Tablo 4.18’de goriilecegi lizere degiskenler ii¢ faktor altinda toplanmuistir.
Faktorlerin ismi, yiikleri ve her bir faktoriin giivenilirlik katsayis1 tabloda yer

almaktadir. (bkz. EK-3 3: 17. Soru Faktor Analizi Sonuglari )

Birinci  faktér ~ “Rekabet  Ustiinliigii” (REKABETUST)  olarak
isimlendirilmekte ve bu faktéor 9 degiskenden olusmaktadir. Bu faktor toplam
varyansin %51,3’iinii olusturmaktadir. Bu faktoriin 6zdegeri 8.725 tir.

Ikinci faktor “Hiz ve Iletisim” (HIZILETISIM) olarak isimlendirilmekte ve
bu faktér 4 degiskenden olugmaktadir. Bu faktdr toplam varyansin %38,6’sin1
aciklamaktadir. Bu faktoriin 6zdegeri de 1.464’tir.

Ugiincii ~ faktér  “Denetim  ve  Etkinlik” (DENETKINLIK) olarak
isimlendirilmekte ve bu faktér 4 degiskenden olusmaktadir. Bu faktor toplam

varyansin %6,2’sini agiklamaktadir. Bu faktoriin 6zdegeri de 1.065’dir.
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Uciincii  faktor analizinde ise ankete katilan Kobi yoneticilerinin e-
pazarlamaya gecis engellerine yonelik degiskenleri yer almaktadir. Kobi
yoneticilerinin e-pazarlamaya gecis engellerine yonelik algilamalarin1 belirlemek
amaciyla 10 ifade gelistirilmistir. Bu degiskenleri yeni boyutlara atamak amaciyla

faktor analizi uygulanmistir.

Degiskenlere iliskin bulgulara uygulanan Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) testi
0.732 sonucunu vermistir. KMO testinden elde edilen bu sonug¢ ¢alisma verilerine
giivenli olarak faktoér analizi uygulanabilecegini ortaya koymaktadir. Yine bu
calismanin giivenilirligini test etmek icin yapilan Barlett testi (248.039(anlamlilik

0,000)) de faktor analizi sonucunun 6nemli oldugunu gostermektedir.

Faktor analizinin amac1 degisken sayisini azaltmak, baska bir ifade ile benzer
ozellik tasiyan degiskenleri belirli gruplarda (faktorlerde) toplamak oldugu icin ilgili
10 degiskene ankette (17. soru) faktor analizi uygulanmistir. Ayrica, bu analizle ilgili
degiskenleri gruplandirmak i¢in Varimax Rotation’dan yararlanilmigtir. Analizde
6zzdegeri 1’den biiylik degerler dikkate alinmistir. Faktor analizi sonuglar1 dikkatli
bir sekilde incelenmis ve daha sonra bu faktorlerin Cronbach Alpha katsayilar
hesaplanmistir. Ozdegeri 1°den biiyiik olan faktdrler toplam varyansin %62.757’sini
aciklamaktadir. (HIPOTEZ.5) Kobilerin e-pazarlama uygulamalarma gore e-
pazarlamaya ge¢is engeli algilamalari, varyans analizi sonuglar1 Tablo 4.23’te
gosterilmigtir. E-pazarlama konusunda {ilkemizde bazi korkular, ¢ekinceler
bulunmaktadir. Bunlar da elektronik pazarlamaya gegiste kobilerin 6niinde bir engel

olarak bulunmaktadir.
4.5.10. Varyans Analizi Sonuclar

4.5.10.1.Kobilerde E-pazarlama Uygulamalart Ile Ilgili Coklu Varyans
(MANOVA) Analizleri

(HIPOTEZ.1) Kobilerin bilisim teknolojileri kullanim diizeyleri e-pazarlama
uygulamalari itibariyle isletmeler arasindaki farklili1 gosteren ¢oklu varyans analizi

tablo 4.19°da gdsterilmistir.
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Tablo 4. 19: Kobilerde E-Pazarlama Uygulamalarini Etkileyen E-pazarlama Performans Faktérlerinin
E-pazarlama Uygulamasina Gore Farkhliklari.

8 Isletmelerde E-Pazarlama | Ortalama n F Anlamlilik
Yapilmasi. Diizeyi
10_1 Bilgisayar Evet 4,635 52
Hayir 4,372 43 4,699 0,033
Toplam 4,516 95
10_2 internet Evet 4,519 52
Hayir 4,256 43 4,873 0,030
Toplam 4,400 95
10_3 E_Tic Uygulamalari Evet 3,654 52
Hayir 1,930 43 |80,722 0,000
Toplam 2,874 95
10_4 igletme Programlari Evet 4,038 52
Hayir 3,419 43 |8,910 0,004
Toplam 3,758 95
Hotelling's Trace 20,681 0,000

A R kare =,048 (Diizenlenmis R Kare =,038)
B R kare = ,050 (Duzenlenmis R Kare = ,040)
C R kare =,465 (Duzenlenmis R Kare = ,459)
D R kare = ,087 (Duizenlenmis R Kare = ,078)
1= Hig¢ kullaniimiyor 5=Cok kullaniliyor

Tablo 4.19°daki varyans analizi sonuglarina gore bilgisayar kullanimi,
Internet kullanimi, e-ticaret uygulamalari ve isletme programlar itibariyle e-
pazarlama yapanlarla yapmayanlar arasinda istatistiksel olarak anlamli farkliliklar
oldugu goziikmektedir.

Ayrica tablodan da anlagilacagi iizere bilisim teknolojileri c¢esitlerinin
dordiinde de e-pazarlama yapanlarin ortlamasi, e-pazarlama yapmayanlarin
ortalamasindan bariz sekilde yiiksek c¢ikmistir. Sonu¢ olarak e-pazarlama yapan
kobilerin  bilisim teknolojilerini yiiksek diizeyde kullandiklari, e-pazarlama
yapmayanlarin ise bilisim teknolojileri kullaniminda zayif olduklar1 goriilmiistiir.

(HIPOTEZ.2) E-pazarlama uygulamalarin: etkileyen e-pazarlama performans
faktorleri, isletmelerin e-pazarlama uygulamalari itibariyle farkliligina iliskin

MANOVA analizi sonuglari tablo 4.20’de verilmistir.
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Tablo 4. 20: KOBi ‘lerde E-Pazarlama Uygulamalarini Etkileyen E-Pazarlama Performans
Faktorlerinin E-pazarlama Uygulamasina Gore Farkliliklar.

8 Isletmelerden F WAnlamlilik Dizeyi
E-Pazarlama
Yapilmasi.
Evet 50
10.BT .Kullanim.Dliz. Hayir 26 14,476 ,000
[Toplam 76
Evet 50
Hayir 26 1,820 ,181
14a.E_Pazl.Amaglarl [Toplam 76
Evet 50
gllj ZB;;_Paz.Amaglanna Ulagsma Hayir 56 12,603 0,001
[Toplam 76
Evet 50
17.E_Paz.Geg. Engelleri Hayir 26 0,492 0,485
[Toplam 76
Hotelling's Trace 5.590 [p,001

a R Kare =,164 (Duzeltiimis R Kare = ,152)
b R Kare =,024 (Duzeltiimis R Kare = ,011)
¢ R Kare =,146 (Dizeltilmis R Kare = ,134)
d R Kare =,007 (Duzeltiimis R Kare = -,007)

Tablo 4.20’den anlasilacagi tizere genel olarak kobilerin e-pazarlama
performanslari, e-pazarlama yapan ve yapmayan isletmeler arasinda anlamli bir fark
oldugu analiz sonucunda anlagilmaktadir.

Bilisim teknolojileri kullanim diizeyi, e-pazarlama amaglarina ulasma diizeyi
e-pazarlama uygulamasina gore isletmeler arasinda anlamli farkliliklar ortaya
cikmustir.

E-pazarlama amagclart ve e-pazarlamaya gecis engelleri konusunda, e-
pazarlama yapan ve yapmayan isletmeler arasinda anlamli fark yoktur.

Bu analizde de e-pazarlama yapan kobiler, e-pazarlama yapmayan kobilere
gore, isletmelerinde bilisim teknolojileri kullanimimi yayginlastirarak e-pazarlama
amaglarina ulasma yolunda avantaj elde etmislerdir.

E-pazarlamaya gecis engelleri konusunda kobiler arasinda yaklasik ayni

diistinceler mevcuttur.
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(HIPOTEZ.3) Kobilerin e-pazarlama performanslari ile isletmelerin e-

pazarlama uygulamalarini gosteren ¢oklu varyans analizi sonuglart tablo 4.21°de

gosterilmistir.

Tablo 4. 21: Kobilerde E-Pazarlama Performansi ile E-Pazarlama Uygulamalari Arasindaki Farklilk

8 Igletmelerde E-pazarlama | ort. n F Anlamhilik
yapilmasi. Diizeyi

14B.1Faktor14B 1 fEvet 0,365 150

(REKABETUST) Hayir -0,676 |27 |24,962 0,000
Toplam - 77

14B 2Faktor 14B2; [ EYe 0,013 |50

(HIZILETISIM) Hayir -0,025 |27 10,025 0,874
Toplam - 77

14B.3Faktor14B 3. | Evet 0,009 |50

(DENETKINLIK) Hayir -0,017 |27 ]0,012 0,912
Toplam - 77

Hotelling's Trace 8,120 0,000

R Kare =,250 (Duzeltiimis R Kare = ,240)
R Kare =,000 (Duzeltilmis R Kare = -,013)

Tablo 4.21°deki varyans analizi sonuglarina gore, kobiler arasinda e-

pazarlama uygulamalar itibariyle rekabet tstiinliigii konusunda anlamli farkliliklar

olusmustur. E-pazarlama yapan isletmeler, yapmayan isletmelere gore gozle goriiliir

bir avantaj elde etmislerdir.

Pazarlama performansinin ikinci faktorii hiz ve iletisim itibariyle e-pazarlama

yapan ve yapmayan isletmeler arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark

gorilmemektedir.

E-pazarlama performansinin liciincii faktorii denetim ve etkinlik konusunda e-

pazarlama uygulayisusi itibariyle isletmeler arasinda anlamli farklilik yoktur. E-

pazarlama amaglarina ulasmada, e-pazarlama uygulamasinin ¢ok etkili oldugu

gorilmektedir.
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(HIPOTEZ.4) E-pazarlama yapan ve yapmayan kobiler arasinda e-
pazarlama amaglarina iliskin ¢oklu varyans analizi sonuclari tablo 4.22°de

gosterilmistir.

Tablo 4. 22: Kobilerde E-Pazarlama Amaglarinin E-Pazarlama Uygulamasina Gore Farklihk

Gostermesi
8 Igletmelerde E- | ortalamalar n F Anlamlilik
pazarlama yapilmasi. Diizeyi
Evet 0,032 52
14A.1.Faktor14A 1: .
(DENETKINLIK) Hayir -0,052 32 0,138 0,711
Toplam 0,000 84
. Evet 0,202 52
(1|:4|é|f_':sa'rk|g)|:\n) 14A2 v 0,328 2 5,902 0,017
Toplam 0,000 84
. .| Evet 0,150 52
2£2k3K§'ét%r14A 3 Rayrr 20,244 32 3,150 0,080
Toplam 0,000 84
. . Evet 0,016 52
;‘L’“Z""Eg'.‘rtg,"x&)“' (€ Hayir 20,026 32 0,033 0,856
) Toplam 0,000 84
Hotelling's Trace 2,347 0,062

R Kare =,002 (Duzeltilmis R Kare = -,010)
R Kare =,067 (Dizeltiimis R Kare = ,056)
R Kare =,037 (Dizeltiimis R Kare = ,025)
R Kare =,000 (Duzeltilmis R Kare = -,012)

0o

Tablo 4.22’ye goére, kobilerin e-pazarlama amaglar1 ile e-pazarlama
uygulayis1 arasinda istatistiksel olarak %35 seviyesinde anlamli farklilik olmadigi
goriilmekle beraber e-pazarlama amaglarindan hiz ve iletisim (HIZILETISIM) ad:
altinda toplanan e-pazarlama amaglari konusunda, Kobilerin e-pazarlama
uygulamalar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli farklilik oldugu gériilmektedir.
Yani e-pazarlama yapan isletmelerin  hayalleri, amaclart e-pazarlama
yapmayanlardan daha yiiksek goriilmektedir. Bunun disindaki faktorler iginde
rekabet konusuyla e-pazarlama uygulamalar1 arasinda da istatistiksel olarak anlamli
olmamakla birlikte farklilik oldugu (0.080) goriilmektedir.

E-pazarlama amacglarimin diger iki faktdrii olan denetim ve etkinlik
(DENETKINLIK), ile e-pazarlamada iistiinlik (USTUNLUK) arasinda isletmeler

arasinda bir fark olmadig goriilmektedir.
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(HIPOTEZ.5) E-pazarlama konusunda iilkemizde bazi korkular, ¢ekinceler

bulunmaktadir. Bunlar da elektronik pazarlamaya geciste kobilerin dniinde bir engel

olarak bulunmaktadir. kobilerin e-pazarlama uygulamalarma gore e-pazarlamaya

gecis engeli algilamalari, varyans analizi sonuglar1 Tablo 4.23’te gosterilmistir.

