ISTANBUL TEKNIiK UNIVERSITESI * FEN BILIMLERi ENSTIiTUSU

FIRMADAN-FIRMAYA E-TiICARET,
E-PAZARYERLERI VE BIR E-PAZARYERI
FIRMASININ I$ PLANI

T Vol dDHRETI HEL
QDA YO MEREE) -

YUKSEK LISANS TEZI
Endiistri Miih. Umit Tansu TURDAG |
(507971102) (5
e} g

0y2 39"

Tezin Enstitiiye Verildigi Tarih : 11 Haziran 2001
Tezin Savunuldugu Tarih : 27 Haziran 2001

Tez Damsmami:  Dog.Dr. Seckin POLAT S wA =K /.
Diger Jiiri Uyeleri  Dog.Dr. Tufan Vehbi KOC (LT.0) / ../ <

Dog.Dr. Demet BAYRAKTAR (L.T.0.) (ie

HAZIRAN 2001



ONSOZ
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OZET

Internet uygulamalan yaklasik yedi yildir sivil hayatin kullanimina sunulmus
durumdadir. Her gelisen teknolojide oldugu gibi Internet {izerinde
gergeklestirebilecek uygulamalar gilin  gectikce ¢ogalmakta insanlara hayal
edemeyecekleri seyleri Internet sayesinde gerceklestirme firsati vermektedir. Bu
firsatlardan is diinyas1 da dogal olarak yararlanmaktadir. Artik E-is’i kendi islerine

uygulamak hemen hemen her isletme y6neticisinin agzindadir.

Internet is diinyasinda ve ekonomide kaklii degisikliklere neden olmaktadir. Firmalar
artik is stireglerini Internet’ten faydalanacak sekilde yeniden tasarlamakta ve bu
sayede iiretkenliklerini ve verimliliklerini artirmaktadirlar. Firmalarinin {iretkenligi
artan bir ekonomi ise son on yilda Amerikan ekonomisinin gergeklestirdigi gibi
yiiksek enflasyon ile karsilagmadan yiiksek biiylime oranlar1 yakalayabilmektedir.
Peki sirketler {iretkenliklerini Internet sayesinde nasil arttirmaktadirlar? Internet’i is
stireclerine uygulamanin birgok ¢esidi oldugundan bu iiretkenlik artigin1 saglamanin
birkag yolu var. Bunlardan biri de elektronik-ticarettir.

Elektronik Ticaret ¢esitli taraflar arasinda gergeklestirilebilir. Fakat 6ne iki ¢ikan iki
E-Ticaret gsekli firmadan-miisteriye E-Ticaret, ve firmadan-firmaya E-Ticaret’tir.
Firmadan-miigteriye E-Ticaret igletmelerin pazarlama stratejilerinde degisimler
yaratmig, normal sartlarda hi¢ ulagamayacaklari insan kitlelerine satis yapmalari
saglamigtir, Fakat isletmelere ve genel ekonomiye asil yarar: ve verimliligi salayan
firmadan-firmaya E-Ticaret olacaktir. Firmadan-firmaya E-Ticaret sayesinde
isletmeler tedarik zincirleri i¢inde geleneksel yontemlerle yaptiklar: ticari faaliyetleri
Internet {izerine tagima ve maliyetlerini yiiksek oranlarda diglirme firsat:
yakalayabilmektedirler. Iyi bir fiyat bulmak i¢in harcayacaklan kaynaklari AR&GE
gibi daha katmadeger yaratan alanlara aktarabilmekte ve bdylece karliliklarim da
arttirabilmektedirler. Tedarik zinciri yonetimi bu sayede daha da kolay bir hal
almaktadir.
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Isletmelerin firmalaras1 E-Ticaret faaliyetlerinde bulunmalar i¢in bunu kendilerine
saglayacak sirketlere ve organizasyonlara ihtiyaglar vardir. Bu organizasyonlari
kendileri kendi 6zkaynaklari ile kurabilecekleri gibi, baska firmalarin kuracaklarn

organizasyonlarin hizmetlerinden de faydalanabilirler.

Iste, firmalarin tedarikgileri ile Internet {izerinden aligverig yapmalarim saglayacak
platformalan olusturan ve igleten organizasyonlara firmalaras: elektronik pazaryerleri
ad1 verilmektedir. Bu organizasyonlar Internet iizerinde bir web sitesi ortamunda bir
veya birgok sektdre ait alic1 ve satici girketin aligveris yapmasim saglayan yazilim

donanim ve bilgi hizmetleri vermektedirler.

Bu ¢alismada tiim bahsedilen kavramlarn agikliga kavusturulacak, firmadan-firmaya
E-Ticaret’in yararlan ve yapis1 incelenecek, e-pazaryeri olarak hizmet veren
sirketlerin yapilan, verdikleri hizmetler, basarili olma yontemleri irdelenecek ve en

sonunda bu tip bir igletmenin kurulmasi igin i plan1 olugturulacaktr.
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B2B E-COMMERCE, E-MARKETPLACES AND A BUSINESS
PLAN OF AN E-MARKETPLACE COMPANY

SUMMARY

Internet application has penetrated into our life for approximately seven years. Like it
is in all emerging technologies, the applications that can be applied over Internet are
being developed every single day, and we can do have the opportunities to execute
some tasks that we can never imagine over Internet. The business world also take the
advantage of this opportunities. Every day we can hear a manager of a company

mentioning his ambition to apply E-Business to his company.

Internet brings significant changes both to the business world and to the economy.
From now on, the companies are designing their business processes from the
beginning in order to put Internet into core structure of their business, and hence
beginning to enhance their productivity. An economy in which the companies are
more productive thus begin grow with a steady rate without experiencing inflation, as
American economy achieved last decade. How do the companies increase the
productivity using Internet? Like there are several ways to apply Internet to the
business processes, there are also several ways to increase productivity via Internet.

One of these ways is the e-commerce.

