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Globallesen diinya ile birlikte biiyiik sanayi firmalar1 ve kuruluslar sadece
bulunduklar1 iilkede degil, diinya capindaki bir¢ok iilke ile de rekabet etmek
zorundadirlar. Artan rekabet ile birlikte biiyiikk isletmeler icin maliyetlerin
diisiiriilmesi ¢ok 6nem kazanmustir.

Firmalar artik maliyetlerini diisiirmek amaciyla cagin getirdigi teknolojik
gelismeleri yakindan takip etmekte ve teknolojik gelismelerin sagladigi avantajlar
rekabet etmede kullanmaktadirlar.

Gliniimiizde bir¢ok firmanin maliyet unsurlarini olusturan kalemlerin
basinda hammadde, sarf malzemeleri ve iscilik yer almaktadir. Firmalarin rekabet
edebilme sanslarini arttirmalar i¢in bu kalemlerde maliyet diisiiriicii yollara gitmeleri
gerekmektedir. Bugiin Internet iizerinden yapilan B2B isletmeler arasi1 Elektronik
Ticaret ile maliyetleri diisiirmek miimkiindiir.

Yapilan bu calismanin amaci Tiirkiye’nin ilk 1.000 biiyiik isletmesi icin
B2B e-ticaret durum degerlendirmesi ve Oneriler yapmaktir. Anket c¢alismasi
Tiirkiye’de ciroya gore 1.000 biiyiik isletmeye gonderilmis, sonuclar1 ve hazirlanan
hipotezler SPSS istatistiksel programi kullanilarak test ve analiz edilmistir. 111
firmadan anketlere cevap gelmis ve degerlendirilmistir. Hipotezlerin test sonuglari
daha sonra analiz edilip, sonuglar dogrultusunda 6nerilerde bulunulmustur.

Anahtar kelimeler: B2B, B2C, Elektronik Ticaret, Tedarik Zincir Yonetimi, Internet
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Because of the globalization, all the companies and enterprises should
compete with each other not only in their countries but also with the worldwide
companies. With the increasing competition, reducing of the costs for these big
companies becomes one of the most important issues .

In order to reduce their costs companies started to follow technologic
improvements and use the advanced technology to compete with each other.

Nowadays, raw material, office materials and labor cost are the major items
that make the companies main costs. To increase the power of the competitiveness,
companies should reduce these main costs. Today, with the help of B2B Electronic
Commerce it is possible to decrease those costs.

The purpose of this study is to evaluate the usage of B2B Electronic
Commerce for the top 1.000 big firms in Turkey. The results of the questionnaires
analyzed and the hypotheses were tested by SPSS statistical software. 111
questionnaires were replied and those replies were examined. After that the test
results of the hypothesis were examined and there are recommendations according to
the test results.

Keywords: B2B, B2C, Electronic Commerce, Supply Chain Management, Internet

II



TESEKKUR

Yapmis oldugum calisma siiresince destegini hicbir zaman iizerimden
esirgemeyen, bu tezi bitirecegime inanan ve bana gii¢c veren, gerek lisans gerek de
yiiksek lisans sirasinda bana biiyiik katkilar1 olan degerli danigsman hocam Yrd. Dog.
Dr. Oya H. Yiiregir’e, lisans ve yiiksek lisans egitimim sirasinda verdigi bilgilerle is
hayatinda da basarili olmama yardimci olan degerli hocam Dog. Dr. Rizvan EROL’a,
cok tesekkiir ederim. Ayrica; yetismemde ve okumamda {izerimde biiyiik emegi olan
basta babam Hamit SOYLEMEZ ve annem Meryem SOYLEMEZ ile cok sevdigim
kardeslerime, hayat arkadasim, canim karim Sebnem SOYLEMEZ ile hayatimin en

degerli varliklarindan biri olan biricik kizim Begiim’e ¢ok tesekkiir ederim.

I



ICINDEKILER SAYFA

OZ ettt ettt e I
ABSTRACT ...ttt sttt sttt sttt sb ettt et et nbe e eas I
TESEKKUR.........ooouitiiiiieeteietiee sttt s sae et sa et sesans 11
ICINDEKILER.........cocoouiuiuiiieieeieeeeee ettt v
SIMGELER VE KISALTMALAR.........coccoiiuiuiieieteeeeeeeeeee e VII
CIZELGELER DIZINI......cooioiiiiiiiiiiiiieeceeeeeeeee e VIII
SEKILLER DIZINT.......cooiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeee et X
EKLER DIZINI.....coooiiiiiiiiiiiiicic et X1
Lo GIRIS et 1
1.1. Problemin TanimiI........ccoccueiriiiiniiiiniieiiieeeceeeee et 1

1.2, CaliSmanin AMACT .....coouuueieiiiieeeiiitiee ettt ettt et e s e e 1

1.3, AraStirma Y ONTEIM ......uuuurererueeerereeesersrereeereeeereeeeeeeeeeeeeeeeeereeeeereeeereseaeaaaaeens 2

1.4, Calismanin ONemMi..........c.ccovovivivevieieiieeeeeeeeeeee et 3

1.5. Caligmanin Plant ..o 4

2. ONCEKI CALISMALAR .......cocoovitiiiieieieeeeeeeeeeeeeee et 5
2.1. Kronolojik Sirada Onceki CaliSmalar ...............ccocvevevevevereeieeeeeeenereeerane, 5

2.2. EIeKtronik TICAIL........cccceeeruiiriuiiiiiieiieieiie et 13

2.3. E-Ticaretin Faydalar1 ve Dezavantajlari..........ccccocceeiiniieeiiniiciennienenne. 15

2.4. E-Ticaretin DUrUMU ........ccooioiiiiiiiiiiiiiiieciie et 18
2.4.1. Tirkiye’de ve Diinyada E-Ticaretin Durumu ............ccccccooveneeenn. 18

2.4.2. KOBI’lerde E-Ticaretin DUrtmu..............c.ccoevevieevevererereeceen, 24

2.4.3. Gelecekte E-ticaretin Durumu ve Mobil Ticaret..........cccceeuueeneee. 28

2.5. Elektronik Ticaretin Araclar1 ve Altyapisit Nelerdir?........ccoocccceeviiienennnne. 30
2.5.1. EDI (Elektronik Veri Degisimi) .........cccccevviiiiieiiiieeiniiiee e 33

2.5.2. E-Ticaret Yazilimlart ..........cccoceeeiiiiniiinnieiniieenie e 37

2.6. E-Ticarette Tedarik Zincir Yonetimi (SCM) ........cvvveveevevevieeeiiieiieeeeeeeeenen. 38

2.7. Elektronik Ticaretin Stniflandirilmast...........cooceeviiiiniinniiininiceneee 42
2.7.1. Firma-Firma (B2B) .....coooiiiiiiiiee e 42

2.7.2. Firma-Tiiketici (B2C) ....ccccviiiiiiiiiiiiiciectceeceecee e 43

2.7.3. Firma-Devilet (B2G).....ccoooeieieeiiee e 44

v



2.7.4. Vatandas (Tiiketici, Birey)-Devlet (C2G).....cccoeueeeiviiiireiiiieeennee 44

2.7.5. Tiiketici-TUKetici (C2C)..ccouviiriiieiiiiiieeeieeeseeeeiee e 44

2.7.6. Devlet-Devlet (G2G) .....oooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeceeec e 44

2.8.B2B ve B2C nin Farki.......ccccooiiiiiiiiiiiiii e 45

2.9. B2B’nin KarakteriStikIeri ..........oocoueeeriiiiiiiiiiiiiiiicciiecc e 46
2.10. B2B’de I§1em THITETi........c.c.eveveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e, 48
2.11. B2B’nin Avantajlart .......cooccveeiiiiieeiniiiiee et 50
2.12. B2B’de Karsilagilan Sorunlar ............cccceveeieiriniiiiiiieeee e 51
2.13. B2B ENtegrasyonU.........ccoocueeieriiieeeriiiieeniiieeeniitee e eeeniiteeesiae e 51
2.14. B2B’de GUVENIIK.......cooviiiiiiiiiiiiiiieececcee e e 52
2.14.2. Giivenli Elektronik Islem-Secure Electronic Transaction (SET) .56

2.14.3. Dijital IMZa.......cocoovevieeiieiiieeceeeeeeeeeeeee e, 57

2.15. Tirkiye’nin E-ticaret ve E-devlette Giiglii Yanlar, Zayif Yanlar, Firsatlar,
Tehditler (SWOT) ANALIZI.....cooiiiiiiiiiiieeee e 61
2.16. B2B ve Elektronik Ticarette Kritik Basar1 Faktorleri ............................. 64

3. MATERYAL VE METOD ......cooiiiiiiiiiiiiiiitceee et 67
T Y 21 (5 7 | U UPRR SRR 67

3.2. Arastirmanin MetodU.........coeeeiiiiiiiiiiiiiee e e 68
3.2.1. MEtOdOLOJi «eeeeenrieeiiiiiiei ittt 68

3.2.2. Anket Genel Bil@ileri..........cooviiiiiniiiiiiniiiiiiiiiicciicc e 69

3.2 3. HIPOEZICT ..cceniiiiiiiiitee ettt e 69

3.2.4. Arastirmada Kullanilan Istatistiksel Analiz Teknikleri ................. 70

4. BULGULAR VE TARTISMA ...ttt 73
4.1. Genel Anket Bil@iler ......ccoocuiiiiiiiiiiniiiiiiiie e 73

4.2. Hipotezlerin Test EAIIMES1 ......cccoeuiiiriiiiiiiiiiiieeeeeeeee e 93

5. SONUCLAR VE ONERILER...........ccooooiiiuiiiieieieeeeieteeeeee e 100
5.1 SOMUCIAT ..t 100
5.1.1. B2B Sirketler Aras1 Elektronik Ticaret Uygulamas ile Ilgili Genel

ANKet SONUCIATT ......eeiiiiiiiie e 100

5.1.2. Hipotez Testlerinin SOnuglari............cccceveveiiiiieniiiieiniiee e, 103

5.2, ONETIIET ...ttt 104



5.3. Sonraki CaliSmalar ............occueiiiiiiiiiie e 107

KAYNAKLAR ..o ee e eeee e ees s eseeee s s see s ee s 108
07761510V 1 (oSO 112
BKLER .......covoteeoeeeee oo ee e eeee oo eeseees e eee e e e ee e eeseee e eee e eeeee e 113
B 1 oo e e s e ees e 113
B2 oo e s 115

VI



SIMGELER VE KISALTMALAR

B2B Business to Business (Sirketler arasi Elektronik Ticaret)
EDI Electronic Data Interchange (Elektronik Veri Degisimi)
iSO Istanbul Sanayi Odas1
B2C Business to Consumer (Firma-Tiiketici Elektronik Ticaret)
CRM Customer Relationship Management ( Miisteri iliskileri Yonetimi)
ERP Enterprise Resource Planning (Kurumsal Kaynak Planlamasi)
CSF Critical Success Factor (Kritik Basar1 Faktorleri)
WWW World Wide Web
KOBI Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletme
BiM Bilgi Islem Merkezi
IGEME Thracati Gelistirme Merkezi
SSL Secure Sockets Layer (Giivenli Soket Katmani)
SET Secure Electronic Transaction (Giivenli Elektronik Gegis)
SWOT Strength Weaknesses Opportunities Threats

(Giiclii Yanlar, Zayif Yanlar, Firsatlar, Tehlikeler)
G2G Government to Government (Devlet-Devlet arasi e-ticaret)
Cc2C Consumer to Consumer (Tiiketici — Tiiketici arasi e-ticaret)
C2G Consumer to Government (Tiiketici — Devlet arasi e-ticaret)

TUENA Tiirkiye Ulusal Enformasyon Altyapisi
ITC International Trade Center (Uluslararasi Ticaret Merkezi)
OECD Organization for Economic Cooperation and Development

Ekonomik Isbirligi ve Kalkinma Teskilat:

XML Extensible Markup-Language

VAN Value Added Network ( Katma Degerli Ag)

SCM Supply Chain Management ( Tedarik Zincir Yonetimi)
ETTK Elektronik Ticaret Koordinasyon Kurulu

ECOM Electronic Commerce Promotion Council of Japan
SNS Singapur Network Sistemi

UNCTAD  United Nations Conference on Trade and Development

VII



CiZELGELER DiZiNi SAYFA

Cizelge 2.1. Elektronik Ticaret Ile Saglanan Tasarruf Oranlari.................cccococo...... 17
Cizelge 2.2. E-Ticarette Saglanan Tasarruf ............cccoeooiiiieiiiiiiiiiiee e 21
Cizelge 2.3 Tiirkiye ve ABD’de E-Ticaret ..........cccceevviieeinniiiiiniiieeeiiiee e 23
Cizelge 2.4. Diinyadaki internet Kullanicilar1 ve E-Ticaret Hacmi .......................... 24
Cizelge 2.5. KOBI’lerin Bilgi Teknolojilerine Yaptiklart Yatirim .............c.............. 27
Cizelge 2.6. Diinya Geneli E-Ticaret Tahminleri (Milyar USD) ...........ccccoviiernnnne 28
Cizelge 2.7. Elektronik Ticaretin Araclart ...........cccceeviiieeiiiiiieiniiieeeniiiee e 31
Cizelge 2.8. Elektronik Ticaretin AILYapIST .....ccooueeeeriiieeiiiiiieiniieeenieee e 32
Cizelge 2.9. Klasik Tedarik Siireci Ile Internet Uzerinden Tedarik Arasindaki Farklar
............................................................................................................................... 40
Cizelge 2.10.Elektronik Ticaret JENErasyonu ..........ceeeeueeeeeiiireeriiieeeeiieeeeiieee e 43
Cizelge 2.11. Firma-Tiiketici-Devlet Etkilesimi ...........c.ccoeiiiiiiiiiiieiiiiieeeiee e 45
Cizelge 2.12. B2B ve B2C Arasindaki Fark ..........cccooooiiiiiiiiiiiiieieeeeee e 46
Cizelge 2.13. B2B’nin SIniflart ........ooocceiiiiiiiiiiie e 47
Cizelge 2.14. B2B’de Islem TUrleri.........c.c.cveviviiiieiieieeeeececeeeeeeeee e 49
Cizelge 2.15. Dijital Imza Kavramlari..............ccccovoveveueeeeiereeeeeeeeeeeeee oo 59
Cizelge 2.16. Elektronik Ticaretin Kritik Bagart Faktorleri ..........ccccoeviieiiniiiennnnne. 65
Cizelge 4.1. Bolgelere Gore Anket Cevaplama Oranlari..........coocceeeeiniieieniiierennne. 73
Cizelge 4.2. Firmalarin Sektorel Yapist.......cccccovviiiiiriiiiiiiniiieiiiieeeeiee e 74
Cizelge 4.3. Firmalarin Faaliyet Alani...........cccooviiiiiiiiiiiiiiiiiiieceiec e 74
Cizelge 4.4. Firmada CaliSan SayIST........ceeiouiiiieiiiiieeiiiie et ee e ee e 75
Cizelge 4.5. Bilgi Islem Departmani Olan Firmalar.................cccooveveveeiereerenennnnn. 76
Cizelge 4.6. Web Sayfasi Olan Firmalar..............ccccoeiiiiiiiniiie e 77
Cizelge 4.7. Yurti¢i - Yurtdisindaki Tedarik¢i Sayist ......ooeeiieeieiiiiieiiiiiieeiicees 78
Cizelge 4.8. B2B ile ilgilenen Fakat Kullanmayanlarin Sebeplei ........................... 82
Cizelge 4.9. Firmalarin B2B Kullanmaya Nasil Karar Verdikleri ............cccccccee.... 83
Cizelge 4.10. Firmalarin Ka¢ Yildir B2B Kullandi@1.........coccvvieiiiiiiiiiiiiiieees 83
Cizelge 4.11. Firmalarin B2B Icin Portal Kullanma Tablosu..............c.cccccvcveveunnn... 84
Cizelge 4.12. Firmalarin B2B Icin Yabanci Portal Kullanma Tablosu...................... 84

Vil



Cizelge 4.13.
Cizelge 4.14.
Cizelge 4.15.
Cizelge 4.16.

Firmalarin B2B Icin Altyap: Kullanma Tablosu....................c.couee..... 85
Firmalarin B2B ile Yillik Satin Alma Yiizdeleri Tablosu................... 85
Firmalarin B2B ile Yillik Satis Cirosu Yiizdeleri Tablosu.................. 86

Firmalarin B2B Kullanmadan Onceki Fayda Beklentilerinin Tablosu 87

Cizelge 4.17. Firmalarin B2B Kullandiktan Sonra Saglanan Fayda......................... 88
Cizelge 4.18. B2B Kullanim Sonras1 Yaganan Sorunlar ..........cccccceeevviieeenniieeennnne. 89
Cizelge 4.19. B2B’de Kritik Bagart FaKtorleri........ccoovoveeiniiiiiiiiiiieiiiiiiciiieceee 90
Cizelge 4.20. Tiirkiye’deki Firmalarda B2B’nin Yeteri Kadar Bilinmesi................. 91
Cizelge 4.21. Tiirkiye’de B2B Kullaniminmn Oniimiizdeki Yillarda Artmasi ........... 91
Cizelge 4.22. Tiirkiye’de Firmalarin Gelecegi icin B2B Kullaniminm Onemi......... 92
Cizelge 4.23. B2B Kullaniminin Firmalarda Beklentilerinin Karsilanmasi .............. 92
Cizelge 4.24. Bilgi Teknolojisine Yatirim ile B2B nin Bilinmesi ve Ilgi Arasindaki
TTESKT ettt ettt ettt e e ee e 94
Cizelge 4.25. Tedarikci Sayis1 ile B2B Kullanim1 Arasindaki liski................c........ 98
Cizelge 4.26. Hipotezlerin Test Sonuglart LiStesi........cceerreiiiiiiriiiieiiiiieeeeiieeee 99

IX



SEKILLER DiZiNi SAYFA

Sekil 2.1. E-Ticaret Caligma SiStemi..........ccoeviiviiiiiiiiiiiiiiiieneeeiiriiieeeeeeenn 14

Sekil 2.2. Basit Bir EDI Uygulamasi............coooiiiiiiiiiiiiiiiiieieie e, 34
Sekil 2.3. Tedarik ZinCiri.......ouvviriitiii e e 39
Sekil 2.4. B2B’de Islem TUIIETi. ... ... ..ueeeii i 48
Sekil 4.1. Thracat-Ithalat Yapan Firmalar.....................ccocoieeiieeiieiieiiina, 75
Sekil 4.2. Bilgi Islem Departmani Calisan Sayilari....................ccccoueeeuneennenn... 76
Sekil 4.3. Firmalarin Tedarikgi Sayist........cooviiiiiiiiiiiii e 77
Sekil 4.4. Tedarikgilerle GOrtisme YONtemi ........oo.vviuiviiiinnieiiieiieiiieenieeennn 78
Sekil 4.5. Bilgi Teknolojisine Yillik Yatirnm Tutart (YTL)...........ooooiiiiiiinne. 79
Sekil 4.6. Sirketlerin B2B’ye Ilgisi ve Kullanimi...................c.ccoeeueiiniiii.... 79
Sekil 4.7. Sirketlerin Kag Y1l icerisinde B2B Kullanmay1 Planladigi................... 80
Sekil 5.1. XML’de B2B Hizmeti Almak i¢in Kavramsal Model Onerisi............ 106



EKLER DIZINi
Ek.1 Tiirkiye’nin 11k 1.000 Biiyiik isletmesine Gonderilen Anket Sorular
Ek.2 Internet Sayfas1 Uzerindeki Tiirkiye’nin Ik 1.000 Biiyiik Isletmesine Gonderilen

Anket Sorular1

X1



1.GiRiS Fatih SOYLEMEZ

1. GIRIS

1.1. Problemin Tanim

Yakin bir gegmise kadar sirketler bilindik yontemlerle ticaret yapmakta idiler.
Son yillarda Internet kullaniminin artmasiyla birlikte, Internet sadece bilgilere
ulagilabilecek ve firmalarin kendilerini tanittiklar1 bir yer olmaktan c¢ikip artik
aligverislerin, satin almalarin ve ihalelerin de elektronik ortamda yapildigi bir yer
olmustur. Bu c¢alismada firmalarin elektronik ortamda yaptiklart ticaret diye
adlandirilan sirketler arasi elektronik ticaretin (B2B) (Business to Business)

Tiirkiye’deki durumu ortaya konmaya calisilacaktir.

1.2. Calismanin Amaci

Bilgisayarlar arasi ilk iletisimin baglangici 1969 yilina dayanmaktadir. O
yillarda yapilan projenin amaci bilgisayar kaynaklarinin paylasimi idi. Gelisen
bilgisayar teknolojisi ve artan bilgisayarlarla birlikte 1990 yili sonunda HTTP
protokoliiniin kullanildig: ilk web sayfasi faaliyete ge¢mistir. 1993 yilinin baslarinda
kisisel bilgisayar tabanli ilk tarayici yaymlanmis ve bugiin geldigimiz noktaya kadar
ilerlemistir.

Internetin e-ticaret kavrami heniiz 1997 yilina dayanmaktadir. Bu kavramla
birlikte Internet kullanimi asil gelisimini baslatmugtir. Internetin yayginlasmasi ile
birlikte, Internet ortami artik elektronik postalarin ve firma tanitim sayfalari
olmaktan c¢ikip, sinirsiz bir ticaret potansiyele sahip bir yer halini almistir. Kimi
firmalar Internet iizerinden yapilan ticaret sayesinde ¢ik kisa bir siirede biiyiik iine
kavusmus ve biiylik gelirlere sahip firmalar arasinda yer almislardir.

Firmalar Internet iizerinden ticaret ile ucuz girdi ve is giicii, diisiik maliyet vb.
gibi faydalar edinmis bu sayede ¢ok daha verimli bir hale gelmislerdir.

1990’11 yillarin sonlarinda biiyiik ekonomilere sahip iilkeler ve topluluklar

elektronik ticaretin kiiresellesmesi ve giivenilir bir yapida olmasi icin stratejik



1.GiRiS Fatih SOYLEMEZ

toplantilar yapmis ve bircok karar almislardir. Bu baglamda, daha giivenilir ve
saglam bir altyap1 olusturmuslardir.

Su an Diinyada bir¢ok firma elektronik ortamda ticaret yapmaya baglamis
(Elektronik Ticaret), bu da giiniimiizde trilyon dolarlarla ifade edilmektedir.
Tiirkiye’de de firmalar elektronik ortamda ticaret yapmaya son yillarda hiz vermistir.

Iste bu arastirmanin amaci, Tiirkiye’deki sirketler aras1 B2B Elektronik
Ticaretin Sanayi Odasinin 2004 y1l1 satis cirolarina gore Tiirkiye’ nin ilk 1.000 biiyiik
firmas1 tarafindan ne kadar bilindiginin ve kullanildiginin ortaya konmasidir.
Boylece biiyiik isletmelerin bilisim yatirimlari, internet kullanimlari, tedarikgi
iligkileri, B2B kullanma veya kullanmama nedenleri, B2B kullananlar icin B2B’nin

Kritik Basan faktorleri gibi konular ortaya cikarilacaktir.

1.3. Arastirma Yontemi

Calismaya B2B Elektronik Ticaret konusunda yazilmis kitaplarin ve
makalelerin arastirilmasi, Internet iizerinden bilgilere ulasilmasi ile baslanmustir.
Makalelerde 6zellikle B2B iizerine yapilan ulusal anketler ve arastirmalar aranilmis
ve bulunan makalelerden elde edilen sonuclar ve hipotezler gozlemlenmistir. Bu
incelemeler ve gozlemler sonucunda anket c¢alismasi olusturulmus ve Tiirkiye
capinda degisik sektorlerde iiretim yapan ve Istanbul Sanayi Odasi (ISO) tarafindan
2004 yili satis cirolarma gore Tiirkiye'nin ilk 1.000 firmas1 olarak belirlenen
firmalara gonderilmistir.

Arastirma sonucunda elde edilen veriler “SPSS 12.0 for Windows” istatistik
paket programinda degerlendirilerek istatistiksel analiz yapilmistir.

Yapilan ¢caligma asagidaki asamalardan olusmaktadir:

e B2B Elektronik ticaret hakkinda literatiir taramasinin yapilmasi,

e Literatiir taramasi sonucunda elde edilen bilgiler dogrultusunda anket
sorularinin hazirlanmasi,

e Anket sorularinin Tiirkiye’deki 1.000 biiyiik isletmesine faks veya e-posta

yoluyla génderilmesi,
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e Anket sorularinin doldurulmasi icin bir web sayfasi {izerinde anket
sorularinin yayinlanmast,
¢ Geri donen anket cevaplarimin SPSS’de kodlanmasi ve istatistiki analizlerinin
yapilmast,
® Elde edilen sonuglarin degerlendirilmesi, hipotezlerin test edilmesi ve
yorumlanmast.
Test edilen hipotezler sunlardir;

1) Ho: Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde Bilgi Teknolojisine
yapilan yatirim ile B2B’nin bilinmesi ve ilgi duyulmasi arasinda bir iliski yoktur.

2) Ho: Tirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde B2B hakkinda bilgi
sahibi olan firma sayis1 bilgisi olmayanlardan ¢oktur.

3) Ho: Tirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde B2B’yi kullanan
firmalarda, B2B’nin yeteri kadar fayda sagladigim diisiinenlerin sayis1 aksini
diisiinenlerden daha coktur.

4) Ho: Tirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme igerisinde B2B kullanan
firmalarda, B2B i¢cin XML altyapisini kullanan firmalarin sayis1 kullanmayanlardan
daha coktur.

5) Ho: Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme igerisinde, tedarik¢i sayisi ile
B2B kullanimi arasinda iliski yoktur.

1.4. Calismamn Onemi

[lerleyen teknoloji ile birlikte Internet kullanimi ve elektronik ticaret Diinya
genelinde cok yaygin hale gelmistir. Forrester Research tarafindan yapilan bir
arastirmada sirketler arasi elektronik ticaretin 2006 y1l1 sonu itibariyla 12.837 milyar
USD olacagi tahmin edilmektedir.

Tiirkiye’de de elektronik ticaret kullanimi her gecen giin artmis ve 2004 yili
tahminleri 3,2 Milyar USD olarak belirtilmistir. 2004 yili i¢cin Amerika’da da 1,5
trilyon USD olarak belirtilmistir. (http://www.ykb.com/hizmetler/e_ticaret/)

Bu anlamda gelisen ve artan B2B Sirketler arasi Elektronik Ticaret’in

Istanbul Sanayi Odasi’min 2004 yilinda belirlemis oldugu Tiirkiye’deki ilk 1.000
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biiyiik isletme tarafindan ne 6lgiide bilindigi {izerine bir arastirma yapilmasina karar

verilmistir.

1.5. Caliymanin Plam

Bu ¢alisma Oz, Abstract, Icindekiler ve Giris gibi temel boliimlerden sonra
ikinci boliimde yer alan “Onceki Caligmalar” ile devam etmistir. Onceki ¢alismalarda
diinyada ve Tiirkiye’de Elektronik Ticaret ve B2B Sirketler aras1 Elektronik Ticaret
hakkinda yazilmis makaleler ve yazilardan bahsedilmistir. Ayrica, B2B ve Elektronik
Ticaret’in ne oldugu hakkinda, Tiirkiye’de ve Diinya’da elektronik ticaret ile yazilara
yer verilmistir.

Uciincii boliim olan “Materyal ve Metot” boliimiinde anket caligmasinin
icerigi ve plani anlatilmig, arastirmada kullanilan istatistiksel teknikler verilmistir.

Dordiincii boliim olan “Bulgular ve Tartismalar” boliimiinde hipotezler ve
anket degerlendirmesi yer almaktadir.

“Sonuglar ve Oneriler” olan besinci boliimde hipotezler degerlendirilerek
aragtirmanin sonuclari degerlendirilmis ve XML altyapis1 kullanilarak isletmelerin

B2B hizmetinden faydalanmalar i¢in bir kavramsal model kurulmustur.
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2. ONCEKIi CALISMALAR

2.1. Kronolojik Sirada Onceki Cahsmalar

Bakos (1991), elektronik pazaryerlerinin stratejik analizi iizerine bir calisma
gerceklestirmistir. Makalesinde, bilgi sistemlerinin dikey pazarda saticilarla alicilar
arasinda hizmet eden bir araci oldugunu bunun da elektronik pazari olusturdugunu
belirtmistir. Bu pazaryerinin en biiyiik etkisinin satin almacilar i¢in arastirma
maliyetini diisiiren bir sistem oldugundan bahsetmistir. Burada arastirma maliyetinin
diisiiriilmesinin pazar etkinligi ve rekabet acisindan biiyiik rol oynadigini belirtmistir.

Bakos, elektronik pazaryerini, uluslararasi bilgi sistemlerinde saticilarla
alicilarin fiyatlar ve {iirlin sunumunda bilgi aligverisi yaptigi bir sistem olarak
tanmimlamastir.

Bakos, elektronik pazar sisteminin ekonomik karakteristiklerini birkac ana
bashikta toplamistir: Bunlar; Elektronik pazar sisteminin tedarik ve iletisim
maliyetleri diisiirmesi; sisteme bircok firmanin dahil olmasi, sisteme iiye firmalarin
aracilar olmadan birbirlerine ulasabilmelerinden dogan fayda saglanmasi gibi.

Bakos (1997), makalesinde elektronik pazaryerinde satin almacilarin
aragtirma maliyetini diisiirmeleri iizerine bir caligma yapmistir. Makalesinde satin
almacilarin fiyat ve iiriin tekliflerini 6grenmede elektronik pazaryerinin sagladigi
faydalar iizerinde durulmustur.

Bakos, 1990’1 yillarda bilgi sistemlerinde ve bilgi aglarinda inanilmaz bir
patlama oldugu ve organizasyonlar arasinda bir bag kuruldugundan bahsetmistir. Bu
sistemin saticilarla alicilar bir araya getirdigi ortak bir pazar kuruldugunu ve buna da
elektronik pazaryeri adi verildigini bahsetmistir. Buna ilk 6rneklerden biri olarak da
ugus bileti rezervasyon sisteminin oldugundan bahsetmistir. ilerleyen zamanlarda bu
sistemin bircok kurulus tarafindan benimsendigi ve Internet iizerinde http protokolii
ve SSL giivenlik sisteminin olustugu gézlemlendigini belirtmistir.

Yiiregir ve digerlerinin (1998), “Tiirkiye’deki Elektronik Ticaretin Durum
Degerlendirmesi” adli makalesinde 32 biiyiik isletmeden ve 50 KOBI’den gelen

yanitlara gore Tiirkiye’de tekstil sektoriinde yer alan isletmelerin yonetim altyapilari,
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ihracat pazarlama sistemi, bilisim teknolojisi ve sistemleri altyapisi ve diinya
ticaretindeki gelismeler ile ilgili bilgi seviyeleri hakkinda bilgi toplanmaya
calisilmastir. Aym calismada su hipotezler test edilmeye calistimistir:Ho:
Isletmelerin olcekleri ile elektronik ticaret bilgi seviyesi arasinda anlamli bir iliski
yoktur; Ho: Isletmelerin 6lcekleri ile elektronik veri degisimi bilgi seviyesi arasinda
anlamli bir iliski yoktur; Ho: Isletmelerin 6lgekleri ile bilgisayar kullanimi arasinda
anlamli bir iligski yoktur. Arastirmanmn sonuglarina gore: 1. Isletmelerin 6lcekleri
biiyiidiikce elektronik ticaret bilgi seviyesi de artmaktadir. KOBI’lerin elektronik
ticaret bilgi seviyesi bilyiik isletmelere gore oldukca diisiiktiir, arasinda anlaml bir
iliski vardir; 2. Isletmelerin 6lcekleri ile elektronik veri degisimi bilgi seviyesi
arasinda anlaml bir iliski vardir. KOBI'lerin EDI bilgi seviyesi biiyiik isletmelerden
azdir; 3.isletmelerin olgekleri ile bilgisayar kullanimi arasinda anlamli bir iliski
vardir. Yani KOBI'lerin bilgisayar kullanimi biiyiik isletmelerden azdir. 4.
Tiirkiye'deki KOBI'lerin cogunun diinya ticaretindeki yeni egilimlerden haberi
yoktur ve ¢ok azi bu yeni egilimleri kullanmaktadir; 5. Tiirkiye'deki KOBI'lerin
bilisim teknolojisi altyapisi diinya ticaretindeki yeni egilimleri uygulamaya hazir
goriilmemektedir; 6. Isletme olgegi biiyiidiikce Tiirkiye'deki isletmeler yeni egilimler
hakkinda daha ¢ok bilgi sahibi olmakta ve daha cok bilgisayar kullanmaktadir.
Yiiregir ve digerlerine (1998) gore, KOBI'lerin stratejilerini gbzden gecirmeleri ve
21.yiizyilda rekabet edebilecek biligsel ve organizasyonel altyapilarini bir an once
olusturmalar1 onerilmektedir. Ayrica kamunun da KOSGEB ile baslatilan KOBI-Net
projesini yayginlastirmas: ve KOBI'lere indirimli internet ve bilisim teknolojisi
altyapi olanag saglamasinin da yararli olacag diistiniilmektedir.