Tablo 4. 23: E-Pazarlama Uygulamalarina Gore Kobilerde E-Pazarlamaya Gegis Engelleri Farklari:

8 Isletmelerde E-pazarlama | ort. n |F Anlamlilik
yapilmasi. Diizeyi

17.1FAC (ONDESENG)ONEM VE DESTEK Evet 0.088 |52

ENGELI Hayir 0,112 | 41| 0,916 | 0,341
Toplam 0,000 |93

17.2FAC (GUVMALENG) GUVENLIK VE Evet 0.075 |52

MALIYET ENGELI Hayir -0,095 | 41 | 0,655 | 0,421
Toplam 0,000 |93
Evet -0,187 | 52

17.3FAC.(KAPSENG) KAPSAMA ENGELI Hayir 0,238 |41 (4,289 | 0,041
Toplam 0,000 |93

Hotelling's Trace 1,965 | 0,125

a. R Kare=,010 (Duzeltilsmis R Kare = -,001)
b. R Kare =,007 (Duzeltilgmis R Kare = -,004)
c. R Kare = ,045 (Duzeltilsmis R Kare = ,035)

Tablo 4.23’te e-pazarlama engelleri

konusunda kobilerin e-pazarlama

uygulamalari itibariyle istatistiksel olarak anlamli bir fark olmadigi goériilmektedir.

Fakat e-pazarlamaya gegis engellerinin tgiincii faktorii e-pazarlama kapsama engeli

itibariyle e-pazarlama yapanlarla e-pazarlama yapmayanlar arasinda istatistiksel

olarak anlamli farklilik oldugu goriilmektedir.
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4.5.10.2. Isletme Biiyiikliigii ile ilgili Coklu Varyans Analizi
(HIPOTEZ.6) Ulkemizdeki isletmelerin agirlikli  bir kismimi Kkobiler
olusturmaktadir. Bilisim teknolojileri kullanim diizeyleri ile isletme blytikligi

arasindaki ¢oklu varyans analizi sonuglar1 Tablo 4.24’de 6zetlenmistir.

Tablo 4. 24: Kobilerin Bilisim Teknolojilerini Kullanim Diizeyleri ile isletme Biiyiikliikleri Arasindaki
Farkhihklar

Calisan | ortalamalar n F Anlamlilik Diizeyi
sayisi
1-9 4,000 4
10-49 4,558 52 1632|0201
50-250 | 4,513 39

10_1 bilgisayar Toplam | 4,516 95
1-9 3,750 4
10-49 4,442 52 2,651 0,076
50-250 | 4,410 39

10_2 internet Toplam | 4,400 95
1-9 2,000 4
10-49 2,904 52 0,998 | 0373
50-250 2,923 39

10_3 e_tic uygulamalari Toplam | 2,874 95
1-9 2,250 4
10-49 4,000 52 6.756 | 0,002
50-250 3,590 39

10_4 isletme programlari Toplam | 3,758 95

Hotelling's Trace 2,007 | 0,048

Tablo 4.24’te kobilerin bilisim teknolojileri kullanim diizeyleri ile isletme
biiyiikliikleri arasinda istatistiksel olarak anlamli farkliliklar oldugu goriilmektedir.
Ozellikle, isletmelerde kullanilan bilisim teknolojileri programlari konusunda
isletmeler arasinda isletme biylikligli itibariyle anlamli farkliliklar oldugu
goriilmektedir. Istatistiksel olarak anlamli olmamakla beraber isletme biiyiikliigii ile
Internet kullanim diizeyi arasinda (0.076) anlamlilik diizeyinde fark oldugu
gorilmektedir.

Yaptigimiz arastirmalar sonucunda ortaya ¢ikan analizler de gdstermektedir
ki bilgisayar kullanimi konusunda e-pazarlama uygulayisi itibariyle isletmeler
arasinda anlamli farklilik olmadigi goriilmektedir. E-ticaret uygulamalar ile e-
pazarlama uygulayisi arasinda istatistiksel olarak anlamli fark olmadigi

goriilmektedir.
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4.5.10.3. Kobi Sahipleri ve Yoneticilerinin Egitim Diizeyleri Ile Ilgili Coklu
Varyans Analizleri
(HIPOTEZ.7) Kobi yoneticilerinin egitim diizeyleri ile bilisim teknolojisi
kullanim diizeyi ve e-pazarlama performansi arasindaki coklu varyans analizi

sonugclari tablo 4.25’te sunulmustur.

Tablo 4. 25: Kobilerin BT. ve E-Pazarlama Performanslari ile Yoneticilerin Egitimleri Arasindaki
iliski

1_3 Anketi cevaplayan | Mean n F Sig.
yonetici kisinin egitim
durumu.
ilkégretim 2,19 4
Lise 3,02 15
. . MYO 3,07 9

étiﬁfgﬁﬁ::aclarma slesme Universite 3,23 46 2,123 0,087
Lisansustu 2,92 3
Toplam 3,10 77
ilkdgretim 3,44 4
Lise 3,82 15

10 Biligim Teknolojisi Kullanim [ MYO 3,81 9

Diizeyi 10 Universite 4,12 46 2,732 0,035
LisansUstu 4,50 3
Toplam 4,00 77

Hotelling's Trace 2,077 0,042
a R Kare =,105 (Duzeltilmis R Kare = ,056)

b RKare =,132 (Dizeltilmis R Kare = ,084)

Tablo 4.25’e gore yoneticilerin egitim diizeyleri ile bilisim teknolojisi
kullanim1 ve e-pazarlama performans: arasinda anlamli farkliliklar goriilmektedir.
Ozellikle, bilisim teknolojisi kullanimi ile egitim arasinda fark daha da
cogalmaktadir.

Istatistiksel olarak anlamli olmamakla beraber e-pazarlama amaglarina
ulagma diizeyi ile kobi yoneticilerinin egitim diizeyi arasinda 0.087 anlamlilik
diizeyinde fark vardir.

Varyans analizi sonuglarina gére Kkobi yoneticilerinde egitim faktoriiniin
dikkate alinmas1 ve isletmenin dis pazarlara agilmasi, e-pazarlama yapmasi, bilisim
teknolojilerini isletmesine adapte etmesi konusunda ne kadar 6nemli oldugu ortaya

cikmaktadir.
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4.5.10.4. BT Kullamim Diizeyleri Ile Ilgili Coklu Varyans Analizleri
(HIPOTEZ.8) Tablo 4.26 kobilerde e-pazarlama performans faktérleri; ile

Internet kullanim diizeyi arasindaki ¢oklu varyans analizi sonuglar1 goriilmektedir.

Tablo 4. 26: Kobilerde E-Pazarlama Uygulamalarini Etkileyen E-Pazarlama Performans Faktérleri;

ile Internet Kullanim Diizeyine Gare Farkhliklari.

(10.2) Internet Anlamlhilik
- ortalamalar n F L

kullanim diizeyi Diizeyi

(10.BT) Kullanim Diizeyi..Ort. 1,00 57,26 42
Toplam 68,45 76

(14a) E_Pazl.Amaglar..Ort. 1,00 259,86 42
2,00 313,59 34 11,035 ,001
Toplam 283,89 76

(14) B.E-pazarlama Amaglarina | 1,00 170,83 42

Ulagma Diizeyi. Ort 2,00 194,30 34 1,918 ,170
Toplam 181,33 76

(17) E_Pazarlamaya Gegis | 1,00 142,86 42

Engelleri..Ort 2,00 143,88 34 |,014 905
Toplam 143,32 76 '

Hotelling's Trace 4,000 ,000

a R Kare =,549 (Duzeltiimis R Kare = ,543)
b R Kare =,130 (Duzeltiimis R Kare =,118)
¢ R Kare =,025 (Duzeltilmis R Kare =,012)
d R Kare =,000 (Duzeltiimis R Kare = -,013)

1=Kullanihyor 2=Cok kullaniliyor

Tablo 4.26’ya gore kobilerin e-pazarlama performans faktorleri isletmelerin

Internet kullanim diizeylerine gore istatistiksel olarak farklilk gostermektedir.

Bilisim teknolojileri kullanim diizeyi ve e-pazarlama amaglart kobilerin internet

kulanim diizeyleri arasinda anlamli farklar vardir. .E-pazarlama performans: ile

Internet kullanim diizeyi arasinda istatistiksel olarak fark yoktur. kobilerin internet

kullanimi1 ile e-pazarlamaya gecis engelleri algilar1 arasinda fark olmadig

gorilmiistiir.
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(HIPOTEZ.9) Tablo 4.27 kobilerin e-ticaret yapma diizeyleri ile e-pazarlama

uygulamalarin1 etkileyen e-pazarlama performans faktorleri arasindaki farkliligi

gosteren MANOVA analizi sonuglar1 goriilmektedir.

Tablo 4. 27: Kobilerde E-Pazarlama Uygulamalarini Etkileyen E-Pazarlama Performans Faktorleri ;

E-Ticaret Yapma Diizeyi

8.__ E-ticaret yapma | Ortalama n E Aqlamllllk
diizeyi lar Diizeyi
10.BT Kullanim | 1 00 52,47 17 26,191 | ,000
Diizeyi. Ort. 2,00 73,05 59
Toplam 68,45 76
14a.E_Pazl. Amaglar] 1,00 248,00 17 5,356 |,023
Ort. 2,00 294,24 |59
Toplam 283,90 |76
14 B.E_Pazarlama.| 1,00 137,18 17 8,614 |,004
Amaglarina Ulagma [ 5 oo 194,05 |59
Diizeyi. Ort Toplam 181,33 |76
17.E_Pazarlamaya 1,00 145,30 |17 ,063 ,803
Gegis Engelleri..Ort 2,00 142,75 59
Toplam 143,32 |76
Hotelling's Trace 4,000 |,000

a R Kare =,261 (Duzeltiimis R Kare =,251)
b R Kare =,067 (Duzeltiimis R Kare = ,055)
¢ R Kare =,104 (Duzeltilmis R Kare = ,092)
d R Kare =,001 (Duzeltiimis R Kare = -,013)
2=E-ticaret yapiyor

1=E-ticaret yapmiyor

Tablo 7.27°ye gore e-pazarlama performans faktorleri ile e-ticaret yapma

diizeyleri arasinda anlamli farkliliklar oldugu goriilmektedir.

Kobilerin e-ticaret yapma durumlari ile BT kullanim diizeyi ,e-pazarlama

amaglar1 ve e-pazarlama amagclarina ulagsma diizeyleri arasinda istatistiksel olarak

anlaml farkliliklar vardir.

E-pazarlama performans faktorlerinden olan e-pazarlamaya gecis engelleri ile

e-ticaret diizeyi arasinda kobiler arasinda fark olmadigi goriilmiistiir.
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4.5.10.5. Kobilerin Rekabet Algilama Diizeyleri Ile Iigili Varyans Analizleri
(HIPOTEZ.10) Kobi yoneticilerinin rekabet algilama diizeyleri ile web sitesi
kullanim amaglar1 arasinda ki farkliligi gésteren varyans analizi sonuglar1 Tablo

4.28°de gosterilmistir.

Tablo 4. 28: Kobilerde Web. Sitesi Kullanim Amaglar ile Yoneticilerin Rekabet Algilama Diizeyleri

Kareler
ANOVA df | ortalamasi | F Anlamhlik
13.Web sitesi gr“p:ariAfas' 52 gii; 4,422 [0,015
kullanim amaglari ruplar Ici ,
Toplam 94

Tablo 4.28.’de web sitesi kullanim amaglar1 yoneticilerin rekabet algilama
diizeylerine gore istatistiksel olarak anlamli farklilik géstermistir.

Rekabet algis1 yiiksek olan yoneticiler web sitelerine rekabette avantaj elde
edecek sekilde kullanirken rekabet algist diisiik kobiler web sitelerini daha yiizeysel
tanitim ve reklam amacli kullanmaktadirlar.

(HIPOTEZ.11) Kobilerde Yéneticilerin rekabet algilama diizeyi ile Bilisim
Teknolojileri kullanim diizeyi arasindaki varyans analizi sonucuna gore aralarinda
rekabet diizeyine gore anlamli fark yoktur.

Kobi yoneticilerinin rekabet algilama diizeyleri ile BT kullanim diizeyleri
arasindaki farklilig1 gosteren varyans analizi sonuglar1 Tablo 4.29°da gosterilmistir.

Tablo 4. 29: Kobilerde Bilisim Teknolojileri Kullanim Diizeyi ile Yoneticilerin Rekabet Algilama
Diizeyleri Arasindaki Farkhlik.