E-commerce is executed between some different participants. However, the most
protruding e-commerce types are Business-to-Consumer (B2C) and Business-to-
Business (B2B) e-commerce. B2C e-commerce has initiated new marketing
strategies for the companies, enabling them to reach the customers that they can
never reach with the traditional methods. However, the one that will provide the real
benefit and productivity to the companies and to the whole economy is B2B e-
commerce. By participating through B2B e-commerce, companies grasp the chance
to move their commercial activities they made with the traditional methods to the
Internet, and minimize their costs with precipitous rates. These companies can
allocate the sources, which they would otherwise utilize for trying to find the better

price for the goods they want to purchase, to the more value added services such as
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R&D activities and can improve their profits accordingly. Supply chain management

becomes more managable in this regard.

However, the industrial firms need the organisations which will provide them the
ability to execute e-commerce. While they can form this type of companies with their
own resources, they can also utilize the services of some other companies which has

formed such an organization.

The companies that form and manage the organisations, which enable the firms of a
specific industry to execute e-commerce with their suppliers and buyers, are called
B2B e-marketplaces. On their web sites, these organizations provide the software,
hardware and information that will be used by many buyer and seller companies for

their e-commetrce activities.

In this study, all this above mentioned concepts will be explained in detail; the
formation and benefits of B2B e-commerce will be investigated; the formation, the
and services of the the B2B e-commerce organizations and their methods of succes

will be described; and at last a business plan of e-marketplace will be established.
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1. GIRIS

“jcat edilebilecek hersey icat edildi.” 1899°da s6yledigi bu sozler ile Amerikan
Patent Dairesi Bagkam 19. yiizyildaki bulug riizgarinin da etkisi ile dairesinin lav
edilmesini talep etmigti. Ve tabii ki bu sozler tarihin en biiytik gaflarindan biri olarak,

diger teknolojiyi kiigiimseyen benzerlerinin yaninda yerini aldi.

Halbuki giiniimiizde bilim o zamanlarda hatta 20 y1l 6nce samldigindan daha da hizh
bir sekilde ilerlemektedir. Giinlimiizde artik insanin genetik yapisi ile oynayarak
yagam siiresini birkag yiizy1la ¢ikarilabilecegi bile konugulmaktadir.

Fakat asil giiniimiizde bu kadar da olmaz dedirten bulug bilgim teknolojileri ve
internet’tir. Baza Internet destekleyicileri gére Internet diinyada o kadar biiyiik
degisimlere yol agiyor ve agacak ki eski ekonomi kitaplar1 yrtihp ¢ope atilmak
zorunda kalacak. Ciinkii onlara gore Internet ekonomisi tiim kaliplar1 bu arada
ckonomi kaliplarim da kékten degistirecek. Bu ytizden de bu kisiler tekerlekten sonra
tarihin en 6nemli bulusu olarak Internet’in kabul edilmesi gerektigini iddia
etmekteler.

Fakat diger taraftan Internet'in samldifi kadar biytitilmemesi gerektigini
sOyleyenlerde var. Onlara gére Internet buhar giicii, elektrik, demiryollar1 gibi
insanoglunun hayat tarzinda Snemli degigiklikler yapan, igletmelerin is yapma
sekillerini degistiren her zaman ki buluglardan biri.

Peki bunlarin hangisi dogru? Internet i§ yasaminda nasil degisikliklere yol agabilir?
Ne tip ticaret gekillerinin gelismesine, ne tlir yeni organizasyonlarin kurulmasina, ne
tiir ig iligkilerinin kurulmasina araci olabilir. Igletmeler hangi sekillerde nasil faydalar
saglayabilir? Girisimciler Internet’teki firsatlardan yararlanmak igin nasil bir yol
izlemelidir? iste tiim bu sorular Internet hayatimiz1 etkiledigi ve Internet’in yeni yeni

uygulama alanlarinin ¢iktig1 siirece sorulmaya devam edecektir.



2. INTERNET VE WORLD WIDE WEB (WWW)

Elektronik-ticaret ve elektronik-ig’in ne oldugunu ve 6zelliklerini ele almadan 6nce
E-Ticaret’i miimkiin kilan ve bilgi toplumunun inanilmaz bir hizla gelismesini
saglayarak yeni bir ¢af agan ve bazi otoriteler tarafindan bin yilin bulusu olarak
degerlendirilen Internet ve Web (ag) hakkinda biraz bilgilenmek gerekiyor.

Internet, tiim diinya ¢apinda milyonlarca bilgisayar: birbirine baglayan bir bilgisayar
agidir. Bu ag milyonlarca bilgisayar kullanicisina bir iletigim, bilgi ve tecriibe
paylasim ortami, dinamik ve biiylik bir kiitliphane ve aym1 zamanda bir eglence ve

ticaret merkezi olarak hizmet vermektedir.

Insanhgin bilgiyi ortaya ¢ikarmak ve paylasmak igin eline gegen en dnemli firsat
olan Internet’le es zamanh olarak elektronik ve iletisimde goriilen hizhi gelismeler
diinyay: kiigik bir kdye doniistiimiigtiir. Bu teknolojinin hayatimiza girmesinde ve
onu kokten degistirmesinde kisisel bilgisayarlarin giin gegtikge ucuzlamasi ve
yazilim sektoriintin kullamilmas:1 kolay program ve igletim sistemlerini ortaya
¢ikartmasinin 6nemi biiyiiktiir. Insanlar, firmalar ve gruplar arasinda izl ve ucuz
iletigim ve bilgi paylasimi saglamas: nedeniyle Internet, toplumun demokratik siirece
katilmasi, farkl1 gorii ve Onerilerin serbestge duyrulmas: ve tartigilmasi, ve kamu
yOnetiminin saydamlagmas1 gibi ¢ok farkli alanlarda da degisimlere neden
olmaktadir.

Artik diinyanin herhangi bir yerinde binlerce kilometre uzaktaki bagka bir yerinden
aligveris yapilabilmekte, Uriinler renkli ve dinamik olarak bilgisayar ekranlarinda
incelenebilmekte, hizmetler hakkinda ayrintili bilgiler alinabilmekte, 6demeler ise
kredi kartiyla veya banka hesaplarindan rahatga yapilabilmektedir. Aym1 baglamda
Ozellikle aragtirmacilar ve bilgiye gereksinimi olanlar diinyanin herhangi bir
noktasindaki kiitiiphanelerde aragtirma yapabilmekte, dergi ve gazetelerin giinliik ve
arsiv sayisilannm okuyabilmekte iicret karsilifi binlerce sayidaki makaleye
ulagabilmektedirler.