Kaplan ve Sawhney (1999), satin alma siirecini “Firmalarin ne satin aldigi
ve firmalarin nasil satin aldiklar” olarak siniflandirmistir. Bunu da B2B portallar
olusturulmasi asamasinda 3 ana boyutta kullanmislardir. Bunlar, deger yaratma
mekanizmasi, satinalma durumu ve pazar olusumunun On yargisi olarak
tanimlanmastir.

Firmalarin nasil satin aldiklarim spot ve sistematik olarak, ne satin aldiklarini

da iiretim tedarik girdileri ve isletim tedarikleri olarak 2 gruba ayirmistir.
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Avrupa Birligi Komisyonu (2000), yaptiklan arastirmada B2B’nin diinya
genelinde kullamimin1  farkli arastirma kuruluglarindan edindikleri  bilgiler
cercevesinde sematik olarak goOstermisler ve B2B’nin uluslararasi ve ulusal
firmalarda, tedarik Zincir Yonetimi, pazarlama ve dagitimda, iiriin gelistirmede
etkileri olabilecegi iizerine degerlendirme de bulunmuslardir.

Casati ve digerleri (2001), Tedarik Zincir Yonetiminde Elektronik Ticaret
uygulamalar1 {izerine bir c¢alisma yapmuslardir. Calismada Tedarik Zincir
Yonetiminin tiim firmalar icin ¢ok onemli bir aktivite oldugundan bahsetmislerdir.
Giiniimiizde firmalarin Tedarik Zincir Yonetiminde B2B kullanimina adapte
olduklarindan bahsedilmis ancak bunlarin daha ¢ok biiyiik firmalarda gerceklestigini
heniiz kiiciik firmalarin B2B kullanimi igin gerekli alt yapiy1 olusturmadiklarindan
bahsedilmistir.

Chang ve digerleri (2002), Elektronik ticaret ve kurumlar stratejisi
arasindaki 1iliskiler iizerine bir uzman perspektif bakis acisiyla bakmislardir.
Firmalarin B2B elektronik ticarete uyumlari ile performanslari arasinda bir bag olup
olmadig iizerine bir calisma yapmislardir.

Vallamsetty ve digerleri (2002) , Elektronik ticaretin trafigi iizerine bir
calisma yapmisladir. Yapmis olduklar1 ¢calismada B2B ve B2C hangi saatlerde daha
yogun kullanildigimi gozlemlemislerdir. Buna gore B2C’nin giin igerisinde en ¢ok
aksam 18.00 ve 23.00 saatleri arasinda yapildigini, B2B’nin ise sabah 09.00’dan
aksam 20.00’a kadar yogun bir sekilde yapildigini belirtmislerdir.

Ayrica, Elektronik Ticareti genel anlamda B2B ve B2C olarak
siniflandirmiglar ve bunlarin yapisimi grafiksel olarak gostermislerdir.

Thatcher ve Foster (2002), Tayvan’da B2B elektronik ticaretin adaptasyonu
tizerine bir caligsma yapmislardir. Bu ¢caligsma i¢in Tayvan’daki 20 nin {izerinde tekstil
ve elektronik firmalarinin iist diizey firma yoneticileriyle goriisme yapmislardir. Bu
calismanin Tayvan’da B2B adaptasyonu iizerine yapilan ilk calismalardan biri
oldugu belirtilmistir.

Caligmalar1 neticesinde endiistrinin, organizasyonlarin, hiikiimetin ve ulusal
kiltiirin B2B  elektronik ticarete adaptasyonu kararinda biiyiik rol oynadigini

gormiislerdir. Ayrica, az gelismis iilkelerdeki organizasyonlarin cok gelismis
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ilkelerdeki organizasyonlara nazaran hiikiimetten ve kiiltiirel yapidan B2B
elektronik ticaret adaptasyonu iizerinde ¢ok daha fazla etkilendiginden bahsedilmistir

Eid ve digerleri (2002), B2B’nin Kritik Basar1 faktorleri iizerine bir
arastirma yapmislardir. Arastirmalarini uluslararasi firmalar tizerinde yapmislar ve

KBF’nin 5 kategorideki frekansin1 grafiksel olarak gostermislerdir. Bu 5 kategoriyi

sirasiyla,
1. Global Faktorler,
2. Pazarlama Stratejisi Faktorii,
3. Dis Faktorler,
4. Ic Faktorler,
5. Web Sitesi Faktorii,

olarak siralamislardir.

Kaefer ve Bendoly (2003), B2B elektronik ticaretin firmalar {izerinde
saglamis oldugu faydalar ve etkileri iizerine bir arastirma yapmislardir. Yaptiklar
calisma oOzellikle firmalarin tedarikgilerle komiinikasyonlar1 sirasinda elde ettikleri
verimlilik tizerinedir. Bunu analiz etmek i¢in yaris1 imalat¢i firma olan 86 firmanin
birbirleriyle B2B ve EDI kullanimi gozetlenmistir. Ayrica yapmis olduklart
calismada B2B kullanimi ile bir¢ok konuda ornegin miisteri ziyareti, sistem
modifikasyonu, iscilik verimliligi gibi konularda saglanan fayda gozlemlenmistir.

Kuo ve digerleri (2003), B2B entegrasyonu sirasinda nelerin ters
gidebilecegi hakkinda bir arastirma yapmislardir. Yaptiklar1 caligmada entegrasyon
sirasinda meydana gelebilecek istisnai durumlardan da bahsedilmistir. B2B ‘de
siparis edilmeden teslim asamasina kadarki ticari akig semast belirtilmistir.
Calismalarinin daha sistematik bir tasarim olusturmada ve B2B uygulamasinin
gerceklestirilmesinde fayda saglayacagi kanisindadirlar.

Arora ve Banwet (2003), Hindistan’daki se¢ilmis organizasyonlardaki B2B
uygulanmas1 hakkinda bir arastirma yapmuslardir. Yapmis olduklart c¢alismada
Hindistan’da 2003 yili itibariyle 18 milyon internet kullanicis1 oldugunu ve B2B ile
B2C’nin toplam hacminin 1,75 trilyon USD oldugunu belirtmislerdir. Calismalarinda
farkli tiirden faaliyet alanina sahip toplam 200 firmaya ulagsmislar ve bunlardan

103’iinden yanit almislardir.
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Firmalarin elektronik ticarete gecisini engelleyen sebepleri belirlemisler ve
bunlan siralamiglardir. Ayrica firmalarin e-ticaret kullanimi sonrasi edindikleri
faydalar1 ve karsilastiklari sorunlar {izerinde durmus ve bunlar1 tablo halinde
gostermislerdir.

Chan ve Swatman (2004), B2B Elektronik ticaretin kurulumu {izerine
Avustralya’da bir calisma yapmislardir. Calismalarinda Boston Consulting Group’un
1999 yilinda yapmis oldugu tahmine goére Amerika’da 2003 yilindaki B2B ticaretinin
2.8 trilyon dolar olacag belirtilmistir.

Avustralya’da Elektronik Veri Degisiminin (EDI) 19867 yillarinda
basladigin1 ve sadece ana perakendeciler tarafinda kullanildigin1 belirtmislerdir. O
donemde yazarlar tarafindan EDI’a uyumun ¢ok yavas oldugu belirtilmistir.1990
yilmin ortalarinda internetin ticari kullanimi ile EDI'in maliyet problemine ¢6ziim
sagladig belirtilmistir.

Claycomb ve digerler (2004), Endiistriyel organizasyonlarda B2B elektronik
ticaret kullanim seviyesini 6nceden bildirmeye yonelik bir calisma yapmistir. Firma
biiytikliigii ile B2B kullanimi arasindaki iliskiden bahsetmislerdir. 2004 yili igin
Diinya genelinde 2.775 milyar Dolarlik bir islem gerceklesecegi tahmininde
bulunmuslardir.

Calismalarinda firmalarin B2B ye yapacaklan kii¢iik yatirnmlarla 6rnegin
iretim zamaninda % 41’e varan iyilestirmeler ve personel sayisinda da %10 a varan
tasarruf saglanabileceginden bahsetmislerdir. Burada, firmalarin organizasyonel
yapilariyla, Ornegin: firma biiyiikliigii, biitiinlesme, teknolojik yatirrm, B2B
kullanimi arasindaki iliskiyi test etmislerdir.

Pham ve Fiichter (2004) , B2B Elektronik ticarette kataloglardaki fiyatlarin
kabul ettirilmesine yonelik bir aragtirma yapmislardir. Burada olas1 bir fiyat hatasi
sirasinda miisteriyi bilgilendirme ve miisterinin aligverisi durdurmasi iizerine bir
kontrol mekanizmasindan bahsedilmistir. B2B ‘deki ana engellerden ya da
Oziirlerinden birinin verilerin degistirmesindeki zorlugun oldugundan bahsedilmistir.
Bunun sonucunda da satinalma siparisinde yanlig veriler olabilecegi ve islemi

gerceklestirmede gecikmelere sebep olacagi belirtilmistir.
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Tedarik¢inin hi¢bir zaman gergek fiyatin altinda bir fiyatla zarar etmek
istemedigi ve bu sebeple fiyatin gercekliginin 6nemi vurgulanmistir. Yapilacak
hatalan engellemek i¢in de bir algoritma sunmuslardir. Bu algoritma da tedarik¢inin
fiyat kontrol etme siireci gosterilmistir.

Ayrica, Uriin tanima ya da kimlik saptamasi prosediirii uygulamasi da
algoritmik olarak gosterilmistir.

Teo ve Ranganathan (2004), Singapur’da B2B kullanimina adapte olan ve
olmayanlar iizerine bir arastirma yapmislardir. Yapmis olduklar arastirmada
Singapur’daki ulusal 1000 firma secilmis ve bunlarin da 600 adeti rasgele secilmistir.
Bunlar {iizerinde anket diizenlenmis ve 108 firmadan gelen yanit iizerine
Singapur’daki B2B kullanim1 ve sorunlari iizerine bir ¢calisma yapmiglardir.

Yaptiklart ¢alismada B2B kullanim orani, kullanan firmalarin organizasyon
tipi, ka¢ yildir B2B kullandiklari, yillik kazanclar, Bilgi Teknolojisine yatirimlari
gibi gozlemleri sunulmustur. Buradan da B2B kullanim1 sonrasi1 firmalarin B2B ‘den
bekledigi ve B2B kullanimi sonrasi gerceklesen faydalar grafiksel olarak
gosterilmistir.

Ust yonetimin B2B ‘ye ne kadar destek verdikleri, B2B’de yasan problemler,
B2B kullanimi sonrasi alinan riskler siralanmistir.

Son olarak da B2B hakkinda bilgisi olan fakat B2B kullanmayan firmalarin
neden kullanmadiklarinin sebepleri arastirilmistir.

Tiirkoglu, (2004), Ihracati Gelistirme Etiid Merkezi (IGEME) raporunda
Tiirkiye’yi dig ticaret hacmi bakimindan diinyanin en biiyiik ekonomileri arasinda
oldugunu belirtmistir. Ulkemizin, uluslararas: ticaretten daha fazla pay almasi ve
tilkemizin ekonomik ve sosyal biiyiimesinin siirdiiriilebilir hale gelebilmesi, ancak
giiniimiiz bilgi caginda e-ticaretten daha fazla yararlanilmasi, biitiin is siireclerine
aktarilmasi1 ve rakiplerden Once harekete gecerek belirli stratejiler gercevesinde
olusturulacak yontemlerle olanakli hale gelecegini belirtmistir.

Ayrica; Tiirkoglu calismasinda, Tiirkiye’de Internet iizerinden yapilan ticaret
tutari, e-ticaret pazarinin olgunlugu ve gostergeler i¢in gereksinimlerini belirlemistir.
Diinya geneli e-ticaret gelirleri ve tahminleri, Tiirkiye'nin e-ticaret ve e-devlette

Giiclii Yanlar, Zayif Yanlar, Firsatlar, Tehditler (SWOT) Analizi, Giivenli Elektronik

10
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Islem-(Secure Electronic Transaction) E—ticaretin Dis Ticarete Etkileri Tiirkiye’ deki
Elektronik Kurumlar ve Kamu Kurumlar Uygulamalar1 hakkinda bilgiler vermistir.

Bilisim teknolojileri ve e-ticaret hakkindaki mevcut calismalara ek olarak,
KOBI’lerin bilinglendirilmesi, diinyadaki ve iilkemizdeki gelismeler hakkinda bilgi
verilmesi, bilgi iletisim teknolojilerindeki mevcut durumun aktarilmasi, 6zellikle dis
ticaret yapan ve/veya yapmak isteyen firmalarin e-ticarette dikkat etmeleri gereken
hususlarin agiklanmasi ve firmalarimizin ticaretlerinin kolaylastirilmas1 amaclayan
onerilerinde bulunulmustur.

Tiirkoglu, e-devletin yeni kurallarini ortaya koymakta, cesitli iilke 6rneklerine
deginmekte, iilkemizdeki kamu kurumlarimin basarili uygulamalarini incelemekte ve
dig ticarete etki eden kurumlarin e-ticaretle ilgili caligmalarimi agiklanmaktadir.
Ayrica, e-ticaret konusunda cesitli politika Onerileri ile kamunun e-doniisiim
adimlarim ve degisik kaynaklar1 incelenmistir.

Stockdale ve Standing, (2004), Avustralya’daki KOBI’ler iizerinde B2B
kullanimi iizerine ve elektronik pazardaki avantajlar ve engeller iizerine bir ¢calisma
yapmislardir.

Calismalarinda e-pazaryerinin yapisini, aracilar, hiyerarsi, sirketler birligi ve
kooperatif olarak belirtmislerdir.

KOBI’lerdeki B2B kullanimina engelleri i¢ ve dis engeller olarak iki gruba
ayirmuslar; dis engelleri KOBilerin ihtiyaglarmin yeteri kadar anlasilamamasi, ortak
teknoloji olmayis1 ve endiistriyel sektordeki e-yetenek olarak belirtmislerdir. i¢
engelleri ise faydalarin tanimlanmasi, kiiresel ticaret, finanssal kisitlar, tedarik zincir
entegrasyonu ve e-cevrenin anlasilamamasi olarak ifade etmislerdir.

Eid ve Trueman, (2004), uluslararas: Internet pazarinda B2B elektronik
ticaretin basarisim etkileyen faktorler iizerine ingiltere’de deneye dayali bir calisma
yapmislardir.

Calismay1 yapmis olduklar1 firmalarda ii¢ kosulu sart kogsmuslardir. Bunlar,
firmanmin B2B kullamiyor olmasi, Interneti ticaret icin kullaniyor olmalar1 ve
uluslararasi piyasa da ya da pazarda acenteleri veya bayileri ile iiriinlerini satiyor

olmalari.
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Yapmis olduklarn caligmalar neticesinde 21 tane faktoriin B2B kullanimin
basarisin1  direk etkiledigini ve bunu bes kategoride siniflandirdiklarim
belirtmislerdir. Bunlar; pazar stratejisi, web sitesi, kiiresel boyut, ice bagh ve disa
bagh faktorler olarak siniflandirilmistir.

Simpson ve Docherty (2004), ingiltere’deki elektronik ticaret uygulayan
KOBTI’ler iizerine bir arastirma yapmuslardir. Yapmis olduklari arastirmada
KOBI’lerin neden e-Ticaret uyguladiklari ya da neden uygulamadiklar sebepleriyle
cizelge halinde belirtilmistir. Ayrica Ingiltere’deki KOBI’lerin ne tiir destege
ihtiyaclar1 oldugu ve hiikiimetin KOBI’leri desteklemede ne tiir hatalar yaptiklari
belirtilmistir.

Power (2005), B2B elektronik ticaretin kurulumu ve performansi iizerine bir
calisma yapmistir. Bu c¢alisma Avustralya’daki bir kisim firma yoneticilerine
uygulanmistir Bu kisilerin B2B kullamimindaki yeterlilik, performans, uygulama,
bilgi, icerik ve siiregler arasindaki iliskileri hakkinda analiz yapmis ve model
kurmustur.

Chen, Huang ve Lu (2005), CCFA(Cin Zincir Magazalar Kurulusunun 2003
yilinda belirledigi ilk 100 firma iizerinde B2B’nin adaptasyonu iizerine ampirik bir
gozlem yapmuslardir. Yapmis olduklann gézlemde 2004 yili icerisinde B2B’yi
kullanan firmalar ve 2005 yili igerisinde kullanacak olan firmalar B2B’ye adapte
olmus firmalar olarak degerlendirilmistir.

Konuyla ilgili olarak 7 adet hipotez kurmuslardir. Kurduklar1 hipotezlerden
birinde, B2B’ye adaptasyon ile elde edilen fayda arasinda bir iligki olup olmadigi,
diger bir hipotezde ise B2B’deki engellerle adaptasyon arasinda ters bir iliski olup
olmadig1 aragtirilmistir.

B2B adaptasyonunu 3 ana baglikta toplamiglardir: Bunlar:

1. Teknolojik baglam,

2. Organizasyonel baglam,

3. Cevresel baglam.

Noori ve Salimi, (2005), B2B pazarlamasi1 i¢in karar destek sistemleri
lizerine bir caligma yapmuslardir. Ikili karar destek sistemlerini, yapilandirilmamis

problemlerde veri ve modellerin degerlendirilmesi icin interaktif bilgisayar tabanli
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karar almada yardimci sistem olarak tanimlamislardir. Karar destek sistemlerinin

amacini da kisisel ve organizasyonel verimin arttirilmasi olarak belirtmislerdir.
Yapmis olduklar1 ¢alismada mevcut pazarin miisteri yapisi, sapma analizi,

egilim ve miisteri iligkileri yonetimini analiz etmisler ve neticesinde bir karar destek

sistemi olusturmuglardir.

2.2. Elektronik Ticaret

E-ticaretin evrensel bir tammmi olmamakla beraber, e-ticaretin tanimi
konusunda farkli tanimlar ortaya konmaktadir. Ancak e-Ticaret konusunda en yaygin
genel kabul gérmiis tanim OECD tarafindan 1997°de yapilan tanimdir. Bu ¢ercevede
e-Ticaret agagidaki eylemleri kapsayan bir siire¢ olarak tanimlanmaktadir;

® Ticaret oncesi firmalarin elektronik ortamda bilgilenmesi ve arastirma
yiirtitmesi,

¢ Firmalarin elektronik ortamda bulusmasi,

e (Odeme siirecinin yerine getirilmesi,

e Taahhiidiin yerine getirilmesi, mal veya hizmetin miisteriye teslimi,

e Satis sonrast bakim, destek, hizmetlerin temin edilmesi vb.

Uluslararasi Ticaret Merkezi (ITC), e-ticareti mal ve hizmetlerin dagitim,
pazarlama, satis islemlerinin elektronik ortamda yapilmasidir seklinde tanimlamistir.

T.C Ulastirma Bakanligi, Tiirkiye Ulusal Enformasyon Altyapist (TUENA)
raporunda, elektronik ticareti, dogrudan fiziksel baglanti kurmaya veya fiziksel bir
degis tokus islemine gerek kalmadan taraflarin elektronik olarak iletisim kurduklari
her tiirlii ticari is etkinligi olarak tanimlanmaktadir. EITO (1997), Elektronik
Ticareti, telekomiinikasyon aglar1 boyunca deger degis tokusuna onderlik eden is
aktivitelerinin gerceklestirilmesi olarak adlandirmistir.

Elektronik ticaret Turban ve digerleri (2004) tarafindan farkli
perspektiflerden su sekilde tanimlanmustir;

Tletisim: Iletisim perspektifi yoniinden e-ticaret, Internet veya diger on-line

servisler iizerinde mallarin taginmasi ve teslim edilmesi, servis, bilgi ve ddemelerdir.
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Ticari: Ticari perspektifi yoniinden e-ticaret, iiriinlerin satilmasini ve satin
alinmasini, servis veya bilgiyi Internet veya diger on-line servisler iizerinden
sunabilmektir.

Is Siireci: Is siireci perspektifi yoniinden e-ticaret, isin elektronik ortamda
gerceklesmesidir.

Servis: Servis perspektifi yoniinden e-ticaret, hiikiimetin, firmalarin,
titketicilerin ve yonetimin servis maliyetlerini azaltarak miisteriye hizmet kalitesini
gelistirmek ve teslimat servisini hizlandirmaktir.

Ogrenme: Ogrenme perspektifi yoniinden e-ticaret, okul, iiniversite ve diger
organizasyonlarda on-line egitim ve dgretimdir.

Isbirligi: Isbirligi perspektifi yoniinden e-ticaret, ulusal ve uluslararasi bir
igbirligidir.

E-Ticaretin ¢alismasi sirasinda bir¢cok kurulus e-ticaretin gerceklesmesine
yardimc1 olmaktadir. Asagidaki tabloda e-ticaretin calisma sistemi sematik olarak

gosterilmektedir.

E-ticaret Cahsma Sistemi

Sigorta
Sonkae Sirketleri
Oderne
/ altpapiz \ :|:
Uriin # hizmet Harmmadde ¢ Lriin -
Miigteri S atica Ureticiler 7
R R . Firma Tedarikgiler
Sipariz #/ odeme
bilgisi \I
—— Depolama
— Lojistik
Urun tezhom ~— Te=zlimat
Siwil Toplum Devlet ISP
Kuruluglan K urumlan Swwketlen
T Liketici haklan Ticaret hkuku internet ulagim
wergi

Sekil 2.1. E-Ticaret Calisma Sistemi
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2.3. E-Ticaretin Faydalar1 ve Dezavantajlar:

Turban ve digerlerine gore (2004) Elektronik Ticaretin gerek organizasyonlar

gerek de tiiketiciler icin bircok faydasi vardir:

Organizasyonlar icin:

Global ulasim, e-ticaret sayesinde organizasyonlar gerek ulusal gerek de uluslararasi
piyasalarda birbirlerine ulasabilmektedirler. Sadece kiiciik yatinmlarla bile
organizasyonlar yeni tedarikg¢iler, teni miisteriler ve diinya caginda yeni is ortaklari
bulabilirler

Maliyet Azaltisi, e-ticaret evrak dagitim, saklama dagitiminda maliyet diisiisii saglar
ayn1 zamanda baski ve posta giderlerini diisiiriir hatta ortadan kaldirir.

Calisma Saatlerinin uzamasi, e-ticaret sayesinde firmaniz 7 giin 24 saat ve 365 giin
araliksiz hizmet verebilir ve ekstra bir maliyet saglamaz.

Yeni Is Modeli, E-ticaret firmalara yenilikci bir model saglar ve stratejik
avantajlarin ve karin yiikselmesine fayda saglar.

Saticillarin Uzmanlasmasi, e-ticaret sayesinde global diinyaya uzmanlagmis bir
konuda ya da iiriinde daha fazla satis imkan1 saglar. Ornegin, kopek oyuncaklari
satan bir firmanin fiziksel diinyada miisterisi az olacakken, Internet ortaminda birgok
0zel miisteriye ulagsmast miimkiindiir.

Malin pazara hizli sunulmasi, e-ticaret sayesinde yeni liriiniiniizii ¢ok daha hizli bir
sekilde pazar sunmaniz miimkiindiir.

Diisiik komiinikasyon maliyeti, e-ticaret sayesinde telekomiinikasyon maliyetlerini
VAN’a gore ¢cok daha ucuza mal edebilirsiniz.

Etkin satinalma, e-ticaret ile yonetim giderlerinizi, satinalma giderlerinizi ve tiretim
siireninizi ¢ok daha asagilara diisiirebilirsiniz.

Giincellestirme, Web iizerindeki Fiyatlarimizi cok kisa bir siire dakikalar icerisinde
giincelleyebilir ve diizeltebilirsiniz.

Gelismis Miisteri Iliskileri Yonetimi (CRM), e-ticaret sayesinde etkin ve gelismis
bir CRM gerceklestirilebilmektedir.
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Diger faydalar, e-ticaret tim bu faydalarin yaninda miisteri hizmetlerinin ve
servisinin gelistirilmesine, yeni ortaklar bulunmasina, verimliligin arttirllmasina,
evrak islerinin azaltilmasmna, bilgiye hizli ulasima, nakliye masraflarinin
azaltilmasina ve ticarette esneklige olanak ve fayda saglamaktadir.

Tiiketiciler icin:

Her yerden ulasim, e-ticaret ile tiiketiciler 7 giin 24 saat 365 giin her yerden
aligveris yapabilmektedir.

Cesitlilik, e-ticaret tiiketicilere ¢ok daha fazla secenek sunmaktadir. Tiiketiciler
bir¢ok satict ve iiriin iizerinden se¢im yapabilmektedirler.

Ucuz servis ve iiriinler, Bircok {iriin ve servis saglayarak bunlara cok daha ucuza
ulagilmasina olanak saglar.

Hizh teslimat, Ozellikle dijital iiriinlerde tiiketiciye ¢ok daha hizli teslimat
saglamaktadir.

Detayh bilgi, e-ticaret sayesinde tiiketiciler iiriinler hakkinda ¢ok daha fazla ve
ozellikli bilgilere kolayca ve ucuza sahip olabilirler.

Acik artirmalar katilim, e-ticaret sayesinde tiiketiciler sanal acik artirmalara
katilabilir ve pazarlik edebilirler.

Elektronik Isbirligi, e-ticaret sayesinde miisteriler birbirleriyle kolayca elektronik
ortamda fikir aligverisinde ve deneyimlerinin paylasiminda bulunabilirler.

Vergiden tasarruf, Bir¢ok iilkede Internet ortamindaki ticaret vergisiz oldugundan,
miisteriler veya tiiketiciler vergi 6demekten kurtulurlar.

Elektronik Ticaret ile saglanan tasarruf oranlar1 Cizelge 2.1’°de belirtilmistir.
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Cizelge 2.1. Elektronik Ticaret ile Saglanan Tasarruf Oranlar:

ENDUSTRI Tasarruf | ENDUSTRI Tasarruf

Oram Oram
% %

Uzay, Makine Endiistrisi 11 Saglik 5

Kimyasal tiriinler 10 Hayat Bilimleri 12-19

Komiir Endiistrisi 2 Metal/Makine 22

Endiistrisi

[letisim 5-15 Medya ve Tanitim 10-15

Bilgi Teknolojileri 11-20 Isletme/Bakim/Onarim 10

Elektronik Pargalar 29-39 Benzin ve Gaz 5-15

Gida Katki Maddeleri 3-5 Kagit Endiistrisi 10

Orman Uriinleri 15-25 Celik Endiistrisi 11

Havayolu Tasimacilig 15-20

(Kaynak: Business Week, 2000)
Yiiregir (1998), Elektronik Ticarette su alanlarda dezavantajlarla

kars1

lagilabilecegini belirtmistir:

EDI’da oldugu gibi standardizasyon,

Bilgi altyapisinin siniflandirilmast,

Kamu ve 6zel sektor isbirligi ve koordinasyon,

Hukuksal altyap1
o Vergilendirme
o Elektronik imza
o Akill kartlar
o Telif haklar

o Giivenlik kontrolii

o Kontrat mevzuati

Kamu alim ihaleleri,

Sosyal ve kiiltiirel kiiresellesme eksikligi,
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e ET’nin yiiksek ilk yatirim maliyeti nedeni ile kisith kullanim,

Bu dezavantajlarin ¢éziimiinde kamu ve sirketler isbirligi icinde olmali ve
asagida belirtilen konulara el atilmalidir (Yiiregir,1998):

¢ Bilgi toplumunu yetistirip tesvik etmeli,

¢ (Global engelleri ortadan kaldirmal,

¢ Bilin¢lendirme ve egitime gereken 6nemi vermel,

e lslerin e-ticaret ©ncesi yeniden tanim yapilarak Degisim Miihendisligi
uygulanmali,

e Teknoloji iireticileri standartlar konusunda uyumlu caligsmali.

2.4. E-Ticaretin Durumu

2.4.1. Tiirkiye’de ve Diinyada E-Ticaretin Durumu

ABD, e-ticaret konusunda en aktif ve diinya giindemini belirleme kapasitesi
olan iilkelerden biridir. Internet’in orada dogdugu ve diinyada Internet kullaniminin
en yaygin oldugu iilkelerden biri oldugu diisiiniildiigiinde, e-ticaret rakamlarinin ve
teknolojilerinin iist diizeyde olmasi anlasilirdir. Ornegin, ABD ekonomisinin son
yillarda beklentilerin de Otesine gecen bir bilylime yasamasinin arkasindaki temel
etkenlerden birinin, Internet tarafindan belirlenen bilgi teknolojisinde, haberlesmede
ve bilgisayarla calisma egiliminde yasanan gelismeler oldugu bizzat ABD
yonetimince vurgulanmaktadir. Bu itici gii¢ sayesinde ABD ekonomisinde
ontimiizdeki 15 yilda biiyiik bir patlama yasanacag tahmin edilmektedir. Gergekte
bilgi teknolojilerinin ekonomik etkileri tam olarak Olgiilemese de etkinin carpict
oldugu kabul edilmekte ve bilgi teknolojilerinin ABD ekonomisindeki diger
sektorlerin iki katindan biiyiik bir hizla biiyiidiigii belirtilmektedir.

ABD Ticaret Bakanligi, e-ticaret konusunda c¢ok o©nemli ¢aligmalar
yapmaktadir. Kamu-6zel karmasi, sadece hiikiimet ve sadece 06zel sektor
temsilcilerinden olusan ¢ok sayida kurum ve kurulus, politika olusturmak ve

uygulamaya yoOnelik ara¢ ve standartlar1 belirleme konusunda c¢aligmaktadir.
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Eyaletlerde sayisal imza, onay kurumu ve e-ticaretin diger yonleri ile ilgili yasa
calismalar siirmektedir.

ABD genel yaklasimimi, “Kiiresel Elektronik Ticaret icin Bir Cerceve” ile
aciklamistir.

Bu aciklamada her iilkenin politika yapicilari, etkin ve giivenli elektronik
ticaret sistemlerine giiveni olusturacak, caligabilir bir altyapr olusturmaya davet
edilmektedir. Amerikan Hiikiimeti bu siiregte bes ana ilkeyi iceren bir politika
aciklamas1 yapmistir.

Bunlar:

i) Ozel sektor onciiliik etmelidir.

ii) Hiikiimet elektronik ticarette asir1 sinirlamadan kaginmalidir.

iii) Hiikiimetin katilmas1 gereken durumlarda amaci, acik, minimalist, siirekli

ve basit bir yasal ortam olusturmak olmalidir.

iv) Hiikiimetler, Internet’in kendine 6zgii yapisin1 kabul etmelidir.

v) Internet temelli elektronik ticaret kiiresel diizeyde kolaylastirilmalidir,
(Uslu, 2003, Kaynak:http://www.bilgiyonetimi.org/cm/pages/mkl_gos.php? nt=458)

Japonya, e-ticaret konusunda kurumsal diizeyde sagladigi orgiitlenme
modelleri ile yogun calisan, cok sayida pilot proje yiiriiten iilkelerin basinda
gelmektedir. Japonya Uluslararasi Ticaret ve Sanayi Bakanligr (MITI) 1995 yilindan
itibaren bu caligsmalara biiylik bir kaynak aktararak, 1995-1997 Kasim ay1 arasinda
toplam 45 projeye 32 milyar Yen harcamistir. 1995°te Elektronik Ticaret Ortamini
Gelistirme Komitesi (Committee on the Improvement for Electronic Commerce),
1996 basinda da ECOM (Electronic Commerce Promotion Council of Japan)
kurulmustur.

ECOM, biri uluslararasi isbirligi, 5’1 kurumlar ve 8’i teknoloji iizerine olan
14 calisma grubu ile ¢alismalarini siirdiirmektedir. ECOM’un pilot projeleri gercek
aktorlerin katilimi ile e-ticaretin her yoOnii iizerine uygulamalar gelistirmekte,
sorunlart ve muhtemel ¢6ziim yollarim1 arastirmaktadir. Halen 350 sirket ECOM
tiyesidir ve katilim iicretlidir. Komite iilke capinda bilgi ve tecrilbbe paylagimini

amagclamakta, e-ticaretin standartlarini1 belirlemeye ¢alismaktadir.
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Japonya, e-ticarete devlet miidahalesinin en alt diizeyde olmasim1 ama e-
ticarete Ozgii coziimlerin mevcut sistemlerle uyumlu olmasimi savunmaktadir.
Japonlar, sayisallastirilmis icerigin uluslararasi dagitiminin “uluslararasi haberlesme”
kategorisinde ele alinmasi gerektigini ama bu igerigin miktarinin artmasi ve
bicimlerinin farklilasmas1 durumunda sorunlar dogdugunu belirtmektedirler. Icerigin
olgiilmesi en ciddi problemlerden biridir. Uluslararas1 Is Calisma Grubu’nun
raporunda, tiiketicilerin satin alma egilimlerinin ve sanal magazalarin
uluslararasilagsmasi ve kisisel bilgisayar kullanimimin yayginlagmasi ile gelisen
uluslararas1 (firma-tiiketici) e-ticaret islemlerinde Oncelikli olarak ele alinmasi
gereken konular soyle belirlenmistir;

e Malin dagitim (giimriik iglemleri, geri iade ve satis sonrast hizmetler),

e Fikri Miilkiyet Haklan (copyright, trademark, domain name),

e Vergilendirme (uluslararasi e-ticaret islemlerindeki standartlar; kaynak yeri
ve yerlesim yeri tanimi),

° 1sletmenin yonetimi (zaman, firma kodu, elektronik dokiiman, elektronik
menkul kiymetler, sanal isletme, is etigi).