Kareler
ANOVA df | ortalamasi | F Anlamlilik
10. BT  Kullanim | Gruplar Arasi 2 | 740,456 2,376 0,099
Diizeyi Gruplar igi 92 | 311,683
Toplam 94

Tablo 4.29°da BT kullanim diizeyleri ile yoneticilerin rekabet algilama
diizeyleri arasinda istatistiksel olarak anlamli farklilik goriilmemekle beraber ( 0,099)
anlamlilik diizeyinde farklihlk oldugu goriilmektedir. Yoneticilerin rekabet
algilamalan yiikseldikge BT kullanim diizeyleri de artmaktadir. Rekabet algilamasi
diistiikge BT kullanim diizeyi de diismektedir.
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4.5.11. Regresyon Analizi Sonug¢lar

4.5.11.1. E-pazarlama Performanst ile Ilgili: Regresyon Analizleri

(HIPOTEZ.12) Regresyon analizi, degiskenler arasindaki neden-sonug
iliskisini bulmamiza imkan veren bir analiz yéntemidir. Ornegin “yemek yeme” ile
“kilo alma” arasindaki iliski regresyon analizi ile dlgiilebilir. Glinlik hayatta da iki
degisken arasindaki giiclii iliskileri siirekli olarak neden-sonug iliskisi olarak
yorumlamak egilimi hakimdir.

Lineer regresyon, aralik-oran degiskenleri tizerinde gergeklestirilen bir analiz
tiiriidiir. Ikili regresyonda bagimsiz degisken X hakkinda sahip oldugu bilgilerden

hareketle bagimli degisken Y’ yi tahmin etmeye ¢aligiriz

Tablo 4. 30: Korelasyon Katsayilari

Korelasyon Katsayilar

R R? DiizeltilmigR2 Std. Hata

0,397 0,16 0,147 34,04

14.A. E-PAZARLAMAAMAGCLARI

Korelasyon Katsayllarm1 R Square siitunundaki degerlerden bagimsiz
degisken durumundaki “Yoneticilerin e-pazarlamaya geciste karsilasilan engeller
ile ilgili algilarma” bagimli degisken durumundaki “Kobilerin e- pazarlama
amaclar” degiskenine ait varyans: % 15,8 oraninda agikladigi, diger bir ifade ile
Kobilerin e- pazarlama amaclarimin % 15,8’inin Yoneticilerin e-pazarlamaya

geciste karsilagilan engeller ile ilgili algilarina bagli oldugu anlasilmaktadir

Tablo 4. 31: Varyans Analizi Sonuglari

Varyans Analizi Sonuglari

Kareler Topl. df Kareler Ort. F Anlamlilik
Regression 17.576,704 1 17.576,704 15,168 0,000
Kalintilar 93.863,320 81 1.158,806
Toplam 111.440,024 82

a. Bagimsiz Degisken: (Sabit), 14.A. E-PAZARLAMAAMACLARI
b. Bagimli Degisken: 17.E_PAZI. GEG. ENGELLERI

Varyans Analizi tablosunun anlamhlik siitunundaki deger ise s6z konusu
degiskenler arasindaki iliskinin p < 0,01 diizeyinde istatistiksel olarak anlamli
oldugunu gostermektedir. Eger bu siitundaki deger 0,05’in tizerinde olsaydi iligskinin

anlamsiz (rastlantisal) oldugu yorumunu yapacaktik.
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Tablo 4. 32: Denklemdeki Degiskenler

Denklemdeki Degiskenler

Degiskenler Katsayilar Std. Hata Beta t Anlamlilik

Sabit 47,464 25,040 1,896 0,062

14.A. E-PAZARLAMAAMACLARI
24,449 6,278 0,397 3,895 0,000

a. Bagiml Degisken: 17.E_PAZ. GEC. ENGELLERIGEN. ART

Katsay1 (Coefficients) tablosu ise, regresyon denklemi i¢in kullanilan
regresyon katsayilarmi ve bunlarin anlamhlik diizeylerini vermektedir. Ornegimizde,
Yoneticilerin e-pazarlamaya geciste karsilasilan engeller ile ilgili algilar:
degiskeninin katsayisi 24,449, denklemin sabit degeri ise 47,464 dir.

Bu degerleri Y = bX + a denklemine yerlestirdigimizde Y = 24,449X +
47,464 esitligini elde ederiz. Bu esitlik bize Yoneticilerin e-pazarlamaya geciste
karsilasilan engeller ile ilgili algilarimin alacag: degerlerin Kobilerin e-pazarlama
amaclarii nasil etkiledigini gostermektedir.

(HIPOTEZ.13) KOBI’lerin E-pazarlama performansi: E-pazarlama

performans faktorlerine baghdir.

Tablo 4. 33: Korelasyon Katsayilari

Korelasyon Katsayilari

R R® DiizeltilmisR2 Std. Hata

0,677 0,46 0,407 52,79

a. Bagimli Degisken: 14 B.E_PAZ. AMACLARINA ULASMA DUZEYT.ort14B

Model o6zeti tablosundaki R Square siitunundaki degerlerden bagimsiz
degisken durumundaki “E-pazarlama performans faktorleri” bagimli degisken
durumundaki “Kobilerin e-pazarlama performansi” degiskenine ait varyans: %46
oraninda acikladigi, diger bir ifade ile Kobilerin e-pazarlama performansinin %

46’smin e-pazarlama performans faktorlerine baglh oldugu anlasilmaktadir.
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Tablo 4. 34: Varyans Analizi Sonuglari

Varyans Analizi Sonugclari

Kareler Topl. | df Kareler Ort. | F Anlamlilik
Regression 99058,01 4 24764,50 8,887 0,000
Kalintilar 117032,46 42 2786,49
Toplam 216090,47 46

a.  Bagimii Degisken: 14 B. E_PAZ AMACLARINA ULASMA DUZEYT.ort14B
Varyans Analizi tablosunun anlamhilik stitunundaki degere baktigimizda
degiskenler arasindaki iliskinin p < 0,000 diizeyinde istatistiksel olarak anlamli

oldugunu géstermektedir.

Tablo 4. 35: Denklemdeki Degiskenler

Denklemdeki Degiskenler

Degiskenler Katsayilar Std. Hata Beta t Anlamlilik
Sabit 168,05 79,463 2,115 0,040
10 Biligsim Teknolojisi Kullanim Dizeyi

12,48 16,516 0,11 0,755 0,454
14.A. E-pazarlamaAmaglari

7,14 17,759 0,06 0,402 0,689
17. E_Paz. Geg. Engelleri. -31,73 14,675 0,29 -2,162 0,036
16.2 internet Araciiyi lle Yapilan
Satislarin Toplam Satislara Oran. 25,52 5,480 0,56 4,657 0,000

a.: 14 B.E_PAZ.AMACLARINA ULASMA DUZEYI.(e-pazarlama performansi)

Katsay1 (Coefficients) tablosu ise, regresyon denklemi i¢in kullanilan
regresyon katsayilarini ve bunlarin anlamlhilik diizeylerini vermektedir. Ornegimizde
Kobilerin E-pazarlama performansi: E-pazarlama performans faktorlerine
baghduir.

E-pazarlama performansi ile e-pazarlamaya gecis engelleri, internet
araciligiyla yapilan satislarin toplam satislara orami (internetle yapilan satis
performansi) arasindaki iliski p<0,05 diizeyinde anlamli iken, Bilisim Teknolojisi
Kullanim Diizeyi ve E-pazarlamaAmaclart arasindaki iligskinin istatistiksel olarak
anlamli olmadig1 goriilmektedir. Bu bulgulardan hareketle, BT kullanim diizeyi ve e-
pazarlama amaglarinin, e-pazarlama performansina anlamli bir katki yapmadigi
sOylenebilir.

Tabloda yer alan verilerden e-pazarlama performansina en fazla etkiye sahip
faktoriin Internetle yapilan satis performansi oldugu bunu ters yonde bir iliskiyle e-

pazarlamaya gecis engellerinin izledigi anlasilmaktadir.




4.5.12. Hipotez Testleri ve Sonuclari.

Tablo 4. 36: E-pazarlama ile ilgili Yapilan Hipotezler ve Sonuglari
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Hipo Ana- Kabul
Tez | Sorular ARASTIRMANIN HiPOTEZLERIi liz |p Ret
No Tiirt
Durumu
100238 - Kobilerin ~ Bilisim  Teknolojilerini  kullanim KABUL
1 g diizeylerine gore e-pazarlama yapanlarla-yapmayanlar | M 0,000
arasinda fark vardir.
1014.14b 17 - Kobilerde e-pazarlama uygulamalarimi etkileyen e- KABUL
2 g pazarlama  performans faktorleri; e-pazarlama | M 0,001
uygulamalarma gore farklilik gosterir.
14b123 fak Kobilerde e-pazarlama performansi; e-pazarlama
3 8 uygulamalarina gore farklilik gosterir. M 0000 | kABUL
4 14212342k -8 Kobilerde e-p.azarlama a'I.nagl.arl; e-pazarlama M 0062 |rer
uygulamalarina gore farklilik gosterir.
5 1712312k -8 Kobilerde e-pazarlamay? gecis er}gellgri; e |y 0125 |rer
pazarlama uygulamalarina gore farklilik gosterir.
6 10 (1,2,3,4) Kobilerin ~ Bilisim  Teknolojilerini  kullanim M 0.048
25 diizeyleri ile isletme biiyiikliikleri arasinda fark vardir. ' KABUL
; 10,14B —| Kobilerin BT. Ve e-pazarlama performanslar ile M 0042
13 yoOneticilerin egitimleri arasinda fark vardir. ' KABUL
10148.14b.17 Kobilerde e-pazarlama uygulama{arlnl etkileyen e- KABUL
8 02 pazarlama performans faktorleri; Internet kullanim | M 0,000
diizeyine gore farklilik gosterir
10142145 17 Kobilerde e-pazarlama uygulamalarm_l etkileyen, e- KABUL
9 103 pazarlama performans faktorleri; e-ticaret yapma|M 0,000
diizeyine gore farklilik gosterir
4-13.. Kobilerde Web.sitesi kullanim amaglari;
10 4-13. Yoneticilerin rekabet algilama diizeylerine  gore | A 0015 |KABUL
farklilik gosterir
4-10. Kobi‘lerde Bilisim Teknolojileri kullanim
11 4-10. diizeyi; Yoneticilerin rekabet algilama diizeylerine | A 0099 |[RET
gore farklilik gosterir
REGRESYON ANALIZLERi
Kobilerin e-pazarlama amaglari; Yoneticilerin e-
12 14A—17 pazarlamaya gegiste karsilagilan engeller ile ilgili R 0000 [KABUL
algilaria baghdir.
14B- Kobilerin e-pazarlama performansi: E-pazarlama
13 10,14A,16,17 | performans faktorlerine baghdir. R 0000 | kABUL
A: ANOVA M: MANOVA R: REGRESYON p< 0.05
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SONUC VE ONERILER

Kobiler, tilkemiz ekonomisinin dinamik birimleri olarak ekonomik ve sosyal
sisteme olan katkilar1 nedeniyle, bolgesel gelismislik farklarimin giderilmesinde
istthdam olanag1 yaratilmasinda ve demokratik yasamin desteklenmesinde c¢ok
onemlidir. Kobiler ekonomik sisteme olan katkilari, lretim, ticaret ve hizmet
alanlarinda yer alan tiim sektorlere olan etkileri nedeniyle 6nemlidir. Kobiler bunun

yant sira, ekonominin dinamikliginin ve canliliginin da kaynagidir.

Onceleri biiyiik olgekli isletmeler diger pazarlara girebilme sansina sahip
iken, simdilerde bilgi teknolojilerinin kullanilmasi sayesinde kiiclik 6lgekli firmalar
i¢cin de dis pazarlara erisim olduk¢a kolaylasmistir. Bu da kobilerin biiytik 6l¢ekli
firmalar ile hem tilke icerisinde hem de uluslararas1 pazarlarda yarisabilmelerine
yardimc1 olmaktadir. Bu sayede kobiler iilke ekonomisindeki rekabet ortaminin

artmasina ve lilke ekonomisinin gelisimine katkida bulunmaktadirlar.

Isletmelerin yarattig1 rekabet baskisi difer yandan giderek artan miisteri
beklentileri geleneksel is modellerinin kaliplarim1  zorlamaktadir. Artik rahat
pazarlarda i¢ine kapanik is modelleri ile calisma devri ¢oktan kapanmistir. Hizla
gelisen ve degisen bir pazar ortaminda hemen her giin ortaya ¢ikan yeni tehditlerle
basetmek zorunda olan bu sirketler bu yolda ortaya ¢ikan her tiirlii imkan1 kullanmak
zorundadirlar. Uretimde kaliteye, pazarlamada miisteri beklentilerine énem verirken;
tedarikte siireklilik ve maliyet avantaji yaratmak ve 6n plana ¢ikmaktir. iletisim
teknolojilerinin yaratti1 diinyanin her bolgesinden saticilara ulagabilen sirketler daha
uygun, daha diisiik maliyetli ve daha kaliteli tiretim yapmak (hizmet vermek)
zorundadirlar. Bu amagla, e-pazarlama yapmak, yiriitmek gerekmektedir. Biitiin
bunlar1 yaparken pazardaki tehdit ve firsatlarin da biiyiik bir ciddiyetle izlenmesi

gerekmektedir.