2.1 Bilgisayar Aglan

Birden fazla bilgisayarin birbirleriyle iletisim kurabilecek sekilde baglanmasina
bilgisayar a1 ad1 verilir. Bir kisi herhangi bir bilgisayar agina PC, terminal veya ig
istasyonu ile baglanabilir ve buradaki kaynaklardan yararlanabilir. Ag tizerindeki
belli bir programi veya veri tabanimi kullanmak igin o programin veya kaynagin
kisinin kullandig1 bilgisayarin sabit diskinde yiiklii olmas: gerekmez.

Bilgisayar aglarmn en bliyiigii olan Internet, Amerikan Savunma Bakanhi’nin
aragtirma ve gelistirme kolu olan DARPA (Defence Advanced Research Project
Agency) tarafindan gelistirilmistir. Soguk savas yillarinda muhtemel bir niikleer
savag sirasinda haberlesmeyi miimkiin kilmak amaciyla baglatilan aragtirmanin
sonuglar1 1969°da Savunma Bakanli: tarafindan olugturulan ARPANET adindaki
bilgisayar aginda ilk olarak denendi. Bu ag daha sonra kullanima a¢ildi ve ABD’deki
iniversite ve aragtirma kuruluslarimin degisik tipteki bilgisayarlarim da igererek
gittikge biiylidii. ARPANET’in yerini de Amerikan Ulusal Bilim Vakfi (NSF)
tarafindan isletilen NSFNET aldi.

1983’te tiim kullamcilar Aktarim Denetim Protokolii / Internet Protokolii (TCP/IP:
Transmission Control Protocol / Internet Protocol) olarak bilinen yeni bir protokole
gecis yapt1 ve bir yil sonra TCP/IP standartlagtinldi. 1990 Haziran ayinda NSFNET
tamamen kullanimdan kaldinldi. Yerini ABD, Avrupa, Japonya ve Pasifik
iilkelerinde ticari ve hiikiimet igletimindeki omurgalar (backbone) aldi. TCP/IP ise
kullamlmaya ve gelistirilmeye devam etti. Internet Servis Saglayicilan (ISS) aylik bir
ticret karsihfinda gevirmeli Internet hesaplan ve kullamicilan e-posta, tartigma
gruplan ve dosya transferi hizmeti sunmaya bagladilar. 1989 yilinda hizmete giren ve
birbirine bagh bilgi sayfalanindan olugan Internet tabanh bir sistem olan World Wide
Web’in dofusunun ardindan 1990°larda e-posta, Web ve online sohbet

kombinasyonu Internet’i ulusal ve uluslararas: nitelikte bir konuma getirdi.” [1]

2.2 Internet’in islevi

Internet ashinda iki ve daha fazla bilgisayar arasindaki ¢ift yonli bilgi aktarimudar.
Kullanicilar, internet’e bagl iken diger bilgisayarlardaki bilgilere erigebilir, onlan
kendi bilgisayarina alabilir (download), kendi bilgisayarindan da Internet erigimi
olan bagka bir bilgisayara dosya/bilgi gonderebilir (upload). Dosya transferi www



ortaminda yapilabildigi gibi sadece dosya transferini destekleyen bir protokolde
kullamlabilir. Bu 8zellik FTP (FTP: File Transfer Protocol) olarak bilinir. Bunlara ek
olarak, Internet lizerinden elektronik posta gonderebilir (SMTP: Simple Mail

Transfer Protocol).

Internet’in giinliik hayatimiza girmesinin {izerinden yaklagik olarak 7 sene, gergek
anlamda toplumda yayginlagmasiin iizerinden ise 5 sene gibi kisa bir siire gegmis
olmasina ragmen Internet’in igerik bakimindan sunduklar1 daha 6nceki teknolojiler
ile karsilastirildiginda gok fazladir. Bir kullanici Internet’e baglanarak vizyondaki
filmlerin kisa tamtimlarim ekraninda seyredebilir, diinyamin en biiyiik kiitliphanesi
olan Amerikan Kongre Kiitiiphanesi’nde tarama yapabilir, NASA’nin (Amerikan
Ulusal Havacilik Dairesi) sitesine baglamip en son uydu fotograflarnimi inceleyebilir
veya online gazetelere ve haber kanallarina baglanip giiniin gelismelerini izleyebilir.
Televizyon’un yaklagik 50 sene 6nce insanlarn giinliik hayatina girdigini, getirdigi
icerik ve gegirdigi gelisimi gozoniine aldigimizda Internet’in ne kadar kapsaml bir
ortam oldugunu daha rahat anlanz.

Internet {izerinden verilen hizmetlerin ise kisaca g6yle siralayabilir:

World Wide Web (WWW): Tim diinyadaki bilgisayarlarin birbirleri ile
haberlesirken metin, resim, ses ve diger bilgileri paylagmasim saglayan bir sistemdir.
Elektronik Posta: Kigilerin bir veya birkag kisiye ozel mesaj gonderebilmesini
saglar.

Posta Listeleri: Ortak ilgi alanlari olan Kisilerin gruplar kurarak e-posta yoluyla grup

¢apmda iletisim kurmalarini ve e-postayla haber mesajlar1 gonderilmesini saglar.
Eski adiyla egorups yeni adiyla yahoogroups’u bu hizmete 6rnek olarak verebilebilir.

Haber Gruplar: Konularina gére ayrilmis onbinlerce haber grubuna sayesinde ilgili
olunan konularla ilgili haberler kisa siirede alinabilir ve grup tartigmalan yapilabilir.

Canh Sohbet: IRC (Internet Relay Chat) sistemi gergek zamanli sohbete olanak
tanir. Katilimeilar kendilerine gonderilen mesaji birkag saniye iginde goriirler. Bir

kisi isterse mesajlarimi birden ¢ok kisiye gonderebilir.

