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KOBI’LERIN ELEKTRONIK TiICARETE GECIiSLERI VE YASADIKLARI
PROBLEMLER

Giintimiiziin en onemli kavramlarindan bir tanesi Elektronik Ticarettir. Cesitli
elektronik ortamlarda yiiriitiilebilen elektronik ticaret bircok isletmeye biiyiik firsatlar
sunar. Fakat bazi isletmeler elektronik ticareti hald bir liiks olarak kabul etmektedir.
Giintimiiz rekabet ortami elektronik ticareti, normal ticari hayatin bir unsuru haline
getirmistir. Dolayist ile de isletmeler, ozellikle de KOBIler icin, yararlanilmasi gereken
bir firsat olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bu calismada KOBIlerin e ticarete
gecmelerinin gerekliligi savunulmugstur. Elektronik ticaretin KOBI'ler acisindan ne
kadar onemli oldugu aciklanmustir. Yeni bir pazara girmenin faydalari, dolayist ile
isletmelerin bu faydalardan yararlanmalart icin nasil hareket etmeleri gerektigi
aciklanmistir. KOBI'lerin genel yapilar: ve ozellikleri, elektronik ticaretin tarihgesi,
sagladigr avantajlar ve getirdigi dezavantajlar ortaya konmustur. Ayrica KOBI'lerin
elektronik ticarete gecebilmeleri icin sahip olmalar: gereken ozelliklerin neler oldugu,
orgiitsel yapilarimin, tedarik zincirlerinin nasil iglemesi gerektigi incelenmigtir.
Elektronik ticarete geciys siireci ve bu siirecte KOBI’lerin karsilasabilecegi problemler
tartisilmigtir. KOBIlerin e ticarete ge¢cmemeleri gereken durumlar ele alinmistir. Son
olarak elektronik ticarete gecen iki KOBI érnegi verilmis; bu ornekler araciligi ile
KOB!lerine ticarete gecmelerinin gerekliligi ve bu gecis siirecinde yasanabilecek
zorluklar bir kere daha ortaya konmugtur.
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ABSTRACT

THE TRANSITION TO E COMMERCE OF THE SME’S AND THE
PROBLEMS THEY FACE DURING THIS TRANITION

One of the most important concepts of our time is Electronic Commerce. As it
can be executed via various electronic mediums the Electronic Commerce provides
great opportunities for most enterprises. However some firms still perceive Electronic
Commerce as a luxury rather than a necessity. In today’s competitive market,
Electronic Commerce has become a vital element of the commercial life. Therefore it is
indeed an important opportunity for enterprises in general and for SME’s in particular.
In this thesis the necessity of the SME’s to use Electronic Commerce is explicitly
demonstrated. The importance of the Electronic Commerce especially for the SME’s is
illustrated. Benefits of entering a new market and whatenterprises need to do to harvest
these benefits have been shown. General structure and characteristics of SME’s are
defined together with the history of Electronic Commerce, along with its advantages
and disadvantages. The requirements that SME’s should possess in their transition to
Electronic Commerce, and how their organizational structure and processes of supply
chain should operate are examined. The process of the transition to Electronic
Commerce and the challenges a SME could face during such a transition are also
examined in this thesis. The circumstances in which a SME should not realize this
transition are also covered. Lastly two SMEs utilizing Electronic Commerce are
presented and through these two examples, the necessity of the transition of the SME’s
to Electronic Commerce and the challenges that could be faced during this transition
are once more manifested.

1i



ICINDEKILER

Sayfa No.

TABLO LISTES ..o e et e e s e e s s e e s e s e s e esens
SEKIL LISTEST. ..o
KISALTMALAR. ...t e e e s e e e s e s e e e e s e s e eeseseneeseesenes
IR IS ..
BiRINCi BOLUM
TANIM VE KAPSAM
1.1. KOBI’LER VE ELEKTRONIK TICARET......cooviieeeieieaaean,

1.2. KOBI’LER VE KOBI'LERIN ONEMI.............coooiiiiiiiiiiiee,

1.3. KOBI’LERIN TANIMI

1.4. KOBI’LERIN GENEL SORUNLARI

1.3.1. Tiirkiye nin KOBI Tanimi..............cooooviiiiiiiiiiiiiiiieiei,
1.3.2. Tiirkiye Disinda KOBI’ler igin Yapilan Tanimlamalar.............

1.4.1. Orgiitlenme ve Yonetim Problemleri..........................eeeine.
1.4.1.1. Planlama Diizeyinde Problemler..............................
1.4.1.2. Organizasyon Diizeyinde Problemler.........................
1.4.1.3. Koordinasyon (Esgiidiimleme) Diizeyinde Problemler....
1.4.1.4. Kontrol ve Denetim Diizeyinde Problemler.................

1.4.2. Tedarik Sorunlart. ..o,

1.4.3. Uretim Problemleri................ccouveiineiiiaiiieiiie e

1.4.4. Pazarlama Yontemleri ile ilgili Problemler...........................

1.4.5. Finansman ile lgili Problemler ........................ccoeeiiiiinin,

1.4.6. Muhasebe Yonetimi Ile Ilgili Problemler..............cccocoevevevevevnnnne.

1.4.7. insan Kaynaklari Ile Tlgili Problemler .................................

1.4.8. Arastirma ve Gelistirme Faaliyetleri ile ilgili Problemler ..........

1.4.9. Karar Alma fle T1gili Problemler..............ccccocoeveveveeeeeee e

1.4.10. Teknolojik Problemler............cccueeeiieeeiiieniiieeiie e

1.5. ELEKTRONIK TICARET ......co oot een e en e

1.5.1. Internetin GeliSimi............vueuninie e
1.5.2. Elektronik Ticaretin Tanimi ve Kapsami........ccco.ovvvviiiiiiiia...
1.5.3. EDI ve WWW (World Wide Web)...........cooooiiiiiiiiiii,

1.6. ELEKTRONIK TICARETIN TURLERI. ..o,

1.6.1. B2B-“Business to BUSINESS™.........covvirriiiiiiiiiiiiiiieiiinnnns,
1.6.2. B2C-“Business to CUStOmMEer”.........cooviiriiiiieiiiiiiieeeeeeeineeen,
1.6.3. C2C-“Customer t0 CUStOMET . ... .cvviiie et iiiiiie e eeiins
1.6.4. C2B-“Customer to BUSiness™..........ccooiviiiiiiiiiiiiieeeeeiinnn,
1.6.5. Diger YONntemler.......oovuvviniiiiiie e

1.7. ELEKTRONIK TICARETIN UNSURLARI. ..o,
1.8. ELEKTRONIK TICARETIN ONEMI......ouooiiieee e,

1.8.1 Elektronik Ticaretin Avantajlart................ooooviiiiiiiiiiinn...



1.8.1.1. Hedef Pazarin Genislemesi..................oooeeviiiiiiiiinn,
1.8.1.2. Stok ve Depo Masraflarinin Ortadan Kalkmasi, Fiziksel
ve Personel Yatirim Miktarinin Diigsmesi. .. .
1.8.1.3. Miisteri ile iliskide Zaman ve Mekén Slmrlamalanmn
Ortadan Kalkmast.......ccccoeoiiiiiiiiiiii e,
1.8.1.4. Isletme Siireclerinin Daha Da Etkinlestirilmesi................
1.8.1.5. Uriin Yelpazesini Kolaylikla Artirmak ve Tedarik
Zincirinde Kolaylik............ooo
1.8.1.6. Miisteriye Ozel Yapilanma ile Zenginlestirilmis Satis
TEKNIKIETT.....eeiiiiieiiiiieiieeeeeeee e
1.8.2. Elektronik Ticaretin Dezavantajlart..................c.ooviiiiinn...
1.8.2.1. Hedef Kitlenin Internete Iliml1 Yaklasmamast.................
1.8.2.2. Sicak Satis Yeteneginin Ortadan Kalkmast.....................
1.8.2.3. Tedarik Zincirinde Olusabilecek Sikintilar.....................
1.8.2.4. Banka ve Finans Kurumlari Ile lgili Sikintilar................
1.8.2.5. Geri lade ve Hukuksal Problemler...............................

1.8.2.6. Giivenlik ile flgili Zorluklar..................ccooiviiiiininnn..

iKiNCi BOLUM
E-TICARETE GECISTE YASANILAN PROBLEMLER

2.1. KOBI’LERIN ELEKTRONIK TICARETE GECISI ...........................
2.2. TURKIYE’DEKI KOBI’LER VE ELEKTRONIK TICARET.....................
2.3. KOBI’'LERIN E-TICARETE GECMEYE KARAR VERMESI..............

2.3.1. Miisteri Profilinin Elektronik Ticarete Uyumu.........................
2.3.2. Uriinlerin Elektronik Ticarete Uyumu..................c..coeuvivnnnnn.
2.3.3. Tedarik Zincirinin Elektronik Ticarete Uyumu........................
2.3.4. Orgiit Yapisimin Elektronik Ticarete Uyumu...........................
2.3.5. Teknik Alt Yapinin Elektronik Ticarete Uyumu.......................

2.4. KOBI’LERIN ELEKTRONIK TICARETE UYUM SURECI................

2.4.1. Organizasyon Yapisinda Gerekli Degisikliklerin Yapilmasi.........
2.4.2. 1s Siireclerinin Doniisiimiiniin Gergeklesmesi..........................
2.4.3. Miisteri Profilinin Belirlenmesi.......................oooii,
2.4.4. Sirket Calisanlarinin Elektronik Ticarete Gecise Hazirlanmasi.....
2.4.5. B2B Tipinde Bir Yap1 Hedefleniyorsa, Diger Isletmeler

ile Uyumun Saglanmast...........oveeiiiiiiiiiiiiiiiiin e,
2.4.6. Teknik Altyapinin Hazirlanmasi..............coooeviiiiiiiiiinnnn..
2.4.7. Para Akisinin Belirlenmesi.............cooooiiiiiiiiiiiiiii
2.4.8. Islevlerin Belirlenmesi..............ccoooviiiiiiiiiiiniii,

2.5. KOBI’LERIN ELEKTRONIK ORTAMA GECIS DONEMI..
2.6. ELEKTRONIK ORTAMIN SAHIP OLMASI GEREKEN OZELLIKLER....
2.7. SURECLERDE CIKABILECEK PROBLEMLER

2.7.1. Esneklik ve Cabuk Tepki Verebilmenin Saglanamamasit............
2.7.1.1. Yapisal Esneklik............ooooiiiiiii
2.7.1.2. Orgiitsel ESnekIiK...........c.oouiiuiiiiiiiiiiiiiieieiei
2.7.1.3. Stratejik Esneklik............ooo

2.7.2. Hukuki Problemler. ..o

1i

34

35

35
36

37

37
38
39
40
40
41
42
43

44
49
53
54
55
55
56
57
57
58
58
59
59

60
60
61
61
62
64
65
66
66
68
68
68



2.7.3. Stok Sikintis1 ve Tedarik Siirecinde Yasanabilecek Problemler.....
2.7.4. Uriin Anlasmalari, Geri ladeler.....................ccocoeiiiiiiiini,
2.8. ARASTIRMA ORNEGI 1: “OZDEN ELEKTRIK”....................coeie,
2.8.1. Klasik Ticarette Yiiriittiikleri Yapi........c.ooooviiiiiiiiiiiiiiiinin..
2.8.2. Ozden Elektrik’i Elektronik Ticarete Gecmeye Yonelten Faktorler..
2.8.2.1. Depo-Stok Maliyetlerinin ve Takibinin Yarattigi Maddi
ve Zamansal YUK.........oooi i
2.8.2.2. Yeni Bir Sube ya da Bayi A¢manin Getirdigi Maddi
Yiike Karsin Elektronik Ticaretin Daha Diisiik Yatirim
Maliyeti OImast ......o.oviueiiii i
2.8.2.3. Isletmeyi Hantal Yapisindan Cikarmak............c.c.cccoevevenen.e.
2.8.2.4. Ulasilan Miisteri Kitlesini Arttirmak..........cccceeevveernieennneen.
2.8.2.5. Mevcut Yapilan ile Elektronik Ticareti Birlestirerek Daha
Olgiilebilir Olmak ve Kurumsallasmay1 Gerceklestirmek................
2.8.3. Elektronik Ticarete Hazirlik Donemi................oooooiiiiiiiin.
2.8.4. Elektronik Ticarete GeCIS.......ovvurernitiiiiiiitiiiiaiiieiiieaaenns
2.8.5. Elektronik Ticarete Gectikten Sonra Yasanan Problemler ve
Goriilen Faydalar. ..o
2.9. ARASTIRMA ORNEGI 2: “WWW.SHOBBO.COM”.............ccueennn..
2.9.1. Orgiit Yapus... PN
2.9.2. Yonetimsel Faahyetler
2.9.3. Yasanan Problemler...
2.9.4. Elektronik Ticarette Basarl ..................................................

il

69
69
70
72
72

73

74
74
75

76
76
77

78
80
81
82
82
84

85

88



TABLO LiSTESI

Sayfa No.

Tablo1 : Tirkiye'de KOBI’lerin 1992 ve 2001 Yillarina Gore Imalat
Isletme DeGerleri.....ccouiiiiiiiiieeiiie et 5
Tablo 2 : Tiirkiye’de Internet Kullantmindaki Artis...........cccevevevevnnnn... 46
Tablo3 : Tirkiye’de ADSL Kullanict Sayisi.......ccccceeevvieeeiieenciieenieens 47
Tablo4 : Tirkiye’de ADSL Penetrasyon Orani........cccccceeeevvveencnveennnenns 47
Tablo5 : Ulkelere Gore Toplam Internet Kullanicisi Sayisi................... 48
Tablo 6 : Istanbul’da isletmelerin Teknoloji Kullanim Degerleri........... 50
Tablo7 : Izmir’de Isletmelerin Teknoloji Kullanim Degerleri............... 51
Tablo8 : Ankara’da Isletmelerin Teknoloji Kullanim Degerleri............ 52

iv



SEKIL LISTESI

Sayfa No.
Grafik 1 : internet Kullanmiminda Ik 20 Ulke.................ocooeiiiinnin, 45
Grafik 2 : istanbul’da Isletmelerin Teknoloji Kullanim Oranlart.................. 50
Grafik 3 : izmir’de Isletmelerin Teknoloji Kullanim Oranlart...................... 51
Grafik 4 : Ankara’da Isletmelerin Teknoloji Kullanim Oranlart................... 51
Grafik 5 : 2001 Y1l Ulkeler Bazinda Internet Kullanimi ve Elektronik
Ticaret Oranlari..........occeoiieiiiiiniiiieieeee e 53
Sekil 1  : Temel Iliskileri iceren Web Tabanli Ticaret Modeli............... 63



ABD
ADSL
ARPA
ASO
B2B

B2C
B2G
Cc2C
CSNET
EARN
EDI
E-Ticaret
ETIK
HTML
iTO
KOBI
KOSGEB

NFSNET
No.
ODTU
OECD
OSYM
POS

S.
SME

SSK

T.C.
TCP/IP
TDK
TUBITAK
TUVAKA

UN/EDIFACT

VPOS
WWW

KISALTMALAR

Amerika Birlesik Devletleri

Asymmetric Digital Subscriber Line

Advanced Research Projects Agency

Ankara Sanayi Odast

Business to Business

Business to Customer

Business to Government

Customer to Customer

Computer Science Research Network

European Academic And Research Network
Electronic Data Interchange

Elektronik Ticaret

Elektronik Ticaret Kurulu

Hyper Text Markup Language

Istanbul Ticaret Odas1

Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletme

Kiiciik ve Orta Olcekli Sanayi Gelistirme ve Destekleme Idaresi
Bagkanligi

National Science Foundation Network

Numara

Orta Dogu Teknik Universitesi

Organisation for Economic Co-operation and Development
Ogrenci Secme ve Yerlestirme Merkezi

Point Of Sale

Sayfa

Small and Medium Enterprise

Sosyal Giivenlik Kurumu

Tiirkiye Cumhuriyeti

Transmission Control Protocol/ Internet Protocol
Tiirk Dil Kurumu

Tiirkiye Bilimsel ve Teknoloji Arastirma Kurumu
Tiirkiye Universite ve Arastirma Kurumlari Ag
United Nations Economic Commission for Europe
Virtual Point of Sale

World Wide Web

vi



GIRIS

Kiiresellesen diinyada ticaret iilkelerin sinirlarin1 agmis, diinya capinda yapilan
bir faaliyete doniismiis durumdadir. Ozellikle teknolojinin geldigi son noktada yasanan
tim gelismeler diinya c¢apinda hemen duyulmakta ve tiiketicilerin begenisine
sunulmaktadir. Bu durum ticari faaliyetler yiiriitmekte olan isletmelerin de tiiketici

egilimlerine uygun olarak faaliyetlerini gelistirmelerini gerektirmektedir.

Ozellikle bu asamada isletmelerin karsisina ¢ikan en 6nemli ¢oziimlerden bir
tanesi olan elektronik ticaret, piyasadaki payim giderek arttirmaktadir. Yayginlagsmasi
ile beraber toplumda gerek ekonomik, gerek sosyal, gerekse de hukuksal olarak pek ¢ok
etki yaratmaktadir. Bu durumda dogal olarak isletmeler kendilerine “Acaba elektronik

ticarete gecmeli miyim?” sorusunu sormaya baslamaktadirlar.

Bu calisma eletronik ticaretin isletmeler i¢in ne kadar 6nemli oldugunu ve
zaman icerisinde elektronik ticarete gecisin muhakkak yapilmasi gerektigini ©ne
siirmekte ve incelemektedir. Esas olarak, ozellikle belirli bir marka giiciine sahip
olmayan, elektronik ticaret ile piyasada daha kolay gelisebilecek, biiyiik isletmelerin
disinda kalan kiiciik ve orta biiyiikliikteki isletmelerin, yani KOBI'lerin, elektronik
ticarete hangi kosullar altinda ge¢melidirler sorusuna cevap aramaktadir. Bunu ortaya
koymak icin Birinci Boliimde, KOBI ve elektronik ticaret kavramlarimin tanimlari
verilmekte, KOBI'lerin 6zellikleri ve genel sorunlari incelenmekte, elektronik ticaretin

tarihi, yapis1 ve Ozellikleri ele alinmakta, avantajlar1 ve dezavantajlari incelenmektedir.

Ikinci Boliimde, KOBI'lerin elektronik ticarete gecmeleri icin sahip olmalar
gereken oOzellikler, yapmalari gereken degisiklikler ve bu gecis siirecinde
yasayabilecekleri problemler ele alinmistir. Bu problemlere karsi iiretilebilecek
¢oziimlere yer verilmistir. Elektronik ticareti aktif olarak kullanan iki KOBI'nin yapusi,
elektronik ticaret gecis siirecleri incelenerek elde ettikleri sonuglar ortaya konulmustur.
Bu bulgular 1s18inda 6zellikle KOBI'lerin, sartlar1 ve 6zellikleri uygun ise, elektronik

ticarete gecmelerinin gerekliligi savunulmustur.



BIRINCIi BOLUM
TANIM VE KAPSAM

1.1. KOBI’LER VE ELEKTRONIK TiCARET

Giiniimiizde kiiciik ve orta biiyiikliikteki isletmeler gerek iilkemiz gerekse de
kiiresel capta biiyiik 6nem tasimaktadir. Bu 6nem c¢ogu isletmenin siniflandirildigi
takdirde, kiiciik ya da orta biiyiikliikkte olmasindan kaynaklanmaktadir. Dolayist ile

gerek ekonomik gerekse ticari anlamda KOBI tanimi ¢cok 6nemlidir.

Aym sekilde ozellikle teknolojik gelismeler 15181 altinda pek ¢ok isletmenin
aktif olarak kullandig1 ya da kullanmaya hazirlandigi, bazi isletmelerin de kuruluslari
itibariyle yiiriitmeye basladiklar bir faaliyet olan Elektronik Ticaret de giderek artan bir

Onem tagimaktadir.

Ozellikle tiiketicilerin ihtiyac duyduklar iiriinlere son derece hizli ulagsmak
istedikleri bir ortamda bunu saglayabilecek bir yetenek olarak ortaya ¢ikan Elektronik
Ticaret aym1 zamanda giderek rekabeti siirdiirebilmek i¢in kullanilan unsurlardan bir

tanesi olmaya baglamistir.

Bu nedenle bu iki kavrami da tanimlamak oldukca 6énemlidir. Aym sekilde bu

kavramlarin sinirlarinin belirlendigi kosullar da sonderece onemlidir.
1.2. KOBI’LER VE KOBI’LERIN ONEMI

Ulkelerin ekonomik yapilarini olusturan pek ¢ok unsur vardir. Bu unsurlarin en
onemlilerinden bir tanesi de isletmelerdir. Isletmeler barindirdiklar1 calisanlar,
tirettikleri hizmetler nedeniyle iilkelerin ekonomilerindeki dinamik gii¢lerdir. Elbette

isletmeleri c¢esitli Olgiitleri goz onitinde bulundurarak siniflara ayirmak miimkiindiir. Bu



sayede llkeler kendileri icin son derece onemli olan bu yapilari ayakta tutabilmek ve

ihtiyaclarim giderebilmek i¢in ¢coziimler iiretip, onlarin giiclenmelerini saglayabilirler.

Dogaldir ki baz1 isletmeler digerlerine nazaran daha iiretkendir. Daha fazla
calisan barindirir ve yaptig islerle paralel olarak gelir ve harcamalar diger isletmelere
gore daha fazladir. Yine ayni nedenlerden dolayr diger isletmelerden daha farkli

problemler ve sikintilar ile kars1 karsiya kalirlar.

Aym sekilde bazi isletmeler de gerek calisan sayis1 bakimindan gerekse de
varliklarini siirdiirebilmek icin kullanmakta olduklar1 sermaye miktar1 agisindan bazi
stirlarin icerisinde bulunurlar. Ulkeler de bu isletmelere giiclenmeleri ve biiyiimeleri

icin, dogaldir ki, daha farkli imkénlar sunar ya da sunmalidirlar.

Elbette isletmeleri farkli farkli kistaslara gore de siniflandirabiliriz, ancak bu
konudaki genel yontem isletmeleri ¢alisan sayilar1 ve yillik bazda yaptiklari cirolarina
gore siiflandirmaktir. Bu kistaslar konusunda farkli kurumlarin farkli degerleri
bulunmaktadir. Ancak genel olarak kiiciik ya da orta biiytikliikteki isletmeler icgin

verilen degerler birbirleriyle ortiismektedir.

Isim olarak kiiciik ya da orta biiyiikliikte olarak anilmalarina karsin bir iilkenin
ekonomisinde kisaca KOBI olarak adlandirdigimiz isletmelerin &nemi biiyiiktiir.
Ulkelerde biiyiik 6lcekli isletmelerden cok daha fazla KOBI bulunmasi nedeniyle de
onemleri goz ard1 edilemez. Pek c¢ok gelismis ya da gelismeye devam eden
ekonomilerde dahi KOBI’ler, ekonomik kalkinmada cok oOnemli bir rol

oynamaktadirlar.

Ekonomisi hala gelismekte olan iilkemizde de KOBI’lerin 6nemi bilinmekte ve
gelisimleri icin planlamalar yapilmaktadir. Ozellikle Avrupa Birligi calismalari ile
beraber pek ¢ok yeni imkdn KOBI’lerin kullanimma acilmaktadir. Tiim bu yeni
olanaklara ve yardimlara ragmen KOBI'lerin hali hazirda pek g¢ok problemi

bulunmaktadir.

Kiiresellesen diinyamiza bir isletmenin, ya da KOBI’nin, rekabet ortami artik

sadece yerel ve mahalli degildir. Giiniimiizde irili ufakli pek ¢ok rakip firma, sadece



iilkedeki diger sehirlerden degil diinyanin farkli yerlerinden, bir KOBI’nin hitap ettigi
pazara ortak olmaktadir. Bu durum tiim isletmeleri yenilikler yapmaya ve rakiplerinin
bir adim Oniine ge¢gmek icin ciddi hamlelere zorlamaktadir. Dogal olarak gerekli
yenilikleri  gerceklestiremeyen ve hedef pazardaki tiiketicisinin ihtiyaclarim

belirlemekte zorlanan isletmeler de zaman icinde elenmek zorunda kalmaktadir.

Bu nedenledir ki KOBI’lerin rekabet kuvvetlerinin arttirilmasi gerekmektedir.
Bunun yolu da KOBI’lerin rakipleri ile aym kosullara gelerek es deger ozellikler
tizerinde rekabetlerine devam etmelerinin saglanmasidir. Bunu saglamanin yolu da
finansal, teknolojik ve orgiitsel acilardan KOBI’lerin problemlerinin ¢oziilmesi
gerekmektedir. Devlet politikalari, tesvik ve fonlar, Avrupa Birliginin getirdigi imkanlar

ve teknolojik imkanlarin KOBI’lere tamitilmas1 gerekmektedir.

KOBTI’lerin Tiirkiye’deki isletme sayisna bakildiginda oranlari oldukga
yiiksektir. Sadece sayica degil, istthdama oranlar1 da yiiksektir. Bu nedenle sosyal
yasamui da etkilemektedir. Biiyiik isletmelerin ihtiyaclar1 dogrultusunda yerlesmelerinin

aksine KOBI’ler genis bir alana yayilmis durumdadirlar.’

Biiylik isletmeler ulagimin kolay oldugu, hammaddeye, limanlara, alicilara
kolay ulasabilecekleri, enerji ve is giicliniin ucuz oldugu bir bagka degisle ekonomik ve
pratik olarak kendilerine fayda saglayan yerlerde bulunurlarken, KOBI’ler iilkenin

tamamina dagilmis bir sekilde fayda yaratmaktadir.

! Tahir Akgemci, “Kobi’lerin Temel Sorunlar1 Ve Saglanan Destekler”, KOSGEB Yaywlari, Haziran 2001,
http://www.kobinet.org.tr/hizmetler/bilgibankasi/ekonomi/docs/TA.pdf (2 Ocak 2008), s. 65.



Tablo 1
Tiirkiye’de KOBI’lerin 1992 Ve 2001 Yillarina Gore imalat isletme Sayilan

CALISAN SAYISINA -
GORE OLCEK ISLETME SAYISI CALISAN SAYISI (000) KATMS(;)LESEIR ABD
KATEGORISi

1992 2001 1992 2001 1992 2001

lile9 186900 199737 523117 500738 2874 1632

10 ile 49 7970 7260 175646 183694 2506 1947

50 ile 249 2434 3127 225650 343023 6678 6187

250 iizeri 795 912 553626 570083 26952 18988

Toplam 198097 211046 1478038 1597538 39011 28754

Kaynak: www.oecd.org/dataoecd/37/37/33705673.pdf, (2 Ocak 2008).