Kiigiik bir niifusa ve yilizolglimiine sahip olan Singapur, kendisinden
beklenmeyen bir hizla bilgi ve haberlesme teknolojilerine énemli yatirnmlar yapmis
ve diinyada dis ticaret uygulamalarini elektronik ortama aktaran ilk iilkelerden biri
olmustur. TradeNet ad1 verilen EDI bazl sistem, elektronik ortamda tek bir belgenin
firmadan baslayarak onay kurumlan arasinda aktarimini, onaylanmasini, liman ve
havayolu tasimacilifi otoriteleri ve firmalarina iletimini, firma ve muhasebe
kayitlarinin tutulmasini ve vergilerin giimriikler ve bankalarca tahsilini miimkiin
kilmustir.

Cizelge 2.2°deki verilere bakarak bu sistemin zamandan ve isletme
maliyetlerinden ne kadar tasarruf sagladigi goriilebilir. Singapur’da dig ticarete
iliskin mallarin giimriiklerde bekleme zorunlulugu yoktur; ciinkii elektronik ortamda
islemleri yapilan mal daha giimriik islemleri tamamlanmadan aliciya ulagsmaktadir.
Bu sayede Singapur Limani diinyanin en hizli mal sevkiyatin1 gerceklestiren limani

olma 6zelligine sahiptir.
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Cizelge 2.2. E-Ticarette Saglanan Tasarruf

Siirecin Tanim

Once

Sonra

Belgelerin kabulii

Evrak kabul gorevlileri

Elektronik transfer

Belge basina hata orani

En az iki

0

Kisilerarasi etkilesim

Evrak kabul, TDB kayait,

TDB kontrol ve veri isleme

0

gorevlisi
Ticari kod bilgisi TDB islemcilerinde TradeNet’te
Kontrol ve onay siireci Elle Otomatik
Kullanicilarin 6dedigi 6-10 USD 6 USD
tutarlar
Belgelerde sunulan bilgilerin | Onaydan 6nce %100 elle Sistemin otomatik
kontrolii dogrulamasi
Vergiye tabi mallarin Glimriik i¢in istenen birden | Ayni elektronik belge
islenmesi fazla belge giimriiklere HS kodu

ile yonlendirilir

Kontrol edilmis mallarin

belgelere islenmesi

Farkl1 kontrol kuruluslari

icin farkli belgeler

Ayni belgenin farkli
kuruluslar arasinda

degisimi

(Kaynak: www.igeme.org.tr/tur/atn/eticaret.pdf)

Internetle tamisal1 az bir siire olsa bile Tiirkiye yeni ekonomi trendini ¢ok gec
olmadan yakalamis ve gelistirmek icin ¢aba harcamaktadir. 25 Agustos 1997
tarihinde kurulan Elektronik Ticaret Koordinasyon Kurulu (ETTK) Tiirkiye’deki e-
ticaret faaliyetlerini kontrol ve gelistirme gorevini {istlenmistir.

ETTK e-ticareti gelistirmek icin gelistirdigi politikalara bakmak Tiirkiye nin
elektronik ticaret gelistirme plan1 hakkinda ipucu verecektir. ETTK nin Mayis 1998
raporunda eylem plani temel hatlariyla sekillenmektedir.

® Gerekli teknik ve idari altyapinin kurulmasini saglamak
e Hukuki yapiy1 olusturmak

o Elektronik ticareti 0zendirecek onlemler almak
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e Ulusal politika ve uygulamalarin uluslararasi politikalar ve uygulamalarla
uyumunu saglamak
ETTK’nin elektronik ticaretin 6zendirilmesi konusundaki goriisleri ise:

e Hedef kitle KOBI’ler olmak iizere, elektronik ticaretle ilgilenen kisi ve
kuruluslar i¢in, ilgili merciler tarafindan, elektronik ticareti tanitici egitim
programlarinin hazirlanarak uygulanmasi,

o Elektronik ticaretin gerektirdigi bilgisayar yazilim ve donamimini edinmek
isteyen kisi ve kuruluslara, KOBI’ler oncelikli olmak kosuluyla, gerekli
finansman desteginin saglanmasi,

¢ Sunulan iletigim hizmetleri i¢in alinan iicretlerin olabildigince diisiik seviyede
tutulmas: ile ilgili ilkelerin gdzden geg¢irilmesi

e Servis saglayicilara rekabet kurallar1 gozetilerek Ozendirici olanaklarin
saglanmast

e Belirlenecek bir gecis donemi i¢inde, kamu kuruluslarinda gerekli teknik ve
idari diizenlemeler yapilarak, kamu alim ve satim islemlerinin elektronik
ortamda gerceklestirilmesi ve boylece devletin her konuda oldugu gibi
elektronik ticarette de onciilitk gérevini yerine getirmesi. (Kaynak: ETTK)
Tiirkiye'de e-ticaret hacmi istenilen seviyede degildir. Bunun baslica nedeni

PC ve Internet kullanicist sayismin az olmasi ve ayni zamanda kullanicilarin
Tiirkiye'deki aligveris sitelerine fazla giiven duymamalaridir.
Tiirkiye’de e-ticaret ilk baglarda firma-tiiketici agirlikli olarak siiriiyordu. Bircok
KOBI’de PC veya internet baglantis1 olmamasi, hukuki altyap: eksikligi ilk yillarda
isletmeler arasi e-ticaretin Oniinii kapamistir. Fakat yeni pazaryerleri ve ticaret
noktalari1 B2B e-ticaretin artmasina hatta yavas yavas B2C e-ticaret hacmini
gecmesine neden olmustur.

E-devlet projesi ile devlet, e-ticareti kendisine adapte ederek e-ticareti
destekledigini gostermistir.

Gerek Tiirkiye’de gerekse Diinyada B2C ve B2B ticaret hacmi artan bir
ivmeyle yiikselmektedir. Yapilan bir arastirmada Amerika’daki e-ticaret hacmi 2001
yil1 icerisinde 522 Milyar Dolar iken 2004 yili sonunda 1,5 Milyar Dolara ulagmus,
keza Tiirkiye’deki e-ticaret hacmi 2001 yili icerisinde 70 Milyon Dolar iken 2004
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yili sonunda 614 Milyon Dolara ulasarak yaklagik 10 kathik bir artisa ulagmistir.
Buradan da anlasiliyor ki Tiirkiye’de Elektronik Ticaret ¢abuk benimsenmis ve cok

kisa bir siirede hizli bir sekilde artig gostermistir.

Cizelge 2.3 Tiirkiye ve ABD’de E-Ticaret

2000 y1l sonu tahminleri Tiirkiye ABD Toplam
B2C e-ticaret hacmi 20,1 milyon $ | 37 milyar $ | 56 milyar $
Internet kullanici sayis 1,8 milyon 136 milyon 375 milyon
Kisi basina diisen yilhik
11,2$ 273 $ 149 $
on-line harcama
PC sayis1 2,45 milyon 153 milyon 521 milyon
2001-2004 y1l sonu
2001 2002 2003 2004
tahminleri
B2C e-ticaret hacmi
69,7 177 365,2 614,3
(milyon $) Tiirkiye
B2C e-ticaret hacmi
78 121 188 233
(milyar$)Toplam
internet kullanic sayis
3.5 6,1 7,5 10
(milyon )Tiirkiye
Kisi basina diisen yilhik
on-line harcama ($) 19,9 29 48,7 61,4
Tiirkiye
PC sayis1 (milyon)
Y Y 3,6 6,1 7,7 11
Tiirkiye
B2B e-ticaret hacmi
298 656 1.457 3.235
(milyon $) Tiirkiye
B2B e-ticaret hacmi
522 782 1.113 1.500
(milyar $ )ABD

(Kaynak:http://www.ykb.com/hizmetler/e_ticaret/index.html)

IDC tarafindan yapilan bir arastirma sonucunda da diinyadaki Internet

kullanicilan ve e-ticaret hacmi asagidaki ¢izelgede gosterilmistir.
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Cizelge 2.4. Diinyadaki internet Kullanicilar: ve E-Ticaret Hacmi

Iy on Idilvar®
700 Enllanu-a 2,500
G600 — Ticaret
o 2,000
400 1,500
500 1,000
200
100 o)

0 o

'90 91 "92 92 D4 '95 "06 97 98 99 '00 01 '02 "032 04

2.4.2. KOBI’lerde E-Ticaretin Durumu

Tiirkoglu'na (2004) gore, giiniimiizde artik firmalarin 6zellikle KOBI’lerin

(Kiigiik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmeler) ©nemi giderek artmakta ve bunlarin

ekonomiye, istihdama, kalkinmaya saglamis olduklan katkilar yadsinamamaktadir.

KOBI'lerin cesitli tammlar1 olmakla birlikte asagida KOBI’lerin iki tiir tanimi

verilecektir. Ulkemizde genellikle kullanilan tanima gore KOBI;

1- 200 arasinda isci istihdam ettigi, bagh oldugu meslek kurulusunca tevsik
edilen,

Gergek usulde defter tutan,

Imalat sanayi sektoriinde faaliyette bulunan,

Arsa ve bina hari¢, mevcut sabit sermaye tutari, bilango net degeri itibariyle 2
milyon USD karsiligit YTL yi asmayan isletmelerdir.

Bir diger tanim ise Avrupa Birligi tarafindan yapilan tanimdir ki, KOBI’leri
Bir ila iki yiiz elli arasinda isci istihdam eden,

Yillik cirosu 40 Milyon Euro’yu gegmeyen ve

Bir veya birkag biiyiikk sirkete sahip olmayan isletmeler olarak

tanimlamaktadir.

24



2.ONCEKi CALISMALAR Fatih SOYLEMEZ

Ulkemizde KOBI’ler tiim isletmelerin yiizde 99,8’ini ve toplam istihdamin
yiizde 76,7’sini olusturmaktadir. KOBI yatirimlarinin, toplam yatirimlar icindeki
payr yiizde 38’e ulagmakta ve toplam katma degerin yilizde 26,5’i yine bu
isletmelerce yaratilmaktadir. KOB1’lerin toplam ihracat icindeki pay1, yaklasik yiizde
10’dur. Bu kesimin toplam banka kredileri icindeki pay1 yilizde 5 civarindadir.

Tiirkiye gibi gelismekte olan iilkelerdeki KOBI’lere ve diger girisimcilerin
uluslararas: ticarete katilmalari i¢in teknoloji ve dolayisiyla e-ticaret yeni firsatlar
sunmaktadir. Internet’te firmanin 6lceginin yani biiyiik ya da kiiciik firma olmasinin
onemi bulunmamaktadir.

Gecmiste bir dl¢iiye kadar kapali bilgisayar aglar iizerinden gerceklestirilen
elektronik ticaret uygulamalari, giivenli olmakla birlikte maliyeti oldukg¢a yiiksek
sistemlerdir. Giiniimiizde, acik bilgisayar ag1 olan Internet, elektronik ticaret icin ¢ok
daha uygun bir altyapidir. Internet araciligiyla, artik kapali yapidan acik yapiya
gecerek kiiresellesen aglarin getirecegi avantajlardan yararlanilmaktadir. Bu da,
ozellikle KOBI’lerin diinya ticaretinde daha fazla yer almalarina imkan
saglamaktadir.

Elektronik ticaret, dzellikle KOBI’ler i¢in ¢ok uygun bir ticaret seklidir.
Elektronik ticaret, iiriin seceneklerinin artmasini, tiriinlerin kalitesinin yiikselmesini
daha etkin pazarlama yapilabilmesini ve mal veya hizmetlerin bedelinin daha hizl
bir sekilde Odenerek teslim almmasini saglamaktadir. Potansiyel tiiketicilerin
diinyanin her yaninda pazara arz edilen iiriinler hakkinda bilgi sahibi olmalarina ve
yeni ireticilerin diinya pazarlarina girmelerine imkan vermektedir. Daha diisiik
fiyath ve kaliteli tiriinlerin pazara girmesi iireticiler arasinda rekabetin artmasina ve
tiim ticari islemlerin maliyetinin diigmesine neden olmaktadir.

Elektronik ticaret, iiretici ve tiiketicileri, ozellikle KOBI’leri geleneksel
ticaret engelleri olan pazara uzaklik, bilgi eksikligi ve talebe uygun {iretim
yapilamayis1 gibi dezavantajlardan kurtarabildigi olgiide yararli olacaktir. Ancak,
elektronik ticaret iilkelerin tiim ticari sorunlarim (6rnegin ulusal tedarik zincirindeki
halkalar1) ¢6zememektedir. Elektronik ticaret konusunda yeterli bilgi ve deneyime

sahip olmayan firmalar, ilk agamada Interneti sadece reklam, iletisim, bilgi aligverisi,
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bulundugu sektordeki rakiplerin durumunu inceleme veya pazar arastirmasi amaciyla

kullanabilirler.

Microsoft’'un 2000 ve 2003 yillarinda yaptigi calisma, (KOBI Arastirma

Raporu) KOBI’lerin teknolojik durumlarmin resmini ortaya koymakta ve carpici

sonuglar dogurmaktadir (Tiirkoglu, 2004). 2003 raporunda;

Arastirma sonucunda KOBI’lerdeki PC penetrasyonunun %23 oldugu ortaya
cikmistir. Gelismis iilkelerde PC penetrasyonu %90 seviyesindedir.

Internet kullanimi 3 senede %72’den %80’e ¢ikmistir. Gelismis iilkelerde de
bu oran %80 civarindadir. 2004 yili igerisinde KOBI’lerin %9’unun daha
Internete baglanmasi beklenmektedir.

Internete erisimde %79 ile diisiik hizli ¢evirmeli baglanti metodu basta
gelmektedir. Gelismis iilkelerde ¢evirmeli baglant1 %40’1n tizerindedir.

E-ticaret yatirrmi 3 senede %2’den %7’ye ¢ikmustir, %10 KOBI 2004 yili
icerisinde e-ticarete gegmeyi planlamaktadir, gelismis ilkelerde bu oran %20-
%30 arasinda degismektedir.

Web sitesi sahiplik oran1 3 senede %40’dan %53’e c¢ikmustir, bu oran
gelismis iilkelerde de %40-%52 arasinda degismektedir.

2004 yili icerisinde KOBI’lerin %50’si cirolarinda ortalama %9 artis
beklemektedir. Gelismis iilkelerde %80’e yakin KOBI cirolarinda %15’lere
varan artig beklemektedir.

Cirolarin %80’1 ayni sehirden gelmektedir. Gelismis tilkelerde bu oran
%45’ler civarindadir. Tiirkiye’deki KOBI’lerde 3 senedir bu rakamda bir

degisiklik olmamustir.
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Cizelge 2.5. KOBi’lerin Bilgi Teknolojilerine Yaptiklar1 Yatirim

Amerika Ingiltere Almanvya Fransa Brezilva Cm Tiirkive

PC Kullanan | 6.904.000 | 2.498.000 2.002.500 | 1.790.000 | 1.073.000 1.508.000 230.000
KOBI Savist
PC 91% 96% 90% 87% 72% 35% 23%
Penetrasyonu
Kullamlan PC | 43.090.000 | 12.045.000 | 16.800.000 | 16.700.000 | 5.090.000 9.815.000 855.500
Sayisi

Ortalama BT | 7.333% 6.440% 12.000% 16.850% 3.579% 14.711% 31628
Biitgesi

Internet 80% 79% 83% T7% 76% 70% 20%
Kullanim

Web Sitest 43% 42% 57% 46% 34% 52% 33%
E-ticaret 22% 16% 22% 35% 14% 30% 7%

Yapan Sayis1

(Kaynak: (Procon, GFK, AMI, Microsoft) Tiirkoglu, 2004’den)

Cizelge 2.5’den anlasilacagi iizere, iilkemizdeki KOBI’lerin bilgi
teknolojilerine yaptiklar1 yatinm miktar1 diisiik diizeylerde kalmakta, web sitesi
sahipliginde diger iilkelerle ayn1 yiizdelere sahip olmakta fakat e-ticaret yapmada ¢ok
gerilerde kaldigi goriilmektedir. Burada KOBI’lerin web sitelerini, firmanin
bilinilirligini artirmak, firma imajin1 kuvvetlendirmek, satiglar1 artirmak ve
miisterilerden hizli geri bildirim almak gibi amaglarla kullamildigin1 ortaya
cikarmaktadir.

KOBI’lerin durumunu ortaya koyan bir baska arastirmada Ankara OSTIM
Organize Sanayi Bolgesi’ndeki yaklasik 4600 firmayla yapilmistir. Bu arastirmada
da benzer sonuglarla karsilasiimis, KOBI’lerin yurtdisina acilmadaki dolayisiyla dis
ticaret yapmalarinin 6niindeki en biiyiik engeller olarak;

¢ Finansman sikintist

e Kalite yetersizligi

e Istenen kalite belgeleri

e Teknoloji kullanim

e Maliyetlerin yiiksekligi

e  Uriin tanitim ve pazarlama

® Yonetim sorunlart siralanmustir.
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Gerek yapilan arastirmalar gerekse cesitli platformlarda KOBI’lerimizin
temsilcileri ile yapmis oldugumuz goriismelerde genellikle benzer problemler siirekli
dile getirilmekte ve bu sorunlarin agilmasi i¢in yardim beklenmektedir.

Cirolarinin biiyiik kismin1 kendi bulunduklar1 bolgelerden elde eden ve
ihracat oranlarimin cirolarimin c¢ok kiiciik bir kismini (ylizde 10’dan az) dis
ticaret/ihracat yoluyla yapan KOBI’lerimiz icin teknoloji ¢ok iyi imkanlar sunmakta
ve kiiresel pazarlara acilmasin kolaylastirmaktadir.

Kiiresel pazarlara acilmak isteyen firmalarimiz, yabanci pazarlarda firmanin
iriinlerine ne tiir standartlar, diizenlemeler uygulanacaktir? Tasima, sigorta,
giimriikler iiriin veya hizmetlerin rekabeti iizerinde ne tiir etkiler yapacaktir?
Calisanlar yabanci miisterilerle ilgilenebilecekler mi? ve benzeri sorular e-ticaretin
teknolojik ~ yonleri ile beraber firma tarafindan kendilerine  sorulup
cevaplandirilmalidir. Esasinda iyi olan sey Internet bu sorularin cogunun cevabinin
bulunmasini daha kolay ve ucuz hale getirmektedir. Bu baglamda, ulusal ve
uluslararast pazarlarda marka yonetimi onem kazanmaktadir. Internet’te rekabetin
yalnizca bir tik 6tede oldugu unutulmamalidir. internet bu anlamda da KOBI’lere
yeni ve daha ucuz stratejiler sunarak gecmiste daha az pazar paylarinin oldugu

piyasalarda marka adi1 ve imaj1 yaratma imkanina izin vermektedir (Tiirkoglu,2004).

2.4.3. Gelecekte E-ticaretin Durumu ve Mobil Ticaret

Gelecekte e-ticaret tahminleri iizerine UNCTAD tarafindan 2002 yilinda
yapilan rapor asagidaki tabloda gosterilmistir (Kaynak: UNCTAD, 2002).

Cizelge 2.6. Diinya Geneli E-Ticaret Tahminleri (Milyar USD)

Sirket Adi 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006

Forrester 2.293 | 3.878 | 6.201 | 9.240 | 12.837

IDC 354 615 4.600

eMarketer 278 474 823 1403 | 2.367

(Kaynak: eMarketer (2002a), Forrester (2001), IDC (2002a), UNCTAD (2002)
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Kir¢cova (2002)’ya gore teknolojik gelismeler mekana ve zamana olan
bagimlilig1 6nemli 6lciide ortadan kaldirmaktadir. Internet iizerinden yapilan ticaret,
yeni kanallar, yeni pazarlar ve yeni yontemler yaratmistir. Buna karsin mekana ve
zamana olan bagimlilik Internette ticarette de tam anlamiyla asilabilmis degildir.
Bilgisayar, Internet baglantisi, modem, web sitesi gibi temel gereksinimler, zaman
acisindan olmasa da mekan agisindan kullaniciyr belli bir noktadan hareket etmeye
yonlendirmektedir. Ancak mobil iletisim teknolojilerinin gelismesiyle birlikte zaman
ve mekan sorunu da tamamen ortadan kalkmistir.

Tassabehhji (2003)’e gore M-Ticaret mobil telefon, kisisel dijital yardimc1
anlamima gelen PDA ya da giincel anlamiyla avu¢ i¢i bilgisayarlar {izerinden
iirtinlerin alig-satis islemlerine verilen addir.

Kircova (2002)’ye gére Mobil kavrami ile birlesen internet kavrami mekana
olan bagimliligi tamamen ortadan kaldirmis ve her zaman her yerde anlamina gelen
u-ticaret olgusu gelismeye baslamistir. “U” Ingilizcede “her yerde mevcut” anlamina
gelen “ubiquitous” kelimesinden gelmektedir. Tiirk¢ce’ye her yerde ticaret olarak
cevirebilecegimiz bu kavram mobil ticaretle ilgili olarak anlatilmak istenen biitiin
detaylarn kapsamaktadir. Zamana ve mekana bagli olmaksizin her yerden ticaret
yapabilme imkan1 saglayan bu olgunun temel 6zellikleri asagidaki gibidir:

® Mobil ticaret olgusu ile ortaya ¢ikan bu yeni ticaret ortaminda siirekli ve hizli
bir Internet erisimi ile her yerden ve seffaf bir sekilde ticaret yapma imkani
vardir.

* Bu yeni iletisim ortaminda biitiin iletisim platformlar1 (Internet, Mobil
iletisim araclari, sabit algilayicilar ve benzeri tiim araclar) birbirleriyle
etkilesim halindedir.

¢ Tiim mobil iletisim araglari, kablosuz telefon, kisisel el bilgisayar1 ve diger
bilgisayarlar kisilerin en vazgecilmez yardimcilari olarak yerlerini almaktadir.

e Sirketlerin ihtiya¢ duyduklar verilere ¢cok hizli bir sekilde aninda ulasabilme
ve veriler lizerinde analiz yapabilme imkanina sahip olmaktadirlar.

e Verilerin ¢ok diisiik maliyetlerle saklanmasi farkli kaynaklardan hizli ve etkin

sekilde bir araya getirilmesi imkanin1 yaratmaktadir.

29



2.ONCEKi CALISMALAR Fatih SOYLEMEZ

Mobil iletisim ile birlikte giinliikk hayatta hemen her konuda ihtiyag
duydugumuz bilgi basta olmak iizere cesitli ticari islemlerin iizerinde rahatca
yapilabilecegi bir kanal elde edilmis olacaktir. Bu kanalla ilgili olarak yasanan
siirecin ilk asamasi sessiz ticaret ile baglamistir. Telematik servisleri, interaktif
televizyon, mobil ticaret ve elektronik ticaret “her yerden ticaret” in bilesenleridir.

Bu noktada iizerinde durulmasi gereken bir konu elektronik ticaretle mobil
ticaretin birbirini tamamlayan uygulamalar olmasidir. Elektronik ticaret; Internet
teknolojilerinin getirdigi ag sistemi icine mobil ticareti de i¢ine alan bir uygulama
haline gelmistir. Buna gore yakin gelecekte giderek genisleyen ag sistemleri her
zaman her yerde ve her an iletisime ve ticari islemlere olanak verecek yapilara
doniiseceklerdir.

Uzerinde onemle durulmasi gereken bir baska olgu da mobil ticaretin
elektronik ticaretle birlikte biiyiiyiip gelisecegidir. Mobil ticaret elektronik ticareti
ikame eden bir uygulama degildir. Sirketlerin miisterilerine ulagsmada zaman ve
mekan sinirlarin1 tamamen ortadan kaldirmaya yonelik olarak gelistirdikleri bir
¢Oziim olarak goriilmelidir. Benzer sekilde giinliik yagsamin 6nemli bir pargasi haline
gelen ve siradan bir insanin en az 2-4 saat siliresince karsisinda oturdugu
televizyonlar da miisteriye ulagsmada bir aras olarak kullanilmaktadir. Interaktif
televizyon, 6zellikle kablo televizyon imkanlarinin genis oldugu bolgelerde ticari bir
kanal olarak kullanilmaktadir. Bu anlamda interaktif televizyon da elektronik

ticaretin bir unsuru olarak degerlendirilebilir.

2.5. Elektronik Ticaretin Araclar1 ve Altyapisi Nelerdir?

Elektronik ticaretin araclarn asagidaki sekilde siralanabilir, (Uslu,2003):
e Telefon
e Faks
e Televizyon
¢ Bilgisayar
¢ Elektronik 6deme ve para sistemleri

¢ Elektronik veri degisimi (EDI)
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e Sayisal Televizyon
e Internet
e Telekomiinikasyon

e GSM
Elektronik ticaret daha ¢ok Internet tarafinda yogunlagmaktadir. Bunda
Internet’in biiyiime hizinin biiyiik 6nemi vardir. Elektronik ticaret araclar niteligi ve

fonksiyonuna gore asagidaki sekilde gruplandirilir (Uslu,2003):

Cizelge 2.7. Elektronik Ticaretin Araclari

Uc Birim Araclar fletisim Araclar Uygulama Ornekleri

Telefon/Cep Telefonu |Internet Elektronik 6deme ve para

transfer sistemleri

Faks Telekomiinikasyon |[Elektronik Veri Degisimi
(EDI)

Televizyon GSM Sayisal TV

Bilgisayar

(Kaynak: Uslu, 2003)

Elektronik ticaretin alt yapis1 Yiiregir, (2004) tarafindan Cizelge 2.8’de
belirtilmigtir:
Glintimiizde B2B altyapisin1 Ariba, Oracle, Microsoft ve IBM gibi biiyiik
firmalarda sunmaktadir. B2B i¢in gerekli ana altyap1 su sekilde 6zetlenebilir:
¢ Telekomiinikasyon ag1 ve protokolii (EDI, Ekstranet ve XML)
® Veritabam ve uygulamalar icin Servis saglayicilari
e FElektronik satig, ihale, E-tedarik, Arama Merkezi (Call-Center) gibi
uygulamalan iceren yazilimlar

e Donanim ve yazilim i¢in giivenlik
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Cizelge 2.8. Elektronik Ticaretin Altyapisi (Yiiregir, 2004)

Organizasyonel Altyapi

Genel: Uriin veya hizmet satan isletme, msteriler, bankalar,
sigorta sirketleri, nakliye sirketleri, komisyoncular, elektronik
noter, onay kurumlari, takas sirketleri; posta Idareleri, kargo
sirketleri, Liman idareleri, Internet servis saglayicilar, web
hosting isletmeleri, havayolu, deniz ve karayolu tasimacilik
isletmeleri.

Bilisim ekibi: Proje lideri, network uzmani, veritabani uzmani,
programci, is analisti/ tasarimci, web tasarimcisi.

Tiirkiye: DTM, IGEME ve Ticaret Noktalar, Gumrik
Mistesarligl, TiM ve Ihracatgi birlikleri, TUBITAK, TOBB,
TSE, MPM, DPT, Sanayi Bakanlgi, Maliye bakanligi, Disisleri
bakanhgd: ticaret ataselikleri, KOSGEB, TTGV.

Diinya: WTO, GATT, OECD, UN/UNCTAD, IMF, G-7 ve diger
G gruplari, Ekonomik birlikler (AB, NAFTA, vd.), ISO, ANSI,
NIST, IBRD.

Uluslararasi Ozel igletmeler: RSA, Microsoft, Sun, AOL,
IBM, Dell, Google, e-bay, Amazon, vs.

Teknik Altyapi

Aglar: WAN, LAN, VAN, intranet ve ekstranet, istemci /
sunucu mimarisi, aj protokolleri, internet, GTPNet, Kamu-Net,
KOBI-Net,

Yazilim: Isletim sistemleri, a§ igletim sistemleri, veri isleme
bilisim sistemleri, ydnetim bilisim sistemleri, uzman sistemler,
karar destek sistemleri, ERP, CRM ve SCM yazilimi Barkot,
GIS, RF, WAP, GPRS, POS, Veri tabani ydnetim sistemi, veri
madenciligi, goriintli islemleme, belge ybnetim sistemi, VTYS,
Ofis otomasyonu, givenlik yaziimi, video konferans, kripto
grafik Grlinler, e-posta.

Donanim: Bilgisayar, telefon, cep telefonu, faks, modem,
ethernet karti, hub, router, interaktif televizyon, ATM, akilli
kartlar, uydu, ates duvari, sanal gergek araglari, ses tanima ve
otomatik kimlik belirleme araglari, multimedya.

Veritabani: Sanal kataloglar, is dosyalari, belgeler, sifreler, .
EVD: EVD standartlar (EDIFACT, X.12), EVD yazilimi.

Web teknolojileri: HTML, ASP, Frontpage, Perl, Java, vb.

Fiziksel Altyap:

Kara, deniz ve havayollari; uydu iletisim altyapisi, telefon
sebekeleri, GSM sebekeleri, veri hatlari (ADSL vb), limanlar,

depolar, antrepolar, Internet omurgasi, enerji santrali.

Hukuksal Altyapi
Elektronik

sbzlesme,e-kimlik belgesi, telif haklari, vergilendirme, kisisel

imza, elektronik noter, e-para, e-belge, e-

bilgilerin gizliligi ve guvenligi, tlketicinin korunmasi, ticaret
mevzuati, dig ticaret kanunlari.

Siirecsel Altyapi
Devlet: Makro ekonomik politikalarin ve stratejilerin

saptanmasi, bilisim, teknoloji ve bilim politikalarinin

hazirlanmasi, e-devletin hayata gegciriimesi, internet

altyapisinin  sirekli iyilestirilmesi, bilisim konusunda
arastirmalar yapiimasi ve destekler verilmesi, e-Avrupa ve
e-diinya entegrasyonu saglama.

isletme mikro bazda: Bilisim altyapisinin olusturulmasi,
internet abonesi olma, e-posta kullanma, IP adresi alma,
Internette web sayfas| agma, arama motoruna kayit olma,
EVD ve e-ticaret yazilmi se¢me ve satinalma, EVD
implementasyonu, ticari ortaklar ile EVD sb&zlesmesi
yapma, kurumsal portal yaratma.

isletme mezo bazda: e-pazarlama yapma, e-alisveris
yapma (B2C ve B2B), e-pazaryerine katilim, e-bankacilik
kullanma, e-acik artirmaya katiim, e-ihale yapma veya
katihm, e-CRM yapma, e-SCM yapma, VMI, QR, ECR gibi
yeni yaklagsimlar kullanma, e-takas odasi iglemleri yapma,
vb.
isletme makro bazda: Stratejik bilisim  planinin
hazirlanmasi (yazilim, donanim, veritabani, ag, givenlik)
E-is stratejisini olusturma, e-ise gecis planlarini, izlek ve
politikalarini olusturma, e-is

egitimi planlama,

gerceklestirme, ISYT.

Sosyo-Kiiltiirel Altyapi

Egitim: Okullasma ve bilgisayar egitimi (toplumun okur
yazarlik orani, bilgisayar okuryazarhgi), bilisim egitimi veren
kurumlar, e-ig, e-ticaret, e-hukuk ve lojistik egitimi veren
okullar, bélimler ve dersler; llkede e-is konusunda yazilmis
kitap, makale ve vyapilmis arastirmalar; Ulkede e-ticaret
konusunda verilen seminerler, yapilan kongreler ve paneller;
lilkede agilan e-ticaret arastirma merkezleri, toplumun Internet
kullanimi, cep telefonu ve dijital televizyon kullanimi.
Ekonomi: Milli gelir diizeyi, istihdam, igsizlik, enflasyon orani,
e-ticaretin fiyatlandirmaya etkisi, tesvikler, (Ulkedeki bilisim
hizmeti veren isletmeler, vb.

Kiltir: Toplumun aligkanliklar (satin alma, &deme, vb)
vatandaglarin iletisim hizmetleri konusundaki tavir ve
beklentileri, maddi ve manevi 6geleri ( misteri iliskilerindeki
gliven, dogruluk ve samimiyet), degisime goésterdigi direng
(yeni teknolojiyi ¢abuk kabullenmeme),teknoloji yetenegi,
toplumun ve ebeveynlerin e-is ile ilgili mesleklere bakis agisi;
internet'i, bilisimi ve e-igi destekleyen sivil toplum érgitleri,

toplumun kriz yénetimi, girisimci ruh.
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2.5.1. EDI (Elektronik Veri Degisimi)

Altag’a (2002) gore giiniimiizde e-ticaret adiyla yayginlasan kavram aslinda
farkli bir sekilde bilgisayarlarin kablolar ve wuydular araciligiyla birbirine
baglanmasindan kisa bir siire sonra kendine is diinyasinda uygulama alan1 bulmustur.
Yaklagik yirmi senedir standart dokiimanlarin isletmeler arasinda elektronik veriler
olarak iletilmesi ve karsilikli degisimi EDI (Elektronik Veri Degisimi)
uygulamalarina bazi sektorlerde yogun olarak kullanilmaktadir.