Sesli ve Video Konferans: iki veya daha fazla kiginin birbirini gormesi ve duymasi

saglanarak iletigim saglamr.



Anmnda Mesajlagma: Kullamcilarin listelerindeki diger kullamcilarin Internet’e
bagl olup olmadiklarini gérmelerine, ve bu kisilere aninda mesaj gonderebilmelerine
olanak tamir. Atilan mesajlar eger kars1 taraf Internet’e bagli degil ise saklanarak
baglandig1 zaman kendisine iletilir. ICQ, Yahoo Messanger, Microsoft Messanger bu

hizmete 6rnek olarak verilebilir.

Dosya Transferi (FTP): Herkese agik dosya sunucularindan programlar da dahil

olmak iizere dosya indirilmesini saglar.

2.3 Internet’e Erigim

2.3.1 Internet’e Baglanma Sekilleri

Internet’teki bilgisayarlarin her birine ev sahibi bilgisayar kisaca host denir.
Internet’e modemi ve Kisisel bilgisayar1 (PC) olan herkes ¢ok az bir iicret
karsihginda gesitli yollarla baglanabilir. Baglant1 seklini segerken kullanicilar
Internet’e ne kadar siklikla baglanacaklarim g6zoniine almalidirlar. Baglant1 gekli
genel olarak iki ¢eside aynlir:

Ag Erisimi: TCP/IP’nin ¢alistiga bir bilgisayarla veya yerel ag (LAN: Local Area
Network) sunucusuyla (server) Internet’e bir baglant: gergeklestirilebilir. Bu baglanti
yapan bilgisayara veya sunucuya bagh olan ag bilgisayarlarinda TCP/IP galigtiran
kullamicilar TELNET, FTP, IRC (Internet Relat Chat) ve diger IP uygulamalarim
dogrudan kullanabilirler. Boylelikle Internet’le bir terminal olarak ayrica bir
gevirmeli baglanti kurmak zorunda kalmazlar. Kullanicilara tam bir IP balantisi
saglayan bu yontemde bir ¢ok uygulamayi aym anda caligirmak miimkiindiir.
Ornegin ayn pencerelerde iki FTP, iki TELNET ve bir IRC aym anda ¢aligtirilabilir.

Terminal Erigimi: Genel ¢evirmeli baglant: hizmeti sunan bir ISS (Internet Servis
Saglayic1) araciligiyla da IP baglantisi kurmak miimkiindiir. Kullanicinin istediginde
Internet’e modem yoluyla gevirmeli baglanti yapmasini saglar. Bunun igin Internet’e
baglantiyr saglayacak olan ISS’nin telefon numarasim cevirmek yeterlidir.
Bilgisayarimiz modemi kullanarak yine gesitli protokoller vasitasiyla ISS’le bir
Internet baglantisi kurar.

Bazi ISS’ler normal telefon hatlarmin imkan verdiinden daha yliksek hizlarda
baglanti kurmamza olanak tanimaktadir. Hem ISDN (Integrated Services Digital
Network) hem de ADSL (Asymetric Digital Subscriber Line) Internet’e daha izl



baglanmak igin olugturulmus, tamamen digital, yiiksek hizli telefon hatt: tiirleridir.
Bdyle bir baglant1 igin 6zel ISDN ya da ADSL hattin: telefon girketinden satin alimr.
Bu hatla birlikte bilgisayar1 6zel telefon hattina baglayacak donamimda size teslim
edilir.

Bilgisayarnmizin siirekli Internet’e bagh kalmas: gerekiyorsa biiyiik organizasyonlarin
kullandign tiirden kiralik hat (leased line) almak mantiklidir. Bu hizmeti almak igin
telefon sirketine bagvurulur. Kiralik hatlar gesitli hizlarda kullamma sunulur. T1, 1.5
Mbps ve 24 ses kanali i¢in, T3 ise 44 Mbps’lik ve 672 ses kanali i¢in ¢ikis saglayan
kiralik hat tiirleridir. Ayrica normal T1’in yarim ya da g¢eyrek kapasitesindeki kism1
T1 hatt1 da kiralanabilmektedir. Kiralik hat hesabi i¢in aym1 zamanda ISS’e de
bagvurmak gerekir. Bu tip baglantilarin maliyeti normal ¢evirmeli hasaptan daha
yiiksektir.

Ayrica, ¢ok sayida PC’ye sahip kuruluglar bilgisayarlarim birbirine baglayarak bir ag
olugturup, sonra da bu ag Internet’e baglayabilirler. Bu yéntem PC’lerin her birini
ayr1 ayr1 modem ve telefon hatti kullanarak Internet’e baglamaktan daha etkilidir.
Intranet, sadece belirli bir kurulus i¢indeki biligsayarlari, yerel aglar1 (LAN) ve genis
alan aglarm1 (WAN: Wide Area Network) birbirine baglayan, ¢ogunlukla TCP/IP
tabanli bir agdir. Bir nevi kiigiik Internet denebilir. Intranetlerin temel amaci, kurulus
biinyesindeki bilgileri ve bilgi islem kapasitesini paylagmaktir. Sirket i¢i ya da
sirketler arasi telekonferans uygulamalarinda ve farkli birimlerdeki kigilerin biraraya
gelebildigi is gruplarinin olusturulmasinda da kullamilan Intranet’ler {izerinden
HTTP, FTP gibi pek ¢ok protokol uygulamalar: da galigtirilabilir.

Bir bilgisayarin baglantilarinda kullanabilecegi en fazla hiza band genisligi denir. Bu
hattin tagtyabilecegi bilgi miktarim1 g6steren bir dlglidiir. Internet’te hat hizi yani
bilgisayarlarin paylagabilecekleri veri miktar1 saniyede iletilen “bit” sayis1 ile
Olgiiliir. S6z gelimi, 64 kilobit/saniye mzindaki bir hat saniyede 64 kbit, yani 65556
bit iletebilir. Bu da ideal sartlarda, yaklagik 8 kilobit/saniye hizina denk gelmektedir.
Boyle bir hat ile tam kapasite kullamminda 1 megabit’lik bir dosya yaklagik 2
dakikada iletilecektir. 64 kbit/saniye bant genigligi olan bir hatt1 aym anda 10 ayn
bilgisayara kullandirirsak, buna gére hizimiz ortalama olarak hattin kapasitesinin
yiizde 10’una yani 6.4 kbit/saniyeye diiger.