Yapilan arastirmalara gore 2000 yili i¢in yapilan tahminlerde KOBI sektorii
hizmetler dahil toplam iletmelerin %99.8’ini kapsamaktadir. Toplam istihdamin da

%76.7’sini barmdirmaktadir.’

KOBI’ler, bu 6zellikleriyle tiim diinyada oldugu gibi, Tiirkiye’de de biiyiik bir
onem tasimaktadir. Diisiik sermaye miktariyla, el emegi ile ¢alisan, ¢cabuk karar verme
yetenegi olan bu isletmeler, fabrikalardan ufak atolyelere kadar pek ¢ok farkli yontem,

metot ve sekilde g;alhsmalktaldlrlar.3
1.3. KOBI’LERIN TANIMI

Kiiciik isletmeler kolay yonetilebilme 6zellikleri sayesinde olduk¢a dinamik
kararlar verebilen, bu sayede de kolayca yenilik¢i kararlar alabilen isletmelerdir. Bu
yetenekleri onlarin  kosul degisikliklerine kolayca uyum saglayabilmelerini
saglamaktadir. Ancak tiim bu Ozelliklerinin yaninda Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki

isletmelerin bir¢cok problemi de bulunmaktadir.

Ulke ekonomisindeki 6nemleri nedeniyle devletler, KOBI’leri daha giiclii hale

getirebilmek i¢in bir dizi ©Onlem almakta ve bazi1 programlarla bu Onlemleri

2 OECD, Tiirkiye’deki Kiiciik Ve Orta Olcekli isletmeler Mevcut Durum Ve Politikalar, s.24.
? flhan Uludag ve Vildan Serin, Tiirkiye'de Kiiciik ve Orta Olgekli isletmeler, istanbul: ITO Yayinlari, No.
1990725, 1990, s.14.




desteklemektedir. KOBI’lerin yasadig: problemlerin saglikli bir sekilde tespit edilmesi,
yapilan tespitler sonucunda gerekli onlemlerin alinmasi ve destek planlarinin ortaya
cikarilabilmesi ic¢in Oncelikle kiiciik ve orta biiyiikliikteki isletmeler ile kimlerin
kastedildiginin acikca ortaya konmasi gerekmektedir. Bu da KOBI’lerin tanimlanmasi

ve siiflandirilmasinin 6nemini bir kez daha ortaya koymaktadir.

Ancak bu konu oldukg¢a tartismali bir konudur. Farkli kurumlarca farkli
tanimlamalar ortaya atilmistir. Hepsi genel olarak ayni1 anlami tasisa da sayisal degerler
acisindan farkliliklar icermektedirler. Tanimin kapsamini giren basit bir mahalle
bakkalindan, imalat sektoriine kadar pek cok isletme KOBI olarak kabul edilebilir.
Ancak tiim isletmeleri géz Oniinde bulundurdugumuzda hangi isletmelerin kiigiik ya da

orta biiyiikliikte oldugunun belirlenmesi oldukc¢a onemlidir.

Mevcut bulunan devlet tesvikleri, finans kurumlarinin hazirladiklar1 imkanlar
ve yasal mevzuata bagl olarak belirlenen sorumluluklarin hangi isletmeler icin gecerli

oldugunun bilinmesi gerekmektedir.

KOBI'leri tanimlayabilmek igin bircok kistas kullanilmaktadir. KOBI tanimini
etkileyen belli bash faktorler asagidaki gibi siralanabilir:

- Zaman,

- Ekonomik diizey,

- Sanayilesme diizeyi,

- Kullanilan teknoloji,

- Pazarin biiytiklugi,

- Faaliyette bulunulan is kolu,
- Kullanilan iiretim teknigi,

- Uretilen malin 6zellikleri,

- Personel sayist,



- Kurulus ve arastirmalar.*
1.3.1. Tiirkiye’nin KOBI Tanim

KOBI’lerin 6nemine karsin, gerek iilkeler bazinda gerekse de kurumlar bazinda
kabul goren genel bir tanimlama yoktur. Yapilan tiim tamimlamalar kurumlarin

kendilerini ilgilendiren kistaslar1 temel almaktadir.

Tiim bu ozelliklerden otiirii KOBI tanimi hukuki bir anlamdan ziyade
ekonomik bir anlam tasimaktadir. Ancak tiim KOBI tanimlamalar1 incelendiginde
goriilen ortak ozellik tamimlama yapilirken kabul edilen en onemli kistasin istihdam

edilen ¢alisan sayisi ve cirolar1 oldugu goriilmektedir.

Tiirkiye’deki KOBI’leri anlayabilmek icin o6zellikle KOBI'lere yonelik

calismalarda bulunan kurumlarin yapmis olduklar1 tanimlamalar1 incelemek gerekir.

Ankara Sanayi Odasi’na (ASO) gore 1-9 isci calistiran isletmelere mikro
isletme, 9-50 isci calistiran isletmelere kiiciik isletme, 50-250 isci calistiran isletmelere

de orta ol¢ekli isletme denir.’

KOSGEB’e gore 1-50 arasinda isci calistiran sanayi isletmeleri kii¢iik olcekli
sanayi isletmeleri, 51-150 arasinda is¢i calistiran sanayi isletmeleri de orta Olcekli

sanayi isletmeleridir.®

Istanbul Ticaret Odasi’na (ITO) gore, bilyiik isletmeler 25’ten ¢ok isci istihdam

eden kuruluslar, kiiciik isletmeler ise 25 veya daha az isci istihdam eden kuruluglardir.”

Sanayi ve Ticaret Bakanligi’na gore 1-9 kisi calistiran isletmeler kiigiik
isletmeler, 20-99 kisi calistiran isletmeler orta dlgekli isletmeler, 100 ve iizerinde kisi

calistiran isletmeler ise biiylik olcekli isletmeler olarak degerlendirilmistir.8

* Akgemci, s.7.

> Zafer Caglayan, Tiirkiye’de KOBI Anlayisimn Diinii Bugiinii Gelecegi, Ankara: ODTU Kiiltiir Merkezi
Yayinlari, 2000, s.43.

® Muammer Tekeoglu, Krizden Cikista KOBi’lerin Yeniden Yapilanmasi ve 2000’li Yillar icin Degisim
Stratejileri, Adana: Cukurova Universitesi Yayinlari, 2000, s.75.

" Tamer Miiftiioglu, Tiirkiye’de Kiiciik ve Orta Boy isletmeler Sorunlar Oneriler, Ekonomik ve Sosyal
Arastirmalar, Ankara: Turhan Kitabevi, 1998, s.138.



Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi’ne gore 50 kisiye kadar isci calistiranlar
kiiciik boy isletmeler, 51-99 isci calistiranlar orta boy isletmeler, 100’den fazla isci

calistiranlar da biiyiik dlgekli isletmeler olarak adlandiriimaktadir.’

18.11.2005 tarihli Resmi Gazete’de, donemin Bakanlar Kurulu tarafindan
¢ikarilan 2005/9617 karar sayili,“Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin Tanimu,
Nitelikleri ve Siiflandirilmasi Hakkinda Yonetmelikte, iki yiiz elli kisiden az yillik
calisan isttihdam eden ve yillik net satis hasilati ya da mali bilangosu yirmi bes milyon
Yeni Tiirk Lirasin1 asmayan isletmeler mikro isletme, kiiciik isletme ve orta

biiytikliikteki isletmeler olarak tanimlanmustir. '
1.3.2. Tiirkiye Disinda KOBI’ler i¢in Yapilan Tammlamalar

Tiirkiye’de oldugu gibi diger iilkelerde de KOBI tanimlamalari farklilik
gostermektedir. Yine Tiirkiye’de oldugu gibi, yurt disinda da o6zellikle KOBI'lere
yonelik hizmet veren, planlar ve projeler iireten, destek calismalan yiiriiten kurumlarin
her biri kendi belirledigi kistaslara dayanarak farkli farkli KOBI tanimlamalar1 oraya

cikarmiglardir.

Yabanci kurumlar ile organizasyonlardan 6zellikle Avrupa Birligi’nin yapmis
oldugu calismalar iilkemizdeki KOBI’leri dogrudan etkilemekte; vermis oldugu destek
paketleri KOBI’lerimiz igin biiyiik imkanlar yaratmaktadir. Avrupa Birligi’nin 6 Mayis
2003’te yaptig1 aciklamaya gore mikro 6lgekli isletmeler 10 kisiden az personele sahip,
yillik cirosu 2 milyon avronun altinda olan isletmelerdir. Yine aymi tanimda kiiciik
Olcekli isletmeler personel sayist 50’nin ve yillik cirosu 10 milyon avronun altinda olan
isletmeler olarak belirlenmistir. Orta 6lgekli isletmelerin ise personel sayisinin 250’nin

altinda, yillik cirosunun da 50 milyon avrodan az olmasi gerekmektedir.''

8 Sefik Yildizeli, Tiirkiye’de KOBI Anlayisinin Diinii Bugiinii Gelecegi, Ankara: ODTU Kiiltiir Kongre Merkezi,
2000, s. 30.

® Canan Cetin, Yeniden Yapilanma Girisimcilik Kiiciik ve Orta Boy isletmeler ve Bunlarin Ozendirilmesi,
Istanbul: Der Yayinlari, 1996, ss.51, 52.

10 KOSGEB, Kobi Tanimu (18.11.2005 Tarih ve 25997 Sayili Resmi Gazete),
http://destek.kosgeb.gov.tr/kobitanim/KobiY onetmelik.aspx (2 Ocak 2008), s.1.

“European Commission, SME Definition,

http://ec.europa.eu/enterprise/enterprise _policy/sme_definition/index_en.htm (2 Ocak 2008), s.1.




1.4. KOBI’LERIN GENEL SORUNLARI

Ticaret ortamu siyasi ve politik, ekonomik ve teknolojik gelismeler gibi pek ¢cok
etken nedeniyle siirekli degismektedir. Bu dinamik yapi isletmelerin yeniliklere acik ve

gerekli degisikliklere uyum saglayabilecek kadar esnek olmalarini gerektirir.

Yine aym sekilde 6zellikle teknolojik gelismeler sayesinde olusan yeni kiiresel
rekabet ortami, siirekli yeni projeler gelistirmek ve yenilikleri takip etmeyi tiim
isletmelerin sahip olmasi gereken bir yetenek haline getirmistir. Tiiketicilerin talepleri
ve egilimleri de ayni etkenlerden otiirii degismektedir. Ozellikle gelisen teknoloji,
tilketicilerin bilgi, iiriin veya hizmeti en az bekleme siiresiyle, hatta hi¢ beklemeden, en
ucuz sekilde talep etmelerine yol agcmistir. Elbette bu tipte bir hizmeti devamli
saglayabilmek bir isletme acisindan kolay degildir. Genel olarak saymak gerekirse bu
problemler “Orgiitlenme ve Yo6netim problemleri, Tedarik sorunlari, Uretim yontemleri
ile ilgili sorunlar, Pazarlama yontemleri ile ilgili sorunlar, Finansal yonetim ile ilgili
sorunlar, Muhasebe yonetimi ile ilgili sorunlar, insan kaynaklar ile ilgili sorunlar,

Arastirma ve Gelistirme ile ilgili sorunlar, Karar alma ile ilgili sorunlar”dur."
1.4.1. Orgiitlenme ve Yonetim Problemleri

Orgiitlenme ve yonetim problemleri genis bir konudur. Bir isletmenin 6rgiit
yapisi, zamani geldiginde o isletmenin biiyiimesini, esneklikler gdstermesini, yeniliklere
adapte olabilmesini saglayacaktir. Bu kadar genis bir konuyu tek bashik altinda
toplamak ve detaylara inmeden incelemek yetersiz olacagi icin, isletmelerin orgiitlenme
ve yonetim problemlerini “Planlama diizeyinde problemler, Organizasyon diizeyinde
problemler, Koordinasyon diizeyinde problemler, Kontrol ve denetim diizeyinde

problemler”olarak alt boliimlere ayirarak inceleyebiliriz."?
1.4.1.1. Planlama Diizeyinde Problemler

KOBI’lerde planlama énemli bir alt islevdir. Tiim isletmelerde oldugu gibi

kiiciik ve orta biiyiikliikteki isletmeler de hedeflerine ulagmak i¢in nasil bir yol

12 Akgemici s.5.
13 Akgemci, s.22.



izleyeceklerini belirlemeye calisirlar. Dogal olarak da bu hedeflere ulasabilmek icin

cesitli planlara ihtiyac duyarlar.

Bu asamada ihtiya¢ duyulan planlama, belirlenen amaglara nasil ve ne zaman
ulasilmasi gerektiginin arastirmasi olarak kabul edilebilir. Tiim isletmeler, “Bir seferlik
veya siirekli planlar, stratejik ve yoOnetsel planlar, kisa, orta ve uzun siireli planlar,

degismez ve degisken planlar, genel veya isletmenin tiim departmanlarn ile ilgili

s 14

planlar” ™ yapmak durumundadirlar.

Planlama belirli bir ama¢ i¢in asagidaki sorulara yanit aranmasi seklinde

aciklanabilir. 15
e Ne
¢ Ne zaman
e Nasil
e Nerede
e Kim Tarafindan
e Neden
e Hangi Maliyetle
e Hangi Siirede

Bu sorulara verilecek yanitlar da yonetici i¢in plami olusturur. Biiyiik
isletmelerde planlama planin kapsadigi siire, igerigi ya da etki alanina gore farkli

seviyelerdeki yoneticiler tarafindan yerine getirilir.

Ulkemizdeki KOBI’leri gozden gecirdigimizde ise, planlama faaliyetlerinin

genel olarak isletme sahibinin ya da yetki sahibi olan diger ortaklar tarafindan

14 Akgemci, s.22.
Y Tamer Kogel, isletme Yoneticiligi, Istanbul: Beta Yayinlari, 9. Basim, Eyliil 2003, s. 124.
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yapildigin1 gorebiliriz. Planlama siirecinin belirli bir kisinin ya da grubun {istiinde
olmasinin da hata paym arttirdig1 aciktir. Dolayisi ile ufak olmanin verdigi esnekligin
yaninda ayni zamanda her konu iizerinde uzmanlik olsun ya da olmasin plan yapmanin

dogurabilecegi hatalar goz ard1 edilmemelidir.
1.4.1.2. Organizasyon Diizeyinde Problemler

Organizasyon ya da orgiitlenme diizeyinde yasanan problemler denilince akla
ilk olarak personel, arag, gere¢, makine, bina, isyeri ya da fabrika faktorleri arasindaki
iliskiler gelmektedir.'® Bu anlamda, orgiitleme “iiretim faktdrlerini sistemli, uyumlu ve
etkili bicimde kullanarak mal ve hizmet iiretmek i¢in insanlarin, iistlendikleri gorevleri
en iy1 bicimde yapmak iizere diizene konmalar1 ve her tiirlii arag, gere¢ ve malzeme ile

donatilmalar1” olarak tanimlanabilir.'’

Orgiitlenmede yapilacak hatalar isletmenin karsisna farkli islevlerinde
cikabilir. Bu hatalar isletmeye esnek olmasi gereken yapisini, unsurlart arasindaki
iliskiyi iy1 kullanamamasi nedeniyle zaman ya da maddi olarak zarar verebilir. Burada
organizasyon yapisindaki hatalar nedeniyle isletmenin hantal bir yapida olmasi ve iyi

bir organizasyon diizeniyle altindan kalkabilecegi islere yonelememesi anlatilmaktadir.

Ancak KOBI’lerin yapilar1 geregi ufak olmalari, orgiitlenmenin biiyiik
isletmelere nazaran daha kolay olmasim saglayabilir. Buna ragmen az calisanin olmasi
ve calisma ortaminin i¢c ice olmasi sebebi ile calisanlar arasinda da problemler
yasanabilir. Ozellikle hiyerarsik yapi, seviyeler arasindaki mesafenin olduk¢a kisa
olmas: nedeniyle kolaylikla orgiitsel bir catisma olusabilir. Isletme yoneticisinin
verecegi bireysel kararlar da ¢alisanlar arasindaki gerilimi artirabilir. Bu nedenle isletme

sahibi ya da idarecisinin orgiit yapisina ¢zellikle dikkat etmesi gerekmektedir.

16 Akgemci, s.23.
17 Akgemci, s.23.
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1.4.1.3. Koordinasyon (Esgiidiimleme) Diizeyinde Problemler

Koordinasyonu “Belli bir amaca ulasmak i¢in tiirlii isler arasinda iligki, diizen
ve uyum saglama” seklinde tanimlayabiliriz.'® Dolayist ile tiim isletmelerde oldugu gibi
KOBI’lerde de diizen ve uyum oldukca ©nemlidir. Isletmenin tiim islevlerinin

planlandig: sekilde siirdiiriilmesi icin uyum gereklidir.

Gerek calisanlar gerekse de departmanlar arasida yasanabilecek
uyumsuzluklar, iglevlerin belirli asamalarda tikanmasina, yapilmamasina yol agabilir.
Aymi sekilde kisiler ya da ekipler arasida ki rekabet ve gruplagmalar olugsmasina bu da
isletmenin yersiz yere problemler yasamasina yol acabilir. Bu durumun engellenmesini

saglamak da dogal olarak yoneticilere kalmaktadir.

Ancak calisanlar, departmanlar ya da islevler arasinda olusabilecek bu tip
problemleri c¢ozmek yerine, problemler olusmadan evvel gerekli koordinasyonun
saglanmas1 ilerde zor durumlara diisiilmemesine yardimci olacaktir. Dolayisi ile
yoneticinin Ozellikle organizasyonuna yakin olmasi, gelismeleri yakindan takip ederek

ortaya cikabilecek problemleri 6nceden gorebilmesi hayati derecede 6nemlidir.
1.4.1.4. Kontrol ve Denetim Diizeyinde Problemler

Isletmeler icin amaca ulasmada planlama yapmanin 6nemi biiyiiktiir. Ancak
hedefe ulasmak icin yapilan planlamanin ve yine belirlenen zamanlamaya gore
bulunulmasi gereken noktanin uyusup uyusmadigr da kontrol edilmelidir. Dolayisi ile
Kontrol ve Denetimi, yapilmis planlara uygun sekilde hareket edilip edilmediginin

tespiti, hedeflenen nokta ile bulunan noktanin kiyaslanmasi olarak aciklayabiliriz.

Kontrol ve denetim sayesinde plana uymayan islevlerin diizeltilmesi miimkiin
olacag gibi, biiyiik miktarlarda zaman ve maddi kayba ugramadan geri donme sans1 da

olacaktir.

Kontrol ve denetim dogal olarak sadece planlar ile islevlerin kiyaslanmasi

seklinde yapilamamaktadir. Isletmenin personel ve orgiit yapisi, iiretimi, satin alma ve

'8 Tiirk Dil Kurumu, Tiirkge Sozliik, www.tdk.gov.tr (2 Ocak 2008).
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satig faaliyetleri, rakiplerin durumu, muhasebesi gibi unsurlarda kontrol ve denetime
konudurlar. Isletmeler bu denetimleri finansal kontrol teknikleri, raporlar ve biitceler

araciligiyla yapabilirler.'’

1.4.2. Tedarik Sorunlar

Tiim isletmelerde oldugu gibi, KOBI’lerde de tedarik siirecinin en uygun
sekilde islemesi, isletmenin hayati fonksiyonlarindan bir tanesidir. Biiyiik isletmelere
nazaran KOBI’lerin satislar1 ve satin almalar1 daha diisiiktiir. Bu durum da KOBI’ler
tedarik siirecinde tedarikg¢ilere baghdirlar.

Bu durum 6zellikle tedarik zincirindeki se¢eneklerin sinirli oldugu durumlarda
tedarik¢i firmanin eline biiylik bir firsat vermekte ve alis verisi biiyiik oranla kendi
isteklerine gore yonlendirebilmektedir.

Biiyiik sirketler, istedikleri zaman istedikleri miktarda siparis verebilirken, bir
KOBI piyasanin durumuna gore bekletilebilmektedir. Ayn1 kosul fiyatlandirmada da
boyledir. Biiyiik isletmeler toplu ve biiyiik miktarlarda alim yaptiklar i¢in fiyatta da
avantaj saglarken, KOBI'ler 6deme de dahil pek ¢ok konuda problemler
yasayabilmektedirler.

1.4.3. Uretim Problemleri

Uretim de gelistirme, finans, tedarik, kalite ve personel ile ilgili problemlerle
birlikte, tiim yonetimsel problemlerden etkilenmektedir. Uretimde kullamlacak
malzemelerin tedarikciden temin edilmesinden finansmanina, iiretimde c¢alisacak
personelin temininden egitimine ve idaresine ya da iiretimde kullanilacak teknolojinin
belirlenmesinden iiretim kalitesine kadar dikkat edilmesi gereken pek c¢ok unsur
bulunmaktadir.

Aym sekilde iiretimin ne zaman baglayacagi ya da durdurulacagi, ne zaman
hizlandirilmast gerektigi ya da yavaslatilacagi gibi konularda isletme yoneticisinin
almas1 gereken kararlardan olacaktir. Gelebilecek siparis iptalleri iiriinlerin elde
kalmasina yol acabilecegi gibi, calisan, malzeme ve hammadde gibi sikintilar nedeniyle

siparislerin karsilanamama durumlari da yasanabilir.

19 Akgemci, s.26.
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Dolayist ile iiretimi olusturan unsurlarin bir tanesinde yasanabilecek bir
problem tiim iiretimi etkileyebilir. Ozellikle kiiciik isletmelerde iiretimde kullanilmakta
olan yogun emek diisiiniildiigiinde, iiretim siirecinde ¢alisan personelin idaresi de dahil
pek c¢ok unsurun Ozenle izlenmesi gerekmektedir.20 Teknoloji alaninda iiretimin
yapildig: isletmelerde de is icin gerekli yeterlilige sahip personelin barindirilmasi ya da

egitilmesi iiretim siireci icin olduk¢a onemlidir.
1.4.4. Pazarlama Yontemleri ile ilgili Problemler

Bir isletmenin dogal olarak en 6nemli amaglarindan bir tanesi, iirettigi tiriinii,
hizmeti ya da bilgiyi satabilmektir. Bu durum KOBI’lerde de farkli degildir. Dolayisi ile
her isletmenin sahip oldugu hedef kitle ya da hedef pazar kavramlar1t KOBI’ler igin de

cok onemlidir.

Bu noktada devreye pazarlama kavrami girmektedir. Pazarlama faaliyetlerini
KOBT’lerde genellikle isveren ya da ortaklar yiiriitiir. Hali hazirda bulunan bir pazara
girmek ya da yeni miisteriler gelistirmek i¢in 6zel departmanlar, pazarlamada uzman

personel her isletmede bulunmayabilir.

Aymi sekilde, pazarlama faaliyetlerini yonlendirmek icin pazar arastirmalar ya
da pazar stratejileri de her KOBI tarafindan gelistirilememektedir. Pazarlama
faaliyetlerini yukarida belirtildigi gibi yiiriitmekte olan isletmelerde sadece kisisel
gozlemlerden yararlanilir. Dolayisi ile bu tiir igsletmelerde yapilacak yanlis bir gbzlem

biiyiik rekabet ortaminda KOBI’yi zor durumda birakabilir.?!

KOBI'ler eger yapilari da miisait ise ve ihtiyac duyuyorlarsa pazarlama
departmanlar1 olusturmali, ve pazarlama faaliyetlerini bu departmanlar araciligiyla,
cesitli aragtirmalar, istatistikler dogrultusunda yapmalidirlar. Yonetimin de bu konuda

pazarlama ile ilgili olarak gorev yapanlara serbestlik tanimasi, pazarlama faaliyetleri

20 Akgemci, s.27.
2! Akgemci, s. 28.
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acisindan oldukca onemlidir. Ancak pek cok ufak isletme de bu tip kararlarda isletme

sahibi biiyiik oranla kararlara miidahale etmekte ya da yonlendirmektedir.*
1.4.5. Finansman ile Tlgili Problemler

Isletmelerin problemleri ile ilgili belki de ilk akla gelen problemlerden bir
tanesi Finansman problemleridir. Finansman kelime anlami ile “Bir girisime
isleyebilmesi, gelisebilmesi icin gereken para ve krediyi saglama isi” seklinde
aciklanabilir.> Terimin aciklamasindan da anlasilabilecegi gibi, bir isletmenin

gelisebilmesi i¢in ¢ok 6nemlidir.

Buna ragmen pek cok KOBI’de finansman béliimii bulunmamaktadir. Oysa ki
gerek mevcut sermayenin dondiiriilmesinde gerekse de biiyiime icin gereken
kaynaklarin temini olduk¢a onemlidir. Dogal olarak 2 ya da 3 kisilik bir aile sirketinde
finansman islemleri biiyiik bir sirkette oldugu sekilde islemeyecektir. Ancak isletmenin

boyutu ne olursa olsun finansal kaynaga ihtiyac duyalcalktlr.24

Bu durumda 6z kaynagi yetersiz olan, c¢esitli kredi ve fonlardan
faydalanamayan ve sermaye piyasasina iliskin problemleri olan KOBI’ler uzun vadeli
finansman saglamalarinda kamu sektorii tarafindan destek bulamazlarsa ciddi sikintilar

yalsalyalcalklalrdu.25

1.4.6. Muhasebe Yonetimi ile ilgili Problemler

Pek cok kiiciik isletme de muhasebe kayitlart yasal gerekcelerden Otiirii
tutulmaktadir. Ancak muhasebe kayitlarinin ayn1 zamanda finansal bir altyapiya hazirlik

olarak kullamlabilecedi cogu zaman unutulmaktadir.?

2 Muhittin Simsek, Ekonominin Lokomotifi Kobi'lerin Olmazsa Olmazlari, istanbul: Alfa Basim Yayim Dagitim,
1996, 5.237.
?* Tiirk Dil Kurumu, Tiirkge Sozlik, www.tdk.gov.tr (2 Ocak 2008).
24 .
Akgemci, s. 28.

% Ash Alic ve Yildiz Giizey, Kiiciik ve Orta Boy isletmelerde Teknolojik Gelisme ve izmit Ornegi, Yaym No:
4, Kocaeli: Kocaeli Universitesi Matbaast, s.9.

2 Akgemci, s. 33.
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Aynmi zamanda isletmenin 6l¢iilebilir olmasini saglayan en énemli unsurlardan
bir tanesi de yine muhasebe kayitlar1 olacaktir. Ozellikle bu konuda profesyonel destek
alan isletmeler kanuni a¢idan sorun yasamayacaklar1 gibi, kendi go6zlerinden

kacabilecek pek cok konuda fayda saglayabileceklerdir.