Bilgi teknolojilerinin en énemli sonuglarindan biri olan e-pazarlama kobiler
icin biiyiik bir firsat olarak &n plana ¢ikmaktadir. Ozellikle, bilgi teknolojileri
alaninda meydana gelen gelismeler is modellerinde koklii degisiklikler yaratmistir.
Bu degisiklikler e-pazarlama yapma zorunlulugunu yaratmigtir. Hemen her sirket

bilgi teknolojilerini biitiin is siireclerine uyarlamak zorundadir. Iletisim teknolojileri,
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ag teknolojileri, sifreleme teknolojileri gibi is hayatina da son donemde kullanilmaya
baslanan teknolojiler sayesinde iiretim, satis tedarik ve pazarlama siireclerinde
rasyonel kararlar almak ve maliyetleri diistirmek c¢ok daha kolaydir. Biiyiik
sirketlerin ¢ogu bu tiir teknolojileri kullanmada 6ncii rol oynamaktadir. Bu yolla

biitiin diinya pazarlarinda ¢ok daha etkili olmakta ve giiclenmektedir.

Kobiler yasanan bu gelismelerden korkmadan, yeni anlayiglar dogrultusunda
biitiin isletmenin her alaninda gerekli biitiin revizeleri yaparak ve rekabet avantaji
saglayacak sekilde, Bilisim Teknolojileri ve e-pazarlama icin gerekli egitim,

personel, donatim ve sistemleri kurmak zorundadirlar.

Internet yoluyla pazarlama kavramu, hi¢ siiphe yok ki; internetin gelismesiyle
kendi kural ve ilkelerini belirlemekte ve hizli bir sekilde gelismektedir. Internet
yoluyla pazarlama firmalarda birtakim yenilikleri ve degisiklikleri de beraberinde
getirmektedir. Geleneksel yollarla yapilan pazarlama ¢abalari, internette degisiklige
ugrayarak yeni bir goriiniim kazanmstir. Internet’te pazarlama kavramiyla birlikte
yeni kavramlar ve uygulamalar ortaya ¢ikmistir: Sanal magaza, gevrimigi (online)
alis veris elektronik posta, haber gruplari, aninda haberlesme (MSN) ve miisteri
destegi gibi.

Bu arastirmamizda; kobilerin rekabet ustiinligii, degisen pazar sartlarina
uyum saglama ve giiclerini artirmalarinda 6nemli bir payr olan e-pazarlama
uygulamalarini etkileyen faktorler; yoneticilerin BT kullanim diizeyleri e-pazarlama
amaglarina iligkin algilari, sirketlerin e-pazarlama performansi, internette satis

performansi, e-pazarlamaya gecis engellerine iliskin algilar1 olarak belirlenmistir

Bu ¢ercevede, Konya Organize Sanayi’nde faaliyet gosteren kobilerin e-
pazarlama faaliyetlerini etkileyen faktorlerin belirlenmesi, bu faktorlerin isletmelerin
e-pazarlama amaglarin1 ve performanslarini ortaya koymasi amaciyla yapilan bu
calismada; isletmelerin etkin sekilde e-pazarlama uygulayisinda bulunamadiklari ve
pazarlama uygulamalarini etkileyen faktorler ile e-pazarlama amaglari arasinda iliski
oldugunun varsayimiyla hareket edilmistir. Ayrica, Kobilerin e-pazarlama yapmalari
ve yatirimda bulunmalarinda isletmelerin ayni zamanda sahibi olan yoneticilerin

onemli rollerinin bulunmasi nedeniyle ¢alismamizda isletmelerin e-pazarlama
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uygulayislarini  etkileyen, e-pazarlama performans faktorleri, yoneticilerin BT
kullanimi, e-pazarlama engelleri, e-pazarlama amag¢ ve performanslarina iliskin

algilar1 agisindan degerlendirilmistir.

Arastirmamiza katilan isletmelerin e-pazarlama uygulamalarim1  etkileyen
faktorlerin belirlenmesi amaciyla giivenilirlik, faktdr, varyans ve regresyon
analizinden yararlanilmistir. Analiz sonucunda e-pazarlama yapan kobilerin BT

kullanimi ve e-pazarlama performansinin ytliksek oldugu goriilmiistiir.

Bilgi ¢aginda, kobilerin basarisinda yonetici egitimi 6nemlidir. Bu ¢alismada
yoneticilerin egitim durumlart itibariyle genelde {iniversite mezunu olduklar
goriilmektedir. Ayrica, ilkogretim mezunu isletme midiirlerininde de %5 oraninda
oldugu goriilmektedir (%20 lise mezunu, %10 MYO geri kalan %65 ise tiniversite ve
lisansiistli mezunu). Arastirma sonucunda elde edilen bilgilerle yapilan bilimsel
analizler sonucunda da isletmelerin BT kullanim diizeyleri ile kobi sahip ve
yoneticilerin egitimleri arasinda anlamli farkliliklar oldugu tespit edilmistir.

Kobilerde egitimin 6neminin yeterince anlasilmamis oldugu goriilmektedir.

Kobilerin yoneticilerinin egitimlerinin 6nemli oldugu arastirma sonuglari ve
MANOVA analizi sonuglarina gore, isletme yoneticilerinin bilisim teknolojisi ve e-
pazarlama performanslart ile yéneticilerin egitimleri arasmda anlamli (0,042)
farklilik oldugu goriilmistir. Yoneticilerin egitim diizeyleri ile e-pazarlama
performansi arasinda da istatistiksel olarak (0,0087) 6nem diizeylerinde anlamli

farkliliklar oldugu goriilmektedir.

Kobi isletmelerinin is hayatindaki siireler incelendiginde 6zellikle 5’le 30 yil
arasinda oldugu goriilmektedir. Isletmelerin sadece %13’ii 30 yasinin iizerindedir.
Isletmelerin uzun &miirlii olabilmeleri i¢in kurumsallastirarak zamanin getirdigi
bilimsel ve teknolojik gerekleri kisa siirede edinerek zamana ayak uydurmalar

gerekmektedir.

Kobi yasi ile e-pazarlama, BT kullanma diizeyi arasinda da anlamlr iliskiler
oldugu icin; isletmeler kurumsallagmali ve giderek uzun 6miirlii olmaya ¢alismalidir.
Kobilerin yaslari ile e-pazarlama performansi arasinda da anlamli iliski vardir. Uzun

Omiirlii isletmeler i¢in pazarlama cesitlendirmeleri yapilmalidir.
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Kobilerin BT kullanim diizeyleri ile isletme biiyiiklikleri arasinda anlamli
iliski vardir. Isletmeler biiyiidikge BT kullanim diizeyleri artmakta, isletmede
bilgisayar, Internet ve e-ticaret uygulamalari, isletme biiyiikliigii ile dogru orantil

olarak artmaktadir.

Aragtirmamizda web sitesi olan ihracat kapasitesi bulunan kobiler tercih
edildigi icin mikro isletmeler %5°lik bir oranda arastirmaya dahil olmuslardir. %58
oraninda kiiclik isletme %37 oraninda da orta isletmelerden alinan verilerle aragtirma

yapilmistir.

Kobilerde c¢alisan personelin egitim diizeyleri incelendiginde, egitim
durumlart ile isletme buyiikliiklerinin rekabet durumu ile iligkili oldugu
goriilmektedir. Rekabet diizeyi yiiksek olan sektorlerde kurumsallasmis Kobilerde

daha egitimli personel ¢alistig1 goriilmiistiir.

Yoneticilerin rekabet algilamalar1 rekabetin %17 oraninda orta, %55 oraninda
yiiksek ve %28 oraninda da ¢ok yiiksek oldugu yoniindedir. Rekabetin bu kadar
yiiksek algilandigi kobilerde maliyetleri diisiirmek ve karlari artirmak icin BT den

azami yararlanilmasi gerekir.

Rekabet algilamalari ile kobilerin web sitelerinin kullanim amag ve gesitleri
arasinda anlamli iliskiler ortaya ¢ikmistir. Rekabeti yiiksek algilayan isletmeler daha
cok miisterilerle interaktif iliski kurmak, {irin ve sirket bilgilerini tanitmak, reklam
ve tanitim yapmak, cevrimici satis ve siparig almak, satis sonrasi hizmet tedarik
islemleri i¢in web sitelerini kullanmaktadirlar. Rekabet diizeyi azaldik¢a web
sitelerini daha ¢ok tanitim reklam i¢in kullanmaktadirlar. Web sitelerinin énemi ve
islevi giinden giline artmakta ve e-pazarlamaya doniik biiyiik bir uygulama alam
bulabilmektedir. E-pazarlama igin isletmelerin internetten yararlanmasi, iyi

tasarlanmis ve devamli giincellenen bir web sitesi gelistirmeleri gerekir.

Isletme biinyesinde verimli bir bilgi iletisim alt yapis1 olmas1 gerekmektedir.
Giiniimiizde rekabet araci olan gerekli bilgiye hizli ulasmak ve bilgiyi verimli
kullanmak ayrica isletmelere rekabet avantaji saglar. Isletmelerin gelecek yillar

icerisinde BT %58 oraninda yatirim yapmay1 diislindiikleri, %36 oraninda kararsiz
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olduklari, %6 oraninda yatirnm diisiinmediklerini ifade etmislerdir. Bu da BT sinin

gelecekte de oneminin kavrandigini gostermektedir.

Bu arastirmanin sonuglarina gore e-pazarlamayi erken benimseyip kabul eden
ve dolayisiyla e-pazarlama yapan firmalarin, genel durumlarina bakildiginda, e-
pazarlama amagclarina yaklastiklar1 goriilmektedir. Arastirma kapsamindaki kobiler

%75 oraninda son 5 yilda e-pazarlamaya bagladiklar1 goriilmektedir.

Arastirmamiza konu olan 95 kobiden 52’si aktif olarak e-pazarlama
yapmaktadir. Kobilerin bilisim teknolojileri kullanim diizeylerine gore, Yyapilan
VARYANS analizi sonuglarina gore, e-pazarlama yapanlarla yapmayanlar arasinda
anlamli farklar bulunmustur. Bilisim teknolojilerinden bilgisayar kullanimi, internet
kullanimi, e-ticaret uygulamalari ve isletme BT programlar1 konularinda e-pazarlama

yapanlarla yapmayanlar arasinda anlamli farkliliklar oldugu goriilmektedir.

E-pazarlamaya baslama durumu itibariyle isletmelerin %75’1 son 5 yil
icerisinde e-pazarlamaya baslamistir. Bu durum sirketler icin BT ve Internette
pazarlama, e-ticaret, e-pazarlamanin 6neminin kavrandigr ve bu konuda harekete
gectikleri gorlilmektedir. Giinlimiizde e-pazarlamanin 6nemini kavrayamayan, BT
yeteri kadar kullanmayan isletmeler zamanla rekabetten ¢ok geride kalacaklardir.
Isletmelerin rekabet iistiinliigii saglayarak basarili olmalari igin bilisim teknolojilerini
isletmenin her yerinde kullanmali. Cagimizin bilgi ve teknolojik gerekliliklerine ayak
uydurmalidirlar. Uretimin degil pazarlamanin daha &nemli oldugu giiniimiizde,
pazarlama ¢esitliligine giderek tiim miisterilere ulasmali bu maksatla e-pazarlamaya

gecerek rekabet saglamalidir

Kobilerde e-pazarlamanin dnemini gosteren arastirmamizin sonuglarina gore
e-pazarlama yapanlarla yapmayanlar arasinda bir¢ok konuda anlamli farkliliklar
goriilmektedir. E-pazarlama amaglarma ulasma diizeyi, BT kullanma diizeyi, internet
yoluyla satis performansi web sitesi kullanma, Internetten yararlanma, kisaca e-
pazarlama uygulamalaruni etkileyen, e-pazarlama performanslari konusunda biiyiik
farkliliklar bulunmaktadir. Bu da e-pazarlama yapan kobilere rekabet istiinliigii

saglamada onemli katkilar sunmaktadir.
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E-pazarlama uygulamasini etkileyen faktorlerin, e-pazarlama performansi ile
iliskileri ANOVA analiz yontemiyle test edilmistir. Analiz sonucunda e-pazarlama
uygulamasini etkileyen tiim faktorlerin e-pazarlama performansiyla iligkili oldugu ve
e-pazarlama performans artiglarinda 6nemli katkilarinin bulundugu belirlenmistir.
Dolayisiyla isletmelerin  e-pazarlama uygulamalarmi  etkileyen faktorlerin,
isletmelerin Internette pazarlama performanslarmin artirilmasinda énemli role sahip

olduklar1 sdylenebilir.