2.3.2 Sunucu, Istemci ve Kapilar

Internet’te diger bilgisayarlarin kullamma y&nelik hizmet veren bilgisayarlara sunucu
(server) denir. Sunuculardan hizmet alan yazilimlara ise istemci (client) denir.
Dolayistyla kullandiimz e-posta programi ayn1 zamanda e-posta sunucusundan veri
alan bir e-posta istemcisidir. Internet’te kullamilan sunucu tiplerinden baglicalarm ise

sOyle siralayabiliriz:

Posta Sunuculari: Gelen ve giden posta trafigini y6netirler. POP3 (Post Office
Protocol) sunuculari gelen postayr depolarken, SMTP sunucular1 giden postayi
yOnetir. Posta istemcileri bir posta sunucusundan gelen mesajlan alir ve gidecek
mesajlan da ona gonderir. Ayrica mesaj okumanizi, yazmanimzi, kaydetmenizi ve

saklamamzi saglar.

Web sunuculari: Web sayfalan depolayip Internet tarama programu (browser)
dedigimiz Web istemcilerinden talep geldiginde gerekli bilgileri bu programlara
aktarir.

FTP sunucular: Transfer edebilecek dosyalar1 depolayan sunuculardir. Bir FTP
istemciniz varsa sunucudan bilgisayariniza veya bilgisayarimzdan sunucuya dosya

transferi gergeklestirebilirsiniz.

Haber sunuculari: Usenet haber grubu makalelerini depolar. Haber istemciniz bu

sunucudan makale indirebilir ya da buraya makale yollayabilir.

IRC sunucular:: Internet tabanh sohbetler igin bir kontrol paneli gérevini iistlenir.
Bu tiir sohbetlere katilmak i¢in bir IRC istemcisi kullanarak bir IRC sunucusuna
baglanmaniz gerekir.

Tim bu servisler standart olarak modem tizerindeki kap: (port) adi verilen belli
haberlesme kanallarim kullanirlar. Her sunucu tipi belli kapilara génderilen paketlere
yanit verir. Baz belirli kap1 numaralan sunlardir; 21: FTP, 23: TELNET (Uzaktan
baglanma), 25: SMTP, 80: World Wide Web, 110: POP3, 194 ve 6667: IRC, 532:
Usenet (Haber ve tartigma gruplari)

2.3.3 IP Numaralan

Internet’e gevirmeli hesapla her baglanildiginda ISS baglanan bilgisayara o anda
Internet’e bagh olan diger bilgisayarlarinkinden fakli olan yeni bir IP numaras: atar.
Bu sekilde, Internet’e baglanan her bilgisayarin kendine 6zgii bir numara, yani bir IP



adresi olur. IP adresleri xxx.xxx.xxx.xxx bi¢imindedir. Buradaki her xxx, 0 ile 255
arasinda bir sayidir. IP adresi sayesinde bilgi paketlerinin sunuculardan dogru istemci
bilgisayara ulagmasi saglamr. Her kullacimin her Internet’e bagh oldugunda
kullandi1 IP adresleri ISS’lerin veritabanlarinda sakli kalir. Sanal sahtekarliklar
sozkonusu oldugunda sahtekarlifi yapan bilgisayarin IP adresi takip edilerek
sahtekarhgin iglendifi saatte o IP numaras: ile kimin Internet’e bagh oldugu
rahatlikla tespit edilebilir.

Tabii ayn1 gekilde Internet {izerinde bulunan sunucularn da bir IP adresleri vardir.
Kullanicilar Internet tarayici programlarna bir web sitesinin adresini girdiklerinde
baglandiklar1 ashinda o adrese ait olan numaradir. Kullanicilarin bir siirii sayiy1
ezberlemek zorunda kalmamasi i¢in ev sahibi (host) bilgisayarlara olagan dillerden
adlar atanir. Her ev sahibi bilgisayar ismi noktalarla ayrilmig bir dizi kelimeden
olusur. Alan adinin son kismina en yiiksek seviyeli alan (TLD: Top level Domain)
veya bolge (zone) denir. Bu kesim iki ya da li¢ karakter igerir. U¢ karakterlik
bolgeler genelde ABD’de kullamlir ve alana sahiplik eden kurulugun tiiriinii belirtir.
Ayrnica, ABD ve Kanada gikigh adreslerin ¢ofu ve genis bir kitleye sevis sunan bazi
birimler disinda, tilkelerin iki karakterli tanitim kodlarn da adresin sonuna eklenir,
Internet adresi eger ftp, www gibi 6zel amagh servise aitse, bu durum genellikle
adresin baginda kullamilan bir kisaltmayla verilir. Agagidaki liste, adreslerde
kullanilan baz1 kisaltmalar1 ve ne anlama geldiklerini g6stermektedir.

e gov (government): Hiikiimet kuruluslan

e cdu (education): Egitim kurumlar

e org (organization): Ticari olmayan, kar amaci giitmeyen kuruluglar

e com (company): Ticari kuruluglar

e mil (military): Askeri kuruluglar

e net: ISS’ler ve agla iliskili i§ yapan diger firmalar
Ozellikle com alanlanindaki sikigmadan dolay: yeni global alan adlan olusturma
caligmalan tamamlanmigtir. Yeni kullanima agilacak alan adlar ise soyledir:

e arts: Sanat ve kiiltiir ile ilgili siteler

e Dbis (business): Ticari firmalar

o info (information): Bilgi servisi sunan siteler

e nom (name): Kisisel siteler i¢in kullanilan adresler

e rec (recreation): Eglence siteleri



e stor (store): Aligveris merkezleri, ticari iiriin satilan yerler
e web: www ile ilgili servis sunan siteler
Baz iilke kisaltmalarim ise sdyle siralanabilir:

tr: Tiirkiye
e jp:Japonya
e uk: Ingiltere
o it: Italya

e ch: Isvigre

e ca: Kanada

e ru: Rusya
e de: Almanya
e fr: Fransa

Evsahibi bilgisayar adinin sondan ikinci béliimiine ise ikinci seviyeli alan denir ve bu
kisim bilgisayarin sahibi olan kurulug tarafindan belirlenir ve genelde kurum isminin
bir tirevi olur. Birgok firmamn Internet’te birden fazla bilgisayan oldugundan
genelde host bilgisayar adlarinin alan adindan 6nce gelen bir kismi daha vardir. Bu
ek kisim ya da kisimlar yine kurumun kendisi tarafindan belirlenir. Simdiye dek en
¢ok kullanilan www’dir, ¢linkd bir kurulusun Web sayfalarim tutan bilgisayan olan
Web sunucusuna genelde bu ad verilir. Ancak bu 6n ad i¢in kesinlikle bir sinirlama
yoktur. Host isimlerinde kiigiik/biiyiik harf ayrimi yoktur, ancak genellikle kiigiik
harfler tercih edilir.

2.3.4 Alan Ad Sistemi (DNS)

Alan Adi Sistemi (DNS: Domain Name System) ve bu sisteme ait sunucular,
yukarida da bahsettigimiz ev sahibi bilgisayar: tanitan sayisal IP adreslerini onlarin
kullanicilar tarafinda bilinen isimlerine gevirirler. Yukarida bahsedildigi gibi her
bilgisayarin ve sunucunun Internet’te aktif halde iken bir IP adresi vardir.
Kullanicilar yazmasi ve hatirlamas1 daha kolay oludugundan olagan dildeki
isimlerini kullanmay1 tercih ederler. Ama Internet iletisiminde aslinda sayisal
adresler kullamlir. Ornegin, Internet tarama programimz host ismi www.yahoo.com
olan Yahoo sitesinden bir Web sayfasi talep ettiinde bir DNS sunucusu bu host
ismini Yahoo’'nun Web sunucularindan biri olan 204.71.200.69’a doniistiiriir ve
talebi bu IP adresine iletir. Bagli bulunulan ISS’ler bir DNS sunucusu vasitasiyla

sizin yazmis oldugunuz ismi bu tip sayilara doniigtiiriirler. Eger bu DNS sunucusu



diizgiin ¢aliyjmiyorsa veya DNS sunucusunun IP adresini bilgisayarimza dogru
tamitmadiysamiz, bilgisayarimz IP adreslerini bulamayacagindan dolay: baglanmak

istediginiz bilgisayarlarin internet’te bulamayacaksimzdir.

2.4 World Wide Web (www)

Giinlimiizde Internet’in kalbi konumunda olan Web, diinyanin dért bir tarafindaki
binlerce Web sunucusu bilgisayarda kayith milyonlarca dosyadan olusan bir
biitlindiir ve yazi, resim, film ve animasyon gibi pek ¢ok farkli yapidaki verilere
birlesik ve etkilesimli bir gekilde ulagsmamzi saglayan ¢oklu hiper ortam sistemi
olarak tanimlanabilir. Biitiin bu farkli yapidaki veriler uygun bir standart ile bir arada
kullanilip bir tarama (browser) programinda gériintiilenebilir.

Web’in diger bir iglevi de ftp, news, wais (wide area information system) gibi diger
Internet hizmetlerinin bazilarim da kendi icinde barindirmasidir. Bu hizmetlere
web’te gezinirkende ulagilabilir. Baglantilar1 takip ederek bir web belgesinden
herhangi bagka bir Web belgesine gegebildiginiz i¢in bazi uzmanlar Web’in
biitiiniinii bir biiyiik belge olarak degerlendirmektedir.

2.4.1 Web Protokolleri ve Kullanilan Dilleri

Internet’te birbirine bagli milyonlarca bilgisayar iizerinde binlerce farkli yazilim ve
donamim sistemi bulunmaktadir. Fakat bu bilgisayarlar birbirleri ile biiylik bir uyum
icinde haberlesebilmektedirler. Iste tiim bu bilgisayarlarin aym ortamda iletisim
kurmalarn ancak iletisimin igletim sistemi ya da donammdan bafimsiz olarak
cahisabilen baz protokol ve dillerin kullamlmas: ile miimkiindiir. Internet {izerinde
kullanilan baz1 programlama dilleri ve protokolleri goyle sayilabilir.

HTTP: Internet iizerinde bir dokiimana ulagmak dort ana safhada gergeklesir.
Bunlarin ilki baglanti, ikincisi ne istedifinizin web servisine iletilmesi, lglinciisii
yanit, dordiinciisii de ilgili sayfaya yapilan baglantinin kesilmesidir. Bu ana safhalar,
Web iizerinde iletisimin kurallarim1 tamimlayan bir protokolii olusturur. Bu
protokoliin adi Hiper Metin Aktarim Protokolii’diir (HTTP: Hyper Text Transfer
Protocol). Birinci saftada Internet erigiminde kullanilan tarama programi istenilen
bilginin oldugu Web servisine baglanir. Bu servislere HTTP servisleri de denir.
Baglant: saglandiktan sonraki safhada Internet tarayici programn HTTP servisine ne
istedigini bildirir. Bu istek, http, ftp, e-mail gibi baz1 protokol kurallarim igerir. Bu
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istegi alan HTTP servisi de iiglincii safhada istenilen iglemi yapar, cevab1 génderir ve
gelen cevap da tarayicida gosterili. Eger istek HTTP servisi tarafindan
gergeklestirilemiyorsa bir hata mesaji1 goriintiilenir. Son safhada ise HTTP servisine
yapilmig olan baglant: kesilir.