Elbette tiim bu kayitlarin resmi sekilde tutulmasi resmi olarak isletmeyi devlet
oniinde belirli sorumluluklar altina sokabilece§i icinde zaman zaman goéz ardi

edilebilmektedir.

Buna ragmen yonetici ya da isletme sahibi olan kisi isletmesinin mevcut bir
resmini gOrebilmek ic¢in, girdileri ve ciktilart yakindan takip edebilmek icin bu

muhasebe sistemine onem gostermek zorundadir.
1.4.7. insan Kaynaklar ile Ilgili Problemler

KOBI’lerin tanimlanmasinda en ©nemli iki etkenden bir tanesi personel
sayistydi. Isletmenin boyutu her ne olursa olsun islevleri acisindan 6nemi cok biiyiiktiir.
Orgiit yapisina uygun miktarda personel calistirip, yonetilmesi gerekmektedir. Ozellikle
pek c¢ok isletme de oldugu gibi el emegi gibi ustalik gerektiren islevlerde, uygun
personeli elde tutabilmek hayati 6nem tasimaktadir. Bu nedenledir ki, KOBI’ler icin

Insan Kaynaklar1 Yonetimi bilyiik énem tasimaktadur.

Isletmenin hangi kosullarda c¢alisanlar1 aldigi bu calisanlarin = sirketin
hedeflerini paylasip paylasmayacagi, egitim diizeyleri ve egitilebilirlikleri gibi daha pek

cok konu personel alim1 esnasinda géz oniinde bulundurulmalidir.

Bu duruma dikkat edilmemesi, ¢alisan sirkiilasyonunun artmasina yol acabilir.
Bu durumda emek ve para harcanan personelin, belirli bir siire sonra ayrilmasi
isletmeye biiyiik bir zarar verir. Ozellikle bu durumun devaml tekrari ciddi bir is giicii

kaybina neden olacaktir.

Aym sekilde mevcut calisanlardan bir kismina kismi ya da tam anlami ile
bagimlilik olugsmasi halinde, bir baska degisle ¢alisanin ayrilmasi halinde onun yaptigi

isi bir bagkasi tarafindan yerine getirilemiyorsa, bu durum isletme icin ciddi bir risk
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olusturmaktadir. Bu nedenle en kisa siire icersinde o kisinin yanina bir veya birden fazla

kisinin yetistirilmesi de gerekmektedir.

Mevcut calisanlarin elde tutulmasi da bir baska konudur. Ozellikle ustalik
gerektiren isleri yiirliten isletmelerde usta konumundaki calisanin ayrilmasi yerini
doldurulmasinin zor olmasi ya da maliyetinin yiiksek olmasindan otiirii engellenmelidir.
Bunun icin ¢esitli motivasyon unsurlar1 ile berber uygun bir iicret politikasinin da

izlenmesi gerekebilir.

Genel olarak calisanlarin egilimleri biiyiik isletmelerden yana oldugundan

otiirii KOBI’lerin personeli elinde tutabilmesi her zaman kolay olmayacaktir.
1.4.8. Arastirma ve Gelistirme Faaliyetleri ile ilgili Problemler

Giiniimiiz rekabet ortaminda isletmeler, rakipleri ile aralarim1 agabilmek icin
siirekli yenilikler pesindedirler. Biiyiik olgekli isletmeler, yenilikler saglayabilmek icin
cesitli arastirmalar yiirlitmekte, bu arastirmalar i¢in departmanlar olusturmaktadir. Bu
yenilikler, gerek iiriinler ya da hizmetler,de gerekse de yiiriitiilmekte olan faaliyetlerde
yapilabilmektedir. Sonu¢ olarak yeniliklere acik olan isletmeler biinyelerinde
gelistirdikleri yenilikler sayesinde rakiplerine nazaran daha biiyiik bir hizla biiylimekte,

yeni pazara ilk giren olma avantajini tagimaktadir.

“Degisen kosullara uyabilmek i¢in yonetimsel ortamlarda, yeni yontemlerin ve
islemlerin uygulanmasi™’ bir bagka degisle yenilesim ya da innovasyon 6zellikle biiyiik
isletmelerin hayatina girmeye ve onemli bir yer tutmaya baslamistir. Aym sekilde, yeni
iiriinlerin ortaya cikarilmasinda, bu iirlinlerin iiretim siireclerinin gelistirilmesinde

calisan ekipler ve departmanlar da isletmeler icin bilyiik 6nem tasimaya baslamustir..

Ancak bu yenilik ve arastirma calismalarimi pek cok KOBI’de gérmek
miimkiin degildir. Arastirma-Gelistirme departmani kurmak ve bu departmanin iiriin
vermeye baslamasim beklemek pek ¢ok KOBI icin gerek zaman acisindan gerekse de

zaman ag¢isindan miimkiin olmamaktadir.

%’ Tiirk Dil Kurumu, Tiirkge Sozlik, www.tdk.gov.tr (2 Ocak 2008).
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Bu yapilabilse bile, biiyiik isletmeler ile ayni konuda basa c¢ikilmasi pek
miimkiin olmayacaktir. Bu nedenle, KOBI’ler biiyiik isletmelerin iiriinleri ile ilgili
gelistirmelerden ziyada, onlarin iiretmedikleri {iiriinler {izerinde durarak gelistirme

yapmalarinda fayda olacaktir.”®
1.4.9. Karar Alma ile Ilgili Problemler

Isletmeler tiim faaliyetlerini belirli standartlara baglamis olabilirler. Sabit bir
miisteri kitlesine hitap edip, tedarik¢i firmalariyla iyi iliskiler icinde olabilirler. Oyle ki

yonetsel pek cok faaliyetleri rutin islemlere doniigsmiis olabilir.

Buna ragmen bir isletmenin karar vermesini gerektiren durumlar yasanacaktir.
Bu kararlar, isletme i¢in ¢ok basit bir karar da olabilir, isletmenin gelecegi ile ilgili bir
sonugta da dogurabilir. Icerigi ve sonucu her ne olursa olsun, isletmeler yasam siirecleri

boyunca siirekli kararlar verirler.

Karar bir isletme yoOnetiminin bir kavrami olarak “secim”i ifade eder.”’ Bir
isletme karar verdiginde aslinda bir se¢cim yapmis olur. Biiyiik sirketler verecekleri
onemli kararlardan evvel cesitli siirecleri ¢calistirirlar. Secenekler incelenir ve arastirilir.

Alternatifler bulunur ve karar verilir.

Ancak KOBI’lerde siire¢ bu sekilde islemez. Yonetici konumunda ki kisi ya da
isletme sahibi cogu zaman arastirmalar ve istatistiksel verileri olmadan, tecriibeleri ve
icgiidiileri ile karar verirler. Bu durum biiyiik isletmelerin karar alma siire¢lerinden daha
hizli isleyecektir. Bu sayede KOBI’ler olduk¢a dinamik bir yapiya sahiptir. Ancak bu
durumun hata pay1 da daha yiiksektir.

Hata paymin yiiksek olmast zaman zaman yoneticilerin karar almasini
yavaslatmaktadir. Bu da kiicik veya orta boyutlu bir isletmenin en biiyiik
avantajlarindan bir tanesi olan dinamik yap1 6zelligini ortadan kaldirmaktadir. Uygun
zaman da verilecek bir kararin isletmeyi gelistirebilecegi gibi ayn1 sekilde gec verilen

bir karar isletmenin bazi firsatlar1 kagirmasina da yol acabilir.

3 Akgemci, s.36.
* Kogel, s. 76.
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Bu sebeple isletmeler karar verirlerken, tiim segenekleri izlediklerinden emin
olmalidirlar. Eger miimkiinse karar vermeyi belirli siire¢clere ayirarak kolaylastirmalari

uygun olacaktir. Bu siire¢leri
®  Amac belirleme veya sorunu tanimlanmasi
® Amag ve sorunlar irdeleme, oncelikleri belirlemesi
e (oziim alternatiflerini ve segceneklerin belirlenmesi
e Gelistirilen alternatiflerin belirlenmesi
e Secim kriterini belirleme ve secim yapma

seklinde sayabiliriz.® Elbette bu siireclere girerken konuyla ilgili tiim bilgilerin de
toplanmis olmas: verilecek karari, olusturacagi sonu¢ acgisindan olumlu yonde

etkileyecektir.
1.4.10. Teknolojik Problemler

Pek cok isletme teknolojinin kendilerine sundugu imkanlardan ve firsatlardan
yararlanmaktadir. Dogal olarak bu imkanlar1 yeterince kullanamayan isletmelerin,
digerlerine nazaran ciddi dezavantajlar1 olacaktir. Teknolojik alt yapilarim1 gelistirebilen
isletmeler faaliyetlerinde siirat, giivenlik ve pratiklik gibi avantajlar saglarlarken, diger

isletmeler ayn faaliyetleri daha yavas, daha problemli ¢ozebileceklerdir.

Ayni durum KOBTI'ler iginde gecerlidir. KOBI'lerin de teknolojik gelismeleri
yakindan takip ederek, yenilikleri isletmelerine yansitmalar1 gerekmektedir. Ornek
olarak bir lokantanin bankasi ile anlasarak kredi kartlar1 i¢in pos makinesi almasi,
teknolojik bir hamledir. Bu pos makinesine ek olarak birde mobil pos makinesi almasi
ve ev yada is yerlerine servislerde bununla 6deme alabiliyor durumuna gelmesi ise bu

teknolojiyi gelistirmesi manasina gelecektir.

3 Kocgel, 5.80.
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Bu Ornekte de goriilebilecegi gibi, pos makineleri kredi karti kullaniminin
yayginlagsmasi ile birlikte pek cok kiiciik boyutlu isletmede dahi kullanilmaya
baslanmistir. Dolayisi ile artik isletmelerin olmaz ise olmazlarindan bir tanesi olmustur.
Ama tiim teknolojik gelismeler bu kadar kolay sekilde isletmenin biinyesine

oturtulamaz.

Bu teknolojik yap1 6zel bir program ise, bu programin calistirilacagi bilgisayar
ya da sunucun ve ek aksesuarlarinin temin edilmesi gerekmektedir. Boyle bir teknolojik
alt yapimin gerekleri olan yeterlilik sahibi personeli barindirmak, teknik alt yapinin

saglanmasi1 ya da yenilenmesi gibi konular ciddi maliyetler getirebilen bir istir.

Ayni sekilde bu alt yap1 devamlilik gerektiren bir durumdur. Olusturulan alt
yapinin yeni teknolojiler ile siirekli giincel tutulmasi gerekmektedir. Bu durum
KOBTI’ler icin sikinti yaratmaktadir. Ozellikle de finansal acidan sikintilar yasayan

KOBT’lerin bu konuda problemleri olacaktir.

Ayn1 zamanda devletlerin de teknolojik altyap1 konusunda bazi adimlar atmast,
cesitli tegvikler ve fonlar hazirlamasi gerekmektedir. Devletler teknoloji politikalar1
dogrultusunda, isletmeleri bilin¢glendirmeli, kamu/6zel kurum ve kurulus iligkilerini

gelistirmelidirler. 3
1.5. ELEKTRONIK TiCARET

Teknoloji artik hayatin her asamasina girmistir. Insanlar evlerinde dahi
teknolojinin son nimetlerinden faydalanmaktadir. Aymi sekilde teknoloji ticari
isletmelerde de yer bulmustur. Isletmelerin pek cogu faaliyetlerinin tiimiinii ya da bazi

kisimlarini bilgisayarlar ve bilgisayar aglari araciligr ile yiirtitmektedirler.

Artik iletisim ve haberlesme gibi pek cok faaliyet klasik yontemlere karsin
internet ortaminda oldukca ucuza gerceklesmektedir. Yine internet hemen hemen biitiin
bankacilik hizmetleri subeye gidilmeden yapilabilmektedir. Hatta mobil bankacilik ile

sadece cep telefonu araciligiyla dahi pek ¢ok bankacilik islemi yapilabilmektedir.

31 Alic1 ve Giizey, s.10.
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Gelisen teknoloji hayatimiza siirekli yeni kavramlar sokmaktadir. Bu
kavramlarin basinda ‘“elektronik is” gelmektedir. Elektronik is, tiim is siireclerinin
elektronik ortamda yiiriitiilmesi; elektronik iletisim ve bilgisayar sistemleri tarafindan
gerceklestirilmesi olarak tanimlanabilir.** Elektronik iletisim yontemleri pek cok

faaliyetin artik elektronik ortamlarda yiiriitiilmesine imkan vermektedir.

Pek c¢ok islevini elektronik ortamlarda yiiriitmeye baslayan isletmeler, yine
teknolojik imkanlar1 kullanarak, satis ve pazarlama faaliyetlerini de bu ortamlara
tasimislardir. Boylece klasik teknikler ile pazarda rekabete devam eden diger

isletmelere kars1 avantaj elde etmektedirler.

Tiirkiye’de de yiiksek hizli internetin evlere girmesi elektronik ortami aligveris
alan1 olarak kullanan kisilerin sayisinin artmasina yol agcmistir. Bu durum da elektronik

ticaret kavraminin hayatimizin 6nemli bir pargasi haline getirmektedir.

Elektronik ticaret kavraminin detaylarina gegmeden evvel, ticaretin elektronik

ortama ge¢cmesine etken olan degisimleri incelemekte fayda olacaktir. Bunlar
® Bilgi Teknolojilerindeki degisim
e Deger Zincirindeki degisim
e Organizasyon yapilarindaki degisim
e Organizasyonlarda ig gorme usulleri ve sekillerindeki degisim
olarak siralanabilir. >

Gliniimiizde  elektronik ticaret, olduk¢a farkli {riinlerin  satisinda
kullanilmaktadir. Her tiirlii ticari iiriin ile beraber, turizm hizmetleri, bilgi, dokiiman ve

resimler, gibi zengin bir yelpazeye sahiptir.

32 M. Emre Civelek ve Edin Giiglii Sozer, internet Ticareti-Yeni Ekososyal Sistem ve Ticaret Noktalari, istanbul:
Beta Basim Yayim Dagitim A.S., 2003, 5.95.

* Yildiz Y. Giizey ve N. Can Okay, “Elektronik Ticaret Anlaminda Isletme Faaliyetlerinde Internet ve Intranet
Teknolojileri Kullaniminin Isletme Fonksyonlar1 Uzerinde Yarattigi Etkilerin Degerlendirilmesine Yonelik Bir
Arastirma”, Mete Tevetoglu (Ed.), Bilisim Hukuku i¢inde (436-467), Istanbul: Kadir Has Universitesi Yayinlari,
2006 s. 439.
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1.5.1. internet’in Gelisimi

Pek cok bilimsel gelismede oldugu gibi, internetin kesfi de askeri amaclar ile
gerceklesmistir. 1958 yilinda Amerika Birlesik Devletleri'nde kurulan ARPA
(Advanced Research Projects Agency) bir niikleer saldirt gerceklesmesi durumunda
askeri isler arasinda iletisimin kopmamasini engellemek amaciyla bir iletisim agi
yapilandirdi. Bu iletisim aginin 6nemli amaglarindan bir tanesi de belirli bir merkeze
bagli olmadan calisabilmesiydi. Bu sayede agin parcalarindan bir tanesinin ¢dkmesi
gerceklesirse kalan parcalar problem cikmadan iletisime devam edebileceklerdi.

Giinlimiiz interneti de bu temele dayanmaktadir.

1962 yilinda Amerika Birlesik Devletleri Hava Kuvvetleri ayn1 endiselerden
otiiri merkezi olmayan bir bilgisayar agi iizerinde ¢alismaya basladi. ARPA’da bu

projeyi destekledi ve ARPANET projesi olustu.

1969 yilinda ilk fiziksel ag Kaliforniya’da kuruldu. Bu aga 4 ayrn noktadan
baglanildi. 1971 yilinda host sayis1 23 adete cikti ve elektronik posta kullanilmaya
baslandi. Yine aym yilda giiniimiiz internet teknolojisinin temeli olan ve bilgi alis
verisini paketleme adi verilen bir yontem ile saglayan TCP/IP protokolii gelistirildi ve

1973 yilindan itibaren ARPANET te kullanilmaya basland:

1979 yilinda sadece bilgisayar bilimlerinde kullanilmak iizere Bilgisayar
Bilimleri Ag1-CSNET (Computer Science Research Network) kuruldu. 1980 yilinda ise
CSNET ile ARPANET birbirlerine baglandilar. 1982 yilina iki ag arasinda e posta

yollanmaya baglandi.

1983 yilinda ARPANET yerini NFSNET e (National Science Foundation
Network) birakti. Hedefinden saptigim1 diisiinen Amerika Birlesik Devletleri
ARPANET’in gorevini MILNET adli yeni bir projeye verdi.

1984 yilinda Wisconsin Universitesi’nde ilk “Alan Adi1 Sunucusu” gelistirildi.
Bu sayede agda bulunan bilgisayarlara IP numaralarina denk gelecek ve akilda

kolaylikla tutulabilecek isimlerin verilmesi miimkiin oldu.
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1989 yilinda internetteki host sayis1 28000 adete ulagmis oldu. Ancak asil
biiyiik gelismeler bu tarihten sonra yasandi. 1990 yilinda host sayis1 300000’e, haber

grubu sayisi ise 1000’e ulagmusti.

1991 yilinda HTML dokiimanlar1 http protokolii kullanilarak gonderilmeye
basland1 ve “www” arayiizii gelistirildi. 1993 yilinda “www” devrimi ile beraber host

sayis1 2 milyona ulasti.

Tiirkiye’de ilk ag 1985 yilinda TUVAKA (Tiirkiye Universite ve Arastirma
Kurumlar1 Ag1) adi altinda kuruldu. 1986 yilinda Ege-italya hatt1 ile EARN (European
Academic And Research Network) aglarina baglandi. 1991 yilinda TUBITAK TR-NET
projesini baslatti. 12 Nisan 1993 yilinda ise Tiirkiye Ankara-Washington 64K’lik

baglant: ile internete girdi.**

1991 yilinda, NFSNET internetin ticari kullanimi {izerindeki kisitlamalari
kaldirdi. Giderek yayginlasan ve bireysel kullanicilarin da ilgisini ¢ekmeye baslayan
internet http ve www teknolojileri sayesinde gorsel olarak da kullanicilara hitap etmeye

basladi.

Dinamik sayfalarin yerini gelisen teknolojiler ile beraber dinamik sayfalar
almaya basladi. Veritabanlarinda kullanicilara ait bilgilerin  tutulabilmesi ve

sorgulanabilmesiyle beraber, elektronik ticaret i¢in gereken zemin de hazirlanmis oldu.
1.5.2. Elektronik Ticaretin Tanim ve Kapsami

Elektronik ticaret ile ilgili yapilmis tek bir tanimlama bulunamamaktadir.
Konuyla ilgili farkli kurumlar farkli aciklamalar yapmaktadirlar. Elektronik ticaret
kavramimnin tanimlanmast konusunda farkli yaklasimlarin olmasi, kolaylikla

tanimlanmasini zorlastirmaktadir.

Bu zorlugun temelinde elektronik ticaretin hangi faaliyetleri kapsadigina karar
verilememsi ve simirlarimin tespit edilmesindeki yetersizlik yatmaktadir. Ayrica,

teknolojik gelismelerin yiikselen bir ivme ile artis gdstermesi nedeniyle, siirekli yeni

3 Civelek ve Sozer, s.7.
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eklemeler yasanmaktadir. Bu nedenle elektronik ticaret ile ilgili kesin bir tanimlama

yapmak cok giictiir.

Ulkemiz de dahil farkli iilkeler ve farkli kurumlarin, elektronik ticareti degisik
sekillerde tanimlamalar1 elbette bazi sorunlar olusturmaktadir. Her kurumun yaptigi
farkli tanimlar gibi iilkemizdeki bazi kurumlarin da yaptigi cesitli tanimlamalar

bulunmaktadir.

Klasik ticarette oldugu gibi elektronik ticaret de yasalar tarafindan
diizenlenmektedir. Ancak farkli tanimlamalar, yapilan ticaretin elektronik ticarete mi
yoksa klasik ticaret kanunlar1 altinda m1 sorumlu tutulacagi konusunda anlagmazliklara

yol acabilir.

Tiirkiye’de de farkli kurumlar elektronik ticaret ile ilgili olarak c¢aligsmalar
yiiriitmektedirler. Bu kurumlardan bir tanesi olan ETIK (Elektronik Ticaret Kurulu)
tarafindan yapilan tamimlamada “Elektronik ticaret, mal ve hizmetlerin iiretim, tanitim,
satis, sigorta, dagitim ve 6deme islemlerinin bilgisayar aglar iizerinden yapilmasidir™
seklinde aciklanir. Aymi  kurum elektronik ticaretin  elektronik ortamda
gerceklesmesinin, reklam ve pazar arasgtirmasi, siparis ve Odeme ile iiriin teslimati

olmak iizere iic asamasi1 oldugunu belirtir.

Bu asamada, elektronik ortamin ne oldugunu tanmimlamak uygun olacaktir.

Elektronik ortamlar:

- Telefon,

- Faks,

- Televizyon,

- Elektronik Odeme ve Para Transfer Sistemleri,

- Elektronik Veri Aligverisi-EVA (Electronic Data Interchange-EDI),

- Internet,

35 ETIK, Elektronik Ticaretin Tanimu ve Temel Araglari, http://www.e-ticaret.gov.tr/tanim/tanim.htm (1 Aralik
2007), s.1.
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olarak sayilabilir*®.

Bu elektronik ortamlardan telefon, faks ve televizyonun cok yogun kullanildigi
soylenemese de, digerleri oldukca sik kullanilmaktadir. Ozellikle biiyiik isletmeler
arasinda Ingilizce kisaltmas1 EDI olan Elektronik Veri Alisverisi yapilmasina olanak
saglayan sistemler sayesinde, siparisler ve 6deme bilgileri kolaylikla takip edilmekte,
ticarete konu olan dokiimanlar elektronik ortam sayesinde hizla iletilebilmekte,
baglantida bulunduklar aglar (“network”ler) sayesinde iiretim ve nakliye gibi pek cok

faaliyette biiyiik kolayliklar saglanmaktadir.’’

Ancak bu tip sistemlerin maliyetleri olduk¢a yiiksek oldugu icin biiyiik
isletmeler tarafindan tercih edilmektedirler. Daha kiiciik olan isletmeler ise 6zellikle
internet basta olmak {iizere diger elektronik ortamlar1 kullanmaktadirlar. Bu veriler
1s18inda elektronik ticareti yeniden tamimlamak gerekirse: Elektronik ticaret telefon,
faks, televizyon, bilgisayar aglar1 ve internet gibi elektronik ortamlarda, aligverise konu
olan iirlinlerin (iiriin, hizmet, bilgi) tanitimi, fiyatlandirilmasi, karsilastirilmasi, ddeme
isleminin gerceklestirilmesi ve siparisinin alinmasi da dahil olmak iizere satig isleminin

gerceklesmesi faaliyetlerinin tiimiine verilen genel tanimdir.

Isletmelerden bazilar1 tanimda gegen faaliyetlerin bir kismini yerine getirerek
islevlerini yiiriitebilirler. Ornegin tiim tanitim, siparis alma ve nakliye faaliyetlerini
internet iizerinden yiiriiten bir isletme 6deme islemini miisterinin {iriinii teslim aldigi
noktada elden gerceklestirebilir. Ya da satis faaliyeti miisteride gerceklesirken, siparis
ve 0deme kisimlari internet lizerinden yapilabilir. Dolayist ile bu kadar genis kapsaml
bir olayr kesin smirlar ile tanimlamak aslinda elektronik ticaretin en biiyiik
ozelliklerinden birisi olan satict ve alici taraflar i¢in yaratmis oldugu esneklik ve

rahatlik 6zelligini torpiilemektedir.

3% Arvind Panagariya, E-Commerce, Wto And Developing Countries, United Nations Conference On Trade And
Development, Policy Issues In International Trade And Commodities, Study Series No. 2,
http://192.91.247.38/tab/pubs/itcdtab3_en.pdf (2 Ocak 2008), s. 1.

TH. Bahadir Akin, Yeni Ekonomi, Cizgi Kitabevi Yaynlari, Konya: 2005, 2. Basim, s. 113.

25



1.5.3. EDI ve WWW (WORLD WIDE WEB)

Isletmeler ve kurumlar arasinda yiiriitilen klasik ticaret ve aligveriste,
muhasebe, iiretim ve nakliye gibi faaliyetler iletisimdeki yavashik ve sikintilar
nedeniyle, oldukca yavas ilerlemektedir. Isletmeler arasindaki iletisimdeki bu sikinti,

elektronik ortamin yaygin olarak kullanilmasiyla beraber olduk¢a hizlanmistir.

Artik istek ve siparisler elektronik ortam sayesinde telefona ya da postaya
gerek kalmadan aninda iletilebilmektedir. Bunun yan1 sira, isletmeler arasi elektronik
ticaret hazirlanan 6zel sistemler ve yazilimlar sayesinde siparislerin kolayca
girilebilmesi, ddemelerin takibi, faturalama islemlerinin kolayca yapilabilmesi, nakliye
ve diger transfer islerinin kolayca takip edilebilmesi gibi baska kolayliklar da

saglamaktadir.

Ancak isletmeler ya da kurumlar aras1 elektronik ticaret denilince atlanmamasi
gereken bir diger konu EDI yani Tiirkce adiyla Elektronik Veri Aligverisi’dir. Bu
sistemler elektronik ortamlarda karsilikli olarak kurumlar arasinda elektronik dokiiman

alisverisine izin veren 0zel sistemlerdir.

Elektronik ortamlarin kurumlar arasinda hizla yer bulmaya baglamasi ile
birlikte farkli isletmelerin faaliyetleri ile ilgili dokiimanlar1 giivenli bir sekilde
paylasmalari ihtiyacinm1 gidermek iizere 1970’1li yillarda ortaya bu giin Elektronik Veri
Iletisimi sistemi olarak ortaya ¢ikmistir. 1981 yilinda ise Amerikan Ulusal Standartlar
Enstitiisii  Nakliyat Veri Koordinasyon Komitesi verileri paylasirken kullanilan
mesajlasma formatinin belirli bir standarda oturtulmasi saglamistir. Bu standart
sayesinde endiistri i¢ci ya da dist isletmeler elektronik dokiiman aligverisi

yapabileceklerdir.™®

EDI sistemi sayesinde yiiksek hacimli mesajlar kolayca iletilebilmektedir. Ayni
zamanda kapal1 bir sistem olmas1 nedeniyle giivenlik seviyesi olduk¢a yiiksektir. Ancak

tiim bu avantajlarinin yaninda bazi1 dezavantajlar1 da vardir. EDI sistemini kullanan bir

38 Civelek ve Sozer, s.113.
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isletmenin tedarik zincirinde bulunan diger isletmeler de bu sistemi kurmak zorunda

kalmaktadirlar.