E-pazarlamanin ana unsuru olan, pazarlama anlayisina yeni boyut kazandiran
Internet kullanimi, kobilerin pazarlama problemlerinin e-pazarlama ile ¢dziimiinde
cok onemli bir unsur oldugu goriilmektedir,. MANOVA analizi sonucuna gore,
kobilerde e-pazarlama uygulamalarin: etkileyen e-pazarlama performans faktérleri,
Internet kullanim diizeylerine gére anlamli (0,000) bir farklilik gdstermektedir.
kobilerde e-pazarlama uygulamalarin: etkileyen e-pazarlama faktorleri, isletmelerde

e-ticaret yapma diizeylerine gore anlamli (0,000).farklilik gostermistir.

Aragtirmada yer alan isletmelerin %45,26’s1 e-pazarlama faaliyetinde
bulunmazken %54,74°1i e-pazarlama faaliyetinde bulunmaktadir. Arastirmamizda e-
pazarlama yapan ve yapmayan isletmelerin bulunmasi, bu isletmelerin kiiciik ve orta
Olcekli olmalarindan dolayr isletmenin ayni zamanda sahibi olan kisilerce
yonetilmeleri, pazarlama uygulamalarinda yoneticilerin e-pazarlamaya iligkin
algilarinin degerlendirilmesini gerekli kilmaktadir. Bu nedenle, yoneticilerin e-
pazarlama amagclar ile e-pazarlama amaclarina ulasma diizeyi arasindaki iliskiler
analiz edilmistir. E-pazarlama amaglari ile e-pazarlama performansi arasinda iliski
oldugu gorillmiistiir. E-pazarlama uygulayis1 ile ilgili kobilerde e-pazarlama
uygulayisint etkileyen, e-pazarlama performans faktorleri bilisim teknolojileri, e-
pazarlama amaglari, e-pazarlama performansi, e-pazarlama gegis engelleri; kobilerde

e-ticaret yapma diizeylerine gore anlamli farklilik gosterdigi goriilmektedir.

Faktor analizi yontemiyle aralarinda karsilikli bag olan c¢ok sayidaki
degiskeni makul sayiya diisiirerek yaptigimiz 14A; e-pazarlama amaglar1 14B; e-
pazarlama performansi ve 17; e-pazarlamaya gegis engellerindeki, sorularla e-
pazarlama uygulayislarina gore ¢oklu varyans (MANOVA) analizine tabi

tutulmustur.
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Sonug olarak, kobilerde e-pazarlama performansi, e-pazarlama uygulayisina
gore anlamli farkliik gostermistir (anlamlilik=0,000). Ozellikle e-pazarlama
performans faktorlerinin birinci faktorii, rekabet istiinliigli saglamada, e-pazarlama
yapanlarin yapmayanlara gore, cok biiyiik anlamli (0,000) farklilik gosterdigi

goriilmektedir.

E-pazarlama amaglarindan denetim etkinlik ve hizli iletigim faktorlerinden ise
e-pazarlama uygulamalarina gére anlamli farklilik olmadigi goriilmistiir. Kobilerde,
e-pazarlama amaglarinin, e-pazarlama uygulamasina gore, isletmeler arasinda
anlamli farklililk yoktur. Kobilerde e-pazarlamaya gecis engelleri konusunda,
kobilerin e-pazarlama wuygulamalarina gore anlamli farkliliklar goriilmemistir.
Kobilerde e-pazarlama yapanlarla yapmayanlarin bilisim teknolojileri kullaniminda
ve e-pazarlama amaclari konusunda 6nemli farkliliklar vardir. Kobilerin bilisim
teknolojilerini kullamim diizeyleri ile isletme biiyiikliikleri (mikro, kiiciik ve orta )

arasinda anlamli (0,048) farklilik oldugu goriilmiistiir.

Onceleri bir heves ya da moda ugruna kurulan web siteleri teknolojinin
ilerlemesiyle yeni bir boyut ve c¢ehre kazanmistir. Artik firmalar web siteleri
sayesinde tanitim, reklam, duyuru ve hatta satis yapabilmekte; uluslararasi alanda
firmalarla isbirligi gergeklestirebilmektedir. Kobilerin e-pazarlama kapsaminda web
sitesi kullanim amaglar: isletme yoneticilerinin rekabet algilama diizeylerine gore
anlamli (0,015) farkliik gostermektedir. Yine, kobilerde bilisim teknolojileri
kullamim diizeyleri de isletme yoneticilerinin rekabet algilama diizeylerine gore

anlaml farklilik gostermektedir (0,099).

Degiskenler arasindaki neden sonug iligkisini bulmamiza imkan veren
regresyon analizi ile kobilerin e-pazarlama amacglari; yoneticilerin e-pazarlamaya
geciste karsilasilan engeller ile ilgili diistincelerine baglidir. Aralarindaki iliskiyi
%15.8 oraninda agikladigi diger bir ifade ile kobilerin e-pazarlama amaglarinin
%15.8’in yoneticilerin e-pazarlamaya gegiste karsilasilan engeller ile ilgili algilaria
bagl oldugu anlasilmaktadir. Arastirmamizin ana g¢ergevesini olusturan kobilerin e-
pazarlama performansi, arastirmamizda gecen €-pazarlama performans faktorlerine
baglidir. Kobilerin e-pazarlama performansinin %46’sinin e-pazarlama performans

faktorlerine bagl oldugu anlasilmaktadir.
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Isletmelerin hemen hemen hepsinin web sitesi vardir fakat web sitelerini ve
Interneti cogu etkin kullanamamaktadir. E-pazarlamanin diger araclarindan interaktif
televizyon, kiosklar ve mobil telefonlarda kullanildiginda pazarlama cesitliligi
yaratacak isletmelerin pazarlama ve tanitim problemlerinin ¢oziimiinde faydali
olacaktir. Cagimiz rekebet cagi oldugu ic¢in siirekli yenilik, siireclerde yenilik,
stireclerde iyilestirme miisteri ihtiyag ve beklentilerini iyi tespit ederek onlara

ulasabilecek biitlin pazarlama kanallarini kullanarak rekabette yer almaliy1z.

Arastirmada; e-pazarlamaya gecis engelleri ile ilgili dislinceler
soruldugunda 6nem sirasina gore: Nitelikli eleman ve teknik bilgi eksikligi, Sanal
ortamdaki glivenlik sorunu, Devlet desteginin yetersiz olmasi, Tanitim ve

bilgilendirme eksikligi olarak cevaplar alinmistir.

Isletmelerin e-pazarlama amaglar1 ve e-pazarlama amaclarina ulasma diizeyi
acisindan konuya bakildiginda Tablo 4.3’te 6nemli tespitler ortaya ¢ikmistir. Bunlar:
E-pazarlama yapan sirketlerde 17 farkli bagliga dair olusan beklentilerle bu
beklentilerin gerceklesmesi arasindaki fark, 13 baslikta daha diisiik olmus yani
beklentiler daha yiiksek bir oranda gergeklesmistir. Buna e-pazarlama yapan
sirketler, hem ticari, hem de teknolojik ve altyap: alanlarindaki faaliyetlerini planlari

dogrultusunda daha etkin bir sekilde iyilestirmislerdir.

Bu kapsamda bazi sorunlar ve saglanabilecek destekler:

- Geleneksel yonetim yliziinden gerekli proje tiretimi yapilamiyor.

- Avrupa Birligi ortak fon ve desteklerinden mali ve teknik yardimlari alma

konusunda eksiklikler vardir.

- Mali olanaklar yetersizdir. Devlet tarafindan yeterli destek ve hizmet

kobilere verilmelidir.

- Kobi mevzuati ve uygulamalari kamu kurumlar1 arasindaki iletisimsizlik

ve benzer uygulamalar zaman kaybina yol agiyor.

- Kobiler profesyonel yonetim anlayisina gereken énemi vermemektedirler.
Bircok isletmenin sahip, ortak ve/veya yoneticisi gozlem yoluyla 6grendiklerini
yeterli saymakta ve islerini bu sekilde stirekli olarak basariyla siirdiirebileceklerine

inanmaktadirlar. Bu yonde egitim seferberligine ihtiya¢ duymaktadir.
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1. KOBILER ICIN ONERILER

Teknolojik gelismeleri isletmelerine adapte etmeyi basaran, yonetim
siireclerini pazarlama ve hizmet birimlerini bu degisikliklere goére organize edebilen
kobiler basarili olabilmektedir. Teknolojik gelismeleri sadece i¢ yapilanmasinda
degil; aynm1 zamanda iretim, alim, satim, miisterilerle baglanti pazarlama gibi
alanlarda kullanan ve esnek calisabilen kobiler maliyetlerini de onemli Olgiide

diistirebilmektedir.

Isletmelerin e-pazarlama performanslarin1  artirmak amaciyla yeniden
orgiitlenmeye giderek biinyelerinde, konusunda uzman personelin ¢alistigl e-

pazarlama ve BT ekibi kurmalar1 gerekmektedir.

Isletmelerin gelisen teknolojilere uyum saglayabilmeleri ve rakiplerine gére
rekabet lstiinliiklerini koruyabilmeleri agisindan, BT ve AR-GE diizeylerini

yiikseltmeleri gerekmektedir.

Arastirmamiza katilan isletmelerin sadece % 57,89’u BT ye- yatirim yapmay1
diisiindiiklerini belirtmistir. Isletmelerin performanslarini artirmak amaciyla yatirim

faaliyetlerine agirlik vermeleri tavsiye edilebilir.

Isletmelerin e-pazarlama performanslarmi artirabilmeleri i¢in e-pazarlama
konusunda, temel politikalarin belirlenmesine yonelik, yatirim ve ¢alisma diizeylerini

yiikseltmeleri gerekmektedir.

Kobilerin giderek sertlesen pazar konusunda rekabet {stiinligi elde
edebilmeleri i¢in yatirrm maliyetlerini azaltmak amaciyla bilisim teknolojisinden

etkin olarak yararlanilmalidir.

Bilisim teknolojilerinin bir stratejik ara¢ olarak kullanilmasi i¢in bu

teknolojilerden maksimum diizeyde yararlanilacak degisiklikler gergeklestirilmelidir.

Kobilerin internetten tanitim faaliyetleri disinda e-tedarik, e-pazarlama, satis
sonras1 hizmet, bilgilendirme, miisteriyle interaktif iliski, reklam konusunda da etkin

olarak yaralanmanin yeni yollar1 aranmalidir.
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Bilisim teknolojileri kullanim diizeyiyle, e-pazarlama basaris1 arasinda ¢ok

giiclii iligki vardir. Maliyetlerin diistiriilmesi ve rekabete etkilerinin son derece

onemli oldugu gorilmiistiir.

Pazarlama siiresince tiim faaliyetleri kolaylagtirmak ve desteklemek icin
bilisim teknolojilerinden etkin olarak yararlanilmalidir. Bilisim teknolojileri
pazarlama faaliyetlerinin hizlandirilmasinda, maliyetlerin diisiiriilmesinde, iirlin
gelistirmesine, etkin iletisim ve isbirligi saglanmasinda Kobilere 6nemli avantaj

sunmaktadir. Isletmelerin miisteri yonlii hareket etmelerini olanakli kilmaktadir.

Bilisim teknolojileri uygulamalarinin ve e-pazarlama faaliyetlerinin basarisi
biiyiik 6lgiide nitelikli isgiiciiniin istihdam edilmesine baglidir. isletme yonetimi bu
konulardaki gerekli isgiicii niteliklerini belirleyerek, hizmet i¢i egitim faaliyetleri
veya lniversite ve danigsman kuruluslarla isbirligi yaparak gerekli niteliklere sahip

isgliciiniin isletmede istihdamini ve egitimini saglamalidir.

Bilisim teknolojileri ve e-pazarlamanin isletme performansi tizerinde 6nemli
bir etkisi bulunmaktadir. Bu nedenle, giiniimiiz rekabet ortaminda isletme
yonetimlerinin bilisim teknolojisi ve e-pazarlamaya gereken Onemi ve destegi
vermesi, bilisim teknolojisinden etkin olarak yararlanmanin ve basarili e-

pazarlamanin yeni yollar stirekli aramas1 gerekmektedir.

2.KOBILER ICIN SAGLANABILECEK DESTEKLER
Kobilerin gelistirilmesi ve desteklenmesine yonelik tedbir ve politikalarin

belirlenerek kolayliklar ve ¢ozlimler konusunda bilgilendirmeler yapilmalidir.

Devlet yardim ve destekleri konusunda bilgilendirme eksikleri giderilmeli.

Bunlarin etkin ve biitiin kobilere ulasmasi i¢in tedbirler alinmalidir.

Kobiler 6zellikle finansal agidan desteklenmeli ve gesitli vergi kolayliklar
saglanabilmelidir. Mali olanaklarin giliclendirilmesi, Tiirk Kobileri’nin, kiiresellesen

diinyada rekabet boyutuna ulasip, ayakta kalabilmeleri i¢in gereklidir.