HTML: Web’in igerdii her ¢esit bilgiyi gosterme oOzelligine sahip sayfalarin
sergilenmesinde artik evrensel bir dil olan Hiper Metin Isaretleme Dili (HTML:
Hyper Text Markup Language) kullamhr. HTML, ana hatlar1 Standart
Genellestirilmis Isaretleme Dili (SGML: Standard Generalized Markup Language)
ile belirlenmis bir dokiiman formatlama dilidir. Bu dil, daha gok yazil1 bir dokiimam
formatlamak ve bir nesneden bagka bir nesneye baglanti saglamak ile ilgili komutlar
icerir. HTML, Internet iizerinde HTTP ve ilgili diger protokolleri kullanabilmek i¢in
renkli ve giizel kullamci arayiizleri hazirlanmasina da olanak tamr. Bir gok firma
tarafindan HTML yazma programlar1 piyasaya siiriilse de aslinda kimse HTML
dilinin kendisine veya patentine sahip degildir. Bu dil, simdiye kadar ¢ok iyi isleyen

bir siirecte destek verilen ve giincellenen uluslararas: bir standarttir.

URL: Tarayicilann iginden bagka Internet servislerine yonlendirme yapilabilmesini
saglayan bir komut formati olan URL (Uniform Resource Locator) Internet iizerinde
erisebileceginiz servisleri belirtmek, tammlamak i¢in kullamlan adreslerdir. URL’nin
birinci kism, istenen dosyaya girebilmek igin bilgisayarn kullandii yontem olan
aktarim protokoliinii gdsterir. Birgok Web sayfasina HTTP ile erisim saglandi1 igin
Web sayfasimin URL’sinin baginda http:// ifadesi bulunur.

Java ve Javascript: Java Aplet adi verilen kiigiik uygulamalarin bilgisayarimzda
calisabilmesi i¢in Web kanaliyla gonderilmesini saglayan dildir. JavaScript, Web
sayfalarina kodlar (scripts) denen kiigiik programlarin yerlestirilmesi i¢in HTML’yi
genisleten bir programdir. Apletlerin ve kodlarn genel amaci Web sayfalarimin
etkilesim hzlarimi artirmaktir. Uzak bir Web sunucusu ile etkilesime girmek yerine
Web sunucusunun bilgisayarimzda caligtirdig1 aplet ve kodlarla etkilesime girmek
amaciyla kullamhir. Web sunucusu, animasyonu olusturan pargalari Internet
{izerinden gonderip baglantiyr devamli mesgul etmek yerine bilgisayarimzda galisan,
animasyon yapan bir aplet ya da kod gonderir. Islemler bu kod sayesinde yapilir.

VBScript ve ActiveX Denetimleri: Bu yazilim tipleri Web standartdi olmayan,
Internet Explorer tarama programiyla ¢alisgan Microsoft tabanh sistemleridir.

11



VBScript, Internet Explorer’da agilan sayfalara kod eklemekte kullanilan,
Microsoft’'un Visual Basic programlama dilini temsil eden bir dildir. VBScript’in
yapabildigi herseyi JavaScript de yapabilir. Bunu tam tersi de gegerlidir. ActiveX
denetimleri ise galigtirilabilir programlar1 yani .exe, .com gibi uzantili programlari
Web sayfalarina ekleyerek kullamlmasimi saglayan yazilimlardir.

Goriintii Bicemleri: Resimler, ¢izimler, grafikler ve semalar Web’te ¢ok farkli
bigimlerde bulunabilir. Grafik g6sterimi i¢in kullamlan en yaygin bigemler JPEG ve
GIF ‘tir.

Ses ve Video Bicemleri: Web’teki bazi dosyalar ses ya da videoyu temsil eder ve
bunlar tarayici eklentileriyle ¢alisir. Web sesi ve videosu iki gekilde gelebilir.
Tarayiciniz ya blitin dosyay:1 indirir ve sonra oynatir, ya da dosyanin sadece bir
sonraki agamada devreye sokacag1 kismu geker. Ikinci yonteme akan ses (streaming
audio) ya da akan goriintli (streaming video) adi verilir. En ¢ok kullamilan ses
bigemleri wav, ra, mp3 iken yaygin goriintli bicemleri mpeg, mpg, avi, asf ve mov
olarak sayilabilir.

VRML: Sanal Gergeklik Modelleme Dili (VRML: Virtual Reality Modeling
Language) Web’in ii¢ boyutlu ortam ve nesneleri tammlama geklidir. Bir VRML
dosyasiyla tarayici bir ortam ya da nesneyi bir agidan bakildif1 zaman goriindiigii
sekliyle gosterebilir. Tarayicinin size sundugu denetimleri kullanarak bir nesneyi

gevirebilir ya da bir sahneden digerine gegebilirsiniz.

2.4.2 Web Sayfas1 ve Web Siteleri

Bir web sayfasi, bir web sunucusuna yiiklenmis olan bir HTML dokiimamdir. Bu
sayfada Web aracilifi ile baglanilabilmesi igin bir URL’ye yani adrese sahiptir. Web
sitesi ise belli bir organizasyona ve kigiye ait web sayfasi toplulugudur. Genellikle alt
kademedeki web sayfalarinin adresleri sitenin ana sayfasimin adresini 6rnek alir ve
onun alt kademeleri geklinde belirtilir. Boylece ana sayfanin URL’si sitenin ana girig

kapis1 islevini goriir.

Tarayicilar (browser) ise Internet lizerindeki web sunucularina baglamp, iletisim
kurarak web sayfalarinin bilgisayarda goriilmesini saglayan programlardir. Bu
programlar giin gegtikge ilerlemekte ve sadece metin gostermekle kalmamakta,

video, ses, resimleri de goriintiileyebilmektedirler.
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2.5 Internet’te Giivenlik ve Gizlilik

2.5.1 Internet’teki Giivenlik Aciklar

Internet kullanimimin artmastyla beraber bagta finansal kurumlar olmak iizere birgok
kurulus miisterileriyle veya diger firmalarla yaptiklari ticari iglemleri - ki bu bu tezin
ana konusunu olusturmaktadir - Internet {izerine tagimaya baglamugtir. Bdylece ¢ok
ozel bilgilerin herkese acik bir ag iizerinde dolagmasimn yarattif1 bir tedirginlik
olugmus ve konu yogun bir sekilde tartigilmaya baglanmugtir.