EDI, bir isletmenin diger isletmelerle olan her tiirlii is evraki aligverisini
elektronik olarak ve belirli bir veri standard1 yardimiyla gerceklestirilmesi islemidir.
Bu islem, temel is verilerinin bir bilgisayardan digerine génderilmesinde kullanilacak
islem setlerinin veya mesajlarin standardize edilerek belirli bir formata oturtulmasi
prensibine dayanmaktadir.

EDI uygulamasi ile veriyi gonderen konumdaki sirket bir islem olusturur ve
bunu aliciya gonderir. Alici gelen bilgi dogrultusunda islemi gerceklestirmek igin
kendi sistemi i¢indeki diizenlemeleri, operasyonlari yerine getirir.

Ornegin Singapur, tiim ticari islemlerini EDI kullanarak yiiriiten ilk iilkedir.
Ihracatcilar, ithalatcilar, nakliye sirketleri ve dis ticaret islemleri ile ilgili yirmiden
fazla kurulus arasinda 1989 yilinda Singapur Network Sistemi (SNS) kurulmustur.
flgili resmi kuruluslarin her birine ayr1 ayri miiracaat edip izin almak yerine, EDI
uygulamasiyla bilgisayar aginda tek bir elektronik belge dolasmakta, SNS’in
kurulusundan 6nce 2-3 giin siiren islemler 15-20 dakika i¢inde tamamlanmaktadir.
Halen ticari islemlerin %98'inden fazlasi bu ortamda yapilmakta ve %50 civarinda
tasarruf saglanmakta, verimlilik artisinin ise %Z20-30 arasinda oldugu tahmin
edilmektedir. EDI’nin uygulandigi Singapur Limani’nin diinyada en hizli mal

sevkiyatinin gerceklestirildigi liman oldugu bu yiizdendir.
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Sekil 2.2. Basit Bir EDI Uygulamasi

EDI sistemi araciligi ile transfer edilen verinin alici tarafindan
tanimlanabilmesi i¢in standart bir formatta olmas1 gerekir. Dolayisiyla basarilt bir
EDI uygulamasi icin iki taraf oncelikle islemlerin icerigi ve format hakkinda
karsilikli bir anlasma icerisinde olmalidirlar. Boylelikle gelen verinin ek bir islem
gerekmeden dogrudan alicinin sistemini harekete gegiren girdi olmasi saglanir. Gelen
veri sistemden kagit iizerine ¢ikti olarak da alinabilir.

EDI'nin tarihsel gelisimine baktigimizda, ozellikle 1960’h yillarin sonuna
dogru, ozellikle demiryolu, havayolu gibi tagima agirlikli firmalarin kagit iizerinde
islem yapmanin is siireclerinde aksamalara neden oldugunu fark etmeleri ile birlikte
EDI i¢in ilk adimlar atilmaya baslanmistir. Ancak EDI baslarken, bilgisayarlar ¢ok
pahali ve giiniimiize gore yetersiz cihazlardi, ¢cok az sayida firma bu cihazlardan
yararlanabiliyordu. Bu faktorler EDI Standartlarinda 6nemli bir etki yaratmistir.

Zamanla ve ticaret hacminin artmasi ile, iletisim ihtiyaci daha da artmus, kagit
boyutunda yapilan bu islemlerin yerine isletmeleri cok daha etkin ve genis bir
iletisim araci arama yoluna sevk etmistir. Elektronik degisim sistemlerinin ilk
uygulamalari iki tarafinda tizerinde anlastigi bir format aracigiyla baslamistir. EDI ve
diger bilisim teknolojilerinin de destegiyle olusturulan bu elektronik biitiinlesme

ozellikle sirketlere onemli Ol¢iide zaman kazandirmakta, cografi olarak dagilmis is
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birimleri ve ilgili kurumlarla isbirligini arttirarak rekabette Onemli iistiinliikleri
beraberinde getirmekteydi.

EDI sistemlerinin igleyisine bir 6rnek vermek gerekirse satin alma siparigini
hazirlayan firma elektronik ortam aracilifiyla siparisle ilgili bilgileri tedarikci
firmaya iletir. Yapilandirilmis formatta tedarikciye ulasan veri bir yazilim yardimiyla
siparis girisi olarak sisteme entegre edilir. Siparis isleme sistemi, kagit iizerinde
gelen siparislerde oldugu gibi gerekli diizenlemeleri yaparak gelen talebin
hazirlanmasi siirecini baslatir.

Ancak, her endiistrinin kendi ihtiyaglarina uygun gordiigii EDI veri
standartlarinin kullanmas1 maliyetleri arttirmaktaydi. Sonug olarak; farkli gruplarin
bir araya gelmesiyle uluslararasi EDIFACT (Electronic Data Interchange for
Administration, Commerce and Transport) yaratildi. Yaklasitk on yil Once,
uluslararasi ticaretin etkinligini artirmak amaciyla, ticari verilerin icerigine elektronik
yoldan ulasabilmek icin bir diinya standardina gereksinim duyularak bu girigim
baslatilmistir. Standartlasma siireci ise UN/EDIFACT formatina iliskin ISO
standartlarinin ilk yayinlandigi 1987 yilinda baslamistir. Giiniimiizde 3 temel set EDI
Standardi bulunmaktadir. UN/EDIFACT Avrupa ve Asya da yayginken, ANSI ASC
X.12 ve UCS Kuzey Amerika da daha yaygindir. Bu standartlar; dokuman ve
formlarin degisimi i¢in formatlari, karakter setlerini ve veri elementlerini
tanimlamaktadir.

Altag’a (2002), gére EDI’nin bir isletmeye katacagi degerleri ve yararlar
belirli bagliklar altinda incelersek;

e Zamandan ve maliyetten tasarruf: EDI ile veriyi sadece bir kez sisteme
girmek yeterli olacaktir. Elektronik ortama bir kez girilen veri, sistem
icerisinde sonraki kullanimlar icin sistem igerisinde korunur. Boylece satis
emirleri, faturalar ve benzeri evraklarin her defasinda el ile hazirlanmasinin
neden olacagi zaman kayb1 ve maliyetlerden kaginilmis olur.

e EDI uygulamasinin baglangic maliyeti yiiksek olabilir, ancak genellikle bu
maliyetler, EDI yararlan sayesinde geri kazanilmaktadir.

e Hatalarnin azaltimast ve dogrulugun artmasi: EDI'nin en Onemli

avantajlarindan biride tekrarli islemlerin Oniine gecmesi ve bu nedenle
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hatalardan korunulmasidir. Genellikle maniiel veri girisi yapilan sistemlerde,
toplam hatanin %5’ini bu tiir hatalar olusturur.

o Kagit Kullanimu ve arsiv yiikiiniin azaltilmast: Elektronik ortamin avantaji
ile kagit kullanimi biiyiik Olgiide azaltilir. Belirli sablonlarin tasarim,
depolama ve benzeri maliyetlerinin yam sira yan unsurlarin maliyetlerinden
de tasarruf edilmis olur.

o Insan kaynagimn etkin kullamimi: Maniiel islemlerle olduk¢a fazla vakit
yitiren isgiiciiniin ¢ok daha verimli kullanimina imkan saglar.

o Esgiidiim Saglamas: : EDI sistemleri, isletmelerin birbirlerine daha giivenilir
baglarla baglanmasini ve ortak is amaglar1 i¢in bilgi paylasimini saglar.
Bunun sonucu olarak isgbirligi ¢abalar amacina ¢ok daha etkin bi¢imde ulagir.

e Miisteri Sadakatinin artmasi: Miisterilerin taleplerine hizli ve gerekli
yanitlarin verilmesi yolunda avantajlar sunan EDI sistemleri, miisterilere daha
etkin hizmet vermeyi de saglar.

e Siparis siiresinin kisalmasi: Manuel yontemlerin gerektirdigi zaman
periyodu, EDI sistemleri sayesinde minimuma inmektedir. EDI ile is emrinin
gonderilmesi ve alinmasi siireci cok kisalmaktadir.

e Nakit akisimi hizlandirmasi: EDI sistemlerinin belirli siire¢leri hizlandirmasi
ile 6deme-faturalama siireci de hizlanabilir ve isletmelerin nakit akisinin daha
da efektif olmasin saglar.

e Stok kontroliiniin optimizasyonu: Stok maliyetlerinin ve stokla iliskili diger
maliyetlerin asag1 cekilmesi isletmelere igin biiyiikk 6nem tasimaktadir.
Miisteriden isletmeye bilgi akigin1 hizlandiran ve etkinlestiren EDI sistemleri,
ayni zamanda yiiklenilen riskleri de minimuma indirebilir.

e Karar almay etkinlestirme: EDI sistemleri ile kritik bilgilere erisim siiresi
kisalir ve bu durumda 6nemli kararlarin alinmasinda siire¢ hizlanabilir.

e Karlihgin artmast : Tiim bu firsatlar ve 6zellikler firmalara pazari genisletme
ve karlilig1 arttirma olanag saglar.

Ancak bu olumlu yo6nlerinin yani sira, EDI i¢in gerekli bant genisligi olduk¢a
bilyiik ve pahalidir. EDI mesajlan yiiksek oranda sikistirilmis ve karmasik yapidaki

mesajlardir. Bu karmagik yapist EDI konusunda g¢alisgan uzman sayisinin sinirlt
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kalmasina uygulamalarin pahali ve degistirilmesi zor uygulamalar haline gelmesine
neden olmustur. Bunlarin yaninda taraflar arasinda ¢ok cesitli is yapma bigimleri,
uyumlu yazilim ve donamim alt yapisi, iletisim standartlarinin olmamasi gibi bircok
engel sirketlerin karsisina ¢ikmaktadir.

Sonug olarak; EDI is dokiimanlarinin elektronik olarak degisimine olanak
saglamaktadir. Bu teknoloji 6zellikle genis organizasyonlar i¢in basarili sonuglar
vermektedir. EDI'nin temel teknolojisi 1970’lerden beri bilinmesine ragmen Internet
bu teknolojiye yeni bir moment kazandirmistir. internet Elektronik veri degisiminin
daha fazla kullanici ile daha diisiik maliyet ile gerceklestirilmesini saglamaktadir. Bu
alanda 6zellikle XML/EDI alaninda hizli gelismeler goriilmektedir. Yakin gelecekte

XML’ nin EDI’nin yerini almas1 sasirtici olmayacaktir.

2.5.2. E-Ticaret Yazilimlari

Elektronik Ticaretin sirketler arasinda kolay ve etkin uygulanmasi igin,
birbirlerinin ana bilgisayarlarinin, uygulamalarinin ve veritabanlarinin birbirleriyle
etkilesim icersinde olmas1 gerekmektedir. Bunun i¢in standart protokoller ve veri
sunug semalar1 gerekmektedir. EDI bunun icin bir standart olmasina karsin belli
limitleri bulunmakta ve internet icin yapilandiriimamustir.

Web, standart TCP/IP ve HTTP standart iletisim protokoliiniin {izerine
kurulmustur. Web sayfalar1 uluslararasi yazim standardi olan HTML dili ile
yazilmaktadir. Bu standart sadece web sayfalarimin  gOriinimii  amach
kullanilmaktadir. Bunun daha da gelismisi olan ve insanlarin interaktif olarak
goriismelerini saglayan dil ise Java ve ActiveX programlaridir.

Elektronik Ticaret uygulamalarinda kullamlan dil ise XML olarak
adlandirilmaktadir. XML genel tanimlama dili SGML’in basit bir siiriimiidiir. XML
gerek B2B gerek de EDI sistemlerinde yerine kullanilan bir standarttir.

XML standardi HTML den farkli bir yapiya sahiptir. HTML web sayfasi
olusturmada kullanilmakta; XML ise veri ve bilgi tanimlamada kullanilmaktadir.

XML ile karmasik mesaj ve dosyalar1 gonderebilirsiniz.
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XML standardi B2B kullaniminda EDI standardina gore asagida belirtilen
dort sebepten dolay1 ¢ok daha uygundur:

1. XML esnek bir dildir

2. Mesajlar kolayca okunabilir ve anlasilabilir. Ceviriciye ihtiyac¢ yoktur.

3. EDI kurulumu igin ileri uzman kisilere ihtiya¢ duyulmakta olup, XML
kurulumu i¢in belli tecriibeye sahip kisiler tarafindan kurulabilmektedir.

4. EDI pahali kurmasi ve bakimi giic bir teknolojidir. XML kurulumu g¢ok
kolaydir ve EDI’a gore ¢cok ¢ok daha ucuzdur (Turban ve digerleri, 2004).

2.6. E-Ticarette Tedarik Zincir Yonetimi (SCM)

Mal veya hizmetin miisteriye ulastirilmasi siirecinde mal ya da hizmetin
tiretimden tiiketimine kadar yapilacak iglemlerin hangi sekillerde yapilacagi, bunlarin
yapilirken hangi yollarin izlenecegi, engellerin nasil asilacagi ve bu konularda
yapilacak yeniden yapilanmayi kapsamaktadir. Diger bir deyisle Tedarik Zinciri
Yonetimi (Supply Chain Management-SCM), dogru mal veya hizmetin, dogru
zamanda, dogru yerde, dogru fiyatta ve miimkiin olan en diisiik maliyetle miisteriye
ulagmasi saglayan, malzeme, bilgi ve para akisinin biitiinlesmis yonetimidir. Karin
maksimize edilebilmesi icin maliyetlerin diisiiriilebilmesi ve rekabet avantaji
saglanabilmesi icin tedarik zinciri yonetimi gii¢lendirilmeli ve miisteri ihtiya¢larina
gore farklilastirilmalidir.

Etkin bir eSCM i¢in firmalar kendilerine asagidaki sorular1 sorarak
baslayabilirler:

¢ Firma icin 6nemli olan deger, maliyet, fayda ve risk unsurlart nelerdir?

® Hangi mal veya hizmetleri satin almali hangi iiriinleri iiretmeliyiz?

¢ Hangi tedarik zinciri ortaklarimiz sistemimize en gii¢lii destegi veriyor?

e internet teknolojileri siparis alma, siparis karsilama ve miisteri hizmetleri
fonksiyonlarini nasil destekliyor?

Basit bir tedarik zinciri, ara iiriin saglayicisi, iiretici, dagitici ve alici olmak

izere Sekil 2.3’deki gibi dort bilesen icerir.
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Sekil 2.3.Tedarik Zinciri

Internet’in B2B elektronik ticaret icin kullanimi, tedarik zincirinin basarimini
arttiran 6nemli bir etmendir. Internet, tedarik zincirinin, yonetimi ve planlamasi
yontemlerinde degisikliklere yol agmaktadir. Bu degisim, teknolojik gelismelerden
veya bu gelismelerin tedarik zincirinin verimliligini arttirabilmesi olasiligindan
kaynaklanmamaktadir. Degisimin asil nedeni, firmalar istemese de, Internet’in fiyati
en Onemli rekabet silahi haline getirmesidir. Bu fiyata bagli rekabetten galip
cikmanin en iyi yolu fiyat disinda, alicilarin deger verdigi servis kalitesi, teslimat hizi
gibi diger kriterlere de onem vermek olacaktir. Fiyatta ve teslim zamanindaki
azalmalar, stoktaki iiriin miktarina da baghdir. Internet destekli tedarik zincirinin
gelistirilmis bilgi paylasma 6zelligi sayesinde daha az stokla ¢alismak miimkiin
olacaktir.

Rekabet arttik¢a, bir talebin eksiksiz olarak karsilanmasinin 6nemi, bir bagka
deyisle miisteri memnuniyetinin Onemi daha da artmaktadir. Bu da tedarik
zincirindeki tiim ortaklarin birbirleri arasinda kuracaklari bir tedarik zinciri iletisim
ag1 gereksinimini ortaya c¢ikarmaktadir. Ayrica bu ortaklar arasindaki aktivitelerin
eszamanl olarak yiiriitiilmesi 6nem tasir. Eszamanli olarak isleyen tedarik zincirinde
miisterinin isteklerini karsilamak i¢in gereken bilgilerin elde edilmesi cok daha
cabuk ve giivenilir olmaktadir. internet, tedarik zinciri aktivitelerinin eszamanli bir
sekilde yonetilmesi i¢in iyi bir ortam olusturur. Eszamanli ¢alismay1 miimkiin kilan
Internet uygulamalari, fiyat verimliligi ve hizmet kalitesi yiiksek tedarik zincirlerinin
olusmasinda biiyiik rol oynayacaklardir.

Firmalarin, tedarik zincirlerini Internet iizerine tasimas1 ii¢ asamada
gerceklesmektedir. Birinci asamada firmalar Internet iizerindeki web siteleri ile

Internet iizerinde varlik gostermektedirler. Ikinci asamada, firmalar web siteleri
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lizerinden ticaret yapmaya baslamaktadirlar. Ugiincii asamada ise firma ici ve tedarik
zinciri ortaklar arasindaki iletigim diger iki asamaya gore en tist diizeydedir.

Altag’a (2002) gore elektronik tedarik sistemi cercevesinde endirekt yoldan
veya merkezi bir portal iizerinden ticari aktivitelerde bulunmaya imkan verecek bir
platform dort unsurdan olusmaktadir:

Alict tarafly ¢oziimler : Genellikle kurumsal isletmelerin tedarik siireclerini
hizlandirmak ve etkinlestirmeye yonelik ¢oziimlerdir.

Tedarik¢i tarafh ¢oziimler : Tedarik¢ilerin, iiriin ve hizmet bilgilerini online
olarak kataloglamak suretiyle satis islemlerini daha kolay ve verimli bir sekilde
gerceklesmesine yonelik ¢oziimlerdir.

Bu alandaki ilk ¢oziimler, satis ve mutabakat islemlerini otomatize etme
yoluna gitmeleri ile olusmaya baslamistir. Bu ¢oziimlerin ortak noktasi 24 saat acik
bir ortam olusturarak stok durumunun en son halinin goriintiilenmesi, siparis
siirecinin kolaylagtirilmasi ve islemlerin izlenmesi konularinda sekillenmistir.

Degisim ve acik arttrma c¢oziimler : Alicilar ile tedarikgilerin internet
tizerinde bulusmalarina ve ticari aktivitelerini gergeklestirmelerine yoOnelik
¢cOziimlerdir.

Geleneksel tedarik ile Internet iizerinden tedarik arasindaki farklar
belirlemek i¢in Aberdeen Group tarafindan gerceklestirilen arastirma Cizelge 2.9°da

yer almaktadir.

Cizelge 2.9. Klasik Tedarik Siireci ile internet Uzerinden Tedarik Arasindaki
Farklar (Altas, 2002)

Kriterler Eski Siire¢ Yeni Siire¢
Rastgele alimlarin orani Yiksek Dlsik
Miktar Iskontosu Diisiik Yiksek
Yonetimsel Slreg Kagit Agirlikh Elektronik
Galisan Verimliligi DusUk Yiksek
Siparis Dénglsi Sureci Uzun Kisa
Hata Miktari Yiksek Dusik
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E-tedarik sistemi kurmanin Kritik basar1 faktorleri de sunlardir;
® Hedef ve amaclarin dogru belirlenmesi;

® Proses / Organizasyon;

e Yatirimin geri doniisiine odaklanmak;

e E-tedarik araclarinin dogru se¢imi;

¢  Dogru iletisimi kurmak.

Elektronik tedarik sistemlerinin hedefleri;

e Satin almacilar, tedarikciler ve kullanicilar arasinda hizmet kalitesini
gelistirmek,

¢ Tiim arz zinciri boyunca daha entegre bir satinalma yaklasimi olusturmak,

¢ Etkin satinalma uygulamalari ile stok seviyesinin optimizasyonu,

¢ Satinalma siirecinde insan kaynaklarinin etkin kullanima,

e Mevcut kayit tabanli sistem yerine islemleri otomatize ederek maliyetleri
diisiirmek,

¢ Giivenilir tedarik kaynaklar1 arasinda tedarikcilerin rekabetini desteklemek
olarak aciklanabilir.

E-tedarik uygulamalarinin isletmeler acisindan en Onemli avantaji idari
maliyetleri diigsiirme ve verimliligi arttirma alaninda getirmektedir. E-tedarik sitesi ile
organizasyonda bulunan diger satin alim ile ilgili yapilarin siki igbirligi finanssal
kontrolii kolaylastiracak ve maliyetleri diisiirecektir.

Bu sayede, satinalma bdliimiinde gorev alan uzmanlar da, rutin islemlere
odakli bir caligma sekli yerine organizasyon ic¢in daha stratejik olan tedarik
aktivitelerine odaklanma firsatin1 bulacaklardir.

E-tedarik, sirketler i¢in 6nemli bir firsattir, fakat sirketlerin basariya ulagsmast
icin, isletmelerin teknolojik boyuta 6nem verdigi kadar pazarlama ve satis siireclerine
de onem vermeleri gereklidir. Is siirecleri ilgili 6nemli bir ozellik esnekliktir.
Isletmeler yogun rekabet ortaminda pazarin gerekliliklerine gore is siireclerini
degistirmeye ihtiya¢c duyacaklardir. Esnek ve isletme ihtiyaclarina hizli cevap
verebilen ¢oziimler ile isletmeler daha etkin tedarik siire¢lerine kavusabilirler.

Rekabetin giderek arttig1 ortamlarda satis gelirlerinde boylesine biiyiik artiglar

elde edilemeyecegine gore, Oniimiizdeki yillarda rekabetin 6n planda tutuldugu tim
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sektorlerde satinalma, gider ve 6demeler yonetimi en Oncelikli konulardan biri haline

gelecektir.

2.7. Elektronik Ticaretin Siiflandirilmasi

2.7.1. Firma-Firma (B2B)

B2B bir¢ok alic1 ve satic1 firmanin elektronik ortamda bir araya gelip alim
satim islemlerini gerceklestirdikleri ticaret seklini ifade etmektedir.

Tavares ve Araujo (2001)’ya gore B2B Elektronik Ticaret bilgi ¢caginin tipik
bir iirtintidiir. 1990 yilinin ortalarina kadar B2B Elektronik Ticaret sadece baz1 biiyiik
firmalarin Internet ag1 disinda kendi aralarinda kurmus olduklar1 Elektronik Veri
Degisimi (EDI) dedigimiz sinirhh bir sekilde gerceklesmekte idi. Yeni yiizyilin
girmesiyle birlikte Deloitte Danigmanlik firmasi diinya genelinde B2B Elektronik
Ticaret yapan firma sayisinin sadece 1500 kadar sayida oldugunu belirtmektedir.
Forbes’un sitesindeki bir makale de Witter 2002 yili sonu itibariyla B2B piyasa
biiyiikliigiiniin 1,4 trilyon USD oldugundan bahsetmektedir.

B2B esasinda, iletisim masraflarini, dis kaynak teminini, ekonomik hale
getiren ve pazarin bilyiimesine yardimci olan bir prosediirdiir. Ayn1 zamanda da,
pazar seffaf hale getiren, kendi igerisinde rekabet kurallar1 olan bir ticaret seklidir.

Elektronik Veri Degisimi (EDI)’nin kullanilarak bilgi ve belgenin sanal
ortamda web siteleri iizerinden karsilikli olarak akismnin saglanmasi yoluyla
yapilmaktadir. Bir mal veya hizmetin siparis asamasindan, tiretim, pazarlama, satis,
sigorta, nakliyat, fatura, ddeme ve satis sonras1 hizmetlere kadar ticaretle ilgili hemen
biitiin faaliyetlerin yapilmasidir. Ayrica, sirketler arasi ortak Ar-ge, projelendirme,
iriin tasarimi, mithendislik hizmetleri ile iiriin dagitim ve teslimat islemleri de bu
kapsamda yer almaktadir. Sirketler arasi iliskiler yatay iliskiler olabilecegi gibi dikey
iliskiler de (firma-bayi-dagitici-tedarikgi) olabilir.

Piyasa arastirmacilarinin tahminine gére B2B piyasast 2005 yili itibartyla 7
ila 10 trilyon USD’lik bir ticaret hacmine ulasacaktir (Forrester Research 2001). B2B
kullanim1 1997 yilinda %0.2 iken 2000 yil1 itibar1 ile %2.1’e ulagmis ve 2005 yili
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icin % 10 luk bir paya ulasacag1 tahmin edilmektedir(Goldman Sachs Group 2001).
Kimyasallar, elektronik, tarim, motor pargalari, petro- kimya iiriinleri, kagit ve ofis
malzemeleri B2B’de en fazla ticareti yapilan iiriin gruplarini olusturmaktadir.

Gartner Group’a gore B2B Elektronik Ticaret besinci jenerasyonu
olusturmaktadir. Bu jenerasyon tedarikcilerle sirketler arasindaki isbirligini
icermektedir.

Cizelge 2.10.Elektronik Ticaret Jenerasyonu (Turban ve digerleri, 2004)

Tedarikci ve

Satin almacimin Isbirligi
On-Line Siparis |E-Devlet E-Mobil E-CRM  [Entegrasyon Web Servisi
Basim ve Verme B2C ve  [Kisisellestirme E-Ogrenme [Uzman Sistemler Uzman
Promosyon B2B Elektronik Pazar  |Multikanal Satis Sistemleri
1 inci 2inci 3inci 4 inci 5inci
Jenerasyon Jenerasyon Jenerasyon Jenerasyon Jenerasyon
1998 1999 2000 2001 2002 ve Otesi

2.7.2. Firma-Tiiketici (B2C)

Web siteleri iizerinden tiiketicilerin her tiirlii mal veya hizmete erismesi, mal
ya da hizmet hakkinda bilgi ve fiyat almasi, rakip firmalarla kiyaslama yapabilmesi,
elektronik 6deme, elektronik bankacilik ve sigortacilik, danigmanlik islemleri, vb.
yapilabilmesidir. B2C e-ticarette iki cesit {irlin grubu vardir. Bunlar a) Elle
tutulamayan {riinler; bu tiir iiriinler olarak, seyahat, eglence, finans hizmetleri,
gazete/dergi, e-posta gibi iiriinlerdir ve b)Elle tutulur iiriinler; kitap, CD, elektronik
triinler, yiyecek, giyim malzemeleri, bilgisayarlar ve bununla ilgili pargalar, vs.

sayilabilir.
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2.7.3. Firma-Devlet (B2G)

Elektronik ortamda vergi, sosyal giivenlik, istatistiki bilgiler, vs. gibi firma ile
devletin arasindaki faaliyetlerin sanal ortamda yapilmasi, izlenmesi, denetlenmesi ve
diizenlenmesi, takip edilebilmesi, interaktif hizmetler alinabilmesidir. Ayrica,
elektronik imza, sifreleme, elektronik noter, onay kurumu, elektronik ticarette
kullanilacak standartlar, dis ticaret iglemleri, elektronik giimriikleme, sigortacilik,
kamu ihalelerinin elektronik ortamda duyurulmasi, elektronik ortamda hukuki ve
cezai sorumlulugun diizenlenmesi, elektronik sozlesme vb. gibi bir ¢ok konu bu

kapsama girmektedir.

2.7.4. Vatandas (Tiiketici, Birey)-Devlet (C2G)

Bu kapsamda, kamunun vatandaslara sundugu her tiirli hizmetin; pasaport
hizmetlerinden, sigortaya, vergiden, niifus konularina, enformasyona kadar cok

cesitli kamu hizmetlerinin sanal ortamda tiiketicilere verilmesidir.

2.7.5. Tiiketici-Tiiketici (C2C)

Acik artirma pazarlarinda tiiketicilerin birbirlerine cesitli mal veya hizmetleri
alip/satmasina sanal ortamda aracilik eden baz1 web siteleri {izerinden yapilan e-

ticaret turidiir.

2.7.6. Devlet-Devlet (G2G)

Devlet kavrami burada kamu kurum ve kuruluslaridir. Kamunun kurum ve
kuruluslart arasinda da birtakim iligkiler bulunmaktadir. Bunlar arasinda, bilgi-belge
akisi, koordinasyon, mal veya hizmet aligverisi, ortak projeler, ortak caligsmalar,

yazigsmalar vb. sanal ortamda yapilmasidir.
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Cizelge 2.11. Firma-Tiiketici-Devlet Etkilesimi

Devlet Firma Tiiketici/Birey/
Vatandas
Devlet G2G G2B G2C
Firma B2G B2B B2C
Tiiketici/Birey/Vatandas | C2G C2B c2C

2.8. B2B ve B2C’nin Farki

B2B ile B2C aralarindaki en biiyiik fark; B2B elektronik ortamda sirketler
aras1 yapilan ticaret iken B2C firmalar ile tiiketici arasinda yapilan ticarettir. B2B
sirketler arasinda yapilan ticaret oldugundan dolay1 hacimsel olarak B2C’ye oranla
cok daha biiyiik hacimde gerceklesmektedir. YKB’ye gore 2004 yili sonu itibariyla
3.235 milyon USD B2B yapilacagi ongoriiliirken, B2C i¢in Ongoriilen rakam sadece
614 milyon USD’dir. Bir arastirma sirketi olan Forrester Research ; 2006 yili1 sonu
itibariyla B2B Elektronik Ticaret diinya genelinde 12.275 Milyar USD olarak tahmin
ederken, B2C i¢in 565 Milyar USD olarak tahmin etmistir. Bu arastirma sonucunda
da gosterdigi iizere B2B, B2C’ye oranla cok daha biiyiik hacimlerde (22 kat)
gerceklesmektedir (Kaynak:UNCTAD,2002).

Kaplan, 2000 tarafindan B2B ve B2C kiyaslamasi Cizelge 2.12°de

verilmistir.
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Cizelge 2.12. B2B ve B2C Arasindaki Fark (Kaplan, 2000)

B2C B2B

Miisteri Kazanim Metoduna | Kitlesel komiinikasyon | Kisisel satis: direk satis giicii,

gore ticaret sovu

Rekabetciler i¢in bariyerler | Diisiik Yiiksek

Tliski Tiiriine gore Katalog tarama Isletme Malzemeleri Tedariki
Siparis verme Direk Tedarik
Odeme Odeme
Statii izleme Statii izleme

Katalog Bilgi Yonetimi
Siparis Doldurma
Promosyon Yonetimi

Isbirligi Yonetimi

Dizayn Isbirligi

Planlama Yonetimi Isbirligi
Satis Kiiciik Alicilar Biiyiik Alicilar
Pazar Biiyiikligii Tiiketici pazar1 | B2B firmalar1 binlerle ol¢iiliir

milyonlarla 6l¢iiliir

2.9. B2B’nin Karakteristikleri

Kaplan ve Sawhnney (1999) B2B elektronik ticareti Cizelge 2.13’deki gibi

siniflandirmiglardir:
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Cizelge 2.13. B2B’nin Siniflar1 (Kaplan ve Sawhney, 1999)

YATAY PAZAR  DIKEY PAZAR

Sistematik |\ gaiim  Onanm  ve Katalog Uriinleri
ISLEM Isletme Malzemeleri
TURU
Spot Tedarik Operasyon Pazar Yeri
malzemeleri

Operasyon Girdileri  Imalat Girdileri

MALZEME TURU

Turban ve digerleri (2004) B2B elektronik ticareti su sekilde siniflandirmistir:

Islem Tiirii: B2B islem tiiriine gore ikiye ayrilmaktadir. Bunlar, spot
satinalma ve stratejik tedariktir.

Spot satinalma, ihtiya¢ duyulan malzemenin veya servisin ihtiya¢ duyduklari
an satin alinmasidir. Tedarik¢i ve satin almaci birbirlerini tanimak zorunda
degillerdir. Spot satinalma 6rnek olarak yag, seker, kagit alimim 6rnek verebiliriz.

Sistematik tedarik ise, tedarik¢i ve satin almaci arasinda yapilan uzun siireli

kontratlarla ve anlagmalarla yapilan tedarik sistemidir.

Malzeme Tiirii: B2B islem tiiriine gore ikiye ayrilmaktadir. Bunlar direk ve

endirekt olarak ayrilmaktadir.

Direk malzemeler, iiriin yapiminda kullanilan, 6rnegin araba i¢in ¢elik veya
kitap i¢in kagit gibi malzemelerdir.

Indirekt malzemeler, ise bakim, onarim ve operasyonel islerde kullanilan
ornegin, ofis i¢in lamba, bilgisayar, sarf malzemesi gibi malzemelerdir.

Ticaret Sekli: B2B ticaret sekline gore dikey ve yatay pazar alam1 olmak

tizere iki gruba ayrilir.
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Dikey Pazar alam, farkli endiistriler arasindaki pazar alanidir. Ornegin, cam,
araba, celik sektorii vb.
Yatay Pazar alam, Tiim endiistriler i¢in kullanilan Pazar alanidir. Ornegin,

bilgisayar, kagit, ofis malzemeleri gibi.