Bolgelerin oncelikli faaliyet alanlar1 belirlenip, basarili olan biiyiime trendine
girmis isletmeler, girisimciler desteklenmeli bulunduklar1 bolgede is sahibi olmalari

saglanmalidir.
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Teknoparklarin  etkinligini  artirarak,  kobilerin  projelerinin  hayata
gecirilmesine destek olunmalidir. Bu yolda tiniversiteler ile is birligine gidilerek
teknoparklar daha islevsel kilinmalidir. Rekabet iistiinliigii saglayan buluslar mutlaka

odiillendirilmeli ve AR-GE calismalarina gerekli destekler saglanmalidir.

Ortak yatirim Ozendirilerek teknoloji ve sermaye transferine yardimci
olunmalidir. Kobilerin kiiresel rekabette yerlerini alabilmeleri uzun donemli basari
ve rekabet istiinligii i¢in, tezimizde konusu olan e-pazarlama, e-ticaret, BT, mobil
teknolojileri isletmenin her boliimiinii kapsayacak e-is uygulama ve sistemleri

konusunda gerekli teknik bilgi, donanim ve desteklerin saglanmasi ¢ok dnemlidir.

3. ARASTIRMANIN KISITLARI

Bu arastirmadaki sonuclarin yararliligi ile birlikte bazi smirhliklar
bulgularin gecerliligi ve genellestirilmesinde sorunlara sebep olabilir. Bunlar
asagidaki gibi 6zetlenebilir.

Arastirmaya katilan isletmelerin sayisi, gerek Ornek kiitle gerekse
bulunduklar1 sektorler itibariyle sektorlerini temsil yeterliligine sahip olsa da
arastirma sonuglarinin genellestirilme giicli sinirh kalmistir. Arastirma 6rnekleminde
Konya Organize Sanayi Bolgesi’nde bulunan isletmeler yer almistir. Bu isletmeler
genel olarak web sitesi olan ihracat boyutu olabilecek isletmelerdir. Bilisim
teknolojisinin ¢ogu uygulamasi ve pazarlama faaliyeti ise yatirnm gerektiren
girisimlerdir. Bu nedenle, diger kiicik ve orta Olgekli isletmelerle yapilan
caligmalarda farkli sonuclar elde edilebilir. Bununla birlikte, bu ¢alismada
gerceklestirilen  arastirma,  biiyilk  isletmeler {izerinde aynm1 ¢alismanin

gerceklestirilmesi bakimindan rehberlik edecek bir nitelik tagimaktadir.

Aragtirmada birebir yapilan miilakat ve anketlere ek olarak Internet
vasitasiyla tespit edilen isletme sahibi fabrika miidiiri, pazarlama ve satis
boliimlerinin ydneticilerinden birine veri toplama araci ismen gonderilerek de veriler
elde edilmeye calisilmistir. Bu nedenle uygulamada kullanilan veri toplama aracinin
cevaplanmasinda hem birebir hem de e-mail ile cevaplayicidan yararlanilmistir.
Kurum c¢apindaki degiskenlerin 6l¢iilmesinde bir cevaplayicidan bilginin toplanmasi
hatalara sebep olabilmektedir. Ozellikle, toplanan bilgiler cevap verenlerin

(yoneticilerin) yargilarint tasiyabilmektedir. Yoneticilerin Onyargilt davranma
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olasilig1 ise cevaplarin gecerliligini engellemektedir. Performans olgiilerine iliskin
ikincil kaynaklardan elde edilen kismi objektif ve yoneticilerin siibjektif verileri
karsilastirildiginda aralarinda istatistiksel olarak bir fark bulunmamasi performans
Olclimiinde boyle bir sorun olmadigini gostermektedir. Ancak tiim degiskenlere
iliskin boyle bir snamanin yapilmasi olanaksizdir. Ozetle, arastirmada yiiksek bir
cevaplama orani elde edilmesine karsin cevaplama 6n yargisinin kontrolii tam olarak

miimkiin olmamustir.

4. GELECEK ARASTIRMALAR ICIN ONERILER

Bu caligmada kuramsal ve uygulamaya dayali bilgiler 1s1ginda BT, e-
pazarlama amaglar1 e-pazarlamaya gecis engelleri ve e-pazarlama yapan ve
yapmayan kobilerin e-pazarlama performansi arasindaki etkilesimi ortaya koyacak
sorulara cevaplar bulunmaya calisilmistir. Yapilan arastirmanin ileride yapilacak
calismalar i¢in bir yol gosterici nitelik tasidigina inanilmakta olup, yukarida
aciklanan siirliliklar ve calisma boyunca ortaya c¢ikan bazi yeni sorular ilerideki

calismalara konu olabilir. Bunlar asagidaki gibi siralanabilir:

- Uygulamada kobi isletmelerin olmasi arastirmanin  6nemli
sinirliliklarindan biriydi. ilerideki arastirmalarda sadece biiyiik 6lgekli isletmelere ya
da kiiciik ve biiyiik Olgekli isletmelerin karsilastirmasina dayanan bir uygulama

gerceklestirilebilir.

- BT’leri ve internetin tiim isletmelerin kullanabilecegi bir teknolojisi
olmasi ve diisiik maliyeti nedeniyle, sadece bu teknolojinin kobilere olan potansiyel

etkilerini ortaya koyacak bir calismanin yapilmasi yararli olacaktir.

- Bu caligmada, sonuglarin genellestirilebilmesi amaciyla sektor
ayrimma gidilmeden uygulama gergeklestirilmistir. Ileride yapilacak galismalarda
bilisim teknolojisi, e-pazarlama performansi arasindaki iliskinin, sektdr bazinda
arastirilmasi sektorlere gére durumun ortaya konmasi agisindan yararl olacaktir. Bu
calisma boyunca bilisim teknolojisi, e-pazarlama performans: arasindaki iligkinin
karmagik bir yapida oldugu gozlenmistir. Gelecek arastirmalarda bilisim teknolojisi

ve e-pazarlamanin rekabet iistiinliigiinii nasil etkiledigi bagimsiz olarak incelenebilir.
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EK.1: TEZ ANKETI :KOBI’LERDE E-PAZARLAMA UYGULAMALARINA
YONELIK ANKET FORMU

Sayin Yonetici,

Bu anket formu “KOBI’LERDE E-PAZARLAMANIN ONEMI; KONYA KOBI’LERINDE
E-PAZARLAMA UYGULAMALARI ” konulu doktora tez ¢alismasi i¢in hazirlanmistir. Bu anketin
hazirlanmasinda temel amac¢ kobilerin bilisim teknolojisine bakis agilarini tesbit etmek ve
E-pazarlamanin etkilerine yonelik bilimsel bir aragtirma yapmaktir. Elde edilecek bilgilerin timi
genel bir degerlendirme dogrultusunda bilimsel amaglarla kullanilacaktir.

Ankete katilan igletmelerin isimleri gizli tutulup, istendiginde aragtirma sonuglar1 isletme
yoneticilerine iletilecektir. Bu nedenle hazirlanmig olan anket formunun yetkililer tarafindan
doldurulmasi, Tez ¢aligmasinin dogrulugu ve giivenirliligi agisindan 6nem tagimaktadir. Bilimsel bir
aragtirma adina yapilan bu ankete degerli zamanimizi ayirdigimiz ve ¢aligmamiza katkida
bulundugunuz i¢in tesekkiir eder, saygilarimizi sunariz.

Tez Damismam

Prof. Dr. Cagatay UNUSAN H asan GEDIiK
S.U. Konya LLB.F Ogretim Uyesi Doktora Ogrencisi
A. ANKETI DOLDURAN KiSi ILE ILGILi SORULAR
(Admiz ve Soyadiz:................c.ooiiiii, YO GOFEVIRIZ: cueneenenneniiiiniiiiiiininsnnsnnsnssnsens )
1. Egitim Durumunuz :
Ilkogretim [ ] Lise [ ] MYO [ ]
Universite [ ] Lisans iistii ]
B ISLETME iLE iLGILI SORULAR (isletmenizin di:................ccovvvviiiiiii. )
Isletmenin is hayatindaki siiresi : [ 1]
3. isletmenin temel mamulii
4, Sektoriiniizdeki rekabeti nasil degerlendiriyorsunuz?
Cok dusiik [ ] Dusik [ ] Orta[ ] Yiksek [ ] Cok yiksek [ ]
5. isletmenin toplam isci sayist : [ ]
6. Isletmede calisanlarin genel olarak egitim durumu :( Yaklasik % ’si)

[lkdgretim % [ ] Lise %[ ] MYO [ ]
Universite % [ | Lisans tsti%][ ]

C. ARASTIRMA iLE iLGIiLi SORULAR

Gelecek yillar icerisinde bilisim teknolojilerine yatirim yapmay1 diisiiniiyor musunuz?
Evet [ ] Emin degilim [ ] Hayir [ ]
8. isletmenizde E-Pazarlama yapihyor mu?

Evet [ ] Hayir [ ]
9. isletmenizde E-Pazarlama uygulamalarina ne zaman basladimz?
12yl [ ] 35yil [ ] 6 yil ve sonrast [ ]
10. isletmenizde asagida belirtilen bilisim teknolojilerinin, kullamim diizeyini belirtiniz.
e . Hig Az Cok
Bilisim sistemleri KullamlmlyorKullamlmlyorKullanlllyor KullanlllyOrkullamllyor
1. Bilgisayar [1] [2] [3] [4] [5]
2. Internet [1] [2] [3] [4] [5]
3. E-ticaret uygulamalari [1] [2] [3] [4] [5]
4. Isletme programlari [1] [2] [3] [4] [5]
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11. isletmenizde E-Pazarlama hangi alanlarda kullamliyor?(Birden fazla secenck
isaretleyebilirsiniz)
Isletmeler Aras1 (B2B) [ ] Isletme — Miisteri (B2C) [ ] Isletme -Devlet (B2G) [ ]

12. isletmenize ait bir web siteniz var m? (Cevabiniz hayir ise 14’iincii sorudan devam ediniz..)
Evet [ ] Hayir [ ]

13. Web sitenizi hangi amaclarla kullamyorsunuz? (Birden fazla secenek isaretleyebilirsiniz)

Uriin ve sirket bilgileri [ 1 Siparisalmak [ 1] Reklam ve tanitim
[1]

Satig sonrasi hizmet [ 1 Cevrimigi satig [1] Alict

tedarikgi islemleri[ ] Miisterilerle iletisim kurmak [ ] Diger (Litfen

belirtiniz. ......cooveeriieiieceeeie e )

14iSLETMENIZIN E-PAZARLAMA AMACLARI VE BU AMACLARA ULASMA
DUZEYINi BELIRTINiZ.

Amagclara Verilen Onem Amaglara Ulagma Diizeyi
Diizeyi (14.A) (14.B)

. E é Amaclar 5 5 %
S| 3|25S|S =3 225 5| <
[11[2] |[31|[4]11]5]1] 1. Maliyetleri azaltmak [11[2] |[3]1[411]5]1
[11012]1 |[311|[4115] ] 2. Verimligi artirmak [210[2] |[311[411]5]
[11012] |[311|[411]5] | 3. Rekabette tistiinliik saglamak [210[2] [[311[411]5]
[110[2]1 |[311|[411]5] | 4. Satislar1 ve karlilig1 arttirmak [210[2] |[311[411]5]
[110[2] |[311[411][5] | 5.Pazar paym arttirmak [210[2] [[311[411]5]
[11[2] |[3]11|[4]11]5] | 6. Yeni ve kiiresel pazarlara agilmak [11[2] |[3]11[411]5]
[11[2] |[311|[4]11]5] | 7.Hizh ve giivenilir veri akisin1 saglamak [11[2] |[3]11[411]5]
[11[2] |[3]11|[4]11]5] | 8.Bilgiye ucuz ve hizli ulagmak [11[2] |[3]11[411]5]
[11[2] |[3]11|[4]11]5] | 9.Etkin iletisim kurmak [11[2] |[3]11[411]5]
[11[2] |[3]11|[4]11][5] | 10 Siparis ve tedarikte siireci hizlandirmak  |[1] [2] [[3]|[4] [[5]
[11[2] |[3]11|[4]11]5] | 11 Etkin reklam ve tanitim yapmak [11[2] |[3]11[411]5]
[11[2] |[3]11|[4]1]5] | 12 Denetimi kolaylagtirmak [11[2] |[3]1[411]5]1
[11[2] |[3]11|[4]1][5] | 13 Satis sonrasi etkin hizmet saglamak [11[2] |[3]1[411]5]1
[11[2] |[3]11|[4]11]5] | 14 Veritaban olusturmak [11[2] |[3]1[411]5]1
[11[2] |[3]11|[4]11]5] | 15Dagitim etkinligini arttirmak [11[2] |[3]1[411]5]1
(11121 11311041151 ;fgla"rl;li:]a(lri islemlerde kolaylik ve hiz [11121 11311024151
[11012]1 |[311[41]5] | 17.Uluslararasi standartlara ulasmak [21[2] /[311411]5]
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15. (14 B )isletmenizin E-Pazarlama amaclara ulasma diizeyini belirtiniz.
16. 2007’de internet aracih@iyla yapilan satislarimzin, toplam satislara oram nedir? ( %:
......... )
17. E-Pazarlamaya geciste karsilasilan engellerin, 6nem diizeyini belirtiniz.
Onemsiz A(iflemli flizl:lfln Onemli (i;i?lle(mli
1. Yonetim desteginin yetersiz olmasi [1] [2] [3] [4] [5]
2. Maliyetin yiiksek olmast [1] [2] [3] [4] [5]
3. Nitelikli eleman ve teknik bilgi eksikligi [1] [2] [3] [4] [5]
4. Firmaya kattig1 degerin anlagilamamast [1] [2] [3] [4] [5]
5. Altyap: yetersizligi [1] [2] [3] [4] [5]
6. Sanal ortamdaki gilivenlik sorunu [1] [2] [3] [4] [5]
7. Devlet desteginin yetersiz olmasi [1] [2] [3] [4] [5]
8. Finansal destek yetersizligi [1] [2] [3] [4] [5]
9. E-pazarlamaya uymayan iiriin ¢esidi [1] [2] [3] [4] [5]
10.Tanitim ve bilgilendirme eksikligi [1] [2] [3] [4] [5]

Arastirmaya katilan sirketler listesine sirketinizin dahil edilmesini arzu eder misiniz?
[ ]Evet [ ]Haywr

f)\r}ke_t _so)nuc;larl asagida belirteceginiz adresinize e-posta ile gonderilecektir. (Liitfen adreslerinizi
elirtiniz.