Bu durum isletmelere yiiksek maliyetler ile biiyiik bir yiik getirmektedir. Ayni
sekilde sistemler Genis Alan Aglarina da baglanmak zorundadir ki bunun da maliyeti
yiiksekti. Bir bagka problem de Amerika i¢in hazirlanmis olan formatin diger iilkelere
uymamasiydi.”® Bu problem 1988 yilinda Birlesmis Milletler’in UN/EDIFACT

komitesini kurmasi ile ¢oziilmiistiir.

Bu konuyla ilgili EDIFACT 1n resmi internet sitesinde belirttigi gibi kurum
“Ticareti kolaylastirmak, mallarin uluslararasi nakliyesi i¢in gereken bilgi akist ve bu
bilgi akis1 icin gereken prosediirler” ile ilgilenmektedir. Burada bahsi gecen prosediirler

ozellikle kagit dokiimanlarin yerini alacak bir sistemin kurulmasidir.*’

Ancak teknolojinin giderek ilerlemesi ve internet uygulamalarinin gelismesi
EDI sistemlerinin internet ile rekabete girmesine yol agti. Ozellikle internetin daha
yaygin olarak kullanilmaya baslanmasi sonucunda EDI sistemi internet uygulamalarinin
arkasinda kalmaya bagladi. Buna ragmen EDI halen kullanilmakta olan 6nemli bir
sistemdir. Buna 6rnek olarak giimriik ve giimriik isletmeleri arasinda kurulu bilgisayar

sistemlerini gosterebiliriz.*'

EDI ve internet arasindaki rekabete sagladiklar1 avantaj ve dezavantajlar
karsilagtirarak bakacak olursak oncelikle EDI ile ticaretin kapali bir sistemde, sadece
sisteme bagli kurumlar asinda gerceklesmesine ragmen, internet iizerinden ticaretin
kiiresel bir yapiya sahip oldugunu goriiyoruz. EDI sistemine katilimei sayisi sinirli iken
internete bilgisayart ve modemi olan herkes erigebilir. EDI sistemleri olduk¢a maliyetli

sistemlerdir. Ancak internet ile ticarete hazirlanmak diisiik maliyetler ile gerceklesebilir.

% Civelek ve Sozer, s.115.

0 UN/ EDIFACT (United Nations Economic Commission for Europe, United Nations Directories for Electronic Data
Interchange for Administration, Commerce and Transport, 2007,
http://www.unece.org/trade/untdid/texts/d100_d.htm, s.1.

41 T.C. Bagbakanlik Giimriik Miistesarlig1, Glimriik Partnerlerinin EDI Kullanimi, 2001, http://www.customs-
edi.gov.tr/icerik.aspx?id=genelbilgiler (2 Ocak 2008), s.1.
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Bunun yani sira EDI sistemleri kapali aglarda yapildig i¢in, herkese acgik olan
internetten daha giivenlidir. EDI’de taraflar birbirini net olarak tanirken, internet
ortaminda taraflar genellikle alic1 ya da satic1 olarak gecer; aligverisi gerceklestiren
taraflarin kimligi hakkinda net bilgiye sahip olmak miimkiin olmaz. Avantajlar1 ve
dezavantajlarina ragmen giiniimiizde her iki sistem de elektronik ortamlarda ticarete

biiyiik imkanlar saglayan sistemler olarak kullanilmaktadir.
1.6. ELEKTRONIK TICARETIN TURLERI

Elektronik ticareti klasik ticarette oldugu gibi farkli sekillerde siniflandirmak
miimkiindiir. Satilan iriinlerin tipine veya kullanilan ortama gore smiflandirmalar
yapilabilir. Ancak genel olarak diinyada kabul goren ve en sik karsilasilan siniflandirma

elektronik ticaretin taraflar1 olan alic1 ve saticinin niteligi iizerinden yapilandir.

Isletmeler hedef Kkitlelerini ve miisteri profillerini tamimlarken hangi tip
elektronik ticareti kullanacagini da belirlemis olmaktadirlar. Dogal olarak da her tiiriin
kendine has ozellikleri, alt yapisi ve isletmenin devamini saglayabilmek icin farkl

stratejileri bulunmaktadir.
1.6.1. B2B-“Business to Business”

B2B, isletmeden isletmeye yapilan elektronik ticareti anlatmak i¢in kullanilan
tanimlamadir. Bu ticaret sisteminde miisteri konumundaki isletmenin, istedigi iiriinleri,
iiretici isletmenin internet sitesinden ya da birden fazla isletmenin bir arada bulundugu
bir portal ya da elektronik pazar olarak adlandirilan sanal ortamdan sececegi iireticiden

satin almasi esastir.

Ulkemizdeki B2B tipindeki yapilari genellikle biiyiik isletmelerin kurmus
olduklar1 bayilik sistemlerinde gorebiliriz.** Bu tip ag yapilarinda tedarik, stoklama,

dagitim ya da pazarlama gibi is siireclerinin kolaylagsmasini saglar.

42 Garanti Bankas1 E Ticaret Sitesi, B2B ve B2C Kavramlari, 2007,
http://eticaret.garanti.com.tr/icerik/goster.asp?c=1&t=a&i=28022007094349194292142491997, (2 Ocak 2008),

prg.8.
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Gliniimiizde bu sistem bayilik veren bazi firmalar tarafindan siklikla
kullanmilmaktadir. Ornegin Arena firmasi, bayilerine elektronik ortam ile ulastirdig1 iiriin

bilgileri ile siparis almakta ve satig yapmaktadir.

Isletmeler arasi yapilan elektronik ticaretler toplam elektronik ticaret hacminin
%90’nin1 olusturmaktadir. Islem sayisina bakildiginda isletme ile miisteri arasinda

yapilan ticaret isletmeler arasinda yapilandan oldukca fazladir.*?
1.6.2. B2C-*‘Business to Customer”

B2C, isletmenin direk miisteriye satis gerceklestirdigi modeldir. Bu modelde
isletme, internet sitesi araciligiyla miisterinin siparisini alir, 6demenin ardindan eger
iriin stoklarda bulunmuyorsa tedarik siireci baslar ve son olarak miisteriye iirliniinii

gonderir.

Satis islemlerinde 6demeler sanal POS olarak adlandirilan VPOS sistemleri ile
tiiketicinin kredi kartindan yapilir. Odemeler para transferi ve banka havalesi yontemleri
ile de yapilabilir. Banka havalesi disinda yapilan para transferleri cesitli kurumlarin

araci olduklar1 6deme seklidir. PAYPAL sirketi buna bir 6rnektir. (www.paypal.com)

Gerek iilkemizde gerek yurt disinda, direk tiiketiciye satis yapmay1 hedefleyen
pek ¢ok internet sitesi mevcuttur. Dogal olarak KOBI'ler icin de B2B’de oldugu gibi

Onemli bir satis metodudur.
1.6.3. C2C-““Customer to Customer™

Son donemlerde olduk¢a yaygin olarak kullanilmakta olan C2C tipi elektronik
ticarette tiiketiciler birbirlerine satis yapmaktadirlar. Bu elektronik ticaret yontemine en

1yi Ornek, ikinci el iiriinlerin satildig: siteler ya da acik artirma siteleridir.

43 Garanti Bankasi E Ticaret Sitesi, B2B ve B2C Kavramlari, 2007,
http://eticaret.garanti.com.tr/icerik/goster.asp?c=1&t=a&i=28022007094349194292142491997, (2 Ocak 2008),

prg.9.
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Bu tip portal sitelerde iiyeler hem satis yapabilir hem de iiriin satin alabilirler.
Dogal olarak bu aligverislere aracilik eden site, yapilan satislardan komisyon alarak

gelir elde ediyorsa, site B2C olarak da adlandirilabilir.
1.6.4. C2B-““Customer to Business”

Bu tipte ise ayn iiriin talebinde bulunan tiiketiciler fiyat avantaji saglamak icin
bir araya gelerek ortak siparis verirler. Bireylerin biiyiik firmalara satis yaptiklari

durumlar da bu tipe girmektedir.

Ornegin kendine ait web sitesi olan bir kisi www.amazon.com sitesinin
reklamini kendi sitesinde yayinlayabilir ve siteyi ziyaret edenlerin bu reklama tiklamasi
sonucu kazang elde edebilir. Aynm sekilde “Google Adsense” de bireysel web sitelerine

koydugu reklamlar icin site sahiplerine 6deme yapmaktadir.
1.6.5. Diger Yontemler

Yukarida sayilan elektronik ticaret tipleri disinda isletmelerin devlet ile,
bireylerin devlet ile ve isletmelerin ¢alisanlar ile iliskilerini saglayan daha farkli

elektronik ticaret turleri de bulunmaktadir.

Bunlar ele almadan 6nce elektronik ticarette sadece ticari iiriinlerin degil, ayn1
zamanda bilgilerin ve hizmetlerin de alis verisinin yapildigini goz 6niinde bulundurmak

uygun olacaktir.

Isletmelerin devlet ile is yapmasi, yani B2G (Business to Government), cesitli
ihalelere isletmelerin sanal ortamlar {izerinden bagvurmalari, teklif vermeleri ya da
vergi, ceza ve har¢ gibi ddemelerin yapilabilmesini saglayan elektronik ortamlara
verilen isimdir. B2G’nin yayginlasmasi 6zellikle Tiirkiye gibi gelismekte olan iilkeler
icin onemlidir. Ciinkii bu sekilde hiikiimetler etkinlik ve maliyetlerde tasarruf edebilir

ve daha seffaf bir idareye kavusabilirler.**

*S. Alev Soylemez, Yeni Ekonomi, istanbul: Boyut Yayincilik A.S., 2001, ss.101-102.
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Bireylerin devlet ile is yapmasi, yani C2G (Customer to Government) ise
gelismeye en acik elektronik ticaret tiirlerinden bir tanesidir. Elektronik Devlet
kavraminin ozellikle 6ne c¢iktigi giinlerimizde bireylerin devlet ile sanal ortamda
bulugmas1 vergi, ceza ve har¢ gibi 6demelerin bu ortamlarda yapilmasi bu alana 6rnek
gosterilebilecek islemlerdir. Kamu sektoriiniin klasik yollardan verdigi hizmetleri sanal

ortama tagimasi ile orantili olarak da gelisecektir.

Teknolojinin gelismesi ve sosyal yasamin bir parcasi olmasi ile beraber
elektronik ortam ve bu ortamda yapilan aligveris tiirleri de giderek genislemektedir.
Dolayisi ile bu saydigimiz elektronik ticaret tiplerine yakin zamanda baska eklemeler

yapilabilir.
1.7. ELEKTRONIK TiCARETIN UNSURLARI

Elektronik ticaretin teknolojik unsurlarin ve isletme siireclerinin birlikte
gelistirilmesi ve uyumunun saglanmasi ile olabilir. Burada bahsi gecen teknolojik
unsurlar bilgisayar aglar1 ve telekomiinikasyon, istemci/ sunucu mimarili bilgi islem,
multimedya uygulamalari, bilgi toplama sistemleri, EDI, mesaj alma ve is akis1 yonetim

sistemleri, video-konferans, groupware calismalar1 ve sifreleme olarak siralanabilir.*’

Bu unsurlar elektronik ticaretim temelini olusturan unsurlardir. Elektronik

ticareti olusturan hiyerarsik yap1 3 ana basamaktan olusmaktadir:*®

1. Altyapr: Elektronik ortamlarda veril iletimini saglayacak olan donanim,
yazilim ve iletisim aglaridir. Bu altyapi1 temel olarak en basta genis kitlelerin iletisimine
miisait olan kablolu ya da kablosuz aglar, internet ve diger iletisim aglarindan olusur.

Bir bagka degisle temelde World Wide Web yer almaktadir.

2. Hizmetler: 2. basamak hizmetlerdir. Internet ve Mobil aglar iizerinde
mesajlarin tagiabilmesi i¢in kullanilan hizmetler icerisinde EDI, e-posta ve EFT gibi

mesaj gonderme yontemleri ile E-ticaretin gerceklesmesini saglayacak elektronik

45
Akin, s.83.

% Vladimir Zwass, “Structure and Macro Level Impacts Of Electronic Commerce: From Technological Infrastructure

To Electronic Marketplaces”, 1999, http://www.medialab-

research.com/cr/2000/01/docs/Zwass %20Foundations%200f%?20Information%20Systems.htm, (2 Ocak 2008), s.1.
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kataloglar, dijital para, akilli kart sistemleri, dijital dogrulama sistemleri, dijital trafik

kontrolii gibi unsurlar yer almaktadir.

3. Uriinler ve Yeni Olusumlar: 3. basamak isletmeden miisteriye ya da
isletmeler arasinda gerceklesen veri iletisimi ile ortaya ¢ikan sonuglar. Sanal ortamlarin
yayginca kullanilmasi ile beraber tanistigimiz online pazarlama, intranet ve extranet
temelli igbirligi, yan sanayi-miisteri biitiinlesmesi, cevrimi¢i eglence icerikli hizmetler,
banka, borsa, perakendecilik islemleri gibi iiriinler ve elektronik miizayedeler, aracilik
islemleri, tedarik zinciri yonetimi gibi elektronik piyasa ve hiyerarsilerin olugsmasi yeni

olusumlar ve de tiriinlerdir.*’
1.8. ELEKTRONIK TiCARETIN ONEMi

Su ana kadar saydigimiz elektronik ticaret Ozellikleri aslinda bu kavramin
onemini de ortaya koymaktadir. Mobil yasamin ve internetin hayatimizda biiyiik onem
tasidigr giinlerimizde, pek cok konuda oldugu gibi alisveris de sanal ortamlara

tasinmaktadir.

Tiiketici, klasik yontemle birden fazla markay1 cesitli magazalarda ararken
harcadig1 zaman yerine, internete girerek, farkli {iriinlerin detayl bilgilerine ulagmakta,
bu iiriinleri kolayca birbirleriyle karsilastirabilmekte ve fazla bir caba sarf etmeden de

temin edebilmektedir.

Aym sekilde ucak ve otel rezervasyonlar1 kolaylikla, tabiri caizse, bir tikla
yapilabilmekte; hobi veya is amacli resimler, tablolar, dokiimanlar, kitaplar gibi bircok
triine kolayca ulasilabilmektedir. Kisi artik bulundugu sehirde temin edemeyecegi

farkl iiriinleri bile diinyanin bir bagka noktasindan siparis vererek elde edebilmektedir.

Ozellikle isletmelerin, miisteriye ulasabilmek icin biiyiik cabalar sarf ettigini
g6z oniinde bulundurursak, elektronik ticaretin hem isletme agisindan hem de tiiketici

acisindan degerini biraz daha anlamis olabiliriz. Tiim bu 0zelliklere karsin elektronik

47 Akin. 5.84.
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ticaretin hala bazi eksikleri bulunmaktadir. Dolayis: ile elektronik ticaretin dnemini

daha iyi kavrayabilmek i¢in avantajlarini ve dezavantajlarin1 gérmek uygun olacaktir.
1.8.1. Elektronik Ticaretin Avantajlari

Elektronik ticaretin avantaji dedigimizde dogal olarak klasik ticaret yontemleri
ile bir kiyaslamaya girmek gerekir. Bu durumda elektronik ticaretin getirdigi yenilikler

ve kolayliklar oldukca fazladir. E ticaretin avantajlar1 ¢ok kisa olarak sunlardir:
- Piyasaya girmek i¢in diisiik maliyetler gerektirir.
- Tiim diinya genelinde potansiyel miisteri kitlesi.

8

- Mal ve hizmetlerin kisilestirilebilmesi.4

Bu faydalar1 biraz agmak gerekirse, yiiksek maliyetleri kaldirabilecek durumda
olmayan ve yerel olarak faaliyet gosteren bir KOBI diisiik bir bedel karsiliginda
girebilecegi elektronik ticaret ortami sayesinde farkli bolgelerdeki miisterilere ulagma

imkénina sahip olabilecektir.

Elbette bunu saglayabilmek icin isletmenin belirli kosullar1 yerine getirmis
olmas1 gerekmektedir. Bu kosullar elektronik ticaret faaliyetlerinin yiiriitiilebilmesi i¢in

gereken stratejik, hukuksal ve teknik detaylardir.

Bu genel tanimlamanin detaylarina indigimizde fayda olarak sayabilecegimiz

baska pek cok kalem de bulunmaktadir. Bunlar arasinda,
- Hedef pazarin genislemesi,

- Stok ve depo masraflarinin ortadan kalkmasi, personel yatirirm miktarinin

diismesi,
- Miisteri ile iligkide zaman ve mekan sinirlamalarinin ortadan kalkmasi,

- Isletme siireclerinin daha da etkinlestirilmesi,

48 Akin, 5.95.
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- Uriin yelpazesini kolaylikla artirmak ve tedarik zincirinde kolaylik,
- Miisteriye 0zel yapilanma ile zenginlestirilmis satis teknikleri bulunur.

Saydigimiz bu alt1 avantajin disinda, isletmelerin 6zelliklerine gore farkli
faydalar da saglanabilir. Ancak genel olarak tiim isletmeler icin gecerli olan ortak

yaralar bunlardir.
1.8.1.1. Hedef Pazarin Genislemesi

Klasik ticarette igsletme ulasabildigi fiziki alan, yani pazar bakimindan genel
olarak kisithdir. Bu alan1 gelistirebilmek icin c¢esitli pazarlama yOntemlerine

basvurmasi, bayilik sistemleri kurmasi gerekmektedir.

Bunlart yaptigi zaman bile her bolgeye erisemeyebilir ve iriiniinii
satamayabilir. Bu yontemler ile hedef kitlesini ya da satis bolgesini gelistirmek ayrica

ciddi bir biiyimeyi, dolayisiyla biiyiik maliyetleri yaninda gerektirmektedir.

Elektronik ticarette sanal ortama erisim problemi bulunmadig i¢in isletmelerin
erisebilecegi kitlenin de sinir1 bulunmamaktadir. Bir baska degisle elektronik ticaret
alici ile saticiyr arada iiciincii bir sahis ya da kurum olmadan kars1 karsiya getirebilir. Bu
isletmelerin her zaman aradigi ve saglamak icin de biiyiik yatirimlarda bulundugu bir

ihtiyagt1r.49

Elbette insanlarin belli bir isletmeyi tercih etmesi i¢in cesitli pazarlama
teknikleri, reklam ve yeniliklere ihtiya¢ her zaman duyulacaktir. Ancak tiim bu

faaliyetler internet ortaminda daha kolay ve etkin sekilde gerceklesebilmektedir.

Isletmenin sattig: bir iiriinii, daha bagka bir bolgede bulunan yeni bir pazara
sokmasinin en kolay yontemleri, bayi kanallari, subelesme ya da internet ortamini

kullanmasidir.

* Giizey ve Okay, s. 439.
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Bu durumda dogal olarak internet ortamini kullanarak bu yeni pazara erisim
daha ekonomik ve kolay olacaktir. Ozellikle internet kullanim oranlarinin arttig

giinlerimizde internet ortami baglh basina bir pazar olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

1.8.1.2. Stok ve Depo Masraflarimin Ortadan Kalkmasi, Fiziksel ve Personel

Yatirim Miktarinin Diismesi

Miisterinin talepleri dogrultusunda, tatmin edici bir hizda doniis yapabilmek
icin isletmelerin stoklarinda iiriinleri tutmalar1 hayati bir 6nem tasimaktadir. Ancak bu

ayni zamanda igletme icin ciddi bir yiik durumundadir.

Stoklanacak iiriinlerin miktarina karar vermek ciddi bir stratejik karardir.
Zamanla bozulabilecek iiriinlerin iyi bir 6n gorii ile satilabilecek miktarda alinmas1 zarar
edilmesini Onleyecektir. Ancak iiriiniin satitlamamasi durumunda isletme ciddi zarara
ugrayabilir. Aymi sekilde depolarda tutulan iiriinlerin korunmasi ve kayitlarinin
tutulmas1 da gerekmektedir. Bu durum hem personel hem de stok maliyetlerini

arttirmaktadir.

Ticaretin internet ortaminda yapilmasi stok yapilmasini her zaman
engellemeyebilir. Ancak bu konuda ciddi bir kolaylik saglayacaktir. Ozellikle tedarik
zincirindeki firmalarin iirtinleri ¢evrimici olarak diger isletmeler ile paylasmasi halinde,
isletme satacag iiriin miktarim bilir, daha fazla siparis almaz, iiretimin hizlandirilmasi
icin talimat verebilir ya da yeni kaynaklardan iiriin teminine gecebilir. Stoklarinda riski
minimum derecede tutmasini saglayacak kadar iiriin bulundurmasi gereken durumlarda,
bunun icin genis alanlara ya da ciddi bir personel sayisina ihtiya¢ duymayacaktir. Bu
durum dogal olarak zaman zaman sorunlara da yol agabilir. Ancak faydalar1 agikca

zararin ¢ok iistiinde olacaktir.

1.8.1.3. Miisteri Ile Iliskide Zaman ve Mekdn Swrlamalarimin Ortadan

Kalkmasi

Elektronik ticarette miisteri kendi bulundugu bolgeden telefon, faks, internet ya
da EDI sistemlerini kullanarak, zaman kisitlamasi olmadan siparisini verebilir. Ozellikle

siparisin alindig1 tarafta eger diger faaliyetler de elektronik ortamda yiiriitiiliiyorsa,
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tiretim talimatlar1 ya da nakliye talimatlar1 hemen verilebilir ve siparis en kisa siirede

miisterinin eline gonderilebilir.

Bir markette aligveris yapan bir kisi elbette markete giderek istedigi iiriinleri
almak isteyecektir. Bu miisterinin istedigi iiriinlere erigsmesi i¢in uygulamasi gereken en
kisa yoldur. Ancak miisterinin istedigi liriin, herhangi bir markette bulamayacagi, hatta
yasadig1 bolgeden oldukca uzaklarda ya da baska bir iilkede ise, iiriinii almak ayn1
derecede kolay olmayacaktir. Bu durumda miisteri ayrica aligveris yapacagi isletmenin

calisma saatlerini de goz 6niinde bulundurmak zorundadir.

Elektronik ticarete konu olan iirlinlerin aligverisinde bu sikinti dogal olarak
ortadan kalkmustir. Ister B2B olsun ister B2C, e-ticarette miisteri istedigi iiriinii icin

siparisini, istedigi saatte ve bulundugu ortami terk etmeden verebilir.

Bu o6zgiirliik miisteriler i¢in olduk¢ca Onemlidir. Satis1 gerceklestiren sirket
diger faaliyetlerini de elektronik ortamda gerceklestiriyorsa, iiretim ya da temin siirecini
yine cevrimi¢i olarak baslatabilir, miisteri de siparisinin asamalarini yine ¢evrimigi

olarak takip edebilir.
1.8.1.4. Isletme Siireclerinin Daha Fazla Etkinlestirilmesi

Isletmelerin faaliyetlerini devam ettirebilmeleri icin cesitli siirecleri yerine
getirmeleri gerekmektedir. Satin alma, satis, pazarlama, halkla iligkiler, muhasebe gibi
faaliyetler isletmenin hayatina devam edebilmesi icin ¢ok Onemlidir. Bir isletmenin
elektronik ticarete atilabilmesi icin bu faaliyetlerden birkagcin1 ya da tamaminm

elektronik ortama tasimasi gerekmektedir.

Elektronik ortamda tutulan satin alma bilgisi, depo ile koordineli bir sekilde
caligarak siirekli giincel olarak bulunur. Miisterilere sunulan iiriinler depo ya da satin
alma ile uygun sekilde aktarilir. Alinan siparislerde 6ddeme bilgisi cevrim i¢i olarak
muhasebeye iletilir. Faturalama ile beraber satin alma talebi ya da depodaki stok

bilgisinde adet olarak eksilme bilgisi veritabanlarini giinceller.

Stok detaylarina gore isletme istedigi iiriinleri 6n plana c¢ikararak ya da cesitli

promosyonlar uygulayarak pazarlama ve satis teknikleri ile miisterileri yonlendirmeye
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calisir. Isletme yoneticileri de takip edebildikleri tiim bu siireclere istedikleri anda

miidahale ederek stratejik adimlar atabilirler.

Saydigimiz bu siire¢ler, bu islemlerin elektronik ortamda ¢alisanlara bagimli ya
da bagimsiz olarak gerceklesmesini saglayabilir. Bu durumda siirecler insan hatasindan

dolay1 olusabilecek problemlerden azami oranda arinmis olacaktir.
1.8.1.5. Uriin Yelpazesini Kolaylikla Artirmak ve Tedarik Zincirinde Kolaylik

Tedarik zinciri yonetiminin amaci tiim katilimcilarin faydalanacagi sekilde
bilgi, malzeme ve finansal kaynaklarin hem isletme birimleri i¢inde hem de isletmeler
arasinda akiskanliginin artirilmasinin salglalnmals1d1r.50 Ticari faaliyetlerini elektronik
ortamda siirdiiren bir igletme de diger isletmelerde oldugu gibi, sattigi iiriinleri belirli bir
tedarik zinciri aracilig1 ile temin etmektedir. Ister iiretim yapsin ister arac1 durumunda

bulunsun tedarik zinciri hayati bir 6nem teskil etmektedir.

Bu zincir elektronik ortami kullanan isletmeler i¢in klasik yontemleri izleyen
isletmelere nazaran daha kolay yiiriitiilebilir. Yukarida bahsi gectigi gibi, birbiriyle
iletisim kurabilen sistemleri kullanan isletmeler gerek cevrimigi gerekse giin asiri
giincellenebilir. Bu sayede siparisler fazladan bir caba sarf etmeden verilebilir ve takip

edilebilir.

Aym sekilde, isletme yeni bir iiriin grubunu satmaya karar verirse, satig
noktasinda yeni bir alana ihtiya¢ duymadan, sadece tedarikgisi ile gerekli yasal zemini
hazirlayarak satis islemlerine baslayabilir. Bu, isletmenin daha esnek davranabilmesini
saglamaktadir. Bu esneklik dogal olarak siirekli iiriin yelpazesini genisleten bir satici ile

calismaktan memnuniyet duyan miisteri kitlesi olusturacaktir.
1.8.1.6. Miisteriye Ozel Yapuanma Ile Zenginlestirilmis Satis Teknikleri

Klasik ticaretin en 6nemli unsurlarindan birisi olan sicak satis dogal olarak

elektronik ticarette minimum diizeydedir. Kullanilan elektronik ortamda, satis

% Christopher Koch, “The Big Payoff”, CIO Magazine, 2000, http:/www.cio.com/article/120708/The_Big Payoff/1
(2 Ocak 2008), s.1.
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temsilcilerinin direk miisteri ile kars1 karsiya gelebilecekleri siirecler telefon ya da canli

sohbet ortamlar1 disinda miimkiin degildir.