2.10. B2B’de islem Tiirleri

B2B’de islem tiirleri 4 ana baslikta toplanmistir. Bunlar:

e Als Merkezli: Alis Merkezli B2B’de tek bir alic1 ve bir¢ok satict mevcuttur.

e Satis Merkezli: Satis Merkezli B2B’de tek bir satict ve bir¢ok alict
mevcuttur.

¢ Elektronik Pazar: Bircok sayida alic1 ve satic1 bulunmaktadir

e Ticari Isbirligi: Sirketler arasi bilgi, tasarim ve is ortaklar1 arasindaki

planlarin paylasimi ve iletisimdir.

Mlizsteri & Mliasteri B Satica & Saticr B

Mliasteri O Mlizsteri Id Satuea O Satica Dd
SATICI MERKEZLI ALICI MERKEZLI
TN / [Eimeas s |
(s | — [ pazar 1 _— [EEMAE ]
EEen =

T

_ ELEKTRONIK PAEAR

\

DEVLET \ ALICILAR
— - - PORTAL
THIVERSITE YOMETICIS!
EBIRLIKLEER ‘
EHDTUETERD
EUERTLITSLART

TiCART isBIRLIET

DIGERLERI

L
[
d
0
I
B
A

Sekil 2.4. B2B’de islem Tiirleri
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Akyokus ve Kilimci (2001), Alis merkezli (buy-side) ¢6ziim modeli, Satis

merkezli (sell-side) ¢6ziim Modeli ve Elektronik pazar (e-pazar, e-marketplace)

¢6ziim modelini su sekilde tanimlamiglardir:

Cizelge 2.14. B2B’de islem Tiirleri
(Kaynak: http://sakyokus.ce.dogus.edu.tr/Presentations/b2bpresent.ppt)

Als merkezli

(buy-side) ¢oziim modeli

*Alis merkezli ¢6ziim modelinde
amag sirketin alis islemlerindeki
verimligi artirmaktir.

*Bu model icin diger bir isim e-
procurement olarak
gecmektedir. Bu model birden-
coga (one-to-many) model
olarak ta tantmlanmaktadir.
*Alis merkezli modelde is
mantig1 alis yapan sirket
tarafinda bulunur. Sirket degisik
tedarikgilerden aldig1 katalog
bilgilerini sisteminde tutar.
Degisik formatta gelen bilgilerin
birlestirilmesini ve siirekli
giincellenmesini gerektirir

*Alis merkezli ¢oziimler ayni
zamanda alis is akis siireci ile
ilgili alig siparisi, onay ve {iriin
kabul gibi islemleri de
gerceklestirir.

Satis merkezli (sell-side)

¢oziim Modeli

*Satis merkezli model ¢oztimleri
satis stireci verimligini artirmak
ve maliyetleri diisiirmek i¢in
alicilar ile elektronik etkilesim
saglar.

*Bu model ¢oktan-bire (many-
to-one) model olarak ta
tanimlanmaktadir. Bu modelde
tek bir tedarikgi iiriin katalogunu
bir¢ok aliciya 6zel fiyatlandirma
sartlar1 icinde sunarlar.

*Satis merkezli model ¢oztimleri
bir ¢ok erisim noktasi sunar.
Bunlar

—tarayici tabanl web ¢oziimleri,
—aliciya 6zel veya

—elektronik pazarlara yonelik
entegrasyon ¢oziimleri olabilir.
*Bu ¢oziimler tedarik zinciri
yonetimindeki satig siparis,
sevkiyat ve lojistik gibi
siireclerin tamaminin

entegrasyonunu gerektirir.

Elektronik pazar (e-pazar, e-
marketplace) ¢éziim modeli
*Elektronik pazarlar satici ve
alic1 sirketlerinin hizmet ve
iriinlerinin ticareti igin
olusturulan araci sitelerdir.

*Bu model ¢oktan-¢oga (many-
to-many) model olarak da
tanimlanir. Bu konu icin online
exchange, infomediary, I-
market, digital marketplace, net
hub, trading hub gibi bir cok
terimler kullanilmaktadir.

*Bu modelde e-Pazar
tedarikgilerin sagladig: iiriin
kataloglarini birlestirerek
kullanima sunar.

*Bu yap1 bilgilerin tutarli bir
sekilde kullanicilara sunulmasi,
aranmasini ve alici ve satict
arasindaki entegrasyonu saglar.
Ayni zamanda alic1 ve satici
taraflarindaki yiikii azaltir.

*Bu modelde fiyat isteme, agtk
artirma, ters agik artirma bir ¢ok
islem kolay bir sekilde
gercgeklestirilir.
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2.11. B2B’nin Avantajlari

B2B elektronik ticaretin faydalar1 iizerine yazilan bir¢ok makale ve yaziyi

asagidaki sekilde ozetleyebiliriz:

Alicilar ve saticilar herhangi bir fiziksel kisitlama olmadan birbirlerine bu
ortamdan kolayca ulasabilmektedirler.

Standart ve sik tekrarlanan ticari islemler elektronik ortamda otomatik hale
getirilerek zamandan kazang saglanmaktadir.

Yapilan islemlerin ge¢gmise doniik takibi ve raporlanmasi, aninda, kolayca ve
hatasiz miimkiin olmaktadir.

Kullanicilarin 7 x 24 kesintisiz hizmet alabilecekleri bir ortam sunulmaktadir.
Bu tip sistemler bagimsiz kuruluslar tarafindan kuruldugunda daha ¢ok alici
ve satict ¢ekilerek daha rekabetci bir ortam olugsmakta ve bdylece pazarin
daha likidite kalmas1 saglanmaktadir.

Normal sartlarda ulasilamayacak bir alict ya da satic1 kitlesine
ulasilabilmektedir.

Nakliye, sigorta, finansman gibi yan servislerin de bu ortama kolayca entegre
edilmesiyle sirketler zaman ve is giicii tasarrufu saglayarak maliyetlerini
diisiirmektedirler.

Kagit ve idari maliyetleri diisiiriir.

Stok seviyesini ve maliyetini diisiirtir.

Isbirligi firsatlarini arttirir.

Miisteri iligkilerini gelistirir.

Bilginin giincellestirilmesi ¢cok daha kolay ve ucuzdur (6r: fiyat, katalog
bilgileri).

[letisim masraflarini diisiiriir.

Biiyiik sirketlerin tedarik zincirine girmeye firsat tanir.

Uriiniin kolayca pazara girmesini saglar.
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2.12. B2B’de Karsilasilan Sorunlar

Teo ve Ranganathan (2004), B2B’de karsilasilan problemleri su seklide
tamimlamislardir:
e B2B’nin saglamis oldugu faydanin dlciilememesi,
® Firmanin sisteminin tedarik¢ilere ve miisterilere agcilmasindan dogan korku,
e B2B Elektronik ticareti gelistirmek i¢in yeteri kadar zamana sahip olamamak,
e  Web uygulamalarinin tiim miisteri ve tedarikg¢ilere uygulanamamast,
e Mevcut firma kiiltiiriiniin degistirilmesinde karsilagilan zorluklar,
e Mevcut sistem ve uygulamalarin Web’e entegrasyonunda karsilasilan zorluk,
® Mevcut veritaban altyapisindaki sinirlamalar,
¢ Organizasyonel iiyeler arasindaki iletisim bozuklugu,
e Kanunlarn yetersizligi ve yeteri kadar anlasilamamasi,
® Yetersiz personel,
® Verilerin korunmasina yonelik yetersiz altyapi,
e B2B Elektronik ticaretteki yetersiz stratejik vizyon,

o Ust yonetimin B2B Elektronik Ticareti yeteri kadar desteklememesi.

2.13. B2B Entegrasyonu

Akyokus ve Kilimci’ye (2001) gore B2B elektronik ticaret ¢ok degisik
teknolojileri alt yapisinda bulundurdugundan bu teknolojilerin birbiri ile uyum
saglayacak sekilde birlestirilmesi ve entegrasyonu biiylik onem arz etmektedir.

Bugiinkii bilgisayar iletisiminin ve teknolojisindeki ¢ok biiyiik gelisimlere ve
birikime ragmen, bilgisayar sistemlerindeki ve veritabanlarindaki farkli
formatlardaki verilerin sirket ici ve sirketler arasi taginmasi ve islenmesi en biiyiik
problemlerden birisidir. B2B elektronik ticaretin bir cok faydasina ragmen ¢ok fazla
yayginlasamamasinin nedeni uygulamalar arasi uyum saglayacak B2B entegrasyon

standartlarinin olugsmamasidir. XML B2B entegrasyon standartlarinin olusumundaki
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temel anahtar teknolojidir
(http://sakyokus.ce.dogus.edu.tr/Presentations/b2bpresent.ppt).

B2B entegrasyon uygulamalarinin basarili olabilmesi icin elektronik ortamda
haberlesen ortaklarin ayni dili konusmasi gerekir. XML bir meta dildir. Yani, yeni
isaretleme dillerini tanimlamamizi saglayan bir dildir. Belirli bir endiistri veya
uygulama alaninda kullamim amaciyla bircok XML isaretleme dilli standardi
gelistirilmis ve gelistirilmektedir. Bu diller XML sema, XML sozliigii veya XML
uygulamasi olarak amilmaktadir. XML Semalart DTD (Document Type Definition)
veya XSDL (XML Schema Definition Language) ile tanimlanir.

B2B entegrasyon sunucular1 kurumlar aras1 veri degisimi icin karmagik is
siirecleri otomasyonu ve yoOnetimi, kullanilan farkli sistemlerin, standartlarin ve
protokollerin uyumunu saglayan yazilimlardir.

Bu sunuculardan beklenen bazi 6zellikleri sunlardir:

— Coklu protokol destegi (HTTP, HTTPS, FTP, SMTP, JMS, ..)

— Giivenlik

— Mesaj Yonlendirme ve Filtreleme

— Veri bicimi doniistiirme

— Yiizlerce EDI ve XML bi¢imi destegi

— Siire¢ otomasyonu ve yonetimi

— Is akis1 otomasyonu ve yonetimi

— Islem yonetimi

— Konfigiirasyon, yonetim ve kontrol araglari

— Gorsel gelistirme araglar

Birgok firma B2B entegrasyon sunucular1 gelistirmistir. Bunlara Ornek
vermek gerekirse Microsoft tarafindan Microsoft Biztalk 2000, Oracle tarafindan
Oracle E-Business Suite, HP firmas: tarafindan HP Bluestone Total-e-Business

kullanilan sunucularin bir kismdir.

2.14. B2B’de Giivenlik
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Elektronik ticarette alic1 ve satict birbirlerini gormeksizin is yaptiklarindan
karsilikli olarak giivenin saglanmasi i¢in ek bir takim Onlemler almaya ihtiyag
duyarlar. Oncelikle alic1 ve satic taraflar birbirlerinin kimliklerinden emin olmak
isterler. Iste bu ihtiyactan dolay1 daha sonra bahsedecegimiz “dijital imza” ve “dijital
sertifika” kavramlar1 gelistirilmistir. Bunlar araciligiyla iki taraf birbirlerinin
kimliginden emin olabilmektedir. Tiirkiye'de su anda dijital sertifikalar ile ilgili yasal
altyapt heniiz olusturulmadig i¢in alic1 tarafinda bulunan bireysel kullanicilar heniiz
dijital sertifika kullanmaya baslamamaislar, satis yapan siteler de miisterilerine bunu
sart kosmamiglardir. Bu nedenle saticilar alicilarin  kimliklerini  kontrol
edememektedirler. Baz1 6zel kuruluslar, 6zel sistemler gelistirerek bu kuskuyu
ortadan kaldirmaya calismaktadir.

Elektronik ticarette giivenlik konusunda degerlendirilmesi gereken diger bir
konu da alicilarin elektronik ticaret sitelerinden aligveris yapmak igin vermek
durumunda kaldiklar1 kredi kart1 vb. bilgilerin Internet iizerinden iletilirken iigiincii
sahislarin eline gecmesi riskidir. Ozellikle telefonla yapilan satislarda (gazeteye ilan
vermek, katalog satislar1 vb) kredi kart1 numarasi ve son kullanma tarihi aligveris i¢in
yeterli olmaktadir. Bu yiizden bu bilgilerin korunmas: e-ticaretin gelisimi i¢in biiyiik
Onem tagimaktadir.

Ancak e-ticarette kredi karti1 bilgilerinin bagkalarinin eline ge¢me riski giinliik
hayattakine gore cok daha azdir. Giinliikk hayatta 6deme yaparken kredi kart1 bir
baskasina verilmekte, bu yiizden kredi kartinin {izerindeki bilgilerin gizliligi biiyiik
oranda ortadan kalkmaktadir. Sanal aligveris hizmeti veren firmalar, kredi karti
bilgilerinin giivenligi ve gizliligini saglamak i¢in yaygin olarak SSL ve SET gibi
giivenlik standartlarim1 kullanmaktadirlar. Kullanici, isyeri ve banka arasindaki veri
akig1 sirasinda bilgilerin sifrelenerek aktarilmasi esasina dayanan giivenlik sistemleri
sayesinde bilgilerin baska bir kisinin eline ge¢mesi durumunda ¢6ziilebilmesi (yani
kullanilabilmesi) onlenir. Boylece kart bilgilerinin gizliligi ve aligverisin giivenligi
saglanmis olur. Burada 6nemli bir noktada, gizlilik saglansa da miisteriye itiraz
hakkinin verilip verilmeyecegidir (Kuruluslar genelde itiraz hakki verirler).

Internet iizerinde dolasan bilgi paketleri, bir takim giivenlik protokolleri

yardimiyla "sifrelenerek” gonderilir. Bunlardan en popiilerleri SSL (giivenlikli web
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oturumu ve karsilikli bilgi degis-tokusu) ve SET (kredi karti uygulamalar) dir. SSL
(Secure Sockets Layer) ve SET (Secure Electronic Transaction) sayesinde, bilgi
giivenli bir sekilde "sadece" dogru kisiye iletilir ve bilgiyi gonderen bilgisayar ile
alan bilgisayar arasinda giivenli bir veri iletisimi kurulur.

Kredi karti numarasi, isim, adres vb gibi bilgiler giivenli olarak iletilir.
Internet iizerinde aligveris yapilan tiim merkezlerde aligveris yapilirken bu tip
giivenlik sistemleri kullanilir. 128 bir sifreleme algoritmalar kullanan bu sistemler,
e-ticaret icin gerekli "gilivenli iletisim" ortamini saglarlar. Anahtarlar iiretilirken
kullanilan bazi popiiler algoritmalar olarak, DES (Data Encryption Standard), RSA,
IDEA verilebilir. Bunlardan RSA'nin RC4 algoritmasi (128 bit sifreleme olarak)
Netscape ve Internet Explorer'da da kullanilan bir algoritmadir.

Sanal Magazaya miisterilerin giivenli erisimi i¢in, SSL standarti
kullanilmaktadir. Satici firma, bir onay kurumundan aldigi elektronik web sitesi
kimligi ile magazasinin sanal diinyadaki kaydin1 gerceklestirmektedir. Miisteri ile
Satic1 Firma arasindaki iletisimde giivenligi saglayan SSL; Internette ulagilan adresin
gercekten aranan magaza olup olmadigimi kontrol etmekte ve bilgilerin sifrelenerek
gonderilmesini saglamaktadir.

Satici firma ile banka arasindaki iletisimin giivenligi ise SET protokolii ile
gergeklestirilmektedir. Miisteriden SSL ile alinan 6deme bilgileri (kredi kart1), satict
firma tarafindan bankaya SET protokolii ile sifrelenerek gonderilmektedir. Banka,
miisterinin hesabimin uygun olmast durumunda, aligverisini onaylamakta ve
provizyon bilgisini satici firmaya gondermektedir. Satici firma, miisterisine siparigin
tamamlandigim bildirdikten sonra bankaya baglanarak aligveris tutarin1 hesabina
aktarmaktadir. Ulkemizde kitap, kaset, CD, ¢icek, elektronik, giyim, bilgisayar, gida,
vb. iiriinlerin Internette dogrudan miisteriye satisin1 yapan sanal magaza sayis1 250’yi

asmistir.

2.14.1. Giivenli Yuvalar Katmani-Secure Sockets Layer (SSL)

SSL (Secure Sockets Layer), ag iizerindeki web uygulamalarinda giivenli

bilgi aktariminin temini i¢in (bilginin dogru kisiye giivenli olarak iletimi),
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"Netscape" firmasi tarafindan gelistirilmis bir program katmanidir. Burada, bilgi
iletiminin giivenligi, uygulama programi (web browser, HTTP) ile TCP/IP
katmanlar1 arasindaki bir program katmaninda saglanmaktadir. SSL, web
sunucularina (Apache vb), bir modiil olarak yiiklenir ve bdylece web sunucular
giivenli erisime uygun hale gelir. SSL, hem istemci (bilgi alan) hem de sunucu (bilgi
gonderen) bilgisayarda bir dogrulama (authentication: iki bilgisayarin karsilikli
olarak birbirini tanimasi) mekanizmasi kullanir. Boylece, bilginin dogru
bilgisayardan geldigi ve dogru bilgisayara gittigi teyit edilir.

Bilgisayarlarin birbirlerini "tanmima" islemi, acik-kapali anahtar teknigine
dayanan bir kripto sistemi ile saglanir. Bu sistemde, iki anahtardan olusan bir anahtar
cifti vardir. Bunlardan acik anahtar herkes tarafindan bilinebilen ve gonderilen
mesaj1 "sifrelemede" kullanilan bir dijital anahtardir. (Burada anahtardan kasit,
aslinda bir sifreleme -kriptolama- algoritmasidir. Bu algoritma (yani, anahtar)
kullanilarak gonderilecek bilgi sifrelenir). Ancak, ac¢ik anahtar ile sifrelenen mesaj
sadece bu anahtarin diger cifti olan "kapali anahtar” ile agilabilir. Kapali anahtar da,
sadece sahibi tarafindan bilinen bir anahtar oldugundan, mesaj giivenligi saglanmis
olur. Ornek olarak, mesaj gondermek isteyen birine kisi kendi agik anahtarini
gonderir. Kars1 taraf bu anahtar1 kullanarak mesajim sifreler ve geri gonderir.
Sifrelenen mesaj1, sadece ilgili kiside olan ikinci bir anahtar ¢dzebilir ve bu anahtari
sadece ilgili kisi bilmektedir.

SSL, web sunucusunu tamimak igin, dijital olarak imzalanan sertifikalar
kullanir. Sertifika, aslinda, o organizasyon hakkinda bazi bilgiler iceren bir veri
dosyasidir. Ayn1 zamanda da, kurulusun agik-kapali anahtar ¢iftinin "agik" anahtari
da sertifika i¢inde yer alir. Sunucu sertifikasi da, o sunucuyu isleten kuruma ait
bilgiler iceren bir sertifikadir. Sertifikalar, "giivenilir" sertifika kuruluglar tarafindan
dagitilir (Ornegin VeriSign vb.).

Istemci (bilgi alan) bilgisayar, SSL destekleyen bir sunucuya baglandig1 anda,
(bu, https:// ile baslayan URL satirlar1 ile gerceklesir) dogrulama islemi baglar.
Istemci, kendi acik anahtarim1 sunucuya gonderir. Sunucu ise, bu anahtari kullanarak
sifreledigi bir mesaji istemciye geri gonderir. Bir sonraki adimda istemci sadece

kendinde olan kapali anahtar1 kullanarak gelen sifreli mesaji ¢dzer ve sunucuya geri
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gonderir. Mesaj1 alan sunucu ise, bunu kendisinin gonderdigi orijinal mesaj ile
karsilastirir ve eger iki mesaj "ayn1" ise "dogrulama" iglemi basariyla tamamlanmistir
ve sunucu bu noktadan itibaren "dogru bilgisayarla/kisiyle" iletisimde oldugunu
anlar. Daha sonra sunucu istemciye o an gerceklesen web oturumunda kullanilacak
tiim 6nemli anahtarlar gonderir ve giivenli iletisim baslar.

SSL, bugiin icin yayginlikla kullanilan ve bir¢ok yazilimin destekledigi bir
standart haline gelmistir. Ozellikle Internet iizerinden bankacilik, elektronik kimlik

belgesi ¢ikartma gibi hizmetler veren siteler SSL kullanmaktadirlar.

2.14.2. Giivenli Elektronik islem-Secure Electronic Transaction (SET)

SET (Secure Electronic Transaction), elektronik ticarette, Internet iizerinde
giivenli bilgi aktarimin1 saglamak amaciyla aralarinda VISA, MasterCard ve IBM'in
de oldugu kuruluglar tarafindan gelistirilen bir protokoldiir. SET uyumlu ilk aligveris,
18 Temmuz 1997'de San Francisco'da yapilan tanitimla Ispanya ve Singapur'da
bulunan sanal magazalardan gerceklestirilmistir. Garanti Bankasi Subat 1998'de
gergeklestirdigi SET uyumlu aligverisle, bu protokolii kullanmaya baglayan Diinya'da
yedinci, Avrupa'da dordiincii ve Tiirkiye'de ilk kurulus olmustur.

Amag, Internet iizerinden kredi kartiyla giivenli 6deme yapabilmektir. Diger
bir deyisle, kullanicinin kredi kart1 ikinci taraflarca okunmamali ve 6deme emrindeki
mal miktari, 6deme miktar1 zaman bilgisi vb. diger bilgiler, hem alici, hem satict hem
de aract kurum olarak banka tarafindan inkar edilemez nitelikte olmalidir.

Uygulanma asamasinda, bir takim yazilimlarin birlestirilmesi ile yapilir.
Bunlardan ilki, Internet tarayici ciizdani ya da elektronik ciizdandir. Tarayici
ciizdani, bir Internet tarayicisi ile birlikte calisan ve kredi kart1 sahibinin alis-veris
yaparken kredi kartlarin1 ve elektronik kimlik belgelerini tasimasini saglayan
yazilimdir. Saticidan gelen SET mesajlarina cevap olarak, aliciya hangi kredi kartiyla
aligveris yapmak istedigini sorar ve tanimli olan biitiin SET protokolii islemlerini
yerine getirir. Diger yanda, saticilar ve satici sunucusu yazilimi kullanirlar. Bu
yazilim, alici1 6demelerini kargilar, saticinin is yapti§i veya anlagsmali bankasi ile

iletisime gecer, ddeme ve siparis ile ilgili benzeri islemler yapar. Bankalar ise,
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saticinin yaptig1 kredi kart1 islemlerinin dogrulanmasi ve 6demelerin bankalar arasi
takasini saglamak iizere bir yazilim kullanirlar.

SET, ozellikle on-line (gercek zamanda) kredi karti bilgileri iletimi igin
gelistirilmis bir standarttir. SET, kredi kart1 ile yapilan online 6demelerde, bilgilerin
Internet iizerinden aktariminda gizlilik ve giivenlik entegrasyonunu saglar. SET
protokolii sadece miisteri (iiriin siparisi veren kredi kart1 sahibi) ile sanal diikkan (e-
diikkan) ve kredi kart1 sirketi arasindaki 6deme fazini sifreler.

SET ile 6deme islemine taraf olan herkes (miisteri, diikkkan sahibi, kredi kart1
sirketi), birbirlerini tanirlar ve bu ispatlanabilir. "Tanima" islemi, SSL’ dekine benzer
bir dijital sertifikasyon sistemi ile yapilir. Yani, 6deme fazina dahil biitiin taraflar
kendi kimliklerini belirten dijital bir sertifika kullanir.

Mevcut giivenlik sistemlerinden SET’i farkli kilan sebep; alici ile saticiy1 bir
finanssal kurum ile iliskilendiren sertifikalarin varligidir.

SET giivenli bir iletisim altyapisi saglamasina karsin, beklendigi hizda
yayginlagamamistir. Bunun nedenleri uzmanlar tarafindan, kullanici kolayliginda
yasanan sikintilar ve bahsedilen yazilimlarin dagitim ile ilgili zorluklar olarak tespit

edilmistir.

2.14.3. Dijital imza

Giinliik hayatta kullanilan imzalarda oldugu gibi, dijital imzalar da elektronik
ortamda gonderilen bilginin veya e-postanin kime ait oldugunu gdstermek igin
kullanilir. Dijital imzalarin olusturulmasinda ve dogrulanmasinda dijital sertifikalar
kullanilir. Gonderdiginiz veriyi imzalamak icin kendinize ait bir dijital sertifikaniz
bulunmalidir.

Dijital imzanin baslica 6zellikleri uzmanlar tarafindan goyle siralanmaktadir:
1. Dijital imza bir kullanici, sunucudan gonderilen bilgilerin kesinlikle o kuruma

veya kisiye ait oldugunu dogrulayarak, verinin bagkas1 tarafindan

yollanmadigin1 garanti eder.
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2. Dijital imza, veri akis1 sirasinda bilgilerin igerigini korur, bir bagka kisinin eline
gecmesini ya da degistirilmesini engeller, bilginin sadece aliciya gittigini ve
sadece alic1 tarafindan okunacagini garanti eder.

3. Dijital imza, veriyi gonderenin ve alanin kim oldugunun kanitlanmasina imkan
tanir. Yani imzalanmig bir dokiimani yollayan kisi onu yolladigini inkar edemez
ve alic1 da aldigini inkar edemez.

Dijital imzanin nasil dogrulanip kullanildigin1 bilmek i¢in Cizelge 2.15’deki
kavramlar1 bilmekte fayda vardir:

Gonderilecek mesaj 6zgiin bir bicimde kisaltilarak mesajin yeni bir versiyonu
elde edilir, buna "hash" adi verilir. Sonra sakli anahtar kullanilarak bu "hash"
kodlanir. Bu kodlanmis "hash" dijital imza olarak kullanilir. Mesaj iletilirken bir
sekilde degisirse bunun "hash"i ilk mesajdan farkli olur. Yani dijital imza mesaj ve
sakli anahtara 6zgiidiir. Dijital imza mesaja eklenir ve mesajla birlikte aliciya gider.
Alic1 mesaji, sifrelenmis "hash"i yollayan kisinin acik anahtarin1 kullanarak ¢ozer.
Bu iki "hash" aymi ise sakli anahtar1 sadece gonderen bildigi i¢in bu mesajin
gonderen kigiye ait oldugu ve mesajin degismeden geldigi onaylanmis olur.

Elektronik ticaretin trilyon dolarlarla hesap edilmesi, esasinda insanlarin e-
ticarete olan giivenlik direnglerinin kirildigini, aym1 zamanda da e-ticaretin giivenli
oldugunu gosterdigi diisiiniilmektedir. Kald1 ki, fiziksel ortamlarda bir restaurantta,
bir kafede veya bir magazada kredi kart1 bilgilerimizi orada bulunan gorevliye
rahatlikla verebilmekte ve higbir endise duyulmamaktadir, fakat Internet iizerinden
ayn bilgileri belki daha giivenli olan firmalara vermekte tereddiit edilmektedir.

Esasinda giivenlik konusu goreceli bir konu olmakta ve fiziksel ortamlarda
yapilan hilelerin boyutu diisiiniildiigiinde e-ticaretin giivenlik konusunun fiziksel
ortamdaki ticaretten daha giivenli oldugu kanis1 ortaya cikmaktadir. Ciinkii e-

ticarette ticari riskler biiyiik oranda minimize edilebilmektedir.
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Cizelge 2.15. Dijital imza Kavramlan

Sifreleme nedir?

Sifreleme teknigi, sizin
okudugunuz bilgiyi bir
baskasinin okuyamayacagi
bir yapiya doniistirmek
icin kullanilir. Bu
yontemde  bilgi, alict
disinda bagka bir Kkisi
tarafindan  okunamamasi
yada degistirilememesi
icin kodlanir. Bilgi,
transfer  sirasinda  bir
bagkasinin eline gecse bile
sifrelenmig oldugundan
okunmast glictiir.
Sifreleme ve sifreyi ¢cozme
icin  bir  matematiksel
algoritma ve bir anahtar
gereklidir.  Anahtar  bir
metin ile birlikte bir mesaj
veya dijital imzay1
sifrelemek iizere

kullanilan 6zel bir sayi

olarak nitelenebilir.

Acik  anahtar sifrelemesi
nedir?

Bu sistemde bilgilerin giivenli
bir ortamda iletimi i¢in acik ve
gizli anahtarlar kullanilir. Bir
anahtarin digerinden
tiiretilmesi veya hesaplanmasi
miimkiin degildir. Acik
anahtarin baskalar1 tarafindan
bilinmesinin ~ bir  sakincasi
yoktur fakat sakli anahtarinizi
kesinlikle bir baskas1

bilmemelidir. Dijital anahtarlar

acik-gizli anahtar sifreleme
algoritmasi iizerine
kurulmustur.  Bir  acgik-gizli

anahtar ¢ifti bir say1 ¢iftinden
ibarettir. Gizli anahtar sadece
sahibi olan kisi ya da kurum
tarafindan bilinir ve dijital
imzay1 olusturmak icin
kullanilir.  Acik anahtar ise
dijital imzalarin dogrulanmasi
icin  kullanilir. Bir  dijital
imzanin dogrulanmasi mesajin
kimliginin

geldigi  kisinin

dogrulanmasi anlamina gelir.

Anahtar nedir?

Anahtar, sifrelemek veya

desifre etmek  icin
kullanilan sayisal
karakterler dizisidir.
Simetrik anahtar
algoritmasinda

sifrelemek ve desifre

etmek icin ayni anahtar;
acik anahtar
algoritmasinda

sifrelemek  icin  acik
anahtar, desifre etmek
icin ise gizli anahtar
kullanilir. Dijital imzalar
acik anahtar
algoritmasin1  kullanir.
Dijjital imza imzanin
sahibinin gizli anahtar1
kullanilarak olusturulur.
Alict da imza sahibinin
acik anahtarini

kullanarak imzasini

kontrol eder.

E-ticarette firmalar, is ortaklari, miisterileri ve iligkide bulunduklar1 diger
birimlerin e-ticaret konusundaki endiselerini yok etmek veya en azindan minimize
etmek amaciyla web sitelerini ¢ok 1iyi giivenlik sistemleriyle korumalari
gerekmektedir. Web siteleri iizerinden insanlarin giivenlik endiseleriyle ilgili soru

isaretlerini kaldirmak icin, gizlilik ve giivenlikle ilgili insanlar bilgilendirici tekstler,
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grafikler vs. web sitelerinde ifade edilmelidir, bilgisayar sistemleri siirekli olarak
giincellenmelidir.

Mart 2000°de, ABD ve Avrupa Komisyonu’nun Temsilcileri, tiiketici
bilgilerinin gizliliginin korunmasi1 ve giivenlikle ilgili konularda yapilan ilk ortak
anlagsmay1 onaylamislardir ve gizlilik konusunda belirlenen standartlara uymayan
firmalarm varolan hukuk kurallar ¢ercevesinde cezalandirilmasi karar1 verilmistir.

Ulkemizde firmalarin, 6zellikle de dis ticaret yapan veya yapmak isteyen
firmalarimizin e-ticarette giivenlik konusunda miisterilerinin giivenini kazanmak i¢in
firmalar web sitelerinden;

e Miisterilerine kim olduklarin1 anlatmali, diger bir deyisle, firmanin adi,
adresi, iletisim bilgileri, telefon, faks, vs. gosterilmelidir,

e Uriin veya hizmetler hakkinda detayl bilgiler sunulmalidir, bunlar basit bir
dille, herkesin anlayabilecegi sekilde yapilmalidir,

e s prosediirii, satin alma, islem yapma gibi konular miisterilere sunulmal,
fiyatlar, sartlar ve islem metotlar a¢iklanmalidir,

e Siirekli miisteriler i¢cin cabuk aligveris imkani saglayan secenekler
sunulmalidir,

o Islemlerin giivenligi hakkinda miisterilere bilgi verilmeli, nasil calistig1
belirtilmelidir,

® Genelde endise duyulan gizlilik konusu miisterilere bildirilmelidir,

e  Web sitesinin dogrulugu konusunda bilgiler verilmeli, miisterilere isterlerse
web sitesinin dogrulugunun kanitlanmasi icin yapilacak islemler hakkinda
bilgi sunulmalidir,

e  Miisteri sikayet, istek, endiselerine cevap verilmelidir,

Glivenlik konusunda genellikle insanlarin biiyiikk endiseleri oldugundan
hiikkiimetlerin bu konuda gerekli diizenlemeleri yapmalan gerekmekte, bu konuda
belirlenen kurallara uyulmamasi halinde buna ceza uygulamasina gidilmelidir. Bu e-
ticaretin kullanimi1 konusunda, hem i¢ ticaret, hem de dis ticaret islemlerinde biiyiik
Oonem arz etmektedir.

Elektronik ticaret konusunda yasal diizenlemelerini tamamlamis 6rnek bir

ilke(su an i¢in) olmadig gibi, uluslararas1 platformlarda, bu konuda tartigsmalar da
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devam etmektedir. Tiirkiye gibi gelismekte olan iilkelerin, gelismis iilkelere gore
geride kaldigi soylenemez. Ancak, elektronik ticarette yasanan hizli gelisme,
tilkemizde, fiziki alt yap1 eksikliklerinin hizla tamamlanmasim ve gerekli yasal

diizenlemelere iligkin ¢alismalarin bir an 6nce baglatilmasini zorunlu kilmaktadir.