WeD Site AdIreSi: WWW. ...t e
E-Posta Adresiniz : .........coooiiiiiiiii @i,

Ankete ilave etmek istediginiz hususlar varsa litfen  belirtiniz = ...............

ARASTIRMAYA YAPMIS OLDUGUNUZ DEGERLiI KATKILARINIZDAN DOLAYI
TESEKKUR EDERIZ
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EK.2: INTERNET TERIMLER SOZLUGU

ELEKTRONIK TICARET TERIMLER SOZLUGU

Acik Anahtar (Public Key): Ag¢ik anahtarli bir kriptografik yontem (algoritma) tercih eden bir
kullanicinin kendisine ait olan iki anahtarindan birinin genele agik olanidir.

Acik Anahtar Altyapisi-AAA (Public Key Infrastructure-PKI): Bilgi iletisiminde agik anahtarli
kriptografinin yaygin ve gilivenli olarak kullanilabilmesini saglamaya yarayan ve birbirleriyle
esgiidiim i¢inde ¢alisan anahtar iiretimi, anahtar yonetimi, onay kurumu, sayisal noterlik, zaman
damgasi gibi hizmetlerin timiidiir.

Acik Anahtarh Kriptografi (Public Key Cryptography): Her kullaniciya, siirekli kullanim igin biri
acik digeri gizli iki anahtarmn verildigi sifreleme/sifre ¢6zme yontemlerinin timii. Asimetrik
kriptografi ya da ¢ift anahtarli kriptografi adini da alir.

Acik Bilgisayar Ag (Open Computer Network): Isteyen herhangi bir bilgisayar kullanicismin
baglanabilecegi ve diger kisilerle bilgisayar tizerinden iletisim kurabilecegi, herkese ac¢ik elektronik
iletisim ortamidir. Ornegin, internet.

Anahtar (Key): Sifreleme ve sifre ¢6zme sirasinda kullanilan say1 dizisidir.

Anahtar Uretimi (Key Generation): Acik anahtarli kriptografide, her kullanicinin agik/gizli anahtar
ciftinin, kullanilan kriptografik yonteme bagli matematiksel islemlerle hazirlanmasidir.

Anahtar Yonetimi (Key Management): Acik anahtarli kriptografide her kullaniciya farkli anahtar
ciftleri verilmesi, kullanicilarin agik anahtarlarinin herkesin ulasimina acik olarak saklanmasi ve
kullanicilarin gizli anahtarlarinin mutlak gizliliginin saglanmasindan sorumlu diizendir.

Anahtar1 Bulan Kurum - ABK (Key Recovery Agency - KRA): Yasal erisime yardimci olmak
amactyla kurulan ve yargmin gerektirdigi durumlarda, zan altindaki kisinin gizli anahtarinin
matematiksel yontemlerle elde edilmesini saglayan kurumdur. Gizli anahtarini kaybeden herhangi bir
kisi de, kimligini belgeleyerek ABK’ye basvurursa anahtarini yeniden elde edebilmektedir.

Basit Boliim: (Simple Segment) Higbir siniflandirmaya ihtiyact olmayan (anlami sabit ve agik olan)
bolimdiir.

Basit Veri Elemani: (Simple Data Element) Tek bir deger tasiyan veri elemamdir.

Bilgi Biitiinliigii (Message Integrity): Bilginin saklanmasi veya agik/kapali iletisim aglarindan
iletimi sirasinda icerik agisindan herhangi bir degisime ugratilmamis olmasi, 6zglin halinin
korunmasidir.

Bilgi Giivenligi (Information Security): Bilginin, i) kime ait oldugu belirlenmis, ii) biitinliga
korunarak, ve iii) gizliligi saglanmis olarak iletimi ve saklanmasidir.

Boliim Adi: (Segment Name) Dogal dilde bir ya da daha ¢ok sozciik ile veri bolimii kavraminin
tanimlanmasidir.

Béliim Kodu: (Segment Code) Bolim rehberinde tanimlandigi sekilde, her boliimii tek olarak
gosteren koddur.

Boliim Rehberi: (Segment Directory) Tanimlandirilmis, isimlendirilmis boliimler listesidir.

Cift Anahtarh Kriptografi (Double Key Cryptography): Acik anahtarli kriptografi veya asimetrik
kriptografidir.

Dokiiman: (Document) Bir verinin iizerine kayit edildigi, insan ya da makine tarafindan okunabilen,
(degismez) veri tasiyicidir.

Elektronik Kimlik Belgesi - EKB (Digital Certificate): Onay kurumunun hazirladigi ve sayisal
olarak imzaladig1, hangi agik anahtarin hangi kisiye ait oldugunu gosteren belgedir.

Elektronik Veri Degisimi - EVD (Electronic Data Interchange - EDI): Standart bir formda
yazilmig olan bilgilerin bilgisayarlar arasinda aktarimi ve otomatik olarak yorumlanip
islenebilmesidir.

Elektronik Veri Degisimi: (Electronic Data Interchange) Standart bir yapida bilgisayardan —
bilgisayara veri (ticari) transferidir.

Erisim (Access): Herhangi bir sistemi kullanmaya baslama; 6rnegin bir elektronik ticaret sistemine
bilgisayar lizerinden baglanarak iletisim kurmadir.

EVD Kurumu (EDI Association): Bir iilkede EVD kullanimim diizenleyen kurulustur.Ornegin,
ABD’deki EDIA, Avustralya’daki EDICA, Kanada’daki EDICC veya Yeni Zelanda’daki EDIANZ
gibi...

EVD Servis Sunucusu (EDI Server): Bir EVD servisinin merkezinde olan bilgisayar sistemidir.
Gizli - Ozel, Kisisel - Anahtar (Private Key): Agik anahtarli kriptografi tercih eden bir kullanicinin,
kendisine ait olan iki anahtarindan gizli tutulanidur.
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Gizlilik (Privacy): Iletisim kuran iki taraf arasindaki yazismalarin iigiincii kisilerden gizli tutulmasi
veya bir kisiye ait bilgilerin kendisi disinda herkesten gizli tutulmasidir.

Giivenilir Ugiincii Kurulug, Kurum veya Kisi - GUK (Trusted Third Party - TTP): Bir ¢esit onay
kurumudur. Onay kurumlarmin yaptig1 gibi kisilerin kimligini giivenli olarak belirleyip elektronik
kimlik belgelerini hazirlamaya ve anahtar yonetimini saglamaya ek olarak, kisilerin gizli anahtarlarini
cok giivenli bir ortamda saklayan ve gerektiginde yargi karariyla yetkili makamlara veren kurulustur.
Kanal (Channel): Bilginin bir kullanicidan digerine iletimi i¢in gereken fiziksel iletisim ortami;
ornegin, bilgisayar baglantisi, telefon kablosu, radyolink ve uydu gibi araclar iizerinden diger
kullaniciya ulagsmasini baglantinin timtdiir.

Kapalh Bilgisayar Ag1 (Closed Computer Network): Kullanicilarindan biri olmak icin belirli
kosullarin saglanmasi gerektigini ifade eden, herkese acik olmayan bilgisayar aglaridir. Ornek:
Bankalar ve bankamatikler arasindaki baglanti.

Kimlik Belirleme (Authentication): Herhangi bir servisi almak isteyen birinin, gercekten de
kendisinin iddia/beyan ettigi kisi olup olmadiginin belirlenmesidir.

Kod: (A) Bilginin kisaltilarak kayit edildigi ya da tanimlandigi karakter dizisidir. (B) Bilgisayarin
taniyacag1 formda 6zel semboller kullanilarak bilginin gdsterilmesi ya da tanimlanmasidir.
Kriptografik Algoritma (Cryptographic Algorithm): Sifreleme ve sifre ¢6zmede kullanilan belirli
bir yontemin ayrintilt igerigi, bu igerigin matematiksel adimlaridir.

Kriptoloji (Cryptology): Giivenli bilgi iletisimi ve/veya saklanmasi igin sifreleme ve sifre ¢6zme
yontemleri tiireten, gelistiren ve inceleyen bilim dalidir.

Mesaj Cizenegi: (Message Diagram) Bir mesaj icindeki boliim dizisinin grafiksel gosterimidir.
Mesaj Kodu: (Message Code) Mesaj tipini tanimlayan ve tek olan alfabetik referanstir (isim).

Mesaj Rehberi: (Message Directory) Isimlendirilmis, tanimlandirilmig ve tarif edilmis mesaj
tiplerinin listesidir.

Mesaj Tipi: (Message Type) Belirlenmis islem tipi i¢in ihtiyaglar1 kapsayan, tammlanmis ve
planlanmis veri kiimesidir (seti).

Mesaj: (Message) Bilgiyi tasimak tizere planlanmig sirali (diizenli) karakter serisidir.

Onay Kurumu - OK (Certifying Authority - CA): Kisilerin kimligini giivenli olarak belirleyip
elektronik kimlik belgelerini hazirlayan ve anahtar yonetimini saglayan kurulustur.

Sayisal imza (Digital Signature): Elektronik ortamdaki yazismalara eklenen, yaziyr gonderenin
kimligini ve gonderilen yazinin iletim sirasinda bozulmadigini kanitlamaya yarayan boliim. Sayisal
imza, yazinin igerigine ve imzalayanin gizli anahtarina bagl bir kriptografik yontemle atildig: igin,
sayisal imzanin dogrulanmasinda, imzay1 atanin agik anahtari kullanilir.

Sayisal Noter (Digital Notary): Bilgisayar aglarinda iletilen bilgileri taraflarin istegi ile saklayip,
kendisine basvuruldugunda belgeleyebilen kurulustur.

Tek Anahtarh Kriptografi (Single Key Cryptography): Sifreleme ve sifre ¢6zme icin ayn1 anahtari
kullanan kriptografik yontemlerin tiimil. Simetrik kriptografi veya gizli anahtarli kriptografi adin1 da
alir. Kullanilan gizli anahtar1 mesaji gonderen ve alan kisilerin paylagmasi gerektigi i¢in, tek anahtarl
kriptografinin giivenilirligi, her kullanici ¢iftine ayr1 bir anahtar verilebilmesine baglidir. Bu durumda,
bir kullanici, haberlesecegi herkes i¢in farkli bir anahtar kullanmak zorundadir; bu ise dénemli bir
anahtar dagitimi problemine yolagar. Cift anahtarli kriptografi , bu sorunu ortadan kaldirmistir.
UN/EDIFACT : Mesaj rehberinde belirlenen diizende sirali boliimler kiimesidir.

Veri Eleman1 Adi: (Data Element Name) Dogal dilde bir ya da daha ¢ok sozciik ile veri eleman:
kavraminin tantmlanmasidir.

Veri Elemani Niteligi: (Data Element Attribute) Veri elemaninin tanimlanmig 6zelligini ifade eder.
Veri Elemami Rehberi: (Data Element Directory) Tanimlanmis, isimlendirilmis veri elemani
niteliklerinin, uygun veri elemani degerinin nasil simgelenecegine iliskin spesificasyonlari iceren liste.
Veri Elemani: Verinin, tanimlamak, deger gostermek i¢in 6zellikleri belirlenmis bir birimidir.

Veri: Bilginin, iletisim, yorum ya da islem i¢in uygun olarak formiilize edilmis sekilde
gosterilmesidir.

Yasal Erisim (Lawful Access): Devletin, agik anahtarli bir kriptografik algoritma kullananlarin gizli
anahtarlarina, yasalarin gerektirdigi durumlarda ve yargi karariyla ulasabilme yetkisidir.