Bu durumlar da sinirli olacaktir. Buna karsin, iyi hazirlanmis bir elektronik
ortam, dinamik yapisi ile miisterilerin egilimlerini tespit edip igerigini miisterisinin
begenisine uygun olarak degistirebilir. Miisterinin daha 6nceden inceledigi ve satin
aldig1 {iriinler, hazirlamis oldugu istek ya da hediye listeleri sayesinde, ilgi alani

anlasilabilir.

Bir bagka degisle gercek zamanli olarak miisterilerin egilimlerini tespit ederek

tercihleri ile ilgili bir yap1 olusturulabilir.”!

Miisterilere alakali yeni iiriinler ile ilgili bilgi mesajlar1 yonlendirilebilir, yine
miisterilere 6zel giinlerinde degisik tekliflerde bulunulabilir. Tiim bu ve benzeri satis
teknikleri sayesinde, miisterilerin dikkatleri aligveris denince ilgili satis sitesine

cekilebilir.
1.8.2. Elektronik Ticaretin Dezavantajlari

Elektronik ticaretin yukarida sayilan faydalarinin yani sira bazi zorluklar ve
dezavantajlar1 da bulunmaktadir. Bu etkenlerden bazilar1 duruma gore hem fayda hem
de zorluk olarak karsimiza ¢ikabilir. Elektronik ticarete gecmeyi planlayan isletmelerin,
gecis siirecinin getirecegi bu zorluklart goze almalart gerekmektedir. Bu zorluklari

kisaca soyle siralayabiliriz:
- Hedef kitlenin internete 1limli yaklagsmamasi,
- Sicak satis segeneginin ortadan kalkmasi,
- Tedarik zincirlerinde olusabilecek sikintilar,
- Banka ve finans kurumlar ile yasanabilecek problemler,

- Uriinlerin iade sikintisi,

3t Tevetoglu, 5.439.
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- Giivenlik ile ilgili problemler.

Yukarida sayilan bes problem ve isletmelere has bagka problemler igletmelerin

elektronik ticarete baglamalarini ya da devam etmelerini zorlastiran etkenlerdir.
1.8.2.1. Hedef Kitlenin Internete Ilml Yaklasmamast

Giinlerimizde her ne kadar elektronik ortamlar (televizyon, internet) yaygin
olsa da her insan bu ortami bir ticaret ortami olarak gormeyebilir. Ozellikle cesitli
giivenlik kaygilari, satis1 yapan tarafin goriilmemesi, yeterli kanuni koruma olduguna
inanilmamas1 ve elektronik 6deme yoOntemlerine yabanci olunmasi gibi etkenler
nedeniyle, tiim tiiketiciler elektronik ortamlarda ticarete sicak bakmayabilirler. Ayni
sekilde, isletmeler aras1 yapilan ticarette, yine c¢esitli kaygilar nedeniyle klasik ticaretten

vazgecmeyen isletmeler bulunabilir.

Ozellikle satin alman iiriinlerin incelenmeden alinmasi riskini géze almayan
tilketiciler elektronik ortamlarda aligveris yapmamaktadir. Dogal olarak bu kitlenin
disindakiler isletmelerin hedef kitlesini olusturmaktadir. Ancak klasik yontemlerden
elektronik ortama gecis yapan bir isletme eski miisterilerini kaybetmek istemeyebilir.
Bu durumda her iki faaliyeti de, yani elektronik ticareti klasik yontemler ile siirdiirmeyi

tercih edebilir.

Bu durum da elektronik ticaretin sagladigi pek c¢ok faydadan
yararlanamamasina yol acabilir. Depo ve personel gideri aym sekilde devam ederken,
yeni personeller ve teknik altyapr ile elektronik ortama gecis isletmenin biiyiimesini

gerektirecektir.

Ayn1 zamanda hedef kitlenin elektronik ortama daha sicak bakmasi icin cesitli
pazarlama tekniklerini uygulamasi gerekecek, rekabet ortaminda sahip oldugu miisteri
portfoyiinii de korumaya calisacaktir. Bu durum dogal olarak isletmenin kaynaklarini

zorlayacaktir.
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1.8.2.2. Sicak Satis Yeteneginin Ortadan Kalkmast

Elektronik ticaretin avantajlarin1 sayarken deginilen sicak satis tekniginin
ortadan kalkmasi ozellikle belirli durumlarda zorluk yaratabilir. Satis1 zor olan ya da
karmasik yapidaki iiriinlerin miisterilere 6zel olarak tanitilmasi, detaylarinin verilmesi
ve faydalarinin ortaya konmasi gerektigi durumlarda isletme iyi bir satig ekibine sahip

olmalidir.

Dolayist ile bu tip iiriinlerin satisinin elektronik ortamda yapilmasi oldukca
zordur. Bu durumlarda satis personeli satisin gerceklesmesinde rol oynarken elektronik

ortam siparigin alinmasi ve édemenin yapilmasi i¢in kullanilabilir.

Bu ve benzeri iiriinlerin satisin1  gerceklestiren isletmeler goz Oniinde
bulunduruldugunda, elektronik ticaret onlar igin tam bir ¢oziim olmayabilir. isletmenin

elektronik ticarete ge¢ip gecmeyecegi stratejik bir karar olup, yoneticilere baglidir.
1.8.2.3. Tedarik Zincirinde Olusabilecek Sikintilar

Elektronik ortami kullanan isletmeler, bu ortamin sagladig: tiim kolayliklardan
faydalanabilmek i¢in faaliyetlerinin tiimiinii elektronik ortama tasimayi isteyeceklerdir.
Diger faaliyetlerinde oldugu gibi tedarik siirecinin de elektronik ortamdan takip
edilmesi biiytik kolaylik saglayacaktir. Ancak, bu asamada bazi sikintilar ortaya
cikabilir.

Oncelikle, firmanin tedarik zinciri icinde bulunan bazi igletmeler elektronik
ortami benimsememis olabilirler. Bu asamada, zincirin belirli bir noktasinda kopma
yasanabilir. Bir baska deyisle, zincirin belirli halkalar1 bulunmadigindan otiirii bilgi

akisinda kopukluklar olabilir.

Elektronik ortamda yiiriitilen islemlerde c¢ikan sikintilar genellikle

bilgisayarlar arasinda degil, bilgisayarlar1 kullanan kisiler arasindadir’>. Belirli bir uyum

52 Christopher Koch, “The Big Payoff”, CIO Magazine, 2000, http:/www.cio.com/article/120708/The_Big Payoff/1
(2 Ocak 2008), s.5.

40



ile calisan sistemde c¢ikabilecek sikintilar da cogunlukla yine ayni sekilde sistem ile

beraber calisan insanlardan kaynaklanmaktadir.

Dolayisi ile zincirin her halkasinda bulunan ¢alisanlarin yeterli egitime, bilgiye
ve beceriye sahip olmalar1 gerekir. Tedarik zincirinin en onemli unsuru, faaliyetlerin
zincirleme sekilde devam etmesidir. Bu nedenle belirli bir anda ortaya ¢ikan bir hatanin
fark edilmemesi durumunda hata zincirleme olarak devam edecek ve zarar oranim

artiracaktir.
1.8.2.4. Banka ve Finans Kurumlar: Ile Ilgili Stkintilar

Elektronik ortamda yiiriitillen ticaretin O0deme asamasinda cesitli finans
kurumlar1 ve bankalar devreye girmektedir. Bu durum isletmelere ek maliyetler olarak
yansiyabilir. Ayni sekilde bu tip kurumlarin beraber c¢alisilabilmesi icgin ortaya

koyduklar1 standartlarin da yerine getirilmesi gerekmektedir.

Ozellikle genc isletmeler bu kurumlardan bekledikleri destegi ancak kendilerini
ispatladiktan sonra alabilecekleri i¢in e ticarete gecis sonrast donem oldukca kritiktir.
Daha biiyiik rakipler, bankalar ile anlagmalarindan otiirii daha cazip teklifler ile
miisterilerin karsisina c¢ikarken, nispeten geng ve kiigiik isletmeler bankalardan esdeger

avantajlar1 goremedikleri icin sikint1 yasayabilirler.

Bu durum iilkemizde 6zelikle satis esnasinda yapilan taksitlendirme imkaninda
goziikmektedir. Islem hacmi ¢ok olan isletmeler, taksit sayilarimi arttirp arada vade
farki almaz iken, hacim olarak daha az is yapan isletmeler taksit yapabilmek i¢in vade

fark: almak zorundadirlar.

Elektronik ortamda yapilan ticaretlerde, Ozellikle sanal POS (VPOS)
uygulamalar1 kullanilmaktadir. Ayn1 zamanda banka havaleleri, para transfer kurumlari

ya da teslimatta 6deme gibi yontemler de benimsenebilir.

Isletmeler genellikle buradaki secenegi miisteriye birakarak, maliyetleri de yine
miisteriye yansitabilmektedir. Isletmenin yiiriittiigii faaliyetlerinde, ilgili kurumun

onaylamadigi bir islem fark edilmesi durumunda verilen tiim yetkiler geri alinabilir. Bu
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durum da isletmenin elektronik ortamda ©Odeme alabilme yetenegini ortadan

kaldiracaktir.
1.8.2.5. Geri Iade ve Hukuksal Problemler

Tiiketicinin korunmas1 yoniindeki kararlar ayni sekilde elektronik ortamlarda
yapilan ticarette de gecerlidir. Ancak burada bazi ekler de bulunmaktadir. Ozellikle
tilketici Uriinli gormeden aldigi i¢in kanunlarda tiiketicinin belirlenmis bir siire

icerisinde iiriinii iade etme hakki bulunmaktadir.

Satis isleminin elektronik ortamda gerceklesmesi durumunda kanunca
belirlenmis bir siire icerisinde iiriin iade edilebilir. Bu siire en fazla 30 giindiir; gerektigi
takdirde ve miisteriye bilgi verilmesi durumunda ek bir 10 giin daha siirebilir.”®
Giiniimiiz rekabet ortaminda dogal olarak kanunen getirilmis olan bu siirenin cok

altinda taahhiitler verilebilmektedir.

Aym sekilde isletme, ilgili iirlin icin gerekli tiim detay bilgilerini agikca
belirtmek zorundadir. Tiim bu islemlerin ve yiikiimliiliikklerin yerine getirilmesi
durumunda dahi tiiketici iirlinii aldiktan sonra 7 giin icerisinde iade edebilir. Bu iade
esnasinda herhangi bir gerekce bildirmek zorunda degildir ve iade yapildiktan sonra
satic1 konumundaki igletme, miisterisini bor¢ altinda tutan tiim evraklar1 iade etmek
zorundadir. Satis sozlesmesinde eger herhangi bir iade siiresi limiti de belirtilmemis ise,

miisteriyi baglayacak herhangi bir siire sinirlamasi olmayacaktir.

Aym sekilde miisteri 6deme yapmak icin kullandigi araci bankaya iade
durumunu bildirmesi halinde, banka isletmenin hesabindan yapilan 6demenin bedelini
aninda geri almakta ya da bor¢ olarak yazarak miisterisine 0demeyi yapmaktadir. Tiim
bu kosullar ve kanunlarin tiiketiciyi korur sekilde hazirlanmasi da isletmeler icin sikinti

yaratabilir.

3 T.C. Adalet Bakanlig1, Tiiketicinin Korunmasi Hakkinda Kanun, Madde 9/A-(Ek madde: 06/03/2003 - 4822
S.K./14. md.), 2005, http://www.e-
ticaret.adalet.gov.tr/T%DCKET%DDC%DDN %DDN %20KORUNMASI%20HAKKINDA %20KANUN.htm.
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1.8.2.6. Giivenlik Ile Ilgili Zorluklar

Elektronik ortamlar, klasik ticarette oldugu gibi kotii niyetli kisilerin hedefi
olabilir. Isletme gerek kendi miisterilerini, gerekse de kendisini korumak zorundadir.
Ozellikle 6demeler elektronik ortamda aliniyor ise, teknik olarak bankalarm koymus
oldugu giivenlik Onlemlerinin alinmasi ¢ok Onemlidir. Ayrica kanunlarca belirlenmis

sinirlar ¢cevresinde hareket edilmesi gerekmektedir.

Ornegin bir internet sitesi kendisinden alisveris yapan miisterilerinin
O0demelerde kullandiklar1 kredi kartlarinm1 onlarin bilgileri disinda saklamamali, eger bu
bilgiler, miisterinin onay1 ile saklanacak ise gerekli sifreleme metotlar1 ve diger
Oonlemleri almalidir. Bu tip sorunlarin yasanmas: isletmenin itibarina leke getirecegi

gibi, ayn1 zamanda hukuken de zor durumda birakabilir.

Bunlar yasamamak i¢in giivenlik sertifikalar1 alinmali, giivenlik denetlemeleri
yapan kuruluslara kayit olunmali, teknik altyapinin, serverlarin ve yazilimlarin en

uygun sekilde korundugundan emin olunmalidir.

Ozellikle yiiksek hacimlerde is yapan isletmeler daha fazla g6z Oniinde

bulunacaklar i¢in bu yonde yapacaklar1 harcamalar1 da diisiinmeleri uygun olacaktir.
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_ i.KiNCi BOLUM
E-TICARETE GECISTE YASANILAN PROBLEMLER

2.1. KOBI’LERIN ELEKTRONIK TiCARETE GECISi

Internet ve sanal ortamlar, kiiciikk ve orta biiyiikliikteki isletmelere diisiik
maliyet, genis miisteri potansiyeli ve hizmetlerin kisilestirilmesi yonlerinde biiyiik
avantajlar saglamaktadir. Rekabette artis ve yerel pazarlarin giderek daralmaya devam
etmesi sonucunda hizli ve giivenli internetin yayginlagmasi ile elektronik ticaret, ticari

islemlerin yiiriitilmesinde 6nemli bir ara¢ haline gelmistir.>*

Dolayist ile potansiyel miisterilerini isletmeler, mevcut yapilarin1 gozden
gecirip, elektronik ticarete uygun olup olmadiklarim incelemelidirler. Eger mevcut
yapilart bu gecise uygunsa eksiklerini tespit ederek ve bu noktalarda degisiklikler

yaparak diisiik maliyetler ile elektronik ticarete gecebilirler.

Elektronik ticaret, yapisi sayesinde oOzellikle KOBI’leri etkileyen alisilmis
ticaretin engelleri olan pazara uzaklik ve bilgi eksikligi dezavantajlarindan arindirarak
iiriin seceneklerinin artmasini, iiriinlerin kalitesinin ylikselmesini ve daha hizli bir

sekilde ddemenin alinmasini ve nakliyenin gerceklesmesini saglamaktadir.

Ayrica piyasada kalabilmeyi basarmak, sadece KOBi’'nin, kendi durumunu
diisiinerek hareket etmesi ile saglanamaz. Ozellikle giiglii bir rekabet ortaminin
icerisinde bulunan isletmeler, rakiplerinin durumlarini, yenilikleri,, satis teknikleri ve

stratejilerini yakindan takip etmelidir.

**Microsoft, E Ticaret, 2008, http:/www.microsoft.com/turkiye/dynamics/needs/eticaret.mspx (2 Ocak 2008), s.1.
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Bir bagka degisle, pazarda hitap ettikleri kitleye rakiplerinin ne kadar yakin
olduklarim1 bilmeleri gerekmektedir. Bu bilgiler 1s18inda ozellikle rakiplerin Oniine

gecebilmede elektronik ticaretin saglayacagi fayda kiiclimsenmemelidir.
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Grafik 1: Internet Kullaniminda ilk 20 Ulke
Kaynak: http://www.internetworldstats.com/top20.htm
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Bunun 6nemini kavramak i¢in internetin ve diger sanal ortamlarin degerini iyi
anlamak gereklidir. Bir KOBI’nin, énemli bir sehrin kalabalik ve nezih bir caddesinde
icra ettigi ise uygun sekilde yeni bir magaza agmak isterse bilyiik yatirimlar yapmasi
gerekir. Oraya yapacagl yatinmin yaninda oldukca diisiik bir bedel karsiliginda ise
internette kendisine bir magaza agma imkanina sahiptir. Ayrica bu magazanin sadece
sokaktan gecen ya da 6zel olarak o mekana giren miisterilerden daha fazlasina erisme
imkan1 olacaktir. Giinlerimizdeki internet kullanimini inceleyecek olursak bu miisteri

potansiyelini daha iyi anlayabiliriz.

Bir onceki sayfada belirtilmis rakamlara gore internet kullaniminin iilkemizde
ne derece arttigim1 rahatlhikla anlayabiliriz. Bu durum internet ortaminda bulunan

potansiyel miisterilerin miktarin1 da arttirmaktadir.

Ozellikle iilkemizde dahil olmak iizere pek cok iilkede insanlar internet
ortamin artik sadece bilgi alis verisinin yapildig: bir alan olarak gormemekte. Pek ¢ok

insan interneti diizenli olarak aligveris yapmak icin de kullanmakta.

Tablo 2
Tiirkiye’de Internet Kullammmindaki Artis
Yil Kullanici Niifus Yiizdesel oran
2000 2.000.000 70.140.900 9 2.9
2004 5.500.000 73.556.173 % 1.5
2006 10.220.000 74.709.412 % 13.9

Kaynak: http://www.internetworldstats.com/eu/tr.htm, (2 Ocak 2008).




Tiirkiye’de ADSL Kullanici Sayisi

Tablo 3

Yillar Abone Sayis1
2002 2999
2003 56624
2004 452398
2005 1539477
2006 2723547

Kaynak: Telekomiinikasyon Kurumu, 2006 Yili Faaliyet Raporu, s. 33.

Tablo 4

Tiirkiye’de ADSL Penetrasyon Orani

Yil ADSL Kullanic1 Sayisi Penetrasyon Oram
2002 2999 0,00
2003 56624 0,08
2004 452398 0,64
2005 1539477 2,14
2006 2723547 3,73

Kaynak: Telekomiinikasyon Kurumu, 2006 Yil1 Faaliyet Raporu, s. 34.

Ulkemizde ADSL ile beraber yiiksek hizda internet hizmeti veren aymi
zamanda Kablo Internet teknolojiside kullanilmaktadir. 2006 yil1 sonu itibariyle Koblo
Internet kullanici sayis1 27804 tiir. Kullanicilarin yiiksek hizli internete ilgi gostermeleri
nedeniyle ayn1 zamanda 2006 yil1 sonu itibariyle 72 Adet Internet Servis Saglayici (ISS)

hizmet vermektedir.>

Bu degerlerden de anlayacagimiz gibi, iilkemizde 6zellikle genisbant internet
kullanimina gecildikten sonra internet kullaniminda ciddi bir artis s6z konusudur. Bu

artisin arkasinda internetin egitim, oyun ve eglence, sohbet, bilgi alis verisi, dosya

paylasimi gibi kisisel nedenler ile beraber ticari nedenler de bulunmaktadir.

53 Telekomiinikasyon Kurumu, Telekomiinikasyon Kurumu 2006 Yili Faaliyet Raporu, 2006, s. 34.
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Cogu isletme artik internette site sahibi olmaya bir liikks goziiyle bakmiyor.
Tanitim amaclh pek cok bireysel ve kurumsal site bulunmaktadir. Devlet bir cok islevi
internet ortamina sokmus vaziyettedir. Bu durum daha fazla insanin internete ilgi
duymasina yol aciyor. T.C. kimlik numarast ve pek ¢ok SSK islemi internet iizerinden

yapilabilmektedir.

Aym sekilde bankacilik islemlerinin de internetten yapiliyor olmasi ve siirekli
internet ile ilgili reklamlarin verilmesi, insanlarin goziinde internetin olmasi gereken bir

kavram oldugu etkisini yaratmaktadir.

Aym sekilde mesajlagsma ve iletisim i¢in de internet oldukca yogun bir sekilde
kullanilmaktadir. Internet ile iletisimin olusturdugu pazar icin pek cok firma ciddi
yatirimlar yaparak, internet araciligiyla telefon hizmetleri ya da hizli internet servisleri

vermeye basliyorlar.

. Tablo 5
Ulkelere Gore Toplam Internet Kullanicis1 Sayisi

G | ntemet | Nafusa | JINE L Genishant | Qe
Kullanmicist Oran % % Kullammm Oram %

1 | ABD 210.575.287 % 69,7 18.0 % 58,136,577 19.3 %
2 | Cin 162.000.000 % 12,3 13.8 % 35,300,000 2.7 %
3 | Japonya 86.300.000 % 67,1 7.4 % 25,755,080 20.0 %
4 | Almanya 50.546.117 % 61,1 4.3 % 14,085,232 17.1 %
5 | Hindistan 42.000.000 % 3,7 3.6 % 2,100,000 0.2 %
6 | Brezilya 39.140.000 % 21,0 33% 5,846,000 3.1 %
7 | Ingiltere 37.600.000 % 62,3 32% 12,993,354 21.5 %
8 | G.Kore 34.120.000 % 66,5 2.9 % 14,042,728 274 %
9 | Fransa 32.925.953 % 53,7 2.8 % 12,699,000 20.7 %
10 | italya 31.481.928 % 52,9 2.7 % 8,638,873 14.5 %
11 | Rusya 28.000.000 % 19,5 2.4 % 1,200,000 0.8 %
12 | Meksika 22.700.000 % 21,3 1.9 % 3,728,150 3.5 %
13 | Kanada 22.000.000 % 67,8 1.9 % 7,675,533 23.7 %
14 | Endonezya | 20.000.000 % 8,9 1.7 % — —

15 | ispanya 19.765.033 % 43,9 1.7 % 6,654,881 14.8 %
16 | Viyetnam 16.511.849 % 19,4 1.4 % — —

17 | Tiirkiye 16.000.000 % 21,1 14 % 2,773,685 3.7 %
18 | Avusturalya | 15.085.600 % 71,9 13 % 3,939,288 18.8 %
19 | Tayvan 14.500.000 % 63,0 12 % — —

20 | Filipinler 14.000.000 % 16,0 12 % — —

Kaynak: http://www.internetworldstats.com/top20.htm, (2 Ocak 2008).
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Tablo 5°deki rakamlardan da anlasilabilecegi gibi Tiirkiye’deki internet
kullanimu ile diinyada en ¢ok internet kullanan iilkeler sirasinda 17.’dir. Bu derece
biiyiik bir pazara girmek dogal olarak her isletmenin hedefi olacaktir. Ayn1 zamanda
yasanan rekabet yine isletmeleri elektronik ticaret yapmaya yoOnlendiren bir baska

etkendir.

Tiim bu 6zelliklerine ve 6nemine karsin, elektronik ortamda satis yapmak her
isletme i¢in uygun degildir. Bu nedenle isletmelerin belirli olciitleri gozden gecirerek

karar vermesi gerekmektedir.

Bunlar isletmenin satis yapmay1 hedefledigi kitle, sattig1 iiriin, hizmet ya da
bilginin igerigi, bu iiriinleri temin ettigi tedarik zincirinin elektronik ticaretin yapisina ve

dinamikligine uygunlugu, orgiit yapisi, teknik altyapi ve yeterlilikleri gibi ol¢iitlerdir.

Bu ol¢iitler incelendiginde eger isletme elektronik ticarete uyumlu degilse,
isletme icinde yapisal degisikliklere giderek elektronik ticarete gecis yapilabilir. Ancak
tiim kriterlere uyulmasina karsin elektronik ticarette basar1 kesin degildir. Bu nedenle

isletmenin stratejik olarak da belirli hedefleri ve planlar1 bulunmalidir.
2.2. TURKIYE’DEKi KOBI’LER VE ELEKTRONIK TiCARET

Tiirkiye’deki internet kullaniminin artmasiyla beraber interneti ticari bir ortam
olarak gorenlerin de sayisi artmaya basladi. Hem satic1 konumundaki isletmeler hem de
alict konumundaki kullanicilarin interneti bir ticaret ortami olarak kullanmaya

baslamalari ile beraber dogal olarak sanal magazalar da internette yerini almaya basladi.

Bununla beraber 6zellikle iilkemizde elektronik ticaretin kullaniminin yiiksek
isletmeler arasinda yliksek oranlara ¢ikmadigini izleyebiliriz. Buna karsin az sayidaki
elektronik ticaret sitelerinin sayisina karsilik, internet kullantminin artisindaki miktar
ciddi bir potansiyelin bulundugunu ve piyasanin daha pek ¢ok elektronik ticaret sitesini

barindirabilecegini anlayabiliriz.

Istanbul’da KOSGEB tarfindan yapilan bir saha calismasinda yapilan ankete

katilan 12270 isletmeden sadece 1035 tanesi internet lizerinden satis yapmaktadir.
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Grafik 2: Istanbul’da Isletmelerin Teknoloji Kullanim Oranlari
Kaynak: KOSGEB Saha Arastirma Calismasi Istanbul ili Degerlendirme
Raporu, Mayis 2005, s. 36.

Tablo 6
Istanbul’da Isletmelerin Teknoloji Kullanim Degerleri

Isletme Sayis Yiizde
Internet 9411 % 76,70
Web Sayfasi 6026 % 49,11
Network 5455 % 44,46
E-ticaret Alis 1069 % 8,71
E-ticaret Satig 1035 % 8,44

Kaynak: KOSGEB Saha Arastirma Calismasi Istanbul ili Degerlendirme Raporu,
Mayzis 2005, s. 36.
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Izmir ili i¢in yapilan ayn1 ¢aligmada da 2468 isletmeden %83,39’unun interneti
kullanmasina ragmen, internette alis veris yapan isletmelerin oraninin %9,5’lar

civarinda oldugu goziikmektedir.
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Grafik 3: Izmir’de isletmelerin Teknoloji Kullanim Oranlari
Kaynak: KOSGEB Saha Arastirma Calismasi Izmir Ili Degerlendirme
Raporu, Temmuz 2005, s. 32.

Tablo 7
Izmir’de isletmelerin Teknoloji Kullanim Degerleri

Isletme Sayisi Yiizde

Internet 2058 % 83,39
Web Sayfasi 1277 9% 51,74
Network 1238 % 50,16
E-ticaret Alis 240 % 9,72
E-ticaret Satig 235 % 9,52

Kaynak: KOSGEB Saha Arastirma Calismasi Izmir Ili Degerlendirme Raporu,
Temmuz 20035, s. 32.
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Ankara’da da rakamlar benzer oranlardadir. 3968 isletmede internet kullanim
oran1 %66’lar civarinda olmasina karsin interneti ticaret i¢in kullanan isletme oram % 9

civarindadir.
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Grafik 4: Ankara’da Isletmelerin Teknoloji Kullanim Oranlar1
Kaynak: KOSGEB Saha Arastirma Caligmasi Ankara Ili Degerlendirme
Raporu, Haziran 2005, s. 32.