2.15. Tiirkiye’nin E-ticaret ve E-devlette Giiclii Yanlar, Zayif Yanlar, Firsatlar,
Tehditler (SWOT) Analizi

Tiirkoglu (2004), Tiirkiye’'nin e-ticaret ve e-devlette SWOT Analizini
asagidaki sekilde ifade etmistir:

Giiclii Yanlar
e Politik istek,

e Kamu o6zel sektor isbirliginde dis ticaret islemlerinin elektronik ortamda
yapilabilmesi,

e Hizh gelisen Bilgi Islem Teknolojisi sektorii Yiiksek oranda mobil telefon
abonelerinin bulunmasi,

e Ogzellikle gen¢ niifus arasinda Internet kullaniminin yayginlasmas, islerini
online ortamda yapma arzusu,

e E-ticarette gelisimin saglanmasi icin devlet desteginin bulunmasi ve ARGE
tesvik mekanizmalarinin varhigi,

® Gelismis ve yeni teknolojilere acgik, adaptasyon yetenegi yiiksek, gen¢ ve
dinamik niifus,

® Uluslararasi topluma entegre bir bilim ve teknoloji toplumunun varligi,

® Yurt i¢i ve yurt disinda stratejik teknoloji alanlarinda calisan, uluslararasi
nitelikte bilim ve sanayi insanlarinin varligi,

® Gelismis tilkelere gore geng niifusun yarattig1 rekabetci isgiicli maliyetleri.
Zayif Yanlar

e Kamuda e-is, e-ticaret, e-hizmet anlaminda miikerrer isler yapilmasi, sinirh

kaynaklarin israfi ve/veya verimsiz kullanilmasi,
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e Telekomiinikasyon hizmetlerinin liberallesmesine ragmen heniiz uygulamaya
gecilememis olmasi,

* Bilgi islem Teknolojisine yeterli biitgenin ayrilamamast,

o Uretim, satis, pazarlama, vb. e-ticaret ve teknolojinin 6éneminin tam olarak
anlagilamamis olmasi,

e E-is, e-ticaret uygulamalar1 hakkinda toplumun bilgi eksikligi,

* Bilgi islem Teknolojisi alaninda kalifiye eleman ag11,

e Altyap eksikligi, Internete baglanmada yasanan sorunlar, kesintiler,

e Halkin internete giris noktalarinin olmamasi ve/veya yetersiz olmast,

e Halk arasindaki sayisal ugurumun varligi,

¢ Firmalarin e-ticarete bakis1 ve geleneksel yontemlerden vazgecememesi,

e Diisiik bilgisayar ve Internet penetrasyon oranlari,

e Giivenlik, Gizlilik, Fikri Miilkiyet Haklari, vb. gibi konularda gerekli
diizenlemelerin eksikligi,

e Ekonomik sorunlar ve halkin gelir seviyesinin diisiik olmasi,

e Teknoloji iiretim ve uygulamalar1 i¢in gerekli ara eleman egitiminin yetersiz
olmasi,

® Yabanci yatirnmlar zorlagtiran biirokratik alt yap,

e Ulke genelinde ve her alanda bilgi ve verilerin toplanmasi, depolanmasi,
islenmesi ve herkesin kullanimina acilmasim saglayacak ulusal ag yap1 ve
veritabanlarinin yetersizligi.

Firsatlar

¢ (Global anlamda e-ticaretin gelisme trendinin siirmesi,

¢ Diinyada bilisim teknolojilerindeki hizl1 gelisiminin yeni hizmet ve uygulama
alanlarina girme firsat1 yaratmasi,

o Ulkemizin rekabete acik yapisi ve yeni teknolojiye adaptasyonu,

e E-ticaret ortaminin bulunmasi,

e Avrupa Birligi tiyeligi ve Avrupa Birligi e-Avrupa+ Programi’na katilim,

e Kamunun e-is uygulamalarla artan seffafligi,

e 7/24 hizmetlere giris yapabilme imkant,
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e Onde gelen teknoloji firmalarinin iilkemizde bulunmalari,

e Egitim sisteminin modernlestirilmesi, okullardaki bilgisayar sayisinin
artirilmasi ve Internet erisiminin saglanmasi,

e Finansal imkanlarin artmasi ve kullanilmasi,

e internet ve e-ticaret yontemleri kullanilarak yiiksek islem maliyetlerinin
azaltilmasi,

e Telekom sektoriindeki rekabet,

e Her gecen giin artan talep karsisinda sayilar1 artan web siteleri, portalller,
sanal pazaryerleri, vs.

¢ Elektronik iletisim ag1 ve hizmetlerinin yeni AB cercevesine adaptasyonu,

e Kamu yonetimindeki karar verme siireclerindeki optimizasyon,

e Kullanic1 dostu teknolojilerin gelisimi.
Tehditler

® Yeterince profesyonellesememis ¢ok sayida e-ticaret firmasinin bulunmast,

e internet, e-ticaret gibi yeni teknolojilerin sundugu olanaklardan yararlanma
konusundaki yeteneksizlikler,

e Giivenlik, gizlilik, yanilma, vb. gibi endiseler,

® Yonetim kademelerinde degisime karsi direng gosterme,

e Bilgi islem Teknolojisi profesyonellerinin beyin gogii,

e Aga ve hizmetlere giris problemleri,

e Altyapt ve egitimdeki sayisal ucurum, tabana yayilmadaki zorluk ve
yetersizlik,

e Ozellikle 6zel sektordeki diisiik Ar-Ge harcamalari,

e Teknoparklarin yeterince bilinmemesi ve/veya bilgi eksikligi,

¢ Firma, Universite, Ar-Ge Enstitiileri arasindaki isbirligi eksikligi,

e Yasal diizenlemelerin gecikmesi,

e Bilgi islem Teknolojisi alaninda yeteri kadar dis yatirimim yapilmamast,

e Kullanicilarin 6zellikle gen¢ niifusun e-is, e-ticaret ve teknoloji alanindaki

egitiminin yeterince saglanamamasi,
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® Organizasyonel degisimin is siireclerine olumlu katkilarinin diisiik olarak

degerlendirilmesi.

2.16. B2B ve Elektronik Ticarette Kritik Basar1 Faktorleri

Kritik Bagsar1 Faktorleri yaklasimi, iyi bir sistem gelistirilip gelistirilmedigini
ortaya koyan, basarildiginda is siirecinin basarisindan emin olunmasini saglayan
kriterlerden olusmaktadir. Endiistrinin KBF’leri, isletmenin KBF’leri, iist diizey
yoneticilerin KBF’leri, alt organizasyonun KBF’leri ve fonksiyon yoneticilerinin
KBF’leri gibi cesitli diizeylerde hazirlanarak KBF hiyerarsisi olusur. KBF’nin
yararlari sunlardir (Rockart ve Bullen (1981); Yiiregir, 2004’ den):

¢ Organizasyonun daha iyi planlama yapmasina yardimci1 olur.

e KBF hiyerarsisi yonetim i¢indeki iletisimin artmasini saglar.

® Yoneticilerin bu faktorleri devamli gozleyerek Onemli konulara dikkatini
toplamasina yardimci olur.

e Bu faktorlerin olgiilebilmesi i¢in performans oOlgiitlerini bulmaya zorlayarak
organizasyonun fonksiyonel bazda ve genel olarak basarisinin dl¢iilmesini
saglar.

¢ Organizasyonun dis etkileri daha saglikli dikkate almasini ve sistemin giiniin
kosullarina uyum gostermesini saglar.

Isletme yoneticileri e-ticaretin KBF’lerini saptarken oncelikle bulunduklari
endiistrinin yani sektoriin analizini de iyi yapmis olmalidir. Endiistri i¢in KBF’leri
hazirladiktan sonra isletme i¢in KBF’leri hazirlamali ve bu KBF’ler iist yonetim
tarafindan genel kabul gordiikten sonra sirasi ile iist diizey yoneticileri, fonksiyon
yoneticileri, operasyonel diizey yoneticileri ve igverenler i¢in hazirlanmalidir.

Hiyerarsik diizey disinda KBF’lerin belirlenmesinde elektronik isin modeli ve
cesidi de rol oynamaktadir. Bu nedenle Cizelge 2.16’da elektronik isin elektronik
ticaret modeline ait B2C ve B2B elektronik is ¢esidini kullanan isletmeler i¢in genel
KBF 6rnegi verilmistir (Yiiregir, 2004).

Yapilan bir calismada, B2B implementasyonu i¢in KBFler su sekilde

belirtilmigtir: Kullanici ile gelistirici arasindaki etkin iletisim, islemlerin azalan
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siireleri, islemlerin azalan maliyeti, islem verilerinin dogrulugu, giivenligi ve
giivenilirligi, kisalan sistem gelistirme siireleri. Bu KBF’leri yerine getirmek icin de
ortaya konan performans Olciitlerinden bazilar1 ise sunlardir: isbirlik¢i itibar

mekanizmalari, elektronik komisyonculuk mimarisi, biitiinlesik giivenlik araclar, vb.

Cizelge 2.16. Elektronik Ticaretin Kritik Basar1 Faktorleri (Yiiregir, 2004)

KBF

ANA KARARLAR/PERFORMANS OLCUTU

1. Etkin Bilisim
Stratejisi ve
Uygulamalari

-Bilisim altyapisinin yeterliligi (bilgisayar sayisi, ag, entegre
bilisim sistemleri, vb)

-e-ticaret yazilimi se¢imi

-bilisim glivenliginin saglanmasi

-e-ticaret biitcesi / BT biitgesi

2. Strateji ve list
yonetim

-E-ticaret stratejisinin varlig1 ve agiklig

-Ust yonetimin konuya inanci ve destegi

-E-ticaret stratejisinin igletme hedeflerini destekleme orani
-E-ticaret uygulamasi icin fayda maliyet ve risk analizinin
yapilmast (yatirimin geri doniis orani, yatirimin geri doniis siiresi)

yeniden tasarimi

3. E-ticaret -e-ticaret implementasyonu i¢in dogru kisinin lider secilmesi
organizasyonu -Bilisim boliimiiniin reorganizasyonu (ag uzmani, web tasarimcist,
vb. yeni igler)
-Pazarlama bolimiinde CRM béliimiiniin olusturulmasi
-Lojistik uzmanin olmasi
4. Yeni is -kurum is siire¢ ve veri haritasinin olmasi
anlayisi ve - lojistik ve CRM siireglerinin yeniden tasarimi --Iyilestirilen
stireclerin siirecglerin tiim siireglere orani

- performans 6l¢iim, kontrol ve izleme sisteminin bulunmasi
-azalan is siireci zamanlari
-azalan is siire¢ maliyetleri

5. E-devlet -E-noter, e-imza, e-sdzlesme gibi hukuksal diizenlemeler,
altyapisi -Internet omurgasinin bant genisligi
-Kamu-Net ¢aligmalarinin tiim kamu kurumlarini icermesi ve
biitiinlesik caligmasi
-Diger iilkeler ile e-Tiirkiye’nin biitiinlesik ¢alisabilmesi
6. Giivenlik -Verilerin ve islemlerin giivenligi,

-Aligveris yapan kisilerin dogru kisiler oldugunu saptanmasi.
-SEC, Set vb kullanimi

Bir diger calismada ise elektronik ticaretin kritik basar1 faktorleri is
zorunluluklari, organizasyonel zorunluluklar ve teknolojik zorunluluklart olmak
izere 3 ana baslikta toplanmistir. Kurum igbirligi, miisteri iliskileri yonetimi (CRM)
ve yatinmin geri doniis oranmi is zorunluluklarini olgmede yardimci olurken;
uzmanlagma, yetenek yOnetimi, siire¢ goriigii, Ogrenen organizasyon olma ise

organizasyonel zorunluluklar icin performans yonetiminde kullanilmistir. Teknolojik
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zorunluluklar ise sunlart icermektedir: giivenlik, standart yonetimi, teknolojinin

uyumu ve teknolojinin birbirine yakinlagmasi.

Viehland e-ticaret icin 6 KBF belirlemistir: miisteri merkezli strateji

olusturulmasi, is performansinin artmasi i¢in dis kaynaktan saglamaya firsat tanima,

pazara yeni giren biri gibi davranma, iiriinii farklilagtirmak icin bilgi yonetimini

kullanma, e-ig ortaminin parcasi olma, icraat¢i lider olma.

Kalakota ve Robinson’a (1999) gore ise elektronik isin ve ticaretin 8 basari

kurali bulunmaktadir (Yiiregir, 2004’den):

Kural 1: Teknoloji artik is stratejisi saptanirken ek bir ayrinti gibi
diisiiniilmemeli, asil neden ve uygulatici olarak kabul edilmelidir.

Kural 2: Bilginin akisinin kontroliinii, etkisini ve yapisimi basitlestirme
yetenegi, iirtinlerin fiziksel olarak iiretiminden ve taginmasindan ¢ok daha
giiclii ve maliyet diisiiriicli etkiye sahiptir.

Kural 3: Baskin ve modas1 ge¢cmis is tasarimindaki basarisizlik cogu zaman
iste basarisizliga yol acar.

Kural 4: Yeni is tasarimlarinin hedefi, sirketler arasinda esnek disaridan
hizmet alimi anlagsmalar1 yaratarak hem maliyetleri paylasma yolunu agmak
hem de miisterilerin heveslendirilmesini saglamaktir.

Kural 5: Elektronik is, sirketlerin miisterilerinin isteklerini dikkate
almalarini, boylece ya “en ucuz” ya “en alisilmis” ya da “en iyi” duruma
gelmelerine neden olur.

Kural 6: Teknolojiyi sadece iirlinii yaratmak icin kullanmayin. Teknolojiyi
yenilikler, eglendirme, iiriinii cevreleyen tiim deneyimleri (se¢me, siparis
vermeden teslim almaya tiim hizmetler) iyilestirmek i¢in kullanin.

Kural 7: Gelecegin is tasarimi, giderek yeniden bi¢imlendirilen e-is ortami
modeline yonelerek miisteri gereksinimine en iyi hizmet etme amacini
tasimaktadir.

Kural 8: Is yonetimi icin en zor gorev is stratejilerini, siireclerini ve
uygulamalarini hizli bigcimde dogru ve hepsini birlikte basarmak olarak ortaya

cikmaktadir. Giiglii liderlik bir zorunluluktur.
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3. MATERYAL VE METOD
3.1. Materyal

Arastirmanin amaci; Tiirkiye’deki biiyiik isletmeler tarafindan B2B sirketler
aras1 Elektronik Ticaret’in ne kadar bilindiginin ortaya c¢ikarilmasi, B2B
kullanmayan firmalarin neden kullanilmadigimin 6grenilmesi, kullanan firmalarin
B2B’den ne fayda bekledikleri ve B2B kullanimi sonrasi ne fayda sagladiklarinin
ortaya cikarilmasidir. Bunun yam sira B2B e-ticarette Kritik Basar1 faktorlerinin
neler oldugunun belirlenmesi, B2B’nin gelecekte firmalar i¢in gercekten gerekli olup
olmadig1 konusunda fikir sahibi olmaktir.

Tim bu bilgilere ulasmadan 6nce B2B hakkinda yazilmig uluslararasi
makaleler incelenmis ve incelenen makaleler neticesinde anket sorulari
olusturulmustur. Olusturulan anket sorular1 Istanbul Sanayi Odasi tarafindan
yaymlanan 2004 yilinin ilk 1.000 biiyiik isletmesi olarak belirlenen firmalara
gonderilmistir.

Anketlerin doldurulmas: sirasinda ilgili firmalardaki satinalma biinyesinde
veya bilgi islem departmam biinyesinde c¢alisan ve B2B hakkinda bilgilere sahip
olabilecek kimselere ulagilmaya caligilmistir.

Anketlerin kolay doldurulabilmesi igin faksin (EK-1) yam sira bir Internet
sayfas1 iizerinde anket formu (EK-2) hazirlanmistir. Anketin gonderildigi 1.000
biiyiik isletmeden, 111 firmanin anketi gecerli sayilmistir.

Geri donen anketlerin biiyiik bir cogunlugu 6zel firmalardan olusmus olup, bu
firmalarm yine biiyiik bir cogunlugu Marmara Bolgesi ve tekstil alaninda faaliyet
gosteren firmalardan olusmustur.

Arastirmada Orneklem sayisinin dogru segilmesi arastirmanin gecerliligi
acisindan onemli oldugundan, 6rneklem sayisinin genel formiilii asagidaki formiil

uygulanarak bulunmustur.
2

Zpa

no = € (Kaynak: Israel, 2003)

np = Orneklem Sayis1
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Z =7 degeri (6r: 1,96 %95 giiven araliginda)
q= 1-p
p = Topluluk oran1 veya tahmini

e = Giiven aralig1

a=0,10, p=0.5, g=0,5 ve %10 6rneklem hatasi i¢in 6rneklem biiyiikliigii:

np = (1.96)* * (0,5)* (0,5) / (0,1)*(0,1)

ng = 96 bulunur.

Orneklem sayisinin siirli oldugu durumdaki formiil ise:

no

1+ (no—1)
N

Yapmis oldugumuz calisma 1.000 biiyiik isletmeye uygulandigindan ve sinirh

oldugundan N=1.000 olur ve buradan formiilde yerine konuldugunda:

n= 96 /1+(96-1/1000)

n = 88 olarak bulunur.

Yani 88 adet anketin geri donmesi ¢alismanin yiiriitiilmesi icin yeterli olacaktir.

Yapilan bu ¢caligmada 111 anket geri dondiigiinden minimum 6rneklem sayis1 agilmis

olacaktir.

3.2. Arastirmamin Metodu

3.2.1. Metodoloji

Yapilan calisma asagidaki asamalardan olusmaktadir:
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e B2B Elektronik ticaret hakkinda literatiir taramasinin yapilmasi,

e Literatiir taramasi sonucunda elde edilen bilgiler dogrultusunda anket
sorularinin hazirlanmasi,

e Anket sorularinin Tiirkiye’deki 1.000 biiyiik biiyiik isletmesine faks veya e-
posta yoluyla gonderilmesi,

e Anket sorularinin doldurulmasi icin bir web sayfasi {iizerinde anket
sorularinin yaymlanmasi,

® Geri donen anket cevaplarinin SPSS’de kodlanmasi ve istatistiki analizlerinin
yapilmasi,

e Elde edilen sonuglarin degerlendirilmesi, hipotezlerin test edilmesi ve

yorumlanmast

3.2.2. Anket Genel Bilgileri

Gergeklestirilen anket (Ek—1) toplam 29 sorudan olusmakta olup, bu
sorulardan ilk 14 sorusu tim firmalara sorulmus olup, geri kalan 15 soru ise B2B
kullanan firmalara sorulmustur. Tim firmalara sorulan sorular firmalarin genel
bilgileri, yer aldig1 sektor, calisan sayisi, tedarik¢i sayilari bilgi teknolojileri
yatirimlan ile ilgilidir. Bunun yan1 sira B2B’ye olan ilgileri ve kullanim seviyeleri
sorulmustur.

15.sorudan itibaren ise firmalarin B2B’yi kullanmaya nasil karar verdikleri,
kac yildir kullandiklari, portal (yiikli miktarda igerik sunan web sitesi) kullanip
kullanmadiklari, ne tiir bir altyapiya sahip olduklari,B2B’nin kendilerine ne fayda
sagladigi ve Tirkiye’de B2B Onemine inanmip inanmadiklarni vb gibi sorular

sorulmustur.

3.2.3. Hipotezler

Test edilen hipotezler sunlardir;

1) Ho: Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde Bilgi Teknolojisine

yapilan yatirim ile B2B’nin bilinmesi ve ilgi duyulmasi arasinda bir iliski yoktur.
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2) Ho: Tirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme igerisinde B2B hakkinda bilgi
sahibi olan firma sayis1 bilgisi olmayanlardan ¢oktur.

3) Ho: Tirkiye’deki ilk 1.000 biiyiikk isletme icerisinde B2B kullanan
firmalarda, B2B’nin yeteri kadar fayda sagladigim diisiinenlerin sayisi1 aksini
diisiinenlerden daha coktur.

4) Ho: Tirkiye’deki biiyiik isletmeler igerisinde B2B kullanan firmalarda,
B2B i¢in XML altyapisim1 kullanan firmalarin sayist kullanmayanlardan daha coktur.

5) Ho: Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme igerisinde, tedarik¢i sayisi ile
B2B kullanimi arasinda iliski yoktur.

3.2.4. Arastirmada Kullamlan Istatistiksel Analiz Teknikleri

Hipotezlerin test edilmesinde Ki-Kare ve isaret testi uygulanmistir.

Ki—Kare dagilimi ilk olarak 1900’lii yillarda Pearson tarafindan ortaya
atilmistir. Ki-Kare dagilimi oldukca yaygin olarak ve birgok maksatla kullanilan bir
dagilimdir. Cogu arastirmada cesitli kategorilere giren deneklerin, nesnelerin veya
cevaplarin sayisi ile ilgilenilir. Meseld, bir grup insan belli bir anketin sorularina
verdikleri cevaplara gore simiflandirilabilirler. Arastirmaci belli bir tip cevabin
digerlerine kiyasla daha sik ortaya ¢ikip ¢ikmayacagini belirlemek isteyebilir. Bu
gibi durumlarda ve Ozellikle de sayimla belirlenen niteleyici ozelliklerle ilgili
testlerde daha ziyade Ki-Kare testi kullanilir (Bircan ve digerleri, 2003).

Ki-Kare dagilimi; uygunluk, bagimsizlik, varyans, homojenlik ve bagiml
gruplarin testinde oldukg¢a sik kullamilir. Ki—Kare; aritmetik ortalamasi sifir ve
varyans1 bir olan normal bdliinmeli bir ana kiitleden her biri digerinden bagimsiz
olarak secilen n birimli bir 6érnekleme ait degerlerin karelerinin toplami demektir
Yani,iZ,i=1, ..., nolmak iizere, n tane bagimsiz standart normal dagilim i¢in

le, Zzz, ...,Zn2 toplamu ile, n serbestlik dereceli Ki-Kare dagilimi elde edilir.
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Yani,

3.1)

olur.

Ki—Kare; iki veya daha fazla veri seti arasinda 6nemli farkin olup olmadigini
belirlemede arastirmacinin kullanabilecegi bir istatistiki analiz. Bu ydntemde
gozlenen degerler ile beklenen degerler kiyaslanir.

Uygunluk testi belli bir hipoteze uygunluk ve ihtimal dagilimlarina uygunluk
testi olarak iki kisimda incelenmektedir. Bu ¢alismada belirli bir hipoteze uygunluk
testi tizerinde durulacaktir.

Belirli bir hipoteze uygunluk testinde; gozlenen frekanslarin (o;), belli bir
hipoteze gore elde edilen beklenen frekanslara (e;) uygun olup olmadig arastirilir.

N birimlik veri, r kategoriden olugsmak {iizere, bu testin sathalar1 asagidaki

gibi olur.

1-Hipotezler:
Hyo:0i=¢,1=1,2,...,r (01 =€, 00 =€3,..., 0; = e) (Gbzlenen
frekanslar beklenen frekanslara uygundur)
H; : 0i # e; (Go6zlenen frekanslar beklenen frekanslara uygun degildir.

Fark onemlidir)
2-Test Istatistigi:

Test istatistigi asagidaki esitlik yardimiyla hesaplanir
(3.2)

r 32

2 (Oi _e,‘)

A
i=1 <.

Goriildiigii gibi o;’lerin e;’lere yaklagsmasi durumunda X2 istatistigi sifira

yaklasacaktir.
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Ki-Kare uygunluk testi sag kuyruk testidir. Ciinkii o; — e; farklarinin kareleri alinarak
x 2 test istatistigi hesaplanir. Fark biiyiidiikce, farklarin kareleri pozitif yonde

sonsuza dogru biiyiir. Boylece red bolgesi daima dagilimin sag kuyrugunda olur.

Buna gore karar modeli asagida gosterilmistir.

N

[\

[\

/

'1’! H‘:f \\ H[\

[ Kabul \ Red

| (Uygn) N (UyguaDegil)

I:'l : yaun Leg

/

/ a

/ Y 72 e
KD

Kritik deger (K.D), o 6nem seviyesi ve s.d = r - 1 -m serbestlik derecesine
gore hazirlanmig X2 kritik degerler tablosundan belirlenir. Burada m tahmin edilen

parametre sayisidir. Ornek olarak; normal dagilim icin tahmin edilen parametreler

ve ¢ oldugundan m = 2 alinir. Bu sebeple, kritik deger,
(3.3)

olarak sembolize edilir

K.D. = sz;r—l—m

Test istatistiginde hesaplanan x2 degeri ile kritik Xaz ; T — 1- m degeri, karar

modeline gore mukayese edilerek karar verilir. Buna gore,
A2 < sz ; T — 1- m ise, Hy hipotezi kabul edilerek gozlenen degerlerle

beklenen degerlerin birbirine uygun olduguna, goriilen farkliligin 6nemsiz olduguna

o Onem seviyesinde karar verilir.
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4. BULGULAR VE TARTISMA

4.1. Genel Anket Bilgileri

Anketler, ISO (Istanbul Sanayi Odasr) tarafindan 2004 yilinda belirlenen yurt
capindaki ilk 1.000 biiyiik firmaya elektronik posta, faks yoluyla génderilmis, ayrica
anketin Internet iizerinden doldurulmasi igcin web sayfasi hazirlanmistir. Anket
calismalar1 neticesinde 111 adet anket geri donmiis ve gegerli sayillmistir.

Anket doniis oranlarinin bolgelere gore dagilimi Cizelge 4.1°de gosterilmistir.
Cizelgeden de goriildiigii iizere gonderilmis olan anketler icerisinde en fazla geri
doniis Marmara Bolgesinden gelmistir. Hemen ardindan da Akdeniz Bolgesi yer
almistir. Tabii bu geri doniisiimde ilk 1.000’de yer alan firmalarin bolgelere gore

dagilimin da Marmara Bolgesinden fazla sayida firma olmasinin da 6nemi vardir.

Cizelge 4.1. Bolgelere Gore Anket Cevaplama Oranlari

B2B
B2B Kullanan
Kullanan Firma

BOLGELER Yiizde | Firma Sayisi Yiizdesi

Frekans % (Adet) (%)
MARMARA 54 48,7 16 %30
AKDENIZ 20 18,0 5 %25
EGE 16 14,4 3 %19
1C ANADOLU 9 8,1 1 %11
KARADENIZ 8 7,2 0 %0
G.DOGU ANADOLU 3 2,7 1 %33
DOGU ANADOLU 1 0,9 0 %0
TOPLAM 111 100,0 26

Anketi cevaplayan firmalar sektorlere gore dagitildigimda anketi dolduran
firmalarm biiyiik bir cogunlugunun 6zel sektdrden oldugu gézlemlenmistir.
Cizelge 4.2’de anketi cevaplayan firmalarin sektorlere gore dagilimim

gostermektedir. Cizelgeden de goriildiigii iizere anketi yanitlayan firmalarin biiyiik

cogunlugu 6zel sektorden yer almaktadir.
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Cizelge 4.2. Firmalarin Sektorel Yapisi

B2B
FiRMANIN % Kullanan
YAPISI Frekans | (Yiizde) | Firma Sayisi
OZEL 93 83,8 20
ULUSLARARASI 12 10,8
JOINT VENTURE 4 3,6 1
DEVLET 2 1,8 0
TOPLAM 111 100 26

Cizelge 4.3’de anketi cevaplayan firmalarin faaliyet alanlart goriilmektedir.
Cizelgeden de goriildiigii iizere anketi cevaplayanlarin biiyiik bir kismini tekstil
firmalart olmustur ve hemen ardindan gida sektoriindeki firmalar yer almistir.
Faaliyet alanlarina bakildiginda anketi cevaplayan ingaat firmalarinin %67 sinin
B2B’yi kullandig1 goriinmektedir. Bu da faaliyet alanlar1 icerisinde en fazla oram

sahip olanidir. Hemen ardindan % 60 ile enerji sektorii yer almaktadir.

Cizelge 4.3. Firmalarin Faaliyet Alam

B2B Kullanan
. Frekans % i il i
paauiveTaLant | P | 0 Kellnan | g Yides
B B/A
TEKSTIL 29 26 3 10%
GIDA 14 13 4 29%
DIGER 10 9 3 30%
INSAAT 9 8 6 67%
KIMYA 9 8 2 22%
METAL 8 7 1 13%
OTOMOTIV 8 7 3 38%
ENERJI 5 5 5 3 60%
TAS VE TOPRAGA
DAYALI SANAYI 5 5 0 0%
DEMIR CELIK 4 4 0 0%
PLASTIK SANAYT 4 4 1 25%
MADEN 3 3 0 0%
ORMAN URUNLERI 3 3 0 0%
TOPLAM 111 100,0 26
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Cizelge 4.4’de anketi cevaplayan firmalarin ¢alisan sayilan goriilmektedir.
Cizelgede de goriildiigii iizere anketi cevaplayan firmalarin %50’ye yakininin 500

kisiden fazla calisani oldugu goriilmektedir.

Cizelge 4.4. Firmada Calisan Sayisi

B2B
%o Kullanan

CALISAN SAYISI | Frekans | (Yiizde) | Firma Sayis1
> 500 54 48,6 14
151-500 32 28,8 6
51-150 17 15,3 5

1-50 8 7,3 1
TOPLAM 111 100,0 26

Ankete katilan firmalara ihracat yapip yapmadiklar sorulmus ve elde edilen
cevaplar Sekil 4.1’de gosterilmistir. Anketi cevaplayan firmalarin biiyiikk bir
cogunlugunun %85,6’siin ihracat yapmis olduklar1 goriilmektedir.

Yine ankete katilan firmalara ithalat yapip yapmadiklar1 sorulmus ve Sekil

5.1°de goriildiigii iizere anketi cevaplayan firmalarin %86,4’linlin ithalat yaptig

goriilmiistiir.
iIHRACAT - iITHALAT YAPAN FiRMALAR
100 95 95
_ 80-
(22
>
< 60 | @ IHRACAT
< % 144 | | 13,6 m ITHALAT
40 -
TH 20 | 16 15
. B =
EVET HAYIR

Sekil 4.1. Thracat - ithalat Yapan Firmalar
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Cizelge 4.5’de anketi cevaplayan firmalarin Bilgi Islem Departmani olup
olmadig1 goriilmektedir. Anketi cevaplayan 111 firmadan 98’inin yani %88,3’{iniin

Bilgi Islem Departmaninin oldugu gériinmektedir.

Cizelge 4.5. Bilgi islem Departmam Olan Firmalar

B2B
Kullanan
% Firma
BIiLGI iISLEM DEPARTMANI Frekans | (Yiizde) Sayisi
Bilgi Islem Departmam Var 98 88,3 25
Bilgi Islem Departman1 Yok 13 11,7 1
TOPLAM 111 100,0 26

Bilgi Islem Departmani olan firmalarin Bilgi Islem Departmaninda ¢alistirmis
olduklart kisi sayilart Sekil 4.2°de gosterilmistir. Cevap veren firmalarin calisan

sayilarinin ortalamasi 9 kisi etmektedir.

BILGI iISLEM DEPARTMANI CALISAN SAYILARI

25 21

15

7 8 =
121”' :|7|5||5|4 31—|ui3131°44111
S T s T s O o Y I I P
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 12 13 15 17 19 20 30 40 60 150
CALISAN SAYiISI

FIRMA SAYISI

Sekil 4.2. Bilgi Islem Departmam Cahsan Sayilar:

Internetin yaygmligi ile birlikte firmalar artik kendi web sayfalarini
olusturmuslar ve her gecen giin kendi web sayfasi olan firmalar artmaktadir. Artik,
cok kiiciik sirketler ve hatta kisiler dahi kendi web sayfalarmi olusturmaktadirlar.
Cizelge 4.6’da goriildiigii iizere anketi cevaplayan firmalardan %98,2 sinin kendi

web sayfasi bulunmaktadir.
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Cizelge 4.6. Web Sayfas1 Olan Firmalar

%
WEB SAYFASI Frekans | (Yiizde)
Web sayfasi var 108 98,2
Web sayfast yok 2 1,8
TOPLAM 110 100,0
Cevaplanmayan 1

Firmalarin sahip olduklar1 tedarikc¢i sayilart Sekil 4.3’deki gibi degisim
gostermektedir. Anketi cevaplayan firmalarin %36,4 oramiyla 300’iin {izerinde
tedarik¢i ile calistigi goriinmektedir. Toplama bakildiginda 150’nin {izerinde

tedarikgi ile caligan firma sayis1 oram1 %47,3 olarak goriinmektedir.