Zaman Damgasi (Time Stamp): Bilgisayar aglarinda iletilen mesajlara eklenen ve mesajin yazildigi
Zamani giivenli olarak belgeleyen damgadir.

Kaynak: Bu yazi TUBITAK-BILTEN tarafindan hazirlanmistir


http://www.bilten.metu.edu.tr/

EK.3: FAKTOR ANALIZI SONUCLARI

1-14A Yoéneticilerin E-Pazarlama amagclarina Iliskin Faktdr Analizi Sonuclar
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Extraction Sums of Squared | Rotation Sums of Squared
Initial Eigenvalues Loadings Loadings
%  of % of % of

Topla | Varian | Cumul Varian | Cumul [Topla | Varian | Cumulativ
Component m ce ative % | Toplam ce ative % |m ce e %
14 al maliyetleri azaltma | 7,427 | 43,687 | 43,687 | 7,427 43,687 | 43,687 | 3,79 [22,31 |22,31
14_a2 maliyetleri arttirma | 2,035 | 11,972 | 55,658 | 2,035 11,972 | 55,658 | 3,02 |17,755 | 40,065
;gaf;?n;ekabe“e Ustinitk | ) 334 | 7,845 |63,504 [1,334 7,845 |63,504 |2,96 |17,385 [57.45
;ftﬁ?:qaskat@an ve ka1 | 4 515 [5,972 |69,475 | 1,015 5972 [69,475 | 2,04 [12,025 | 69,475
14.a5  Pazar - payni|gang | 4757 |74,232
arttirmak

14_a6 yeni ve Kkiresel
pazarlara agiimak

14_a7 hizli ve guvenilir
veri akigini saglamak
14_a8 bilgiye ucuz ve hizli
ulasmak

14_a9 etkin iletisim
kurmak

14_a10 siparis ve tedarikte
sureci hizlandirmak

14 all etkin reklam ve
tanitim yapmak

14 al2 denetimi
kolaylastirmak

14_a13 satis sonrasi etkin
hizmet saglamak

0,745 (4,382 |78,614
0,643 | 3,782 |82,396
0,563 (3,313 |85,709
0,481 (2,828 |88,537
0,388 |2,284 ]90,821
0,351 |2,062 |92,883
0,299 (1,758 |94,641

0,276 | 1,623 |96,264

14_a14 veri tabani 0225 | 1,321 |97585
olusturmak
14_a15 dagitim etkinligini 0154 |0.909 |98493
arttirmak

14_a16 ticari iglemlerde
kolaylik ve hiz saglamak
14 al7 uluslararasi
standartlara ulasmak

0,135 [ 0,796 |99,289

0,121 | 0,711 | 100
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2- 14B Faktor Analizi: Isletmenizin E-Pazarlama amaclar1 ve bu amagclara ulasma

diizeyini belirtiniz.

Initial Eigenvalues

Extraction

Sums  of

Squared Loadings

Rotation

Sums of

Squared Loadings

% of % of % of

Topla | Varia | Cumula Varia | Cumula | Topla | Varia | Cumula
Component m nce tive % Joplam | nce tive % | m nce tive %
4_bl maliyetleri azaltma 8725 | 2132 |51324 |8725 |5132 |s51324 5113 | 3907 | 30,078

' 4 ’ ' 4 ' ’ 8 ’
14_b2 maliyetleri arttirma 1,464 |8610 |59,934 |1464 |8610 |59,934 |3,137 28'45 48,533
14_b3 rekabette  Ustinlik | | oor | 666 | 66,200 | 1,065 |6.266 | 66,200 |3,003 |76 |66,200
saglama 7
14_b4 satiglan ve karliigi 0879 |5173 |71373
arttirmak
14_b5 Pazar payini arttirmak | 0,762 | 4,480 | 75,853
14 b6 yeni ve kuresel 0655 |3850 |79704
pazarlara acilmak
14_b7 hlZJI ve guvenilir veri 0585 | 3439 |83143
akisini saglamak
14_b8 bilgiye ucuz ve hizh 0519 | 3054 |86.107
ulagsmak
14_b9 etkin iletisim kurmak 0,439 |2,580 |88,777
1§_b1.0 siparis ve tedarikte 0416 | 2,444 | 91,222
sureci hizlandirmak
14 b1l etkin reklam ve 0335 | 1071 |93.193
tanitim yapmak
14_b12 denetimi| 75 | 1,600 | 94,793
kolaylastirmak
1_4_b13 siat|§ sonrasi etkin 0239 | 1.407 | 96,200
hizmet saglamak
14_b14 veri tabani 0221 | 1,300 | 97500
olusturmak
14_b15 dagitim etkinligini 0166 | 0977 |98.477
arttirmak
14_b16 ticari 5 islemlerde 0141 | 0831 99307
kolaylik ve hiz saglamak
14 b17 uluslararasi 0118 | 0693 |100,000

standartlara ulagsmak
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3- 17. soru Faktor Analizi: E-Pazarlamaya geciste karsilasilan engellerin 6nem
diizeyini belirtiniz.

Extraction Sums of Squared | Rotation Sums of Squared

Component Initial Eigenvalues Loadings Loadings
% of % of % of

Topla | Varia | Cumula Varianc | Cumulati Varianc | Cumula

m nce tive % | Toplam e ve % Toplam e tive %
17_1 Ydnetim 31.97
Desteginin 3,198 5 ’ 31,975 | 3,198 31,975 | 31,975 2,414 24,138 | 24,138
Yetersiz Olmasi
17_2  Maliyetinin 18,64
Yiksek Olmasi 1,865 6 50,621 | 1,865 18,646 |50,621 2,293 22,926 | 47,064
17_3 Nitelikli 1213
Eleman ve Teknik | 1,214 6 ’ 62,757 | 1,214 12,136 | 62,757 1,569 15,693 | 62,757
Bilgi Eksikligi

17_4 Firmaya
Kattigi Degerin | 0,847 | 8,470 | 71,227
Anlagiimamasi

175 Atyapil, 21317129 | 78356
Yetersizligi

17_6 Sanal

Ortamda Guvenlik | 0,587 | 5,872 | 84,229
Sorunu

17 7 Devlet

Desteginin 0,474 | 4,735 | 88,964
Yetersiz Olmasi

17_8 Finansal

Destek Yetersizligi | 41> | 4146 | 93,110
179 E-

Pazarlamaya

Uymayan Oriin 0,373 | 3,732 | 96,842
Cesidi

17_10 Tanitim ve

Biigilendirme 0,316 | 3,158 (1)00’00

Eksikligi




EK.4: KORELASYON ANALIZi SONUCLARI
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E-PAZARLAMA PERFORMANS FAKTORLERI KOBRELASYON
ANALIZLERI
Correlations
_ 1o
14 B. E- 16.2 Internet | Biligim
Pearson pazarlama 17. E- | Araciligi lle | Teknoloji
Amaglarina | 14.A. E4 pazarlamaya | Yapilan Satiglarin | si
Ulasma pazarlama | Gegis Toplam Satiglara | Kullanim
Diizeyi Amaglan Engelleri Orani Diizeyi
Correlation | 1 0,222 -0,058 0,595 0,315
14 B.E_Paz.Amaglarina _ __—
Ulagma Diizeyi. Sig(2tailed) 0,052 0,618 0,000 0,005
N 77 77 76 47 77
14.A E Correlation | 0,222 1 0,365 0,174 0,459
pazarlamaAmaglari Sig(2tailed) | 0,052 0,001 0,232 0,000
N 77 84 83 49 84
17. E_Paz.Gegis | correlation -0,058 0,365 1 0,097 -0,111
Engelleri. sig(2uailed) | 0,618 0,001 0,499 0,288
N 76 83 93 51 93
16.2 internet Aracilig: ile | Corelaiion | 0,595 0,174 0,097 1 0,351
Yapilan Satiglarin | sig(2tailed) | 0,000 0,232 0,499 0,012
Toplam Sat|§|ara Orani. N 47 49 51 51 51
Correlation | 0,315 0,459 -0,111 0,351 1
1o Bilisim Teknolojisi | o sied
Kullanim Diizeyi ig(2tailed) | 0,005 0,000 0,288 0,012
N 77 84 93 51 95

*%

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).




Correlations

N E £ @
) 5| & o )
ag: = 8 ?c,u “ - = = =
es| S| 5| &| £t s | 2| &|E
Pearson s E|st & 512 1% a £1%5
Eal S| 5| 9| 2% s |5 o §(3°9
se| | | S| &8|ss| 8|>s| E| E|=E
o £ g = &1 s|oE © £ ° S |ok
Sl<s| & YWl 2l.2| 2le2| 2| Zf £
22|58|138) =] |8 &[3] & a2
Correlation | 1 0,46 |03 -0,11]-0,22 0,18 | 0,07 | 0,25 [-0,04 | 0,09 |-0,1
10. Bilisim Teknolojisi Sig(2tailed) 0 0,01 0,29 |0,03 |0,08 [0,49 |0,01 |0,7 0,37 | 0,34
Kullanim Diizeyi N 95 84 77 93 95 95 95 95 95 95 95
Correlation | 0,46 | 1 0,23 10,36 |-0,17 0,03 [0,14 [0,15 [ 0,03 | -0,03 | 0,07
14.A, E. | Sig2tailed) | 0 0,04 |0 0,13 [0,76 |0,21 [018 |0,81 (076 | 0,52
pazarlamaAmaclari N 84 84 77 83 84 84 84 84 84 84 84
Correlation | 0,3 0,23 |1 -0,031-0,12 0,07 |0,18 [ 0,24 [ 0,06 |-0,03 | 0,01
14 B. - | Si9(2tailed) | 0,01 | 0,04 0,79 103 052 |011 | 0,04 [0,63 |0,82 | 0,95
pazarlamaPerformansi | N 77 77 77 76 77 77 77 77 77 77 77
Correlation | .0,11 | 0,36 |-0,03 |1 0,05 | 0,07 | 0,05 |-0,13 [ 0,04 [ 0,05 |0,17
17, E_Paz.Geg | Si92tiled) | 0,29 | 0 0,79 0,63 1052 |064 |021 |07 |065 |01
Engelleri N 93 83 76 93 93 93 93 93 93 93 93
Correlation | -0,22 | -0,17 | -0,12 | 0,05 |1 -0,09 | -0,04 | -0,06 | -0,17 | 0,03 | 0,13
Sig(2tailed) | 0,03 [ 0,13 [ 0,3 0,63 0,4 0,72 10,56 | 0,1 0,8 0,19
4Rekabet Durumu N 95 84 77 93 95 95 95 95 95 95 95
Correlation | 0,18 | 0,03 | 0,07 | 0,07 |-0,09 |1 0,27 |0,33 [-0,09 (0,18 |-0,11
2.6 Galisanlarin Egitim Sig(2tailed) | 0,08 | 0,76 | 0,52 | 0,52 |04 0,01 |0 0,4 0,08 0,28
Durumu N 95 84 77 93 95 95 95 95 95 95 95
Correlation | 0,07 | 0,24 | 0,18 | 0,05 | -0,04 | 0,27 |1 0,33 |013 0,11 |-0,07
Sig(2tailed) | 0,49 [ 0,21 | 0,11 | 0,64 | 0,72 | 0,01 0 0,19 (0,3 0,53
2.5 Isci sayisi. N 95 84 77 93 95 95 95 95 95 95 95
Correlation | 0,25 | 0,15 | 0,24 |-0,13|-0,06 | 0,33 | 0,33 |1 0,03 [-0,01 [-0,11
1.3 Ybnetici Egitim Sig(2tailed) | 0,01 | 0,18 | 0,04 | 0,21 | 0,56 |0 0 0,8 0,89 | 0,31
Durumu. N 95 84 77 93 95 95 95 95 95 95 95
Correlation | .0,04 | 0,03 | 0,06 | 0,04 |-0,17 | -0,09|0,13 | 0,03 |1 0,07 | 0,01
Sig(2tailed) | 0,7 0,81 10,63 [0,7 0,1 0,4 0,19 10,8 0,51 |0,89
2.3 igletme Statiisii N 95 84 77 93 95 95 95 95 95 95 95
Correlation | 0,09 |-0,03 | -0,03 |0,05 | 0,03 |0,18 | 0,11 [-0,01 (0,07 |1 -0,05
Sig(2tailed) | 0,37 | 0,76 | 0,82 | 0,65 | 0,8 0,08 |03 0,89 |10,551 0,64
2.2 isletmenin yasi N 95 84 77 93 95 95 95 95 95 95 95
Correlation {-0,1 | 0,07 |0,01 |0,27 | 0,13 |-0,11 |-0,07 | -0,11 [ 0,01 |-0,05 |1
7 Gelecekte gT | Sig(2tailed) | 0,34 | 0,52 | 0,95 |01 |0,19 | 028 |0,53 | 031 |0,89 |064
neYatinrm Durumu N 95 84 77 93 95 95 95 95 95 95 95

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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