. Tablo 8
Ankara’da Isletmelerin Teknoloji Kullanim Degerleri

Isletme Sayis Yiizde

Internet 2622 % 66,08
Web Sayfasi 1706 % 42,99
Network 1259 % 31,73
E-ticaret Alis 367 % 9,25
E-ticaret Satig 360 % 9,07

Kaynak: KOSGEB Saha Arastirma Calismasi Izmir Ili Degerlendirme Raporu,
Temmuz 20035, s. 32

Tiim bu rakamlardan da anlayabilecegimiz gibi, internet ortami ticaret icin

tilkemizde heniiz yaygin bir sekilde kullanilmamaktadir. Buna karsin biiyiik bir hizla
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yayginlasan internet kullanimi1 bulunmaktadir. Bu durumda pek cok isletmeci elektronik

ticarete yeni bir firsat olarak bakabilir.

Internette kurulacak yeni magzalar ve ticaret ortamlar1 ile beraber internet

tizerinden yapilacak aligveris miktar1 da artacaktir.
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g 8 8
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Grafik 5: 2001 Yili Ulkeler Bazinda Internet Kullanimi ve Elektronik Ticaret Oranlart
Kaynak: Tim Davis, ICT Measurement, The Canadian Experience, Cenevre, 18

Ekim, 2004.
2.3. KOBI’LERIN ELEKTRONIK TIiCARETE GECMEYE KARAR
VERMESI

Yeni kurulan bir igletmenin elektronik ticareti temel alarak hayatina baslamasi,
o isletmenin yapisini elektronik ticarete uygun bir sekilde olusturulmasina zemin
hazirlayacaktir. Eger giiclii bir firma cesitli iirtin guruplarina sahipse, kolaylikla kendi

web sitesinden bu iiriinlerin pazarlamasini gerceklestirebilir.”®

6 Akin, 5.96.
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Ancak klasik ticaret yontemlerini uygulayan bir isletme eger yapisinda gerekli
degisiklikleri yerine getirip, yapisal aligkanliklarin1 degistiremez ise elektronik ticarete

geciste de basarisiz olabilir.

Basarilt bir elektronik ticaret sistemi, satilan {iriin, satis taktigi, miisterilerin

kim olduguna ve rakiplerin kimler olduguna balghdm57

Dolayisi ile isletme boyle bir adim atip atmayacagina detayli bir arastirmadan
sonra karar vermelidir. Boyle bir arastirmaya konu olacak hususlar ise soyle

siralanabilir:

- Sahip olunan miisteri profili elektronik ticaret yapmaya istekli mi?

- Satilan iiriin ya da iirtin gruplari, elektronik ortamda satilmaya uygun mu?

- Tedarik zinciri elektronik ticaretin dinamik yapisina uyum saglayabilecek
mi?

- Orgiit yapist elektronik ticaret ve elektronik is uygulamalarina uyum
saglayabilecek mi?

- Teknik altyap1 elektronik ticaret sistemini destekleyecek kadar gii¢lii mii?

Bu konulara samimi olarak ¢6ziim bulmadan gecis islemlerine baslamak
elektronik ticarete gecisi aksatabilecegi gibi, isletmenin yapisina da zarar vereceginden

otiirli ciddi sikintilar yaratabilecektir.
2.3.1. Miisteri Profilinin Elektronik Ticarete Uyumu

Klasik ticarette belirli bir miisteri profiline yonelik iiriinler satan bir igletme,
ayn1 Uriinleri internet ortaminda aym kitleye satamayabilir. Bunun birincil nedeni
miisteri profilinin sosyal yapisi, ilgi alam1 ve egitim diizeyinin kisilerin internet

kullanimini tercih etmemelerine yol agmasindan kaynaklaniyor olabilir.

Aymi sekilde miisteri internete karsi olmayabilir ancak aldigi {iriin ya da hizmet

icin interneti lizumsuz goriiyor olabilir. Her zaman kullandig: sistemi, ornek olarak

57 Microsoft, Isiniz E-ticarete Uygun Mu?, 2008,
http://www.microsoft.com/turkiye/girisimci/themes/satisvepazarlama/eticaret.mspx (2 Ocak 2008), s.1.
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sadece telefon yoluyla siparis vererek calistigi tedarik¢isinin kendisine internetten

formlar doldurtmasina direng gosterebilir.

Boyle bir durumda kalinacagi onceden kestiriliyorsa, yeni bir miisteri profili
hedef alinarak hareket edilmeli veya mevcut miisterilerin elektronik ticarete daha sicak
bakmasi icin egitimler ve pazarlama teknikleri diizenlenmeli ya da isletme e-ticarete

gecmeyerek mevcut yapisinda faaliyetlerini siirdiirmeye devam etmelidir.
2.3.2. Uriinlerin Elektronik Ticarete Uyumu

Satilmakta olunan iiriin ya da iiriin grubu da elektronik ortamlarda satisa uygun
olmayabilir. Uriinlerin icerikleri geregi 6zel satis teknikleri kullanilarak satilmalari
gerekiyor olabilir. Ya da miisterinin bizzat se¢cmesini gerektiren iiriinler s6z konusu

olabilir.

Bu tip durumlarda {iiriin miisteri tarafindan secilebilir. Daha sonrada siparis
sectigi iirlin iizerinden internet ortaminda siparisi edilebilir. Ancak bu tip konumlarda
bulunuldugunda miisteriyi daha fazla efor sarf edecegi pozisyonlara sokmak zaman
zaman direncle karsilasilmasina hatta miisterinin baska secenekler aramsina neden

olabilir.

Bu nedenle bu durumda kalinabilecegi Onceden tahmin edilebiliyorsa,

elektronik ticarete gecilmesi ertelenebilir.
2.3.3. Tedarik Zincirinin Elektronik Ticarete Uyumu

Elektronik ortamda ticaret oldukca dinamiktir. Miisteri egilimleri hizla
degisebilir. Bu dinamik yapi, isletmenin satmakta oldugu {iriinlere olan talepde de
degisikliklere yol acacaktir. Bir anda gelebilecek olan yiiklii siparislerde, tedarik zinciri
icerisinde bulunan isletmelerin hemen tepki gostermeleri ve gerekli iiretim ya da satin

alma siireclerini baslatmalar1 gerekmektedir.

Ancak bu durum tedarik¢i isletme tarafindan daha farkli degerlendirilebilir.

Baska miisterilerine yetistirmesi gereken islerden otiirii siparisi almayabilir ya da gec
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teslim edebilir. Bu durum elektronik ticaret gibi tiim islemlerin yasal zeminlerde

yapildig1 bir ortamda isletmeyi zor duruma sokabilir.

Eger isletmenin beraber calistigi diger isletmeler bu ihtiyaci belirlenen
siirelerde karsilayamayacak gibiyse, tedarik zincirinde degisikliklere gidilmesi

gerekebilir.

Aym sekilde, kanunen elektronik ticaret miisterisi herhangi bir {iriinii iade
ettiginde, isletme de bu iadeyi tedarikciye yapmak isteyebilir. Ancak tedarik¢i ile

yaptiklar1 anlagma bu yonde olmadigi i¢in problem yasanabilir.

Tedarik¢iler fiyat konusunda biiyiik hacimlerde siparis veren isletmelere
gosterdikleri 6deme kolaylig1 ve fiyat avantajim1 da dogal olarak daha az hacimli siparis
veren isletmelere vermeyeceklerdir. Bu nedenle de elektronik ticarete gecilmeden evvel
fiyatlandirma ile ilgili calismalarin yapilmis ve sozlesmeler ile sabitlenmis olmasi

gerekmektedir.

Bir KOBI'nin bu kosullar1 yerine getirebilecek bir tedarik zinciri yoksa,

elektronik ticarete baslamay1 tekrardan gozden gecirmesinde biiyiik yarar olacaktir.
2.3.4. Orgiit Yapisinin Elektronik Ticarete Uyumu

Isletmenin orgiit yapist yeni sisteme direng gosterebilir. Calisanlarin
aligkanliklarin1  birakmasi her zaman kolay olmaz. Aym zamanda yeni agilan
pozisyonlara gelecek personelin ya da kapatilacak pozisyonlardan ayrilacak personelin

durumlar1 huzursuzluk yaratabilir.

Bu nedenle isletme yoneticisi, Orgiit yapisimi ve ¢alisanlarinin durumlarini iyice

gbdzden gecirmeli ve adimlarini ona gore atmalidir.

Elektronik ticarete gecis siirecinde calisanlarin egitilmeleri de gerekebilir. Ozel
programlarin kullanilmasi gerekebilece8i gibi, daha 6nceden e posta ya da interneti

kullanmamis olan personele de egitim verilmesi lazimdir.
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Tiim bu caligmalara uygun teknik alt yapist giiclii bir IT departmami da
calisanlarin karsilasabilecekleri problemler karsisinda ¢oziimler {iiretebilirler. Ancak
bunu saglayacak kaynak yok ise bu destek elektronik ticaret hizmetini disardan verecek

olan firma yetkilileri ile goriisiilerek anlagsmalar ile sabitlenmelidir.
2.3.5. Teknik Alt Yapinin Elektronik Ticarete Uyumu

Isletmeler elektronik ticarete gecis yapacaklar ise bunun teknik alt yapisim
gerceklestirmek zorundadirlar. Zaman zaman bu konu disaridan belirli bir iicret

karsiliginda alinan hizmetler ile giderilmektedir.

Pek cok firma KOBI'lere yonelik Hosting hizmeti vermektedir. Bu firmalar,
gerekli teknik alt yapiyr ve donanimi kendi biinyelerinde barindirmaktadirlar.
Elektronik ortamin bulundugu web sitesi de yine belirli firmalar tarafindan yazilmakta

ve bu donanimlarda barindirilmaktadir.

Ancak isletme elektronik ticareti elektronik is ile beraber yiiriitmeyi hedefliyor
ise, kendi biinyesinde de cesitli donanimlara ve yazilimlara ihtiya¢ duyacaktir. Bunlar
hem yiiksek teknolojik alt yap1 (yliksek hizli internet, giivenlik sertifikalari, uygulama-
veritabani-bilgi saklamak icin sunucular, kablolama ve diger gereksinimler)
gerektirmekte hem de bu donamimlarin faaliyetlerine devam edebilmeleri i¢in gerekli
personelin ¢alistirilmasimi gerektirmektedir. Tim bu 6zellikler de yatirnm maliyetlerini

artiracaktir.

Olayin bir de giivenlik kism1 vardir. Eger web sitesi dis kaynak olarak temin
ediliyorsa, bu sitede hangi bilgileri toplandigina ve bu bilgilerin nasil korunduguna

dikkat edilmesi gerekir. Aksi takdir de isletme de hukuksal problemler yasayabilir.
2.4. KOBI’LERIN ELEKTRONIK TICARETE UYUM SURECI

Hali hazirda uygulamakta oldugu satis tekniklerini, Orgiitsel yapisini,
uyguladig1 pazarlama ve satis tekniklerini, iiretim ve tedarik zincirini, diger bir degisle

isletme kiiltiiriinii olusturan biitiin detaylarda degisikliklere gitmesi gerekebilir.

- Bu uyumu saglayabilmek a¢in atilmasi gereken adimlar1
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- Organizasyon yapisinda gerekli degisiklikleri yapmasi

- s siireclerinin doniisiimiiniin gerceklestirilmesi

- Miisteri profilinin belirlenmesi

- Sirket calisanlarinin elektronik ticarete gecise hazirlanmasi

- B2B tipinde bir yapt hedefleniyorsa, diger isletmeler ile uyumun
saglanmasi

- Teknik altyapinin hazirlanmasi

- Para akisinin belirlenmesi

- Islevlerin belirlenmesi
olarak sayabiliriz.”®
2.4.1. Organizasyon Yapisinda Gerekli Degisikliklerin Yapilmasi

Isletmeler elektronik ortamu bir ticaret alam olarak kullanabilmek icin oncelikle
bu ortama taginabilir 6zelliklere sahip olmalidirlar. Bir baska degisle, yeni bir diikkan

acan isletmeci gibi, bir taginma islemi gerceklesmelidir.

Ancak bunun saglanabilmesi i¢in dogal olarak tasinma Oncesinde bazi
hazirliklarin tamamlanmis olmasi gerekmektedir. Ornegin, isletmeler misyon ve
vizyonlarini, sirket kiiltiirlerini, is siireclerini ve stratejik hedeflerini gerekli uyum

siireclerinden sonra elektronik ticaret ortamina tasimalart gerekmektedir.

Bu durum yeniden yapilanmalar1 ya da kokli degisiklikleri icerebilecegi gibi,
aynt zamanda oturmus bir sistemde belirli degisiklikler yapmak yoluyla da

gerceklesebilir.
2.4.2. 1s Siireclerinin Doniisiimiiniin Gerceklesmesi

Isletmeler elektronik ticarete baslamadan evvel belirleyecekleri stratejiler ve
planlar dogrultusunda bir hazirlik siirecinden gecerler. Bu siirec icerisinde teknik alt

yapi, yapilan bu strateji ve planlara uygun sekilde yapilanir.

3% A. Toygar Abak, “E-Ticaret Uygulamalarina Gegis icin Stratejik Adimlar”, Tiibitak Marmara Arastirma Merkezi,
inet-tr.org.tr/inetconf6/tammetin/toygar-tam.doc, (2 Ocak 2008), s.2.
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Bu yapilanmada is siireclerinin hangilerinin elektronik ortama tasinacaginin
belirlenmesi gerekir. Aymi sekilde bu siireclerin elektronik ortama tasinmasi esnasinda
cikabilecek aksakliklari veya uyum sorunlarinin da Onceden tespit edilip gerekli
onlemlerin alinmasi gerekmektedir. Onceden yapilabilecek tespitler ile gerekiyorsa

belirli siireclerin eski halinde kalmas1 da saglanabilir.
2.4.3. Miisteri Profilinin Belirlenmesi

Isletmeler icin en zor ugraslardan bir tanesi belirli bir miisteri kitlesi
olusturmaktir. Belirli bir miisteri kitlesine sahip bir isletme eger bunu genisletmek i¢in
elektronik ticarete ge¢mek istiyorsa Oncelikle ciddi bir pazar arastirmasi ve miisteri

profillerini belirlemesi uygun olacaktir.

Bunun nedeni isletmenin her ne kadar sadik bir miisteri kitlesi olursa olsun, bu
miisteri kitlesi elektronik ortamdan aligveris yapmaya egilimi yoksa, isletme zor
durumda kalabilir. Bu nedenle miisteri profilleri elektronik ticarete uygun olmayan
isletmelerin eger miisteri profillerini yonlendirme gibi bir sansi yok ise elektronik

ticarete gecisi bir kez daha diisiinmesi uygun olacaktir.
2.4.4. Sirket Calisanlarimin Elektronik Ticarete Gecise Hazirlanmasi

Isletme bir gecis siireci yasarken dogal olarak calisanlarda ayni siireci
yasayacaklardir. Hatta eger is siireclerinde de bir degisiklige gidiliyorsa bu durum

birincil derece de ¢alisanlar1 da etkileyecektir.

Calisanlarin yeni egitimler almasi, yeni ekiplerin olusturulmasi veya varolan
ekiplerin dagitilmas1 gibi durumlar olabilir. Yeni personel alimi ya da personel
cikartilmas: gerekebilir. Tiim bu durumlar calisanlar tarafindan bir cesit direng ile
karsilasmaya yol acabilir. Bu nedenle 6zellikle calisanlar1 etkileyecek degisiklikler ile

ilgili olarak 6nceden gerekli 6nlemlerin alinmasi ¢ok 6nemlidir.
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2.4.5. B2B Tipinde Bir Yap:1 Hedefleniyorsa, Diger Isletmeler ile Uyumun

Saglanmasi

Sirketler yasadiklar1 degisimleri kendi iclerinde bile kabul etmekte zorlanirken,
Ozel bir sistem araciligiyla baska bir isletmeye baglanarak beraber calismak pek ¢ok
problem yasanmasina neden olabilir. Uyum problemleri yasanabilecegi gibi, alisila

gelmis is yapisinin degismesi de pek ¢ok problem yaratabilir.

Dolayist ile hangi islemlerin nasil yiiriitiilecegi ile ilgili olarak dokiimanlarin
cikartilmasi ve her iki isletmenin de bu dokiimanlar {izerinde mutabik kalmas1 sonradan

cikabilecek pek cok anlagsmazlikta ¢oziim olacaktir.

Her iki isletmenin de benzer yatirimlar yaparak teknolojik alt yapilarini ihtiyac
seviyesinde tutmasi ve gerektiginde de yiikseltmeye hazir olmasi gerekmektedir. Bunun

da 6nceden konusularak belirlenmesi gerekmektedir.
2.4.6. Teknik Altyapinin Hazirlanmasi

Elektronik ortamda ticaret teknolojinin sagladigi bir imkandir. Ancak bu
imkandan yararlanabilmek i¢in yine teknolojinin getirdigi bazi iiriinlerin kullanilmasi
gerekmektedir. Bu iirlinler en uygun ve optimum sekilde kullanilmadig: taktirde is
siireclerinde hatta, elektronik ticaret yapilmasi esnasinda cesitli problemler veya

kesintiler yasanabilir.

Bir miisterinin elektronik ticaret yapacagi isletmeye duydugu giiven bu tip
kesinti ve aksakliklar ile oldukca kolay bir sekilde yikilabilir. Aym1 zamanda teknik
yetersizliklerden dolayr dogabilecek hatalar isletmeleri yasal olarak cesitli

sorumluluklarin altina sokabilir.

Bu nedenle kusursuz isleyecek bir alt yapinin, donanim, yazilim ve giivenlik
acisindan saglanmis olmasi ve bunun miisteri memnuniyetine yonelik bir sekilde gorsel

olarak hazirlanmis olmalidir.
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Cikabilecek tiim teknik problemlere yerinde ve zamaninda miidahale edilmesi
icin gereken kadronun kurulmasi ya da bu hizmet disardan alinacaksa, hizmetin

kapsamlarinin belirlenmesi gerekmektedir.

Bunun isletmeye getirecegi maddi, yasal ve zamansal yiiklerin Onceden

belirlenip plan ve stratejilerin ona gore yapilmasi gerekmektedir.
2.4.7. Para Akisinin Belirlenmesi

Ozellikle iilkemizde kendine has bir para akisi sistemi bulunmaktadir. Bazi
sektorler de giivene dayali bir 6deme sistemi kullanilirken, baz1 sektorler de ¢ek, senet

ya da daha farkli 6deme ve giivence metotlar1 kullanilmaktadir.

Ancak elektronik ortam bu durumu degistirmektedir. Odemelerin bankalar ya
da c¢esitli finansal c¢oziimler sunan firmalar aracilifiyla gerceklesmesi elektronik

ortamda yapilan ticarette kayit dis1 islemlerin yapilmasina mani olmaktadir.

Bu sekilde calisan isletmelerin bu durumu gozden gecirmeleri, aym sekilde
calisan miisterileri ile iligkilerinin ne duruma gelecegini Onceden diisiinmeleri

gerekmektedir.

Bankalarin sagladiklar1 sanal pos ve taksitlendirme imkanlarinin da gozden
gecirilmesi onemlidir. Biiyiik hacimlerde satislar yapabilen isletmeler, bankalar ile olan
anlasmalart nedeniyle vade farkli ya da farksiz olarak yiiksek taksit sayilari
verebilmektedir. Bu durumda miisteri agisindan tercih sebebi olabilir. Bu tip bir
nedenden otiirli miisteri kaybedilmesi istenmiyorsa, bankalar ile goriisiilerek, anlagma

saglanmaya calisilmas: gerekmektedir.
2.4.8. Islevlerin Belirlenmesi

Bu asamada teknik altyapinin hazirlanmasi esnasinda yapilan planlar
dogrultusunda alinacak kararlar 6ne ¢ikmaktadir. Isletme hangi islevleri elektronik
ortama tasiyacaktir. Kimlerin hangi yetkileri olacagi, elektronik ortamin hangi islevleri

yiiriiteceginin belirlenmesi bu siirecte yapilmaktadir.
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Pek ¢ok islev elektronik sistem tarafindan yiiriitiilebilir. Ornegin bir siparis
geldiginde bu siparis i¢in eger bir alim yapilacaksa, tedarik¢iye mesaj yollanmasi,
faturanin otomatik olarak c¢ikartilmasi, miisteri ile kurulan iliskinin 6nceden belirlenen
0zel formattaki mailler sayesinde otomatik olarak yiiriitiilmesi gibi pek ¢ok islem sistem

tarafindan yiiriitiilebilir.

Dogal olarak bu islemlerin hangilerinin sistem tarafindan yapilacagi, sistemin
tasarimi asamasinda belirlenmesi gerekmektedir. Bunun yapilmamasi durumunda, ya da
mevcut yapida degisiklik yapilmak istendiginde, ve mevcut yapinin degisikliklere
miisait olmamas1 durumunda bu tip degisiklikler ya yapilamaz ya da biiyiik maliyetler
ile gergeklestirilebilir. Bu nedenden otiirii elektronik ticarete gegilmeden KOBI’nin tiim
islemlerini gozden gecirmesi ve hangilerini sisteme aktaracagina da karar vermesi ¢ok

onemlidir. Ancak bu karardan sonra teknik altyapinin hazirlanmasi uygun olacaktir.
2.5. KOBI’LERIN ELEKTRONIK ORTAMA GECiS DONEMI

Bu donem biiyiik oranla kararlar verme donemidir. Hedef kitlenin belirlenmesi,
yapilacak ticaretin tipinin belirlenmesi dolayisi ile bir portalin ya da elektronik Pazar
yerinin mi kullanilacagi, yoksa bagimsiz bir web sitesinin mi kullanilacagi gibi pek cok

sorunun cevaplarinin bulunmasi ve eyleme gecilmesinin donemidir.

Diger tiim degisim ve gecis donemlerinin de oldugu gibi bu donemde oldukca
zorlu gecebilir. Yukarida belirtilen 6zelliklere haiz isletmeler, iiriinleriyle, miisteri
profilleriyle, teknik ve orgiitsel yapilar1 ile bu isi basarabileceklerine inaniyorlarsa

elektronik ticarete uyum i¢in gereken adimlar1 atmaya baglayabilirler.

Bunun icin Oncelikle, yiiriitmekte olan faaliyetlerinin ne kadarinin elektronik
ortama tasinacagina karar vermeleri gerekir. Satin alma, siparis alma, iiretim, muhasebe
gibi yiiriitiilen pek ¢ok faaliyet elektronik ortama kismen ya da tamamen tasinabilir.
Ancak bu durum dogal olarak orgiit yapisinda degisiklige gidilmesine yol acacaktir.
Personel alimi ya da ¢ikartilmasi gerekebilir. Bunun yaratacag: etkileri dnceden goriip

gerekli adimlar1 atmaya da hazir olmak gerekmektedir.
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KOBI’ler elektronik ticaret faaliyetlerini elektronik ortamda bulunan bir
tedarik zincirin parcasi olarak yiiriitebilecekleri gibi,” son kullaniciya satis yapmayi da
hedefleyebilirler. Bu asamada verilmesi gereken karar hangi yonde ilerlenmesi
gerekecegidir. Eger B2B tipi bir ticaret secilecekse, bu asamada da diisiiniilmesi
gereken yiiksek EDI maliyetlerini karsilamak yerine daha ucuz olan web temelli daha

ucuz kanallar secebilirler.

Dogal olarak hedef biiyiik sirketler ile caligmak olabilir ancak bu sirketlerin
tedarik zincirinin bir parcasi olmak hem yiiksek maliyet hem de is hacminin biiyiik
olmast nedeniyle hizli bir biiylimeyi gerektirmektedir. Bu durumda isletme kendisini
nerede goriiyorsa ona gore karar vermeli ve bundan sonra verecegi kararlarda da bu
adimina uygun adimlar atmasi gerekir. Web temelli bir aga baglanarak yoluna devam
etmek istemesi halinde, yliksek maliyetlerden kagcinmis olarak pazarda kendisine yer
bulabilmek icin ¢esitli hazirliklar yapmasi gerekecektir. Web temelli elektronik ticaret,
tedarik¢i, arac1 ve miisteri acisindan ele alindiginda karsilikli iligkiler biitiiniinii, bir

tedarik zinciri agisindan asagidaki gibi ele alabiliriz:

avay

Sekil 1: Temel iliskileri iceren Web Tabanli Ticaret Modeli
Kaynak: Graham Gary, Hardaker Glenn, “Supply Chain Management Across
The Internet” International Journal of Phisical Distribution Logistics Management Vol.
30, No. 3/4, 2000, ss. 287-288.

% Akin, 5.97.
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Beraber calisan isletmeler ve miisteriler internet iizerinden ticari faaliyetlerini
siirdiirebilecekleri gibi karsilikl1 bilgi alisverisi de yapabilirler. Isletme miisterisi (B2C)
ile web temelli iliskilerinde iirlin siparisi, iiriin bilgisi paylagsma, miisteri bilgisi
tanimlama, birlikte iiriin gelistirme ve miisteri hizmeti sunma gibi tiim faaliyetleri

gerceklestirebilir.*

Isletme ve tedarikcileri arasindaki iliskiler (B2B) ise miisteri iliskilerinden
kanal ya ada Bayilik koordinasyonuna kadar bir¢ok islemi icerir. Bu durum piyasay1 (P)

olusturur.

Isletmenin alacag: bu karar da verildikten sonra ihtiyaca uygun olarak gerekli
alt yapimin hazirlanmasi gelir. Bankalar genel olarak bu agama tamamlandiktan sonra,

hazirlanan yapiy1 inceleyerek Sanal POS uygulamasini vermektedir.

Teknik alt yapida isletmenin bir¢ok secenegi vardir. Eger bir EDI agma
baglanarak calismaya karar verdiyse ve bu konuda gerekli adimlari attiysa, yiiksek

maliyetlere bu sistemi kurmasi gerekecektir.

Son olarak tamamlanmis diizende orgiitiin islevlerinin paylastirilmasi, gorev
dagilimlarinin yapilmasi ve yetkilendirmelerin tamamlanmasi ile beraber isletme

elektronik ticarete baslayabilir.