45
:g | %36.40 _7
30 - | %14,50 | | %16,40 |

O T Al i B

15 12 12

10 | 51 |
5,
0 [1] | |
125  26-50 51-100 101-150 151-200 201-300 >300
TEDARIKCI SAYISI

FiRMA SAYISI
N
(&)
|

Sekil 4.3. Firmalarin Tedarikci Sayisi
Cizelge 4.7°de goriildiigii iizere anketi cevaplayan firmalarin %85,8 inde yurt

icindeki tedarik¢i sayilarinin yurt disindaki tedarik¢i sayisindan daha fazla oldugu

goriilmektedir.
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Cizelge 4.7. Yurtici - Yurtdisindaki Tedarikci Sayisi

Yurtici Tedarikci Sayisi,

Yurtdisindaki Tedarikgi %
sayisindan fazla mdir? Frekans | (Yiizde)
EVET 91 85,8
HAYIR 15 14,2
TOPLAM 106 100,0
Cevaplanmayan 5

TEDARIKCILERLE GORUSME YONTEMI

TELEFON FAKS E-POSTA MEKTUP INTERNET

Sekil 4.4. Tedarikcilerle Goriisme Yontemi (5-En Cok 1-En Az)

Sekil 4.4’de firmalarin tedarikcilerle goriisme yoOntemleri gosterilmistir.

Sekilde de goriildiigii iizere firmalar tedarikgilerle en ¢ok telefonla, ardindan faks ve

e-posta ile goriismektedirler.
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BILGI TEKNOLUJISI YILLIK YATIRIM TUTARI (YTL)

35 32

30 27
25 A 22
20
15
10 1 8

10

FIRMA SAYISI

<50.000 YTL 50-100.000 YTL 100-250.000 YTL 250-500.000 YTL  >500.000 YTL

Sekil 4.5. Bilgi Teknolojisine Yillik Yatirim Tutari(YTL)

Sekil 4.5°de goriildiigii iizere firmalarin biiyiik bir cogunlugu 50.000 YTL nin
izerinde Bilgi Teknolojisine yillik yatinm yapmaktadir. Buradan da gecen yillarla
birlikte bilgi teknolojisine ©nemin arttigi ve gelecekte bircok islemin Internet

izerinden yapilacagi varsayimina gidilebilir.

SIRKETLERIN B2B'YE iLGiSi VE KULLANIMI

mUYGULAMAKTAYIZ OHIC ILGIMIZ YOK/

23% BILMIYORUZ
34%

O UYGULAMA
ASAMASINDAYIZ
5%

u] COK
ILGILENIYORUZ
5% =] KISMEN
ILGILENIYORUZ
33%

Sekil 4.6. Sirketlerin B2B’ye ilgisi ve Kullanim
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Sekil 4.6’da sirketlerin B2B’ye ilgisi ve kullanimi goriilmektedir. Yapmis
oldugumuz degerlendirme neticesinde anketimize cevap veren 111 firmadan 26
tanesi B2B’yi kullanmakta, 6 firma uygulama asamasinda, 5 firma ¢ok ilgilenmekte,
37 firma kismen ilgilenmekte; ancak yine 37 firmanin hi¢ ilgisinin olmadigim veya
B2B’yi bilmedigi ortaya ¢ikmistir.

1999 yilinda Singapur’da yapilan bir calismada (Wirtz ve Kam, 1999) 658
secilmis firmaya yapilan anket neticesinde firmalarin sadece %8,5’inin B2B’yi
uyguladigl , %64’e yakinin B2B’yi hi¢ bilmedigi veya ilgilenmedigi ortaya ¢ikmistir.
Buradan da anlasilacag tizere gecen yillarla birlikte B2B kullaniminin ve B2B’nin
bilinmesinin sadece Tiirkiye’de bile %66’lara vardigim1 gérmekteyiz. Bugiin
Singapur’da yapilacak yeni bir caligmada B2B’nin ¢ok daha yiiksek oranlarda
bilindigine veya uygulandigina hi¢ siiphe yoktur.

KAC YIL iCERISINDE B2B KULLANMAYI

PLANLIYORSUNUZ?
HIC 1-2YIL
DUSUNMUYOR ICERISINDE
HENUZ b 8%

PLANLANMADI
6%

3-5YIL
ICERISINDE
44%

Sekil 4.7. Sirketlerin Kac Yl icerisinde B2B Kullanmayi Planladig
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B2B kullanmayan ancak B2B ile ilgilenen firmalarin biiyiik bir ¢ogunlugunun
ontimiizdeki birka¢g yil icerisinde B2B kullanmay:1 diisiindiigiinii Sekil 4.7°de
gorebilmekteyiz.

Cizelge 4.8’de firmalarin B2B ile ilgilenmelerine ragmen neden
kullanmadiklar1 goriilmektedir. Cizelgeden de goriildiigii lizere bunun en biiyiik
birinci sebebi %62,32 ile tedarikgilerin hazir olmamasi, ikincisi ise miisterilerin hazir
olmamasi olarak goriilmektedir. Yine B2B kullanilmamasinin 6nemli sebeplerinden
giivenlik problemleri ve B2B’nin yeteri kadar tanitilamamasi1 da %33,3 oraninda yer
almaktadir.

Benzer bir uygulama Hindistan’da Arora ve Banwet tarafindan 2003 yihi
icerisinde 200 farkl faaliyet alaninda olan firmalara yapilmis ve Elektronik Ticaretin
uygulanmamasinin sebepleri arastirilmistir.

Yapilan calisma neticesinde 103 firmanin anketi gecerli sayilmis ve bu
firmalarin Elektronik Ticareti uygulamama sebepleri siralanmistir. 20 farkli sebep
tizerinde durulmustur. Calismada, Elektronik Ticaretin kullanmamasinin basinda
giimriik, banka ve limanlarin hazir olmamas1 gelmemekte, bunlarin ardindan yapilan
islemlerin kanunen gegerli olmamasi ve giivenlik problemleri yer almistir. Altyapi
yetersizligi ve yine Internetin yaygin olmayis1 da sebepler arasinda ilk 10 arasinda

yer almistir.
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Cizelge 4.8. B2B ile ilgilenen Fakat Kullanmayanlarm Sebepleri

Cevap B2B
Veren Kullanmama
Evet | Hayir

Firmalarin B2B ile ilgilenip| Firma Sebebi % ’si
kullanmamalarinin sebepleri Sayisi (Yiizde)
Tedarik¢ilerimizin hazir olmamasi 69 43 26 62,31
Miisterilerimizin hazir olmamasi 69 28 41 40,58
B2B kullaniminin tanitilamamasi 69 23 46 33,33
Giivenlik problemleri 69 23 46 33,33
Kanunlarin yetersizligi, acik

69 19 50 27,54
olmamasi
Yeni teknolojik yatirim maliyeti 69 19 50 27,54
Sirketin B2B ile ilgili yetersiz

69 16 53 23,19
vizyona sahip olmasi
Teknik altyap1 yetersizligi 69 16 53 23,19
B2B'nin sagladig1 faydanin

69 15 54 21,73
Ol¢iilememesi
Firma i¢i egitim sorunlari 69 11 58 15,94
Ust yonetimin yetersiz destek

69 8 61 11,59
saglamasi
Yetersiz Bilgi Islem uzmam 69 7 62 10,15
Bilgilerin ve islemlerin

69 6 63 8,7
saklanamamast
Diger 69 2 67 2,9

Anketi cevaplayan 111 firmadan 26 tanesi B2B’yi kullandiklarim
belirtmislerdir. Bu 26 firmaya B2B kullanmaya nasil karar verdikleri sorulmus ve
yanitlart Cizelge 4.9’da gosterilmistir. Cizelge 4.9’da da goriildiigii tizere firmalarin
B2B kullanmalarindaki en biiyiik etkenin yonetimlerin aldiklari karar olmasi ve baglh

bulunduklar holdinglerden kaynaklanmaktadir.
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Cizelge 4.9. Firmalarin B2B Kullanmaya Nasil Karar Verdikleri

Cevap Toplam Cevaplayan

Veren | Uygulayan Firmalar

B2B Kullanmaya Nasil Karar Firma Firma Icerisindeki %
Verdikleri Sayisi Sayisi Frekansi (Yiizde)
Sirket yonetiminin aldig1 karar sonrasi 26 26 17 65,38
Bagli bulundugumuz holdingin

26 26 14 53,85
karar1 sonrasi
B2B hizmeti saglayan firmanin

26 26 7 26,92
firmamizi ziyareti sonrast
Tedarik¢imiz veya miisterimizin

26 26 5 19,23
zorlamasi ile
Rakip firmalarin kullandigim
gordiikten sonra, B2B hizmeti 26 26 4 15,38

veren firma ile goriiserek

Cizelge 4.10. Firmalarin Ka¢ Yildir B2B Kullandig:

%
Kac¢ Yildir B2B Kullaniyorsunuz? Frekans | (Yiizde)
1 y1ildir kullantyoruz 3 11,5
2 yildir kullantyoruz 6 23,1
3 yildir kullaniyoruz 9 34,6
4 yildir kullantyoruz 3 11,5
5 yildir kullantyoruz 2 7,7
5 yildan fazla siiredir kullaniyoruz 3 11,6
TOPLAM 26 100

B2B kullanan firmalarin biiyiik bir ¢ogunlugunun %65,4’iiniin 3 ve iizeri
yillar B2B kullandig1 Cizelge 4.10’da goriilmektedir. Bunun sebebi olarak da biiyiik
kuruluslarin daha erken B2B’ye adapte olmus olmalar1 gosterilebilir. Teo ve

Ranganathan, (2004) , 2003 yilinda Singapur’da yapmis olduklar1 arastirmada
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arastirma yaptiklart 103 firmanin %52.8’i B2B kullanmakta ve bunlarin % 40’1 2
yildir, %8’i 5 yildir ve %2’si 7 yildir B2B kullandiklarim1 belirtmislerdir. Ilgili
calismay1 giiniimiize uyarladigimizda, firmalarin nereyse tamamimin 5 yildan fazla

siiredir B2B kullandiklar1 ortaya ¢ikmaktadir.

Cizelge 4.11. Firmalarin B2B icin Portal Kullanma Tablosu

B2B icin bir portal %o
kullamyor musunuz? Frekans | (Yiizde)
Evet 23 89,0
Hayir 3 11,0
TOPLAM 26 100

Cizelge 4.11°de goriildiigii tizere B2B kullanan firmalarin biiyiik bir kismi
yaklagik %89’u portal (hizmetlere erisilebilen giris noktas1 kullanmaktadir. Anketi
cevaplayan firmalarin %32’si kullanilan portallar arasinda yabanci portallar

oldugunu da belirtmislerdir.

Cizelge 4.12. Firmalarmm B2B icin Yabanci Portal Kullanma Tablosu

Kullandiginiz portallar

arasinda yabanci portal var %o
m? Frekans | (Yiizde)
Evet 8 32
Hayir 17 68
TOPLAM 25 100
Cevaplanmayan 1

Cizelge 4.13’de firmalarin B2B kullanimi i¢in nasil bir altyap1 kullandiklar
gosterilmektedir. Cizelgede de goriildiigii tizere firmalarin yaklasik %70’1 XML yani
Internet iizerinden B2B kullamimi gerceklestirmektedirler. Bunun ardindan %26,92
ile VAN yer almaktadir. Yiiksek maliyeti nedeniyle EDI’in ve yine X.12’nin artik

firmalar tarafindan tercih edilmedigi de cizelgeden anlasilmaktadir.
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Cizelge 4.13. Firmalarmm B2B icin Altyap: Kullanma Tablosu

B2B kullanimu icin

. . Kullanim
asagidaki hangi altyapilar: wsi

o' SI

kullamyorsunuz? Evet Hayir Toplam (Yiizde)
XML 18 8 26 69,23
Kiralik Hat 7 19 26 26,92
VAN 5 21 26 19,23
EDI 3 23 26 11,53
X.12 0 26 26
EDIFACT 0 26 26

B2B kullanan firmalarin B2B’yi satin alma islemlerinde satis islemlerinden
daha c¢ok kullandiklar Cizelge 4.14’den ve Cizelge 4.15°den anlasilmaktadir. B2B
kullanan firmalarin %26,93’{iniin satin alma islemlerinde %50’sinden fazlasim1 B2B
tizerinden gergeklestirdikleri ancak satislarinin ise sadece %7,69’unun %350’nin
tizerindeki satiglarinin B2B ile gerceklestirdikleri goriinmektedir. Tabi Orneklem
sayist arttikca bu oranin daha da asagida olacagi tahmin edilmektedir. Bunun sebebi
olarak da bu firmalarin daha ¢ok biiyiik bayilerle calisiyor olmalar1 ve perakende

satis yapmamalar1 sebep gosterilebilir.

Cizelge 4.14. Firmalarin B2B ile Yillik Satin Alma Yiizdeleri Tablosu

Yillik satin alma tutarmn | Frekans %
ne kadarom B2B ile

yapiyorsunuz? (Yiizde)
% 1-5 6 23,07
% 6-15 6 23,07
% 16-30 1 3,85
% 31-50 2 7,70
> % 50 7 26,93
Bilgim Yok 4 15,38
TOPLAM 26 100,00
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Cizelge 4.15. Firmalarin B2B ile Yillik Satis Cirosu Yiizdeleri Tablosu

Yilhk satis cironuzun ne (Yiizde)
kadarmm B2B ile %
yapiyorsunuz? Frekans

%1-5 3 11,54
%6-15 5 19,23
%16-30 1 3,85
%31-50 2 7,69
>%50 2 7,69
Bilgim Yok 13 50,00
TOPLAM 26 100

Anketi cevaplayan ve B2B kullanan firmalarin B2B kullanmaya baslamadan
once B2B’den bekledikleri faydalar Cizelge 4.16’da gosterilmistir. Cizelgede de
goriildiigli iizere firmalarin biiyiikk bir ¢ogunlugunun %80,77’sinin B2B’den
saglanacak ilk fayda beklentisinin “komiinikasyon giderlerinde saglanacak fayda”
oldugu ve hemen ardindan da “miisteriye sunulan hizmette iyilestirme” ve “yeni
miisteri edinme” icerisinde olduklar1 gézlenmektedir.

Cizelge 4.17°de firmalarin B2B kullandiktan sonra, B2B kullaniminin onlara
sagladiklan1 faydalar gosterilmektedir. Cizelge 4.17°de goriildiigii tizere B2B’nin
kullanilmadan 6nceki beklentileri karsiladigi ve 6zellikle komiinikasyon giderlerinde
bir maliyet azalmasi1 gordiiklerini belirtmislerdir. Yine miisteriye sunulan hizmette ve
stok kontroliinde belirgin bir fayda sagladiklar goriilmektedir.

Teo ve Ranganathan (2003), tarafindan yapilan calismada firmalarin B2B’den
beklentilerinin basinda operasyon giderlerinde saglanacak fayda ve miisteriye
sunulan hizmette iyilestirme birinci sirada olup, B2B sonrasi miisteriye sunulan
hizmette iyilestirme, ¢cevrim siirelerinde iyilesme ve miisteriye sunulan hizmette

iyilesme ilk siralart almistir.
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Cizelge 4.16. Firmalarin B2B Kullanmadan Onceki Fayda Beklentilerinin
Tablosu

Cevap Fayda
B2B kurulmadan once asagidaki| Veren Saglama
alanlardan hangilerinde size fayda| Firma %’ si
saglayacagim diisiiniiyordunuz? Sayisi Evet Hayir | (Yiizde)
Komiinikasyon maliyetlerini azaltma 26 21 5 80,77
Miisteriye sunulan hizmette iyilestirme 26 14 12 53,85
Yeni miisteriler edinme 26 13 13 50,00
Tedarikg¢ilerle daha iyi iliski 26 11 15 42,31
Satiglarimizi arttirma 26 10 16 38,46
Satis siiresini kisaltma 26 10 16 38,46
Daha iyi stok kontrolii 26 10 16 38,46
Pazarlama ve promosyon
maliyetlerini azaltma 20 ’ 17 401
Seyahat masraflarini azaltma 26 9 17 34,61
Piyasa analizi 26 8 18 30,77
Is ve is¢i verimliligini arttirma 26 8 18 30,77
Stok maliyetini azaltma 26 8 18 30,77
Uretim verimliligini arttirma 26 5 21 19,23

Arora ve Banvet (2003) , Hindistan’da yapmis olduklar1 caligmada Elektronik
Ticaret’ten saglanan faydada birinci siray1 rekabette ilerleme, ardindan sirasiyla
komdiinikasyon giderlerinde azalma, stratejik faydada ilerleme ve iste gelisme olarak
belirtmislerdir. Bunun sebebi olarak da IDC yapilan arastirma neticesinde
Hindistan’da 1.750 milyar dolarlik bir e-ticaret hacmi olmasi ve dolayisiyla bu kadar
biiyiik bir pazarda rekabetin 6nemli bir yeri olmasi sebep olarak gosterilebilir.
Tiirkiye pazarinda B2B yeteri kadar kullanilmadigi i¢in; firmalarin rekabetten cok
komiinikasyon alaninda saglayacaklar1 faydayr goz oOniinde bulundurduklarn

goriilmektedir.

87



4.BULGULAR VE TARTISMA Fatih SOYLEMEZ

Cizelge 4.17. Firmalarin B2B Kullandiktan Sonra Saglanan Fayda

B2B’den Saglanan Cevap

Saglanan Toplam
. . L Fayda Veren .
Degerlendirme Kriteri Fayda Firma
Firma
=] =] & | o | «| Ortalamasi Sayisi
Sayisi
Komiinikasyon maliyetlerini
4 11|4]12]5 2,50 26 26
azaltma
Miisteriye sunulan hizmette
o 5]1]0|8]10]3 2,23 26 26
iyilestirme
Dabha iyi stok kontrolii S11|10177]3 2,08 26 26
Yeni miisteriler edinme 71415]5]1]5 1,88 26 26
Seyahat masraflarini azaltma 815 513 1,62 26 26
Pazarlama ve promosyon 1112141514
1,58 26 26

maliyetlerini azaltma

Tedarikgilerle daha iyi iliski 121313414 1,42 26 26
Stok maliyetini azaltma 9171513]2 1,31 26 26
Satis siiresini kisaltma 1214]15)11]4 1,27 26 26
Is ve is¢i verimliligini arttrma |9 | 7| 6 | 2 | 2 1,27 26 26
Satislarimizi arttirma 1312161213 1,23 26 26
Piyasa analizi 1214141412 1,23 26 26
Uretim verimliligini arttirma 1513141211 0,84 26 26

(0 = Bilgim yok; 1 = Hi¢ Fayda Saglamadi; 2 = Kismen Fayda Sagladi;
3 = Oldukca Fayda Sagladi; 4 = Cok fayda saglad)

Chen ve digerleri (2005), Cin’de 100 biiyiik perakendeci ile yaptiklar1 anket
calismasinda B2B sonrasi elde edilen faydalar lojistikte verimlilik ve lojistik
maliyetlerinde azalma, B2B’ye gecmemenin baslica sebepleri olarak da yetersiz
insan kaynagi ve yiiksek donanim ve yazilim maliyeti olarak belirtmislerdir.

Anketi cevaplayan ve B2B kullanan firmalarin B2B kullanimi sonrasi
karsilastiklar1  sorunlar Cizelge 4.18’de gosterilmistir. Ozellikle karsilasilan
sorunlarin basinda tedarik¢ilerin hazir olmamasi %69,23 ile yer almaktadir. Buradan,
B2B’nin iilkemizde yeteri kadar bilinmedigi ve lilkemizde B2B’nin taninmasi i¢in

cok daha fazla reklama ve tanitima ihtiya¢c duyuldugu ortaya ¢cikmaktadir.
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Cizelge 4.18. B2B Kullanim Sonrasi Yasanan Sorunlar

Cevap Toplam | Cevaplayan

Veren Firma Firmalar

Firma Sayis1 icerisindeki %
B2B sonrasi yasanan sorunlar Sayisi Frekansi (Yiizde)
Tedarikgilerimizin hazir olmamasi 26 26 18 69,23
Miisterilerimizin hazir olmamasi 26 26 12 46,15
Firma ici egitim sorunlar1 26 26 8 30,77
Yeni teknolojik yatirim maliyeti 26 26 8 30,77
B2B'nin sagladig faydanin 6l¢iilememesi 26 26 7 26,92
Teknik altyapr yetersizligi 26 26 6 23,08
B2B kullaniminin tanitilamamasi 26 26 6 23,08
::::Stin B2B ile ilgili yetersiz vizyona sahip 2% y s 19.23
Giivenlik problemleri 26 26 5 19,23
Ust yonetimin yetersiz destek saglamast 26 26 3 11,54
Bilgilerin ve islemlerin saklanamamasi 26 26 2 7,69
Kanunlarin yetersizligi, agik olmamasi 26 26 2 7,69
Yetersiz Bilgi Islem uzmani 26 26 1 3,85

Teo ve Ranganathan (2004), yaptiklart calismada B2B sonrasi karsilagilan
sorunlarin basinda B2B'nin sagladign faydanmin Olciillememesi ilk sirayr almis;
ardindan firma bilgilerinin tedarik¢i ve miisterilere acik olmasindan kaynaklanan
korku yer almistir. Ayn1 ¢calismada, Cizelge 4.18’de de goriildiigii gibi yetersiz bilgi

islem uzmani olmayisi son siralarda yer almistir.

Cizelge 4.19°da B2B’de Kritik Basar1 Faktorleri yer almaktadir. Internetin bu
kadar yaygin olmasia karsin Internetin yaygimhigi %69,23 ile ilk sirada yer almakta
ve hemen ardindan da %65,38 ile Ust Yonetimin destegi yer almaktadir. 2004 yili
sonu itibartyla 450.000 olan ADSL kullanicisinin, 2006 sonu itibariyla 3 milyona
ulasacag goz oniine alindiginda, artan kullanimla birlikte internetin ve B2B’nin daha

yaygin olacagi kanisina varilmaktadir. ( Kaynak:www.turktelekom.com.tr )
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Cizelge 4.19. B2B’de Kritik Basar1 Faktorleri

Cevap Toplam Cevaplayan

Veren Firma Firmalar

Firma Sayisi icerisindeki %
Kritik Basar1 Faktorleri Sayisi Frekansi (Yiizde)
Internetin yayginlig 26 26 18 69,23
Ust Yonetimin Destegi 26 26 17 65,38
Teknolojik Altyap1 26 26 12 46,15
Ticari isbirligi 26 26 10 38,46
Stratejik Hedeflerin Belirlenmesi 26 26 10 38,46
Miisteri tarafindan kabul ve miisterinir

26 26 10 38,46

oryantasyonu
Egitim 26 26 10 38,46
Pazarlama Stratejisi ile
Internetin Entegrasyonu 20 % ? 462
B2B kullananlarin dinlenmesi 26 26 8 30,77
Tedarikgi ve Miisteriye Giiven 26 26 8 30,77
Kurum kiiltiirii 26 26 8 30,77
Giivenlik saglanmasi 26 26 7 26,92
Calisanlar arasi basarili iliskiler 26 26 7 26,92
Web sayfasi tasarimi 26 26 7 26,92
Web sayfasinin etkin tanitimi 26 26 6 23,08
Kiiresel ¢alismak icin kaynaklarin
seterliligi 26 26 4 15,38
Cok dilde web sitesi 26 26 4 15,38
Uluslararasi teslimat olanagi 26 26 3 11,54
Yabanci Pazarlarin anlasilmasi 26 26 2 7,69
Uluslararasi kiiltiir bilgisi 26 26 2 7,69
Satis Giicii Rolu 26 26 1 3,85

Arora ve Banvet’in (2003) yapmis olduklar1 ¢alismada da, {ist yonetimin
destegi, Elektronik Ticaretin uygulanmasinda ilk sirada yer almistir.

Eid ve Trueman’in (2004) yapmis olduklar1 calismada; Cizelge 4.19°da
belirtilen Kritik Bagsar1 Faktorleri 5 ayrt grupta toparlanmistir. Bunlardan Web

sitesinin etkinligi ilk sirada yer alan KBF olmus ve ardindan iist yonetimin destegi,
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stratejik hedeflerin belirlenmesi, isbirligi, pazarlama stratejisi ile Internetin
Entegrasyonu ve B2B kullananlarin dinlenmesinin yer aldig1 pazarlama stratejisine
bagh faktorler ana baslikli KBF yer almistir. Belirtilen faktorler Tiirkiye’de yapilmis
olan ¢alisma ile de uyumluluk gostermektedir.

Tiirkiye’deki firmalarin yeteri kadar B2B’yi bilmedigine inanan firmalarin
yiizdesi %88,5 ile oldukga yiiksek goriinmektedir. Demek oluyor ki B2B’nin ¢ok

daha yaygin bir sekilde tanitilmasinin gerektigi ortaya ¢ikmaktadir.

Cizelge 4.20. Tiirkiye’deki Firmalarda B2B’nin Yeteri Kadar Bilinmesi

B2B yeteri kadar bilindigine %0
inamyor musunuz? Frekans (Yiizde)
Evet 3 11,5
Hayir 23 88,5
TOPLAM 26 100

Cizelge 4.21. Tiirkiye’de B2B Kullanimimn Oniimiizdeki Yillarda Artmasi

B2B'nin kullaniminin

oniimiizdeki yillarda %
artacagina inaniyor mu? Frekans | (Yiizde)
Evet 26 100
Hayir 0 0
TOPLAM 26 100

Ancak B2B kullanan firmalar her ne kadar B2B yeteri kadar taninmasa da
oniimiizdeki yillarda B2B kullaniminin artacagma Cizelge 4.21°de de goriildiigii
tizere %100 katilmaktadirlar. Yine B2B kullanan firmalar gelecekte firmalarinin

gelecegi icin B2B kullaniminin 6nemine %92,3 oraninda inanmaktadirlar.
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Cizelge 4.22. Tiirkiye’de Firmalarin Gelecegi icin B2B Kullamminin Onemi

Firmalarin gelecegi icin
B2B kullanimmin 6nemine %
inamyor mu? Frekans | (Yiizde)
Evet 24 92,3
Hayir 2 7,7
TOPLAM 26 100
Anketi cevaplayan ve B2B kullanan firmalara B2B kullaniminin

beklentilerinin ne kadarmmi karsiladigi sorulmus ve %50’nin iizerinde firma

beklentilerinin %50-100 arasinda karsilandigini belirtmislerdir.

Cizelge 4.23. B2B Kullaniminin Firmalarda Beklentilerinin Karsilanmasi

B2B kullamimin sirketinize

sagladig1 fayda beklentinizin %0
ne kadarim karsiladi Frekans | (Yiizde)
%75-100 4 15,4
%50-75 10 38,5
%25-50 9 34,6
%0-25 3 11,5
TOPLAM 26 100
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4.2. Hipotezlerin Test Edilmesi

1)

2)

3)

4)

5)

Caligmanin bu boliimiinde hipotezlerin test edilmesi gerceklestirilmistir.

Test edilen hipotezler asagida verilmistir.

Hy: Tirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde Bilgi Teknolojisine
yapilan yatirim ile B2B’nin bilinmesi ve ilgi duyulmas1 arasinda bir iligki
yoktur.

Ho: Tirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde B2B hakkinda bilgi
sahibi olan firma sayis1 bilgisi olmayanlardan ¢oktur.

Ho: Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde B2B kullanan firmalarda,
B2B’nin yeteri kadar fayda sagladigim1 disiinenlerin sayis1 aksini
diisiinenlerden daha coktur.

Ho: Tiirkiye’deki biiyiik isletmeler icerisinde B2B kullanan firmalarda, B2B
icin XML altyapisimt kullanan firmalarin sayist kullanmayanlardan daha
coktur.

Ho: Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde, tedarikgi sayisi ile B2B

kullanimi arasinda iligki yoktur.
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1) Hy: Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde Bilgi Teknolojisine
yapilan yatirim ile B2B’nin bilinmesi ve ilgi duyulmasi arasinda bir iliski
yoktur.

Tiirkoglu, (2004) yapmis oldugu ¢alismada, 2001 yilinda kisi basina bilgi ve
bilgisayar teknolojileri harcamalarinda Diinya ortalamasmin 395,3 $ oldugunu
belirtmistir. Harcamada 6nde gelen iilkelerin, Isvicre 3.618$, Japonya 3.256$,ABD
2.9243, Danimarka 2.804$ iken, iilkemizde yalnizca 143$ ile diinya ortalamasinin

cok altinda oldugunu belirtmistir.

Cizelge 4.24: Bilgi Teknolojisine Yatirim ile B2B’nin Bilinmesi ve flgi
Arasindaki Iliski

Yillik Bilgi Teknolojisine Yapilan B2B’ye ilgi ve kullamm var
Yatirnm (YTL) m?
Hayir Evet | Toplam
ﬁ Say1 24 35 59
Pl
§ Beklenen say1 18 41 59
§ % Kendi Icinde 41% 59% 100%
= % Toplam Icinde 25% 35% | 60%
ﬁ Say1 7 33 40
Pl
§ Beklenen say1 13 27 40
= % Kendi Icinde 18% 82% | 100%
-
A % Toplam Icinde 7 % 33% 40%
Say1 31 68 929
=
% Beklenen say1 31 68 99
= % Kendi Iginde %32 %68 100%
% Toplam Icinde %32 %68 100%
Pearson Ki-kare testine gore X2 = 5,95 P=0,014 Serbestlik Derecesi =1

Anket yaptigimiz firmalarda ortalama calisan sayisinin 500 kisi oldugunu
hesaplayabiliriz ve her bir firma ic¢in 100.000 YTL (500 * 143$ = 70.150%

~100.000YTL) temel alinmistir. Bu hipotezin ki-kare testi ile test edilebilmesi igin
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100.000 YTL ve altinda Bilgi Teknolojisine yatirim yapanlar bir tarafta birlestirilmis,
diger tarafta ise 100.000 YTL ve iistiinde Bilgi Teknolojisine yatirim yapanlar
birlestirilmistir.

flgili hipotezin testi icin hazirlanan kontenjans tablosu ve ki-kare degeri
Cizelge 4.24°de gosterilmistir.

Hipotez %95 giiven aralig1 icin test edildiginde X2 > le, 095 ise Ho hipotezi
reddedilir. Xz < le, 095 ise Hp hipotezini reddetmek icin yeterli delil yoktur. XZ
tablosundan serbestlik derecesi 1 ve a=0,05 onem derecesine gore bulunan deger
le, 095=3,84 iken anket sonuclarindan elde edilen deger Cizelge 4.24°de X2 =5,95
oldugu goriilmektedir. 5,95 >3,84 oldugundan Hy hipotezi red edilir.

Bilgi Teknolojisine yapilan yatinm ile B2B’nin bilinmesi ve ilgi duyulmasi
arasinda anlamli bir iligki vardir. Bu iligkinin yonii ve giiciiniin tespitinde SPSS’de
incelenen verilerin Pearson korelasyon katsayis1t ® = 0,292 olarak bulunmustur.
Bunun anlami, pozitif yonde bir korelasyon mevcut oldugudur. Bilgi teknolojisine
verilen 6nem ile B2B’nin bilinmesi ve uygulanmas1 arasinda bir baglanti olmasi
dogaldir.

2) Ho: Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde B2B hakkinda
bilgi sahibi olan firma sayis1 bilgisi olmayanlardan ¢oktur.

Ek-1de yer alan anketin 12.sorusunda verilen yanitlar1 degerlendirmek ve
yukaridaki hipotezi test etmek amaciyla “isaret testi” kullanilmustir. Ilgi sorunun
cevaplan “Hig ilgimiz yok / Bilmiyoruz”,“Kismen ilgileniyoruz”,“Cok ilgileniyoruz”
“Uygulama asamasinday1z” ve “Uygulamaktayiz”’dan olusmaktadir. ”,“Kismen
ilgileniyoruz”,“Cok ilgileniyoruz” “Uygulama asamasindayiz” ve “Uygulamaktay1z”
yanitlart “Yeterli bilgim var” olarak veri tabaninda saklanmis ve “1” degeri verilmis
“Hig ilgimiz yok / Bilmiyoruz” ise “0” olarak kodlanmistir. Asagidaki formiilde “T”
degeri “art1” deger alan isletmelerin toplam sayisim gosterirken, “n” ise “art’” ve
“eksi” deger alanlarin toplan sayisim belirtir. (T=74, n=111).

Ho= P(+)>=P(-) —p “Yeterli B2B bilgisi var”

H;=P(H#+)< P(-) —p “Yeterli B2B bilgisi yok™

t =% (n+ Wyo/n)
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0=0.01 oldugunda W;,=(-2.3263) degeri tablodan bulunur. T ve n degeri
formiilde yerine konuldugunda; t=1/2 (111+(-2.3263)J/111), t=43,25 degeri bulunur.
T>t (74>43,25) oldugundan Hyp kabul edilir. Yani Tiirkiye’deki ilk 1.000 biyiik
isletme icerisinde B2B hakkinda bilgi sahibi olan firma sayis1 bilgisi olmayanlardan
coktur.

Yiiregir, (1998) yapmis oldugu arastirmada Tiirkiye’deki tekstil sektoriinde
“Elektronik Ticaret” hakkinda bilgi sahibi olan firma sayis1 olmayanlardan daha az
idi. Demek oluyor ki gectigimiz 8 yil icerisinde durum tersine donmiis ve bugiin
“Elektronik Ticareti bilen firma sayist digerlerinden daha fazla hale gelmistir.

3) Ho: Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde B2B’yi kullanan
firmalarda, B2B’nin yeteri kadar fayda sagladigim diisiinenlerin sayis1 aksini
diisiinenlerden daha ¢oktur.