2.6. ELEKTRONIK ORTAMIN SAHIiP OLMASI GEREKEN
OZELLIiKLER

Miisterinin Oniine cikarilacak olan elektronik ortamin, miisterinin begenisine
sunuldugu unutulmamalidir. Ornegin karmagik bir sekilde hazirlanmis olan bir web
sitesi miisteriler tarafinda cekici bulunmadig1 i¢in ziyaret sayisi da diisiik olacaktir.
Dolayist ile elektronik ticaretin yapilacagi ortamin belirli 6zelliklere sahip olmasi

gerekmektedir. Bunlari 4 ana baslikta toplayabiliriz.®'

60
Akin, s.99.

61 TiirkTicaret.net, E-Ticaret B2B, 2007, http://www.turkticaret.net/business_center/haber.php?id=60, (2 Ocak 2008),

s.1.
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1. “Site icinde dolasim kolay ve eglenceli olmalidir”: Normalde aligveris

yaptigimiz marketler miisterilerin aradiklarim1 kolayca bulabilmeleri i¢in 6zel olarak
tasarlanir. Bu sayede miisteriler aradiklar iiriine kolayca ulasabilirler. Sanal ortaminda
bundan farki yoktur.

Dolayisi ile elektronik ortama miisterinin iiriinlere kolay ulasabilmesi ve ekstra
bir efor sarf etmeden aradigini bulabilmesi i¢in 6zel olarak tasarlanmalidir. Ayn1 sekilde
ziyaret eden miisteri icin elektronik satis ortaminin gozii yormayan ve karmasikliktan
uzak bir yapida olmasi gerekir. Renk uyumu ve logo secimi, kullanilan resimler bu
nokta da 6nem tasir..

2. “Benzer iriinleri kategoriler altinda toplamak uygun olabilir”’: Elektronik

ticaret ortaminda miisteriye alternatif {iriinler sunmak, bu {iriinleri belirli kategoriler
altinda toplamak miisterinin karar vermesine yardimci olacaktir. Ayni1 zamanda farkl
seceneklerin miisteri tarafindan takip edilebilmesi o miisterinin aklinda olmayan
tiriinlere de yonelmesine yardimci olabilir.

3. Uriinlerle ilgili bilgileri miisterilere detaylica sunulmasi gerekir: Elektronik

ortamlar diger yazili benzerlerinin aksine sinirlandirilmamiglardir. Dolayist ile
miisterinin aradigin1 bulamayacagi bir karmasadan kaginmak suretiyle iiriinler ile ilgili
her tiirli bilgiyi vermek miisterinin giivenini kazanmak icin cok Onemlidir. Ayni
zamanda ileride yanlis anlamalardan dolayr olusabilecek problemleri de ortadan
kaldiracaktir.

4. Satin alimin kolay, kisa ve acik olmasi: Ticarette en 6nemli siireclerden bir

tanesi 0deme siirecidir. Karmasik goriinen formlar, son fiyatin anlasilmamasi, 6deme
seklinde siiphelerin bulunmasi gibi nedenler, miisterinin satis asamasina kadar
gelmisken vazgecmesine dahi yol acabilir. Bu nedenle internet sitesinin yapisi

miisterinin basitce hareketler edebilmesini saglayacak oranda sade olmasidir.

2.7. SURECLERDE CIKABILECEK PROBLEMLER

Bir KOBI'nin elektronik ortama gecmesi, iiriinlerini elektronik ortamda
listelemesi, lriinleri cesitli yontemler ile satarak karsiliginda ddemeleri alabilmesi ve

tiim bu islemlerin kaydini tutmasi isi bagh basina ciddi bir projedir.
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Bu proje basindan sonuna kadar pek cok etkene bagli olarak devam eder.
Haliyle bu etkenler projenin tamamlanip tamamlanmadigina ya da tamamlaniyorsa nasil

tamamlandigina etkisi olur.

Elbette proje tamamlandiktan sonra yine pek cok sikinti devam edecektir.
Ozellikle, klasik ticaret yontemlerine aliskin olan isletmeler elektronik ticaretin dinamik
yapisi karsisinda zorluk cekebilirler. Ik bakista beklenmese de elektronik ticaret anlik

miidahaleler gerektirebilen bir ticaret metodudur.

Aym sekilde yatirim siireci de devamhidir. Bir internet sitesi yapilmissa bu
sitenin siirekli giincel teknolojiler ile desteklenmesi ve rakiplerin arkasinda kalinmamasi

gerekmektedir.
2.7.1. Esneklik ve Cabuk Tepki Verebilmenin Saglanamamasi

Elektronik ortam ayni zamanda dinamik bir ortamdir. Yukarida da belirtildigi
gibi bu ortamin gerek miisteri egilimleri, gerek iireticilerin egilimleri gerekse de
piyasanin egilimlerine gore kolaylikla degisiklik gosterebilmesi gerekmektedir. Dogal
olarak bu esnekligi gosteremeyen ortamlar da miisteriler tarafindan tercih edilmemeye

baslayacaktir.

Bu esnekligi daha detayli olarak inceleyebilmek icin asagida oldugu gibi

boliimlere ayirmakta faydali olacaktir.

- Yapisal Esneklik
- Orgiitsel Esneklik
- Startejik Esneklik

2.7.1.1. Yapisal Esneklik

Teknoloji biiyiikk bir hizla degismektedir. Bu durum o6zellikle teknolojinin
kullanicilarinin lehine olmaktadir. Yani gelisen teknoloji, o teknolojinin kullanicisinin

isini giderek kolaylastirmaktadir.
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Ornegin eskiden internet, sadece html sayfalarindan olusurken, statik bir
yapiya sahipti. Sitenin sayfalari, sayfayr gezen Kkisinin ihtiyaglar1 dogrultusunda

degisiklik gosteremiyordu. Icerik bastan nasil hazirlandiysa o sekilde devam ediyordu.

Ancak yeni teknolojilerin ortaya ¢ikmasi bu durumu degistirdi. Kullanici bir
sayfaya girdiginde, kendi istekleri dogrultusunda yenilenmis bir icerik gorebilmekte,

sayfaya bir seyler ekleyip ¢ikarabilmek 6zgiirliigiine sahip oldu.

Bu ozelligi web sitesinin bulundugu nokta bulunan bir veritaban1 sayesinde
yapmaya bagsladi. Site sahibi site ile ilgili bilgileri bu veritabanin da tutuyor, kullanicilar

ise bu veritabanini sorguluyor degistiriyor ya da silebiliyordu.

Bir bagka degisle, kullanic1 bir linke ya da diigmeye tikladiginda bir istekte
bulunmus oluyor, bu istek veritabanina yollaniyor, sitenin arka planindaki yazilim
istege gore veritabanin sorgulayip ¢ikan sonucu yine kullaniciya internet ara yiizii ile

gosteriyordu.

Teknolojik gelisim giiniimiizde daha da ilerledi. Biitiin bir sayfanin arka
planinda calisan yazilim ve veritabani tarafindan giincellenmesi, resimlerin ve gorsel
diger unsurlarin yiiklenmesi vakit aldigi ve kullaniciyr beklettigi icin bir yenilikle

degistirildi.

Artik sadece sayfanin ilgili kismi1 sunucuda bulunan veritabani ve arka planda
calisan yazilim araciligiyla giincelleniyor. Bu teknoloji web sitelerinin hem goze daha
hos gelmesini saglamis hem de bir sayfanin goriintiilenebilmesi i¢in gereken siireyi
kisaltmistir. Eger isletme bu teknolojileri rakipleri ile eszamanli olarak yapamaz ise,

dogal olarak miisterilerin tercihleri rakiplerden yana olacaktir.

Aym sekilde, bankalarin yaptiklart promosyonlari, iireticilerin kampanyalarini
da en hizli sekilde miisteriye yansitan isletme rakiplerine nazaran daha basarili olma
ihtimali yiiksektir. Ancak bu hem takibi zor bir durum hem de teknik olarak bu tip
degisikliklere hazir bir yapiy1 gerektirmektedir.

Internet ortamina girerken o6zellikle yeniliklere hazir olarak acilmamis bir

sitenin bu esnekligi gosterebilmesi olduk¢a gii¢ olacaktir.
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2.7.1.2. Orgiitsel Esneklik

Yapisal oldugu kadar orgiitsel olarak da esnek olmak gerekmektedir. Ani
olarak yapilmasi gereken yapisal degisiklikler, orgiitsel degisiklikleri de pesinden
getirebilir. Bu durumda isletme yeni yetkilendirmeler yapmak zorunda kalabilir. Ayni

sekilde, personel alim1 ya da ¢ikartilmasi da gerekebilir.

Bu esneklik, hem isletme tarafindan benimsemeli, hem de calisanlarin
isletmeye kars1 giivenlerini ve motivasyonlarin1 kaybetmeden calismaya devam

edebilmelerini saglamak gereklidir.
2.7.1.3. Stratejik Esneklik

Elektronik ortamda satilmakta olan iiriinler ile ilgili pek ¢ok stratejik karar
alinmis olabilir. Elde kalma ihtimali olan bir iiriiniin 6n plana ¢ikarilarak ya da fiyatinda

diisiiriilerek satiginin hizlandirilmasi 6rnek bir stratejik karar olabilir.

Ayni sekilde rakiplerin yakindan takip edilmesi ve onlarin hamlelerine engel

olabilmek i¢in bu esnekligi gosterebilmek ¢cok dnemlidir.

Bu tip kararlarin hizla alinabilmesini saglayacak esneklikte bir yapiya hem

teknik hem de zihniyet olarak sahip olunmasi hayatidir.
2.7.2. Hukuki Problemler

Tiirkiye’de yapilan elektronik ticaret islemleri kanunlarca belirlenmis ve cesitli
kurallara baglanmistir. Ozellikle yapilan bu ticaret “mesafeli sozlesmeler” ve “kapidan

satis” hiikiimleri altinda ele alinmaktadir.

Bu maddelerde de tiiketicinin korunmasi temel alinarak hazirlanmis olup,
isletmelerin faaliyetleri de dogal olarak smirlandirilmistir. Hukuki yiikiimliiliikklerden
otiirli zor durumda kalmamasi i¢in isletmenin satig sozlesmesini bir hukuk danigmani ile

hazirlamasi uygun olacaktir.
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2.7.3. Stok Sikintis1 ve Tedarik Siirecinde Yasanabilecek Problemler

Elektronik ticaret faaliyeti yiiriiten isletmeler acisindan stok hem avantaj hem
dezavantaj olabilir. Hizli ve diizenli sekilde isleyen bir tedarik zincirine sahip bir
isletmenin stok yapmasi gerekmemektedir. Sadece kritik olarak bazi iiriinleri

stoklarinda bulundurabilir.

Bu da isletmeyi ciddi bir depo maliyeti ve personel giderinden koruyacaktir.

Ayni1 zamanda isletmenin iistlendigi risk oranini da diistirecektir.

Ancak bazi durumlarda stok yapmak zorunlu olabilir. Ornegi bayilik alindig
bir iiriin grubu i¢in yapilan anlagsmada belirli bir miktar stok yapilmasit zorunlu olabilir.
Ya da tedarik zincirinde siirekli gecikmeler yasaniyorsa, miisteriye verilen teslimat

tarihinde gecikmeler yasanmamasi i¢in stok yapilmasi gerekebilir.

Pek cok biiyiik firma {iriinlerinin bir kismin1 kendi stoklarinda tutmakta,
dolayis1 ile yapmis oldugu toptan alim sayesinde de fiyat avantaji elde etmekte iken,
KOBT’lerin bu firmalara kars1 zor durumda kalacag da aciktir. Bu tip biiyiik firmalar,
stratejileri geregi zaman zaman iiriin fiyatlar1 ile bu sayede oynayabilmekte ve piyasayi

istedigi sekilde yonlendirmeye gayret etmektedir.
2.7.4. Uriin Anlasmalari, Geri iadeler

Tedarikgiler ile yapilan anlagmalar geregi, belirli bir miktar {iriiniin satilacagi
ya da belirli kosullar altinda satiglarin yapilacagi gibi maddeler, sozlesmelere girebilir.

Bu tip durumlar da beklenmedik gelismeler isletmeyi zor durumda birakabilir.

Dolayis1 ile bu tip anlagsmalar 6zenle hazirlanip muhakkak bir hukuk
danismanina gosterilmesi uygun olacaktir. Elbette isletme devamli ¢alistigi tedarikei ile
elektronik ortama gectikten sonra da calismaya devam ediyorsa, giiven ortaminda
yapilan anlagmalar avantajli olabilir, ancak yeni calisilmaya baglanan durumlarda

tedarikg¢iler, 6zellikle kendilerini saglama alacak sekilde hareket edeceklerdir.
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Bu durumda tedarikciler sagladiklar: iiriin hizmet ya da bilginin bedelini hemen
almak, vade farki koyarak taksitlendirmek ya da belirli miktarin altinda iiriin saglamak

seklinde bir yol izlemektedirler.

Pek cok elektronik ticaret sitesi kredi kart1 ile sattig1 iiriiniin alim bedelini yine
tedarik¢isine kredi karti yolu ile 0demekte ya da garanti olarak vermektedir. Bu
durumda tedarikgiler ile daha iyi anlagmalar yapana kadar isletmeler zorluklar yagamasi

kacinilmazdir.

Elektronik ticarette gordiigiimiiz gibi hukuki yapi genel olarak tiiketicinin
yanindadir. Tiiketici satin aldig1 iiriinii gerekce belirtmeksizin iade edebilir. Ancak

isletmenin tedarikgisi ile yapmis oldugu anlagmalarda iade daha farkl: ele alinabilir.

Bu durumda gelen iade isletmeye zarar olarak yansiyacaktir. Dolayisi ile bu
durum oOzenle kontrol edilmeli, miisterilere hatali, yanlis ya da kusurlu iiriinlerin

ozellikle gonderilmemesine 6zen gosterilmelidir.

2.8. ARASTIRMA ORNEGI 1: “OZDEN ELEKTRIiK”

Isletme Adi: Ozden Elektrik

Isletmeciler: Yared Ozden ve Harun Ozden
Sehir: Istanbul

Kurulus Yili: 1975

Internet Sitesi: www.elektrikdeposu.com

Ozden Elektrik, 1975 yilindan beri Istanbul’da faaliyet gosteren bir isletmedir.
Mevcut calisan sayis1 yonetici ve sahipleri dahil 15 kisidir. Isletme Bekir Ozden
tarafindan kurulmus olup su anda ogullar1 tarafindan isletilmektedir. Yapisi itibariyle

aile sirketi olarak kabul edilebilir.

Elektrik-elektronik malzemeler, yedek parcalar ve aydinlatma malzemeleri ile

bunlarin yan iiriinlerini satmaktadirlar. Ayn1 zamanda elektrik tesisati gibi konularda
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teknik servis hizmeti de sunmaktadirlar. Toplam iiriin sayilar1 Ocak 2008 itibariyle
10000’e yaklagmaktadir.

Su anki mevcut yapida hizmet verdikleri miisterileri, insaat sektorii, oteller,

diger elektrik¢iler ve perakende aligveris yapan bireysel miisterilerdir.

Ozden Elektrik iiriinleri iireticilerden, distribiitérlerden ya da diger aracilardan
temin etmektedir. Mevcut iki is yeri bulunmaktadir. Bunlar birbirlerine mesafe olarak
yakin bir satis merkezi ve bir adet taahhiit ve servis merkezi bulunmaktadir. Satis
merkezi, iirtinlerin teshir edildigi ve satildig1 yerdir. Servis merkezi ise gerek bireysel
gerek isletmeler arasi istenen fiyatlandirmalari yapmakta ve ayni sekilde servis

hizmetlerini saglamaktadir.

Satis merkezleri hem iiriinlerin teshir edildigi bir alan olarak, hem de satislarin
yiriitiildiigi ve iriinlerin depolandig1r bir merkez olarak kullanilmaktadir. Merkezde
bulunan reyonlarda satistan sorumlu, aym1 zamanda teknik olarak yeterlilige sahip

calisanlar bulunmaktadir.

Isletme muhasebe stok bilgilerini bir ticari programda tutmaktadir. Bu program
sayesinde satin alinan ve satilan iiriinler takip edilmekte, stok bilgisi goriilebilmekte ve

diger muhasebesel bilgiler bulundurulmaktadir.

Bireysel alicilar i¢in belirlenmis fiyatlar uygulansa da devamli miisterilere
verilen fiyatlar isletme yoneticileri tarafindan satis esnasinda belirlenmektedir. Zengin
iiriin yelpazesinin hitap ettigi farkli sosyal yapilardaki miisterilerine gore satis

stratejileri belirlenebilmektedir.

Uzun zamandir klasik yontemler ile ilerleyen bir yapilari olmalar1 nedeniyle,
belirli bir isletme aliskanliklari da olusmustur. Bu alisilmis yapiy1r degistirerek
biiylimeyi hedeflemektedirler. Bunun i¢in Oncelikle islevsel faaliyetlerde izledikleri

yollar1 degistirmeyi hedefleyerek gerekli adimlar attilar.
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2.8.1. Klasik Ticarette Yiiriittiikleri Yap:

Zengin igerikli iirtinler farkli sektorlerden ve farkli sosyal yapilardan cesitli
miisteriler ile ¢alismalarina neden olmaktadir. Bu da belirli bir satig politikasi yerine
duruma gore esnek bir yap1 kurmalarina neden olmustur. Bu esnek yapi igerisinde

duruma ve aliciya gore farkli satis stratejileri izlemelerine yol agmaktadir.

Buna karsin son zamanlarda piyasada iyice giiclenmeleri, bazi durumlarda
miisterilerine kendi kosullarini kabul ettirtmeye baslamistir. Bunun en biiyiik nedeni

sadik bir miisteri kitlesine sahip olmalarindan gelmektedir.

Ayni zamanda yiiksek hacimli alimlar yapmalar rakiplerine oranla daha iyi
fiyatlar alarak, satista avantaj da saglamaktadir. Miisterileri iizerindeki etkileri ayni

sekilde bazi tedarik¢iler iizerinde de bulunmaktadir.

Bireysel miisterilere hizmet verdikleri satis merkezlerinde ise iiriinlerin bazilar
teshir edilebilmekte, bazilar1 ise kataloglar araciligi ile miisterilere sunulmaktadir.

Bunun disindaki iiriinler, siparis alinmasi ile beraber getirtilmektedir.

Calisan yapisi genel olarak degisiklik gostermemekte. Personel sirkiilasyonu
oldukca diisiiktir. Genel olarak isletme igerisinde yetistirilen c¢alisanlar satig
faaliyetlerinde ya da teknik servis islerinde kullanilmaktadirlar. Muhasebeye de bir

personel bakmaktadir.
2.8.2. Ozden Elektrik’i Elektronik Ticarete Gecmeyi Gerektiren Faktorler

Ozden Elektrik yapisal olarak bir aile sirket 6zelliklerini gostermektedir. Fakat
pek cok isletmenin alisageldik yapilarini degistirmeleri esnasinda ortaya c¢ikan
problemleri asabilmis durumdadir. Bu baglamda, teknolojinin gereklerini gbz Oniinde
bulundurarak isletmesel islevlerinde degisik yapmak gibi hedefleri kendisine

koyabilmektedir. Ancak bu adimlar1 atmasi elbet kolay olmamastir.

Oncelikle elektronik ticarete gecmesini gerektiren faktorleri siralamak

gerekirse,
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. Depo-Stok maliyetlerinin ve takibinin yarattigt maddi ve zamansal

yiikiin ortadan kalkmasi

. Yeni bir sube ya da bayi agmanin {iistlerine getirdigi mali yiike karsin
elektronik ticarete atilmak i¢in yapmalar1 gereken maddi yatirimin ¢ok

daha diisiik olmasi
. Isletmeyi hantal yapisindan ¢ikartmak
] Ulasamadiklart miisterilerine ulagsmak i¢in dolayisi ile satiglart arttirmak

. Mevcut yapilan ile elektronik ticareti birlestirerek daha ol¢iilebilir ve

kurumsal bir ise sahip olmak

sayilabilir. Bu etkenleri olusturan kosullar ya da bu kosullar1 diisiinmelerini saglayan
anlayis dogal olarak kolay olusmamistir. Isletmenin yiiriitiilen faaliyetlerinde goriilen
hantallik, isletme idarecilerinin esneklik gostermek istedikleri noktalarda cikan
problemler gibi hususlar1 diizeltmek ve satislar1 arttirmak i¢in yapilan arastirmalarin

sonucunda cikan fikirlerin en uygunu olanm olarak karsilarina ¢ikmistir.

2.8.2.1. Depo-Stok Maliyetlerini ve Takibinin Yaratagr Maddi ve Zamansal
Yiik

Ozden Elektrik mevcut satis merkezinde miisterileri ile kars1 karsiya
gelmektedir. Bu nedenle ayni satil merkezini ayni zamanda iirlinlerini teshir etmek

icinde kullanmaktadir.

Ancak zengin {iiriin cesitleri, iirlinlerin yapist ve sinirli alan nedeniyle bunu
sinirli tutarak, sadece belirli iiriinleri tanitabilmek durumunda kalmaktadir. Isletme

olarak bunun miisterilere kars1 satis giiclerinin azatligina inanmaktadirlar.

Aym sekilde, ellerinde bulundurduklar iiriinler takibinin yapilmasi, girislerin
ve c¢ikislarin yapilmasi gerekmektedir. Satis esnasinda bu islemler es zamanl olarak

yapilmaz ise daha sonra hatalar ve sikintilar olusabilmektedir.
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Yine stokta tutulacak iiriinlerin hangileri oldugu, bu iiriinlerin nakliyesi,

yerlestirilmesi ve muhafazasi hem zaman hem maddi olarak yiik getirmektedir.

Sahip olduklar1 tedarik zincirini gozden gecirdiklerinde, siparisi alip
gonderilmesi konusunda problem yasamayacaklarimi diisiindiikleri icin de elektronik

ticaretin onlara bu konuda biiyiik fayda saglayacagini diistinmekteler.

2.8.2.2. Yeni Bir Sube ya da Bayi Acmanmn Getirdigi Maddi Yiike Karsin
Elektronik Ticaretin Daha Diigsiik Yatirum Maliyeti Olmast

Yeni bir magaza, sube ya da bayi agmanin isletmeye getirecegi yiik oldukca
yiiksektir. Uygun yerin bulunmasi, satin alma ya da kiralama yoluyla anlasilmasi,
gerekli diizeltmelerin, dekoratif unsurlarin yerine getirilmesi, yeni calisacak personelin
bulunmasi, yeni acilan yerin bulundugu yerel bolgedeki rekabetin iistesinden gelinmesi

durumunda amaglanan hedefe ulasilmis olacaktir.

Ancak bu siirec hem olduk¢a uzun siirmekte hem de ciddi bir maddi yiik
getirmektedir. Bu nedenle bu tipte bir adimin iyice diisiiniilmesi gerekmektedir.
Ozellikle diisiiniilmesi gereken husus isletme ihtiyaclarim bu sekilde giderebilecek olup

olmadigidir.

Buna ek olarak Ozden Elektrik hantal yapisin1 degistirmek, stok ve depolama
problemlerini ¢6zmek, Olciilebilir bir yapt saglamak ve satiglarin1 arttirmak
istemektedir. Ancak yeni bir magazanin bu ihtiyaclar1 satis rakamlarinda artis haric

gideremeyecegi agiktir.

Ornegin, yeni acilan magaza kendi satislarin1 devam ettirebilecek kadar mali
stoklarinda tutabilecek, ya da daha biiyiik bir depo alani s6z konusu oluyorsa takip ve
maliyet problemleri s6z konusu olacaktir. Mevcut yapr 0Ozel olarak degisiklik

yapilmiyorsa yeni magazada da devam edecektir.
2.8.2.3. Isletmeyi Hantal Yapisindan Cikartmak
Isletmede yiiriitiilen faaliyetler gerek yoneticileri gerek calisanlar gerekse de

miisteriler tarafindan benimsenmistir. Ancak olusan bu isletme kiiltiirii olusturdugu
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duragan yapinin getirdigi faydanin yaninda isletmenin ilerlemesi ve biiyiimesi oniindeki

engellerden bir tanesidir.

Miisteri ile muhatap olan c¢alisanlarin yoneticilerin iradesi disinda fiyatlarda
oynama yapamamasi, satis islemlerinin belirli bir hiyerarsik siirecte gerceklesmesine
neden olmaktadir. Aksi uygulandiginda yani calisanlara belirli bir oranda yetki
verilmesi gerektiginde, olusabilecek insan hatalar1 ve kontrolsiizliik ise daha ciddi

sikintilar yaratabilecektir.

Bu nedenle uygulanabilecek indirimlerin belirli bir standartla belirlenmesi
bunun c¢alisanlar tarafindan uygulanabilmesi ve yoneticiler tarafindan da takip
edilebilmesi gerekmektedir. Aksi taktirde giderek artan miisteri yogunlugu mevcut yapi

ile karsilanamayacaktir.
2.8.2.4. Ulasilan Miisteri Kitlesini Artirmak

Ozden Elektrik’in satig politikalarin  miisteri profili ve {iriin tipleri
sinirlamaktadir. Bu sinirlart genisletmek igin, bir satis ekibi kurarak kurumsal miisteri

portfoyii gelistirilebilir.

Ancak bir aile sirketi i¢in alisagelmis yapilarinda bu derece biiyiik bir
degisiklige gitmek biiyiik bir risk olarak kabul edildigi i¢cin yeni miisteriler edinebilmek
iizere daha farkli metotlar denemektedirler. Oncelikle anlastiklari iiriin distribiitorlerinin

bayilik haklarin1 almakla ise baglamislardir.

Ancak bu durum Ozden Elektrik’in miisteri portfyiinii profil olarak
degistirmistir. Bir baska degisle farkli tipte iirlinler sayesinde farkli yapilardaki

miisterileri de kendi potansiyel miisterileri sinifina eklemislerdir.

Ancak bu daha fazla miisteriye erismeleri manasina gelmemekteydi. Bu
problemi mevcut yapilarinda ¢6zmek i¢in ilk iiretilen fikir yeni magazalar agmakti ki bu
da yukarida sayilan nedenlerden otiirii uygun degildi. Bu baglamda da yeni adimlarin

atilmasi gerekmekteydi.
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2.8.2.5. Mevcut Yapuart ile Elektronik Ticareti Birlestirerek Daha
Olciilebilir Olmak ve Kurumsallasmay: Gerceklestirmek

Ozden Elektrik faaliyetlerini ticari bir muhasebe programi sayesinde takip
etmektedir. Satislar, stok durumlar gibi bilgiler bu program araciligiyla toplanip rapor

halinde ¢ikartilmaktadir.

Ancak tiim bu bilgiler isletmenin kendisine planlar hazirlamasina ve stratejiler
gelistirmesi icin yeterli veriyi vermemektedir. Oncelikle tiim bilgiler saglikl1 bir sekilde
tutulamamaktadir. Bunun nedeni yapilan satig faaliyetlerinin es zamanli olarak sisteme

girilmemesinden kaynaklanmaktadir.

Giin sonunda yapilan tiim isler toplanmakta ve kayitlar giincellenmektedir. Bu
yapiy1 engellemek ve yapilan islerin hacimlerini daha saglikli tutabilmek icin 6zellikle
daha fazla veri toplamak, toplanan bu verileri saklamak, raporlamak ve dogal olarak
alman bu raporlart da uygun sekilde yorumlamak isletmenin gelecegi igin ¢ok

onemlidir.

Ayni sekilde biiyiimenin getirecegi daha fazla personelin ¢alismasi, is hacminin
genislemesi, gerek orgiitsel yapida gerek finans acisindan gerekse de yonetsel agidan
problemler ile beraber gelecegi i¢in biiylime yoluna kurumsallagma ile beraber
baslamay1 hedeflemekteler. Yine bunun i¢in is yapilarini ve hacimlerini sayisal degerler

olarak gormeyi istemektedirler.
2.8.3. Elektronik Ticarete Hazirhk Donemi

Ozden Elektrik elektronik ticarete gecise baslamadan evvel mevcut
kullanmakta olduklar ticari programin yenilenmesi yoluna gitmistir. Daha fazla veriyi,
daha kolay ve pratik yollar ile toplamak, satis faaliyetlerinde kolaylik ve daha fazla

kontrolii saglayabilmek icin ¢esitli ticari uygulamalar1 denemislerdir.

Ancak kendi isletme yapilan ve ihtiyaglar1 dogrultusunda herhangi bir program
bulamamuglardir. Modiiler olarak satilan ve isletmelerin kendi dinamik yapilarina gore

degisiklik gosteren pek cok uygulamada fiyat yiiksekligi nedeniyle uygun
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bulunmamustir. Ozel olarak ihtiyaclarma uygun bir programin yazilmasi da yine hem

maliyet acisindan hem de zaman agisindan beklentilerinin diginda kalmistir.

Bu nedenle aymi ticari programi bazi degisiklikler yaptirarak kullanmaya
devam etmeye karar verdiler. Bu hem maliyeti diisiirdii hem de kullanan personelin

yeniden egitim almasina gerek kalmada.

Ayrica yeni programa gecis esnasinda yasanabilecek veri kayiplar1 ya da

verilerin bastan girilmesi gibi bir problem de ortadan kalkmis oldu.

Bu alama ile beraber 6zden elektrik 6zel bir bankanin 6zellikle KOBI’ler igin
hazirlamis oldugu bir “Pazar noktasina”® iye oldular. Burada actiklar site ile yaklasik

800 iirtinlerini miisteri ile bulusturdular.

Buradan elde ettikleri basar1 beklediklerinden fazla oldu. Satis ag¢isindan
olmasa da tamitim i¢in 6nemli bir adim atilmis oldu. Bu durum aynm sekilde, daha

profesyonel bir elektronik ticaret sitesi i¢inde ilk basamak olmus oldu.

Bu asamadan sonra diisiiniilen tek sey miisterinin elektronik ortamda Ozden
elektrigin iiriinlerini almak isteyip istemeyecegi idi. Eger istemiyorlarsa bu durumda
miisteri egilimlerine nasil bir miidahale edilebilecegi ya da nasil yonlendirilebilecegi

idi.
2.8.4. Elektronik Ticarete Gegis

Elektronik ticarete gecisten evvel aym sekilde bir arastirma daha yapilmasi
gerekti. Bu arastirmada 6zel yapim siteler ile hazir paket olarak satilan sitelerin

kiyaslamasini yapildi.

Ozel yapim siteler, yapis1 ve gorselleri ile dogal olarak daha fazla imkan
sunmaktaydi. Sayfalarin tasarimi bire bir site sahibinin ihtiyaclarina uygun sekilde
tasarimlanabilmesi biiyiik bir fayda saglamaktaydi. Buna karsin maliyet olarak yiiksek

ve hazirlanma siireci de uzundu.

62 Garanti E-Ticaret http://eticaret.garanti.com.tr/

77



Buna karsin olarak direk olarak elektronik ticarete yonelik olarak hazirlanan ve
kullanicilara gore belirli degisiklikler yapilarak teslim edilen hazir siteler de
bulunmaktaydi. Bu hazir internet sitesi paketleri banka baglantilarin1 da icermektedir.
Ozel istekler olmamasi durumunda ¢ok hizli bir sekilde teslim edilebilir. Ozel istekler

olursa fazla esnek degildirler.

Ancak son zamanlarda satilmakta olan pek ¢ok hazir paket kullaniciya pek ¢ok
secenek sunmaktadir. Modiiler yapilar1 sayesinde isletme sadece ihtiya¢ duydugu
ozellikleri alma sansina da sahiptir. Ustelik maliyet olarak da oldukca diisiiktiir. Ozden

Elektrik de tercihini hazir paketlerden yana kullanda.

Ayrica hazir pakete eklenen bazi1 modiiller sayesinde, site isletmenin kullandig:
uygulamadan temin edilen veriler ile kisa siirede giincellenebilme imkanina da sahip
oldu.. Aym sekilde yaptiklar1 iiriin anlagsmalar1 sayesinde internet sitelerinde bayilik
aldiklar1 bir toptancinin da iiriinlerini ¢evrim i¢i olarak giincelleyip satabilme imkéanina
sahip oldular. Tiim bu islemler ile beraber yaklasik 3 yillik arastirma, inceleme ve

pazarlik siireci tamamlanmis oldu.

2.8.5. Elektronik Ticarete Gectikten Sonra Yasanan Problemler ve

Goriilen Faydalar

Isletmelerin tiim faaliyetlerinde oldugu gibi elektronik ticaret ile alakali olan
faaliyetlerde de zaman zaman problemler cikabilir. Onemli olan problemin kaynaginin

islevlerin kendisinden kaynaklanmamasidir.

Ozden Elektrik de elektronik ticarete gecisi tamamladiktan sonra bazi
problemler ve sikintilar yasadi. Bu sikintilar da halen devam etmekle beraber
sikintilarin kaynagini genel olarak yasal mevzuatlar, nakliye ve beklenen satis hacminin
yakalanamamasi olarak siralayabiliriz. Buna karsin sagladigi pek cok fayda da
bulunmaktadir. Satis rakamlar1 beklenenin altinda kalsa bile pazarlama bakis acisindan

biiylik faydalar saglamstir.

Elektronik ticaret dogasi geregi uzak mesafelere de hizmet gotiirebilmeyi
hedefler. Ozden Elektrik’in de elektronik ticarete ge¢mesindeki amaglardan bir tanesi

buydu. Ancak bu avantaj yaninda bazi zorluklar1 da getirmektedir.
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Ornegin, satin alma yapan miisteri 6demesi gereken kargo iicretini bilmek
isteyecektir. Ozden Elektrik’in iiriin yelpazesi icerisinde kargo masrafi cok yiiksek olan
tiriinler de bulunmaktadir. Dogal olarak bu durum bir sikinti yaratmaktadir. Nakliye

yiiksek maliyetlidir.

Ayn1 zamanda miisteri satin alma esnasinda ¢evrim i¢i bir baglanti olmadig:
icin kargo maliyetinin kaca cikacagini da 6grenememektedir. Dogal olarak bu miisteri
tizerinde olumsuz bir etki yaratmaktadir. Ancak yaklasik 10 bin iiriiniin kilo ve boyut

bilgilerinin tutulmasi kisa siirede yapilabilecek bir islem degildir.

Ikinci bir sorun ise, bankalarm yapilan islemlerden aldiklari komisyondur.
Taksitli yapilan islemlerde bankalarin aldiklari fark, bu farkin alinmamasini ya da diisiik
diizeyde alinmasimi saglayacak kadar ¢ok islem yapan diger isletmelere nazaran biiyiik
bir dezavantaj saglamaktadir. Arizali ¢ikabilen iiriinlerinde tekrar gonderilmesi de ayr1

bir kargo maliyetine yol agmaktadir.

Aym sekilde satis rakamlar1 da beklenenin altinda gerceklesmektedir. Dogal
olarak bunda satilan iiriinlerin elektronik ticarete uygun olup olmamasinin ayni sekilde

satin alan miisteri kitlesinin de bu elektronik ticarete olan yaklasimi onemlidir.

Dogaldir ki elektrik iiriinlerinin internet iizerinden alinmasi, nakliye iicretleri
ile birlesince miisteri icin uygun goziikmemektedir. Ayni sekilde nakliye icin gereken
siireninde beklenmesi bir baska konudur. Unutulmamalidir ki elektronik ticaretin en

biiyiik 6zelliklerinden bir tanesi de miisterilerine hizli hizmet sunmaktir.

Ozden Elektrik de bu durumu diisiinerek yapmis oldugu anlasmalar ile
biinyesinde farkli marka ve iirlin gruplarim da toplayarak miisterileri cekme yontemini
izlemektedir. Su anda sitede, cep telefonundan bilgisayar oyunlarina, araba ses

sitemlerinden cesitli saglik iiriinlerine kadar pek ¢ok iiriin bulunmaktadir.

Ayrica olumsuz yonlere karsin elektronik ticaret siteleri ¢calismaya basladiktan
sonra pek cok fayda da elde etmislerdir. Bu faydalar daha fazla iiriin satmak yoniinde

olmamustir.
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Bu faydayr daha ziyade kendilerini cesitli arama motorlarinda bulan diger
isletmeler ile gelistirdikleri iligkiler ile saglamislardir. Elektronik ticaret sitesi ¢evrim igi
oldugundan beri yaptiZi satiglar satis merkezinin giinlik cirosunu bile
yakalayamamisken, internet aracilifiyla elde ettikleri miisteri sayist hi¢ de

azimsanamayacak kadar ytiksektir.

Bununla beraber gerek arama motorlarinda verecekleri reklamlarla gerek
internet sitelerinde yapacaklar1 degisiklikler ile bireysel miisterileri de sitelerine

cekmenin yollar1 diisliniilmektedir.

2.9. ARASTIRMA ORNEGI 2: “WWW.SHOBBO.COM”

Isletme Ad: Kontinent Ltd. Sti
Isletmeciler: Kaan Parmaksizoglu
Sehir: Istanbul

Kurulus Yili: 2005

Internet Sitesi: www.shobbo.com

shobbo.com 2005 yilinda internet iizerinde faaliyetlerine basladi. Kurumda
toplam 30 personel calismaktadir. isletme heniiz kurulum asamasindayken faaliyetlerini
internet iizerinden yiirlitmek iizere tasarlandigl i¢in, organizasyon yapisini da buna

uygun olarak olusturmustur.

Cok genis bir iiriin yelpazesine sahip olan isletmede, ya da sitede, cep

telefonundan bahg¢e bakim malzemelerine kadar pek cok iiriin bulunmaktadir.

Su anda sirketin hedef kitlesi ozellikle istanbul disinda bulunan miisterilerdir.
Bunun baslica nedeni, diger sehirlerde bireylerin istedikleri iiriinleri bulunduklar
sehirde bu kadar kolay ve ucuza temin edememeleridir. Bunun disinda bireysel tiim

miisteriler de hedef kitlenin icerisinde bulunmaktadir.
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shobbo.com {iriinlerini genel olarak distribiitdrlerden ya da araci firmalardan
temin etmektedir. Tiim faaliyetleri genel bir merkezden idare edilmektedir ve tiim

calisanlar bu merkezde gorevlerini yerine getirmektedirler.
2.9.1. Orgiit Yapisi

shobbo.com internette ticaret yapilmast i¢in kurulmus bir isletmedir. Bu
nedenle gerek organizasyon yapisi gerekse bu yapinin mensubu olan ¢alisanlarin se¢imi

de buna uygun sekilde yapilmistir.

Kadroda teknik bir ekip bulunmaktadir. Bu ekip diizenli olarak sitenin
gelistirilmesi, yeni teknolojilerin siteye dahil edilmesi ve c¢ikabilecek teknik

problemlerin ¢oziimii i¢in calismaktadirlar.

Teknik ekip disinda iiriinler ile ilgili calisanlar bulunmaktadir. Bu ¢alisanlar,

kategorileri belirleyerek kendi paylarina diisen iiriinlerin yoneticiligini yiiriitmektedirler.

Cok genis bir iiriin grubuna sahip oldugu i¢in isletmenin tek bir saglayici ile
calismast miimkiin olmamaktadir. Bu nedenle iiriin yoneticileri siparislerin takibinden,
internet sitesindeki {irlinlerin giincelligine kadar pek c¢ok isle ilgilenmektedirler.
Toptanci ya da saglayici tarafindan yapilan bilgilendirmeler dogrultusunda iiriinlerin
stok bilgilerini, yeni iriinlerin fiyat bilgilerini, detayli agiklamalart ve gorsellerin

teminini saglamaktadirlar.

Aym sekilde telefon yoluyla sorularim ileten miisteriler i¢in de satis destek ya

da miisteri temsilciligi gibi gorevleri de iistlenmektedirler.

Bir isletmede bulunmasi gereken pek cok islev, shobbo.com’da da aym sekilde
yiirimektedir. Muhasebe kayitlar1 internet sitesinin tasarimi esnasinda siteye eklenmis
olan raporlama sistemleri araciligiyla muhasebe kayitlar1 tutulmaktadir. Bu kayitlar, tiim
satis islemleri bankalar aracilifiyla, yani kredi karti, havale yontemi ya da posta ¢eki ile

yiirlidiigii i¢cin kontrol edilebilmektedir.
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2.9.2. Yonetimsel Faaliyetler

Elektronik ticaretin dinamikligi nedeniyle, sikca kisa vadeli kararlarin
verilmesi ve isletmenin bu yonde ilerlemesi gerekmektedir. Bu shobbo.com’da da

boyledir.

shobbo.com’da kararlar isletme sahibi ve kararin verildigi konuda c¢alisanlar
ortaklasa vermektedirler. Ancak bazen bu kararlarin olduk¢a ani ve hizhi sekilde

verilmesi gerekmektedir. Bunun nedeni gii¢lii rekabet ortamidir.

Rakiplerin kendi sitelerinde belirli iirtinler ile ilgili kampanyalar baslatmalar1
ya da indirime gitmeleri hemen etkisini gostermektedir. Bu nedenle, karar merciinde
bulunanlar da anlik kararlar ile iriinlerle ilgili degisikliklere gidebilmektedirler.

Rekabet ortami zaman zaman zararina satislarin dahi yapilmasini1 gerekli kilmaktadir.

Ancak verilmesi gereken kararlar sadece iiriin fiyatlar ile simirhi degildir. Ayni
sekilde diizenli olarak iiriin gruplarinin zenginlestirilmesi gerekmektedir. Bunun i¢in de

saglayicilar ile siirekli yeni iiriinler i¢in anlagmalar yapilmaktadir.

Aym sekilde teknolojinin siirekli gelismesi ile beraber teknik kararlarinda
alinmas:1 gerekmektedir. Ozellikle miisterinin zamanin1 almayacak ve onu yormayacak
sekilde internet sitesinin hizmet vermesi gerekmektedir. Bu nedenle site siirekli olarak

yeni teknolojiler ile desteklenmekte ve gelistirilmektedir.

shobbo.com’da uzun vadeli kararlar da alinmaktadir. Mevcut teknik ekip ayni
zamanda alternatif internet siteleri iizerinde de calismaktadir. Ozellikle pazara hitap

edebilecek farkli seceneklerin de diizenli olarak incelenmesi ve arastirilmasi: gereklidir.
2.9.3. Yasanan Problemler

Yasanan en biiyiik problemlerden bir tanesi, sitenin insanlara tanitilmasi ve
duyurulmasi olmustur. Bunun saglanabilmesi i¢in bir¢ok pazarlama faaliyetinin
gerceklestirilmesi dolayist ile maddi bir sikintt yasanmustir. Miisterilerin siteye

alismalar1 ve aligveris yapmaya baslamalarmma kadar gecen siirede yapilan tim
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harcamalar sermayeden gerceklesmistir. Ayn1 sekilde organizasyon yapisinin oturmast,

personelin gelistirilmesi gibi konular da belli bir zaman almustir.

Elektronik ticaret ticari bir olgu oldugu kadar teknik bir tanimlamadir da.
Dolayist ile isletmede teknik olarak giiclii bir alt yapinin saglanmasi gerekmektedir. Bu
teknik altyapinin saglanmasit ve gerekli kadronun hazirlanmasi da belirli bir siire¢

gerektirmektedir.

Ancak kurulus asamasinda yasanan problemler genel olarak bu seviyede
kalmistir. Bununla beraber halen devam etmekte olan bazi problemler ve sikintilar da
bulunmaktadir. Bunlarin basinda bankalarin 6demelerde aldiklar1 komisyonlar ve
kesintiler gelmektedir. Bu durum o0zellikle piyasanin ve rakiplerin isletmeyi pesin

fiyatina taksit yapmaya zorlamasindan dolay1 yasanmaktadir.

Eger uygun fiyat ve taksit sayisi saglanamaz ise miisterinin rakiplere kaymasi
engellenemez bir gercektir. Bu nedenle ¢ogu zaman bu komisyonlarin 6denmesi

gerekmektedir.

Aym sekilde zaman zaman tedarik sikintis1 da yasanmaktadir. Her ne kadar
elektronik ticarette stok ve depoya gerek olmasa da, satilan bir {iriiniin tedarik¢iden
saglanmast durumunda gecen siirede ciddi bir miisteri memnuniyetsizligi
olusabilmektedir. Bu nedenle belirli iriinlerde kisitli bir stok yapma ihtiyaci

dogmaktadir.

Ancak bu durum diiriinlerin elde kalmasi ya da zarar gormesi gibi bagka
sakincalar yaratabilmektedir. Dolayis1 ile bu konularla ilgili olarak karar verilirken

oldukga dikkatli olunmasi gerekmektedir.

Bunun disinda diizenli olarak site icin giivenlik ©nlemlerinin alinmasi
gerekmektedir. Bu onlemler, sunucunun korunmasi, yazilimlarin korunmasi ve kotii
niyetli insanlarin verebilecegi zararlar1 engellemek icin Onlemler olarak siralanabilir. Bu

da hem maliyet hem de is giicli kaynaklar1 gerektirmektedir.

Aym sekilde disaridan alinan hizmetlerin de diizenli olarak kontrol edilmesi,

gerek sunucu barindiran firmalarin gerekse diger destekleri sunan firmalarin
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anlagsmalarinin kontrol edilmesi ya da yenilenmesi gerekmektedir. Dogal olarak bu da

belirli bir maddi ve calisan kaynagini tiikketmektedir.
2.9.4. Elektronik Ticarette Basari

Shobbo.com 2005 yilindan bu yana giiclii bir rekabet ortami icerisinde
faaliyetlerine devam etmektedir. 2007 yilindaki cirosu 7 Milyon YTL’yi bulmustur. Bu
rakami elde ederken biiyiik isletmeler ile ortaklik yapan rakiplere karsi elde edilen ciddi

bir basar1 s6z konusudur.

Bununla birlikte, yasanan pek cok sikinti da zaman icerisinde coziilmiis ve
isletme daha tanmir bir hal almigtir. Oniimiizdeki yil icin yeni bankalar ve tedarik
zincirinde bulunan isletmeler ile yeni anlagsmalar yaparak miisterilere daha iyi

secenekler sunulmasi planlanmaktadir.

Orgiit yapis1 olarak da ciddi bir gelisme yasanmis ve gerek teknik ekip gerekse
iriin gruplarinda calisanlar islerine daha hakim kisilerden secilebilmeye baslanmistir.

Personel giris ¢ikisi azaltilarak, belirli bir sirket kiiltiirii yaratilmasi i¢in ¢alisilmaktadir.
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SONUC

KOBI’ler yapilar1 geregi esnek olmak zorundadirlar. Yasamlarina devam
edebilmek icin yenilikleri takip etmeleri ve rakiplerinin gerisinde kalmamalari

gerekmektedir.

Hedef kitlelerinin egilimlerini takip etmeli, bu egilimlere gore degisimleri goze
almalari, hatta bastan yapilanmalar1 gerekebilir. Bunu rakiplerine nazaran daha kolay
gerceklestiren isletmeler de dogal olarak rakiplerine nazaran hizli biiyiime imkanina

sahip olacaklardir.

Bu asamada tiim diinyada oldugu gibi iilkemizde de siirekli bir degisim
yasanmaktadir. Ozellikle yiiksek hizli internetin evlere girmeye baslamasindan sonra,

toplumun internete bakis agisinda ciddi bir degisim s6z konusu olmustur.

Internet kullaniminda biiyilkk rakamlara ulasilmistir. Bu asamada telekom
firmalan biiytik yatirrmlar yapmislardir. Bunun karsiliginda da internet kullanici sayisi
ciddi boyutlara ulagmistir. Oniimiizdeki giinlerde yeni teknolojilerin de hayata gecmesi

ile bu sayilarin artmasi beklenmektedir.

Elektronik ortamin daha cok ve yaygin olarak kullanilmaya baslanmasiyla
beraber, elektronik ticaret de artik sosyal yasamin bir parcasi haline gelmistir. Insanlarin
hayatina bu derece girmis olan elektronik ticaret, rekabetin de en 6nemli unsurlarindan
biri olma yolundadir. Bu nedenle isletmelerin elektronik ticareti gbz ardi etmeleri pek

olas1 degildir.

Internet kullamminda yiiksek rakamlara ulagsmamiz ile beraber elektronik
ticarete egilim de hizlanmistir. Giinlimiizde bankacilik islemleri, yemek siparisleri,
turizm ile alakali seyahat organizasyonlari, ucak ve otel rezervasyonlari, ikinci el iiriin
satiglar1 ve agik artirmalar, cesitli ihaleler ve bazi resmi fonksiyonlar elektronik

ortamdan yliriitiillmektedir.

Bunlara 6rnek olarak OSYM, sinav basvurularini elektronik ortama tasimistr.
Diinyanin en biiyiik ac¢ik artirma ve ikinci el iiriin sitelerinden “eBay” bir Tiirk sitesinin

hisselerini satin almistir. Aranilan pek ¢ok iiriin artik internetten temin edilebilmektedir.
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Elbette teknolojinin gelismesi ile birlikte elektronik ortamlarda da degisiklikler
yasanmaktadir. Artik tiiketiciler internete girmek ic¢in bir bilgisayar bulmak zorunda
degillerdir. Mobil iiriinler sayesinde her yerden internete erismek miimkiindiir. Ustelik
pek c¢ok faaliyet de mobil ortamlar araciligiyla yiiriitiilebilmektedir. Giiniimiizde
bankacilik islemleri ile beraber pek cok internet servisine mobil erisim miimkiindiir.
Hatta bazi servislerde ©Odeme sistemi sadece mobil araclar araciligiyla

yapilabilmektedir.

Bununla beraber gerek iilkemizde gerek diinya capindaki internet kullaniminin
artmast, Tiirkiye’deki kullanici sayisinin 16 milyona ulagsmasi ve bu 16 milyon kisiden 3
milyona yakin bir kesiminin ADSL ile yiiksek hizli interneti tercih etmesi internet

ortaminin nasil gelistigini agikca ortaya koymaktadir.

Bu derece biiyiikk bir pazarin ortaya c¢ikmasi elbette isletmeleri de kendi
yapilarinda degisiklikler yapmaya itecektir. Bu asamada elektronik ticaret isletmeler
icin gelecekte bir liiks olmaktan c¢ikacak, muhakkak yapilmasi gereken bir 6zellik

olacaktir.

Elbette bu durumda Onceden piyasaya girip belli bir taninmighga ulasan

isletmeler markalagmalarini tamamlayarak yeni gelenlerin 6niinde bulunacaklardir.

Ancak isletmeler her ne olursa olsun, mutlaka elektronik ticarete ge¢mek
zorunda degildir. Elektronik ticarete gecmeye hazir degilse, sattigi iiriinler ya da hitap
ettigi miisteri kitlesi buna izin verecek yapida degilse, dogal olarak isletme elektronik
ticarete gecmemelidir. Bununla beraber yakin bir zaman zarfinda bu isletmelerin

oldukca diisiik sayilarda kalacagi da ortadir.

Elektronik ticarete gecmek ile ilgili karar1 vermeden evvel isletmelerin belirli
istatistiki rakamlar1 kontrol etmeleri, arastirmalari, takip etmeleri gerekmektedir.
Uriinler belki bireysel tiiketiciye hitap etmeyebilir. Ancak bu durumda da isletme farkl
isletmeler ile B2B sekilde calismak iizere elektronik pazar yerlerine ya da portallara

girip elektronik ticaretin farkli sekillerini deneyebilirler.
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Elektronik ticaret sadece biiyiik isletmeleri ilgilendiren bir konu degildir.
Ekonomide ve iilkelerin gelismesinde biiyiikk onem tasiyan KOBI’leri de yakindan
ilgilendiren bir konudur. Elektronik ticaret bir KOBI'nin farkli pazarlara

girebilmesinde, yeni miisteriler ve is ortaklar1 edinebilmesinde biiyiik onem tagir.

Ayni sekilde, bir KOBI'nin yiiriittiigii faaliyetleri elektronik ortamda tutmasi
ve takip etmesi o isletmenin verimliliginin Ol¢iilmesinde, faaliyetlerinde kullandigi
islemler ve metotlarin analizinde, dolayisi ile hatalarin bulunup diizeltilmesinde de

avantaj saglamaktadir.

Bir KOB1'nin biiyiik isletmelere nazaran elektronik ticarete gecme konusunda
daha fazla dikkat etmesi gerekir. KOBI'ler giiclii ve elektronik ticaretin dinamik
yapisimi kaldirabilecek ol¢iide bir tedarik zincirine, bu ortamda c¢alisabilecek kalifiye

personele ve giiclii bir alt yapiya ihtiya¢ duyacaktir.

Elektronik ticaret KOBI’lere ayn1 zamanda markalasma ve kurumsallasmanin
da zeminini hazirlamaktadir. Klasik ticarette kullanilan pek ¢ok metodun elektronik
ortamda revize edilmesi, KOBI’leri kurumsallasmaya yoneltecektir. Yeni teknolojilerin
kullanilmas1 da ayn1 sekilde ciddi bir arastirma ve gelistirme calismas1 gerektirmektedir.
Ayni sekilde klasik yontemlerle ticaret yapmaya calisan isletmeler elektronik ortama

gectiklerinde yeni pazarlama metotlarini incelemek zorundadirlar.
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