Ek-1’de yer alan anketin 29. sorusunda verilen yanitlar1 degerlendirmek ve
yukaridaki hipotezi test etmek amaciyla “isaret testi” kullanilmustir. Ilgili sorunun
cevaplart “%75-100" , “%50-75" ,“%25-50" ve “%0-25den olusmaktadir.
“%75-100” , “%50-75"1 isaretleyenler “1” olarak kodlanmas, ,“%25-50” ve “%0-25"
isaretleyenler ise “0” olarak kodlanmistir. Asagidaki formiilde “T” degeri “art1”
deger alan isletmelerin toplam sayisim gosterirken,”’n” ise arti” ve “eksi” deger
alanlarin toplan sayisini belirtir. (T=14,n=26).

Ho= P(+)>=P(-) —p+” “B2B Yeterli fayda sagladi”

H,=P(+)< P(-) —p “B2B Yeterli fayda saglamadi”

t =% (n+ Wao/n)

0=0.01 oldugunda W,»=(-2.3263) degeri tablodan bulunur. T ve n degeri
formiilde yerine konuldugunda; t=1/2 (26+(-2.3263)/26), t=7,07 degeri bulunur. T>t
(14>7,07) oldugundan Hp kabul edilir. Yani Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme
icerisinde B2B’nin yeteri kadar fayda sagladigim1 diisiinenlerin sayis1 aksini
diisiinenlerden daha coktur.

Cizelge 4.17°de gorildigi {iizere firmalarin B2B kullanimi sonrasi,
komiinikasyon giderlerinde belirgin oranda azalma saglanmakta, bunun yam sira

miisteriye sunulan hizmette iyilesme ve daha iyi stok kontrolii saglanmaktadir.
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Tiirkiye’de B2B kullaniminin artmasiyla birlikte firmalar 6zellikle satin alma
islemlerinde biiyiik oranlarda tasarruf saglayacaktir. Saglanan tasarruf sadece yurt
icinde degil globallesmeyle birlikte ithal edilen malzemelerde de olacaktir.

4) Ho: Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde B2B kullanan
firmalarda, B2B icin XML altyapisim kullanan firmalarin sayisi
kullanmayanlardan daha coktur.

Ek-1de yer alan anketin 19.sorusunda verilen yanitlar1 degerlendirmek ve
yukaridaki hipotezi test etmek amaciyla “isaret testi” kullanilmistir.ilgili sorunun
cevaplann “EDI” , “XML” “VAN”, “Kiralhik Hat”, “X.12” ve“Edifact”’den
olusmaktadir. “XML’1 isaretleyenler “1” olarak kodlanmis, isaretlemeyenler ise “0”
olarak kodlanmistir. Asagidaki formiilde “T” degeri “art1” deger alan isletmelerin
toplam sayisin1 gosterirken,”’n” ise art1” ve “eksi” deger alanlarin toplan sayisini
belirtir. (T=18,n=26).

Hop= P(+)>=P(-) —pt” “B2B Yeterli fayda sagladi”

H;=P(+)< P(-) —p “B2B Yeterli fayda saglamadi”

t =% (n+ Wyov/n)

0=0.01 oldugunda W,»=(-2.3263) degeri tablodan bulunur. T ve n degeri
formiilde yerine konuldugunda; t=1/2 (26+(-2.3263)/26), t=7,07 degeri bulunur. T>t
(18>7,07) oldugundan Hy kabul edilir.Yani, Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme
icerisinde B2B kullanan firmalarda, B2B i¢in XML altyapisin1 kullanan firmalarin
sayis1 kullanmayanlardan daha ¢oktur.

www.ebxml.org sitesinde Gartner Group’un yapmis oldugu bir arastirmaya
gore, Fortune 500 firmasinin %75’ inden fazlasi B2B’de altyapt olarak XML
standardin1 kullanmaktadirlar.

5) Ho: Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde, tedarikci sayisi ile
B2B kullamimu arasinda iliski yoktur.

Bu hipotezin test edilmesi i¢in firmalarin Ek-1 ‘de yer alan anket sorularindan
8. soruya vermis olduklan cevaplar degerlendirilmistir. 8. soruda tedarik¢i sayisi
ortalamasi yaklasik 150 oldugundan 1-25, 26-50, 51-100, 101-150 arasinda degisen
tedarikgi sayisi; 1-150 basligr altinda toplanmis, 151-200, 200-300 ve >300 arasinda

97



4.BULGULAR VE TARTISMA Fatih SOYLEMEZ

degisen tedarik¢i sayisi; >150 bashigi altinda birlestirilmistir. Ilgili hipotezin testi

icin hazirlanan kontenjans tablosu ve ki-kare degeri Cizelge 4.25’de gosterilmistir

Cizelge 4.25. Tedarikci Sayisi ile B2B Kullammu Arasindaki iliski

BOLGELER B2B kullanim var m?
Evet Hayir Toplam
g ) g Say1 12 50 62
= E § E Beklenen say1 15 47 62
é % - é % Kendi Icinde %19 %81 %100
= < % Toplam Icinde %11 %045 %56
g ) g Say 14 34 48
= E § é Beklenen sayi 11 37 48
é 5 N3 % Kendi Icinde %29 %71 %100
= < % Toplam Icinde %12 %32 Y044
Say1 26 84 110
E Beklenen say1 26 84 110
§ % Kendi Iginde %24 %76 %100
% Toplam Icinde %024 %76 %100
Pearson Ki-kare testine gore X2 = 1,44, P=0,23 Serbestlik Derecesi =1

Hipotez %95 giiven aralig1 icin test edildiginde % > x’1. 095 ise Ho hipotezi
reddedilir. XZ < le, 095 ise Ho hipotezini reddetmek i¢in yeterli delil yoktur. X2
tablosundan serbestlik derecesi 1 ve a=0,05 onem derecesine gore bulunan deger
le’ 095=3,84 iken anket sonuclarindan elde edilen deger Cizelge 4.25°de X2 =1,44
oldugu goriilmektedir. 1,44 <3,84 oldugundan Hy_hipotezi kabul edilir. Yani
Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde, tedarik¢i sayisi ile B2B kullanimi
arasinda iliski yoktur.

flgili hipotezin sonucundan cikarilan sonug, B2B kullanimi icin ¢ok fazla
tedarikgiye ihtiya¢ duyulmadigi ve artan rekabet ile birlikte isletmelerin maliyetlerini

azaltmak amaciyla az sayidaki tedarikgileriyle bile B2B kullanimia gittikleri
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gozlemlenmektedir. Cizelge 4.26’da hipotez testleri sonuglar1 ve kullanilan istatistik

teknikleri toplu olarak bir 6zet niteliginde gosterilmistir.

Cizelge 4.26. Hipotezlerin Test Sonuclar1 Listesi

No | Hipotez Aciklamasi Hipotez Istatistik
Sonucu Teknigi

1 Hy: Tirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde Bilgi | Red Pearson
Teknolojisine yapilan yatirim ile B2B’nin bilinmesi ve ilgi Ki-Kare

duyulmasi arasinda bir iliski yoktur.

2 Ho: Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde B2B | Kabul Tsaret Testi
hakkinda bilgi sahibi olan firma sayist bilgisi olmayanlardan
coktur.

3 Ho: Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme igerisinde B2B’yi | Kabul Tsaret Testi

kullanan firmalarda, B2B’nin yeteri kadar fayda sagladigini
diistinenlerin sayis1 aksini diistinenlerden daha coktur

4 Ho: Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde B2B | Kabul Tsaret Testi

kullanan firmalarda, B2B icin XML altyapisin1 kullanan

firmalarin sayis1 kullanmayanlardan daha ¢oktur.

5 Ho: Tiirkiye’deki ilk 1.000 biiyiik isletme icerisinde, tedarik¢i | Kabul Pearson

sayisi ile B2B kullanimi arasinda iligki yoktur Ki-Kare

99



5.SONUCLAR VE ONERILER Fatih SOYLEMEZ

5. SONUCLAR VE ONERILER

5.1. Sonuclar

Diinya’da artan Internet kullamimu ile birlikte uygulamaya baslamlan B2B
sirketler aras1 elektronik ticaret hacminin Tiirkiye’de de diinya ile birlikte hizla arttig1
goriilmektedir. Bugiin gelismis tilkelerdeki elektronik ticaret seviyesine Tiirkiye’deki
firmalarin hala ulagamamasma ragmen; yapilan anket neticelerinden anlasilacagi
tizere firmalar Oniimiizdeki yillarda B2B kullaniminin ¢ok daha fazla hacimlerde
kullanilacaginda hemfikirlerdir.

B2B kullaniminin artmasinin ve artacaginin sebeplerinden birkaci soyle
siralanabilir: B2B kullanimi ile birlikte, 6zellikle alicilar ve saticilar herhangi bir
fiziksel kisitlama olmadan birbirlerine bu ortamdan kolayca ulasabilmektedir,
kullanicilarin 7 x 24 kesintisiz hizmet alabilecekleri bir ortam sunulmaktadir; normal
sartlarda ulagilamayacak bir alict ya da satict kitlesine ulasilabilmektedir; kagit ve
idari maliyetleri diisiiriir; Uriiniin kolayca pazara girmesini saglar ve en onemlisi
biiyiik sirketlerin tedarik zincirine girmesine firsat tanir.

Yapilan anket caligmasi ile Tiirkiye’de faaliyet gosteren ve 2004 yili
verilerine gore iiretimden yapilan satislarda ilk 1.000 firma arasina giren sirketlere
ulagilmaya ¢alisiimistir. Bu anket ¢alismas ile birlikte hem Tiirkiye’deki ilk 1.000
firmalar i¢in B2B sirketler arasi elektronik ticaret terimi bir gekilde tamtilmaya
calismig, hem de B2B Sirketler arast Elektronik Ticaret kullanan firmalarin

durumlan tespit edilmeye ¢alisilmistir.

5.1.1. B2B Sirketler Arasi Elektronik Ticaret Uygulamas: ile ilgili Genel Anket

Sonuglari
e B2B Sirketler aras1 Elektronik Ticaret en ¢ok 6zel kuruluslar tarafindan

kullanilmakta olup, anketi cevaplayan devlet firmalar1t arasinda B2B

kullanimina rastlanilmamistir. Ancak, ilk 1.000 biiyiik firma arasinda devlet
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firmalarmin az olusu nedeniyle bu devlet firmalarina daha kapsamli bir
arastirma yapmakta fayda vardir.

e B2B’en ¢ok kullanmi Ingaat sektoriinde goriilmiis olup bunun ardindan,
enerji, otomotiv ve gida sektorii yer almaktadir. Insaat ve otomotiv
sektoriinde bir¢ok tedarikci ile calisildigi icin B2B kullanim ile arasinda bir
baglant1 kurulabilir.

e Firmalarin biiyiilk bir cogunlugunun (%85) ihracat ve ithalat yaptig
goriilmektedir. Ozellikle devletin son yillarda ihracata vermis oldugu nem
ve kiiresellesen diinya sayesinde neredeyse tiim firmalarin ihracat-ithalat
yapmasi normal olarak goriilebilir.

e Firmalarin (%90) biiyiik bir cogunlugunun bilgi islem boliimii mevcuttur.
Artan teknoloji ile birlikte bilgisayar ve Internet kullanimi arttigindan dolay1
artik kiiciik isletmeler dahi kendi bilgi islem bdliimlerini kurmaya 6nem
vermektedirler

e Firmalarda ortalama 9 bilgi islem sorumlusu ¢alismaktadir.

e Firmalarin (%98) neredeyse tamaminin web sayfalari mevcuttur.

® Firmalarin %47’ sinin ¢alismis oldugu tedarikgi sayist 150’inin iizerindedir

e Firmalarin yurt igerisindeki tedarikci sayilar1 (%86), yurt disindaki tedarikci
sayilarindan fazladir.

e Tedarikcilerle dncelikle telefon, ardindan faks ve e-posta ile goriisiilmektedir.
Oniimiizdeki yillarda Internet kullaniminin ve teknolojinin artmasiyla birlikte
tedarikcilerle Internet iizerinden yapilan goriismelerin ilk sirayr alacagi
diistiniilmektedir.

¢ Firmalarin Bilgi teknolojisine yapmis olduklart yatirnm tutarlarinda biiyiik bir
cogunlugun yillik 30.000$’in {izerinde yatinm yaptigi goriilmektedir.
Teknolojinin siirekli yenilenmesiyle birlikte firmalar teknolojiye ayak
uydurmak anlaminda siirekli yeni yatinmlar yapmak zorundadirlar. Ayrica;
CRM ve ERP gibi kavramlarla birlikte de firmalar bu kavramlar1 uygulamak

icin belirli bir diizeyde bilgisayar donanimina sahip olmak zorundadirlar.
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e Firmalarin yarisindan c¢ogunun B2B Sirketler arasi Elektronik Ticaret
hakkinda bilgi sahibi olduklar1 ve Oniimiizdeki birka¢ yil igerisinde
bircogunun uygulamaya gececegi goriilmektedir.

e B2B kullanmayan firmalarim kullanmama sebeplerinin basinda heniiz
tedarikgilerinin hazir olmamasi yer almaktadir. Bunun disinda, B2B’nin
yeteri kadar tanitilamamis olmasi ve B2B’ye duyulan giiven eksikligi,
kanunlarin yetersizligi ve teknolojik altyap1 yer almaktadir.

e B2B’ye firmalar iist yonetimin aldig1 karar ve bagli bulunduklar1 holdingin
karar1 sonrasi baslamislardir.

e Firmalarin biiyilk ¢ogunlugu 3 yili askin bir siiredir B2B Sirketler arasi
Elektronik Ticaret kullanmakta olup, 5 yildan fazla siiredir de B2B kullanan
firmalara rastlanilmaktadir.

e Firmalarin %90’a yakin1 B2B kullanimi icin bir portal kullanmakta olup,
kullandiklar portallar ¢ogunlukla yerli portallerdir.

e Firmalar B2B kullanimi i¢in % 70 oraninda XML altyapisini
kullanmaktadirlar. XML altyapisinin kullanilmasinin sebeplerinin basinda
kullantmimin kolay ve EDI'ya gore cok daha ucuz kurulumundan
kaynaklanmaktadir.

e Firmalarin yarisindan ¢ogu yapmis olduklart satin almalarinin % 30’undan
fazlisin1 B2B ile gergeklestirmektedirler.

e Firmalarimin B2B kullanmaya gecmeden o©nceki bekledikleri faydanin
basinda %80 ile komiinikasyon giderlerini azaltma, % 50 ile miisteriye
sunulan hizmette iyilestirme yeni miisteriler edinme yer almaktadir.

e Firmalarin B2B kullanimi sonrasi edindikleri faydanin basinda da yine
komiinikasyon giderlerinde azalma yer almaktadir.

e Firmalarin B2B kullanimi sonrasi karsilastiklari  sorunun basinda
tedarikgilerin ve miisterilerinin hazir olmamas1 ve firma ici egitim sorunlar
yer almaktadir. Bunun disinda B2B’nin saglamis oldugu faydanin

Olciilememesi ve B2B’nin yeteri kadar tamitilamamasi goriilmektedir.
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Yetersiz bilgi islem wuzmani anlaminda bir sorun yasamadiklari
goriilmektedir.

Her ne kadar Internetin iilkemizde yaygm olmasma karsin Internetin
yayginligi KBF’ nin (Kritik Basar Faktorleri) baginda yer almaktadir. Ayrica
iist yonetimin destegi de B2B kurulumu agisindan ilk siralarda yer
almaktadir.

B2B kullanan firmalarmm %90’1 iilkemizde B2B’nin yeteri kadar
bilinmedigine inanmaktadirlar.

Ulkemizde B2B’nin yeteri kadar bilinmedigine inanilmasina karsin firmalarin
tamami (%100) oniimiizdeki yillarda B2B kullanimin artacagina ve %93’
firmalarin gelecegi i¢in B2B kullaniminin 6nemine inanmaktadirlar.
Firmalarin %50 ‘sinden fazla B2B kullanimu ile sirketlerine sagladigi fayda

beklentilerinin % 50’sini astigin1 belirtmislerdir.

5.1.2. Hipotez Testlerinin Sonuclari

Bilgi Teknolojisine yapilan yatirim ile B2B’nin bilinmesi ve ilgi duyulmasi
arasinda bir iligski vardir. B2B kullanimi i¢in belirli bir teknolojik altyapiya
sahip olunmalidir.

B2B hakkinda bilgi sahibi olan firma sayist bilgisi olmayanlardan coktur.
Kiiresellesen diinyada iilkemizdeki firmalar da cag yakalamakta ve
teknolojik gereksinimlere onem vermektedirler.

B2B kullanan firmalarda, B2B’nin yeteri kadar fayda sagladigim
diisiinenlerin sayis1 aksini diisiinenlerden daha fazladir. B2B kullanimi ile
ozellikle komiinikasyon giderlerinde belirgin bir oranda maliyet azaltimi
saglanmaktadir.

B2B i¢in XML altyapisini kullanan firmalarin sayisi1 kullanmayanlardan daha
coktur. Ozellikle ucuz kurulum sayesinde firmalarin tedarikcilerle ve

miisterileriyle Internet iizerinden yapmis olduklar1 alisverislerde XML
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kullanimu ilk siray1 almaktadir. EDI, XML’e gore yiiksek maliyet gerektiren
ve uzman kisilerin kullanmas1 gereken bir altyapiya sahiptir.

e Tedarikci sayis1 ile B2B kullanimi arasinda bir iliski yoktur. Elde edilen
fayda ve diisiik maliyetli kullanim oldugundan B2B ic¢in tedarik¢i sayisinin

fazla bir 6nemi yoktur.

5.2. Oneriler

Internet artrk hem firmalar hem de Tiirkiye’deki milyonlarca insan tarafindan
da kullanilir hale gelmistir. Bu kadar kullanilmasinin sebeplerinin baginda kolay
erisim ve neredeyse bedava denilecek kadar ucuza mal olmasi1 gelmektedir. Bugiin
Internet elektronik posta kullaniminin yani sira, konugma, faks ve elektronik ticaret
gibi bircok alanda firmalar, devlet daireleri, telekomiinikasyon sirketleri vb.
tarafindan kullanilmaktadir.

Artik kiiresellesen diinya ile birlikte firmalar rekabet etmek agisindan
maliyetlerini diisiirmek ve rekabet edebilir hale gelmek zorundadirlar. Firmalarin en
bityiik maliyet kalemlerinin basinda hammadde ve iscilik gelmektedir. Firmalar
maliyetleri azaltmak icin teknolojiden yararlanmaktadirlar ve zorundadirlar.
Teknolojinin saglamis oldugu faydalardan bir tanesi de elektronik ticarettir.
Firmalarin tedarik edecekleri malzemeleri B2B Elektronik Ticaret ile daha ucuza ve
daha kisa siirede tedarik etmeleri miimkiindiir. Iste bu sebeplerden dolay1 firmalarin
Elektronik Ticarete ge¢gmeleri firma acisindan ¢ok faydali olacaktir.

B2B hizmetinden faydalanmanin en ucuz yolu belli bir portal iizerinden
saglanan B2B hizmetinden faydalanmaktir. Bugiin iilkemizde B2B hizmeti saglayan
(pratis.net, b2bmigros, turkticaret.net vb.) bircok firma bulunmaktadir. Bu portallar
genellikle holdingler tarafindan desteklenmektedirler. Bugiin Ko¢ ve Sabanci
Holding gibi Tiirkiye’nin onde gelen holdingleri B2B Elektronik Ticaret hizmeti
sunmaktadir.

Firmalarin XML altyapis1 kullanarak B2B hizmetinden faydalanmalan ic¢in

izleyebilecekleri kavramsal model Sekil 5.1°de gosterilmistir.
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BILGISAYAR VE BILGISAYAR

BILGISAYAR ALT

YAPIS| VAR MI7 DESTEK AL

BILGISAYAR, MODEM, VB,

EVET

INTERMET HIZMET]
SAGLAYAN FIRMALARDAN
HIZMET AL

INTERNET
BAGLANTISI VAR
Mi?

HAYIR

EVET
|

INTERMET HIZMET!
SAGLAYAN FIRMALARDAN
HIZMET AL, ARAMA
MOTORLARINA UYE OL

ILGI ISLEM DEPARTMAN
YARDIMIYLA WEE SAYFASINI
OLUSTUR, ARAMA
MOTGRLARINA UVE OL

FIRMANIN WEE SITESINI
OLUSTURABILIR MISIN?

/ XML ALTYAPISINDA /
L B2B HIZMETI SAGLAYAN +

/ FIRMALAR ILE GORUS /

DEVLET KURUMLARI,
TUKETICI YASALARI

r

BANKACILIK
HIZMET! AL

r

KENDI URON
KATALOGUNU
OLUSTUR

URON KATALOGUNU
GUNCELLE

URON KATALOGU
GUNCEL MI?

105

Z

MALZEMELERI SATAN FIRMADAN



5.SONUCLAR VE ONERILER Fatih SOYLEMEZ
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Sekil 5.1. XML’de B2B Hizmeti Almak icin Kavramsal Model Onerisi

Sekil 5.1’de de goriildiigii gibi B2B hizmeti almak icin 6ncelikle gerekli
bilgisayar altyapisinin kurulmasi bu amacla bilgisayar ve bilgisayar malzemeleri
satan firmalardan destek alinmasi gerekmektedir. Daha sonra Internet saglayici

firmalardan Internet hizmeti almak gerekmektedir. Firmanin kendisini tanitmasi
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acisindan, web sayfasi hazirlama hizmeti saglayan firmalardan yardim alarak ya da
varsa kendi bilgi islem departmanlarinin yardimiyla kendi sitelerini olusturmalar
gerekmektedir. Firma kendi web sayfasini olusturduktan sonra XML altyapisinda
B2B hizmeti saglayan firmalar ile goriisiilerek B2B hizmeti alir. Ulkemizde B2B
hizmeti veren bir¢ok firma bulunmaktadir. B2B hizmetine geg¢isle birlikte, internet
izerinden B2B islemi gerceklestirmek i¢in var olan kanunlarm ve tiiketici yasalarinin
g6z Oniinde bulundurulmasi gerekmektedir. Firma satigim1 yapacag: iiriinler i¢in iiriin
kataloglarin1 olusturmal1 ve siirekli olarak giincellemelidir.

Firmanin B2B portali iizerinden satin alma yapmasi durumunda, satin
almacak mallarin siparislerinin girilmesi, ardindan tekliflerin toplanmasi ve en uygun
fiyat1 veren firmadan satin alinmasi islemi gerceklesir. ilgili malin karsiligi 6deme
muhasebeye intikal ettirilir ve B2B portali iizerinde satin alma gergeklestirilir ve
islem sona erdirilir.

Firmanin B2B portali iizerinden satis yapmasi durumunda ise firmanin {iriin
katalogunda belirtilen siparis alinir ve ilgili birimlere iletilir. Siparis edilen malin
tiretimi ya da tedariki sonrasi mallar sevk edilir, faturalandirilir ve 6deme alinir,

islem sona erdirilir.

5.3. Sonraki Calismalar

e Benzer anket calismasi KOBi’lere uygulanarak Tiirkiye’deki KOB1’lerin B2B
kullanimi ve ilgisi {izerine bir degerlendirme yapilabilir.

e B2B’nin sagladigi faydalarin olgiilebilmesi i¢in, B2B kullanan firmalar ile
goriigiilerek bir calisma yiiriitiilebilir veya bir uzman sistem programi
hazirlanabilir.

e B2B hizmeti saglayan firmalarin miisterileri ile goriisiilerek Tiirkiye’de B2B

tizerinden yapilan islem hacmi ve B2B’de karsilasilan sorunlar arastirilabilir.
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EKLER

EK-1
ANKET SORULARI
Anket Sorularim Yanitlayan
Firma Adr: ]  Unvemmz: | 1
Merkezinizin bulunduBu cografi bolge : ~ J(Marmara, Ege , Akdeniz, vb.)
1) Firmanmmzin yapisi
a) Ozel b) Devlet O Uluslararast [ @) Joint Ventre ]
2) Firmamz hangi sektorde faaliyet gostermektedir.
a) Otomotiv b) Tekstil c) Gida d) Ingaat e)Kimya HDiger
3) Firmanzda ¢ahgan sayis1 ne kan? D D Y D D
8) 1-50 D b) 51-150 E] ¢) 151-500 d)>500 D
4) Ihracat Yapiyor musunuz? a) Evet b) Hayir
5) Ithalat Yapiyor musunuz? a) Evet b) Hayrr
6) Bilgi Iylem Departmanimiz var m? a) Evet (Yaklagik ........ Kisi cahgiyor) b) Hayir D
7) Web sayfaniz var mi ? a) Evet b) Haywr
8) Su an ¢cahstifaniz tedarikgi sayis
9 125 ] 2650 O ost100 [CJano1-150 O ensi20 O 9201300 O e300 O
9)

Mevcut tedarikgilerinizin sayis: goz Sniine almdigmda yurt ici kaynakh tedarikei saymiz,yurt dig1 kaynakh
tedarikci saysmdan fazia mdir? a) Evet D b) Hayir d

10) Tedarikgilerinizie en gok hangi y5ntemlerle bilgi ahyverisi yapryorsunuz?

("1"=En az, "5"= En ¢ok olmak iizere 1'den 5'e kadar siralaymz.)

a) qugfonrlg b)Faks o)E-mail [] ) Mekupkargo ] e intemet dzerinden uygulama M|

11) Yihk

flgi Teknolo]isine) yatinmniz ne kadardir?(YTL)
a) <50.000 [ Jb»50.000-100.000 [Jer100.000 - 250.000 O 9 250.000-500.000 e > s00.000 O

12) Sirket olarak B2B ElektronikTicaret hakkmda ilgi ve kullanim seviyeniz nedir?

a) Hig ilgimiz yok / Bilmiyoruz
b) Kismen ilgileniyoruz

¢) Cok ilgileniyoruz

d) Uygulama asamasindayiz

€) Uygulamaktayiz (UYGULAMAKTA ISENIZ 15.SORUYA GECINIZ)
13) Sirketiniz B2B Elektronik Ticaret ile ilgilenivorsa, ontimiizdeki kag yil igerisinde uygulamay: planhyor?
a) 1-2 yil igerisinde b) 3-5 yil igerisinde
¢) Hentiz planianmadh d) Hig ddginmityoruz
14) Sirketiniz B2B Elektronik Ticaret ile figileniyorsa ve uygulamiyvorsaniz sebepleri asafidakilerden hangileridir?
- B2B'nin sagladig faydann olgilememesi - Kanunlann yetersizligi, agik olmamasi
- Tedarikgilerimizin hazir olmamasi - Yeni teknolojik yatirim maliyeti
- Musterilerimizin hazir olmamasi - Sirketin B2B ile ilgili yetersiz vizyona sahip olmasi
- Givenlik problemleri - Ust yonetimin yetersiz destek saglamasi
- Firma i¢i egitim sorunlan - Yetersiz Bilgi Islem uzmam
- Bilgilerin ve islemlerin saklanamamasi - B2B kullanimunin tamtilamamasi
Teknik 1 yetersizligi - Dig

15) B2B kullanmaya nasil karar verdiniz? (Birden fazla igaretieyebilirsiniz)

NMIY( |
4) B2B hizmeti saglayan firmamn firmarmz ziyareti sonras:

b)Rakip firmalann kullandigim gorditkten sonra, B2B hizmeti veren firma ile goriigerek
¢) Sirket yonetiminin aldi@ karar sonrasi

d) Bagh bulundugumuz holdingin karan sonrast

¢) Tedarik¢imiz veya migterimizin zorlamasi ile

f) Diger ise latfen belirtiniz 1

16) Kag yildir B2B kullamyorsunuz?

a1 [] w2[] o3[ 94 os[] o> O

17) B2B i¢in bir portal kullaniyor musunuz?

a) Evet D Litfen sayisim belirtinz ~ [___] Adet vHayr [

18) Kullandigmwz portallar arasmda yabanci portal var m?

a) Evet b) Hayrr

19) B2B kullanim icin agagidaki hangi altyaﬁn kullamyorsunuz? (Birden fazla isaretleyebilirsiniz)

9EDI [] ©xML O ovan d) Kiralik Hat [] eox12[] DEDFACT O



20) B2B kullaniyor iseniz yilhk satin alma tutarmm ne kadarim B2B ile yapiyorsunuz?

a)%1-5 0)%6-15 [] o %16-30

d)%31-50 €) >%50

21) B2B kullaniyor iseniz yilik satig cironuzun ne kadan B2B ‘den olugmaktadir?

a)%1-5 vy%6-15 [] ) %l16-30

OO ows-s0

e) >%50

22) B2B kurulmadan énce agagidaki alanlardan hangilerinde size fayda saglayacagim diilinfiyordunuz?

- Seyahat masraflanm azaltma
- Kominikasyon maliyetlerini azaltma
- Yeni misteriler edinme
- Maugteriye sunulan hizmette iyillegtirme
- Uretim verimliligini artirma
- Satiglanmiz arttirma
Piyasa analizi

- Satig soresini kisaltma

-l ve iggi verimliligini arttirma

- Stok maliyetini azaltma

- Daha iyi stok kontrol

- Tedarikgilerle daha iyi iliski

- Pazarlama ve promosyon maliyetlerini azaltma

23) B2B asagidakilerden hangisinde size ne kadar fayda sagladi? (Liitfen tim maddeleri cevaplaymiz)

26) Sirketiniz iilkemizde B2B'nin yeteri kadar bilindigine ;mwor mu?
27) Sirketiniz B2B'nin kullanimmmn dniimiizdeki yillarda artacafina inantyor mu?
28) Sirketiniz firmalarn gelece§i icin B2B kullamiminin $nemine inaniyor mu?

[0 oBigimyok O
[0 osigmyok [J

a) Evet b) Hayir
a) Evet b) Hayr
a) Evet b) Hayir

(0=Bilgim yok;1=Hig Fayda Saglamadi;2=Kismen Fayda Sagladi;3=Oldukesa Fayda Sagladi;4=Cok fayda saglads)
0 1 2 3 4
- Seyahat masraflanm: azaltarak bize fayda saplacs ] ___ : :
- Komimikasyon maliyetlerini azaltarak fayda sagladi
- Yeni mugteriler edinme | | N ] |
- Mugteriye sunulan hizmette iyillegtirme | ] | | ]
- Uretim verimliligini arturdy ] ] B n ]
- Satiglarimiz; arttirds N ] n ] |
" Satig stresini kisaltty | | B B B
- lIg ve isgi verimliligini arttirds n B n ] ]
- Stok maliyetini azallt ] ] B ] ™
- Dahaiyi stok kontrolt saglad: | ™ ] u m
- Tedarikgilerle daha iyi iligki ] n ] u ]
- Pazarlama ve promosyon maliyetlerini azallt | || n ||
- Piyasa analizi L B L B t
24) B2B sonrasi en ¢ok yagadigmz sorunlar agagidakilerden hangileridir? (Birden fazla isaretleyebilirsiniz)
- B2B'nin sagladip faydanmn slghlememesi - Kanunlann yetersizligi, agik olmamasi ]
- Tedarikgilerimizin hazir olmamasi - Yeni teknolojik yatirmm maliyeti ]
- Mugterilerimizin hazir olmamas: - Sirketin B2B ile ilgili yetersiz vizyona sahip olmast ]
- Govenlik problemleri - Ust yonetimin yetersiz destek saglamast |
- Firma igi egitim sorunlan - Yetersiz Bilgi Iylem uzmam ]
- Bilgilerin ve iglemlerin saklanamamasi - B2B kullammimn tansilamamasi u
- Teknik altyap: yetersizligi - Diger I )
25) 24. Soruda yasanan sorunlarm ¢Szimlenmesi ve etkin B2B altyapis: icin sizce agafrdakilerden hangileri
Kritik Bagan Faktorleridir. (CSF's)  (Birden fazla isaretleyebilirsiniz)
- Ust Yonetimin Desteg [] - Koresel galismak igin keynaklann yeterliligi ]
- Stratejik Hedeflerin Belirlenmesi - Cok dilde web sitesi ]
- Pazarlama Stratejisi ile Internet in Entegrasyonu ™ - Uluslararas koltar bilgisi ]
- Ticari lbirligi ] - Uluslar ares: testimat olanagy ]
- B2B kullananlann dinlenmesi - Teknolojik Altyap1
- Tedarik¢i ve Musteriye Given M1 - Kurum kaltard ]
- Govenlik saglanmas: ] - Sans GocaRolo n
- Cahganlar aras) bagarth iligkiler | - Egitim |
- Internetin yaygmnhg | - Web sayfas: tasarimi ]
- Msteri tarafindan ksbul ve migterinin oryantasyonu || - Web sayfasin etkin tanitum ]
- Yabanci Pazarlann anlagilmasi E

29) B2B kullammm girketinize sagladifa fayda beklentinizin ne kadarm kargiladi?
h o %2550 [] @ %025

a) %75-100 b) %50-75

O

ANKETE KATILDIGINIZ iCiN TESEKKUR EDERIZ.
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