Internet’te tizerinde dolagirken gdnderilen mesajinizin iletisimde bulunmak istenilen
Web sunucusuna aktarilana kadar aradaki agamalarda hangi bilgisayarlar tizerinden
gectigini ve bu mesajin bu bilgisayarlarca kopyalanip kopyalanmadigim ya da birileri
tarafindan okunup okunmadifim bilemezsiniz. Internet’te giivenlik agiklar iig
sekilde olabilir:

o Internet iizerinde aldigimz ya da génderdiginiz bilgiler Internet iizerindeki
bagka birileri tarafindan degistiriliyor olabilir. Omegin sipariglerinizin
gonderilecegi adres degistirilip, sipariginin baska bir adrese gonderilebilir.

o Tarayicimzda goriintilenen Web sunucusu aslinda samlan sunucu olmayabilir
ve kredi karti numarasi ya da sifre gibi gizli bilgileriniz bagkalar: tarafindan

aliniyor olabilir.

e Birileri sizin Internet dolasma aligkanliklarimizla ilgili bilgiler toplayabilir

veya bilgisayarimza zararh viriisler gonderebilir.

Internet tizerinden islenilen suglarin en yayginlan McConnell International Bagkani
Bruce Connell tarafindan degerli bilgi hirsizlifi, web sayfalarmm tahrip etmek iizere
hesaplara yetkisiz girig olarak belirtilmektedir [2].

Biitiin bunlarla beraber Internet’in heniiz ¢ok yeni bir teknoloji olmasi nedeni ile
iilkemizde Internet sahtekarliklan ile ilgili yeterli yasal diizenlemede heniiz
yapilmamis durumdadir. Ayrica sug tanimu her iilke tarafindan farkhi yapildig: igin
Tirkiye icin sug tegkil edilen birsey baska diilkelerdeki sunucular {izerinden
gergeklestirilebilmektedir. Bu da Internet iizerinden islenilen suglara karg
caydiricilif1 azaltmaktadir.
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2.5.2 Ahnabilecek Giivenlik Onlemleri
Internet'te glivenlik konusu iki temel baglik altinda incelenebilir:

1. Yazilm ve servis saglayicilarin ve kigisel bilgilerin verildigi kurumlarin ag
altyapilarindan dolayr bazi sahtekarlik olaylann goriilebilir. Bu gibi kuruluglar
kendilerine Internet {izerinden verilen bilgileri sakladiklar1 ortamlarla ilgili gerekli
Onlemleri almazlarsa bu veritabanlann girilip gok 6nemli bilgiler ¢alinabilir. Bu
yiizden ISS'ler, finansal kurumlar, bankalar ve hizmet verebilmek igin duyarh bilgiler
toplamasi gereken siteler (Elektronik Ticaret siteleri, saglik damgmanlif1 hizmeti
veren siteler vb.) miigterilerinden aldiklar kigisel bilgilerin giivenligini salamak igin
gereken altyapiy: olusturmakla yiikiimltidiirler. Bu tiir kuruluslar sirket i¢i glivenlik
prosediirleri, yetki ve sorumluluk simflar1 ve ulagim izinleri, detayh loglama gibi
geleneksel tedbirlerin yani sira, kendi i¢ aglarini Internet yolu ile gelecek tehlikelere
karsi korumak igin atesduvan (firewall) ¢6ziimleri, virus gegitleri (gateway)
¢oziimleri gibi teknolojik 6nlemler de almaktadirlar. Bunlara ilave olarak giivenilir
kurumlar, veri tabanlarinda tutulan bilgilerden Onemlilerini sifrelenmis olarak
tutmakta, bu bilgileri sifrelenmis olarak sirket icindeki islemlerde kullanmaktadirlar.

2. Internet iizerinde veri akisi sirasinda, genel bir Internet kullamicisinin
verebilecegi bilgilerin arasinda kendi glivenligi ve mahremiyeti agisindan sakincali
olabilecek kredi kart1 bilgileri, kullanic1 isimleri gifreler, adres ve telefon numaralari
bulunmaktadir. Bu bilgiler genellikle, Elektronik Ticaret veya finansal islemler
(6rnegin bireysel bankacilik) sirasinda Internet’e agilir, ve ele gegirilme olasiliklan
belirir. Elektronik Ticaret ve finansal islemlerin ytiriitiildiigi siteler Internet'ten bilgi
aligverigini  sifreleyerek gergeklestirdikleri ig¢in genel olarak giivenlidirler.
Sifrelenmis bilgi Internet tizerinde iletilirken ele gegirilse bile, sifrenin kirilmasi gok
biiyiik bir yatirim ve oldukga uzun bir zaman dilimi gerektirdiginden giivenli oldugu
kabul edilebilir. Sifreleme amaciyla yaygin olarak SSL (Secure Socket Layer)
giivenlik standard1 kullanilmaktadir. Ayrica giivenligin saglanmasi amaciyla yaygn
olmamakla birlikte SET (Secure Electronic Transaction) protokolii adi verilen ve
glivenligi bir kat daha arttiran bir sistem de kullamlmaktadir.

Sunucular ve Web tarayicilart bu gibi tehditleri savmak i¢in karmagpik yontemler
kullanir, Sunucu ve tarayici giivenli kipte ¢aligtyorsa, aktarilan mesajlar belirlenen
alici digindakilere anlagilmaz bir takim yazilar seklinde ulasir. Bu degistirilmis

14



mesajlan ¢dzen testler yapilarak kimlikler dogrulanir ve dogru bilgiler istenilen yere
ulagtirilir.

2.5.2.1 Ates Duvan (Firewall)

Alinabilecek 6nlemlerden biri tanesi de ates duvandir. (Firewall) Internet tizerinden
baglanan kisilerin bir sisteme girigini kisitlayan ya da yasaklayan ve genellikle bir
Internet gecis kapis1 (gateway) servisi olarak calisan bilgisayar ve tizerindeki
yazilima verilen genel addir. Bu ategduvarlari bir kurumun bilgisayarlarina girme
yetkisine sahip olmayan kisilerin Intranet’ten (girket i¢i ag) bilgi almasim 6nlemek

amaciyla Intranet ve Internet arasina yerlestirilir.

2.5.2.2 Giivenli Soket Tabakasi (SSL: Secure Socket Layer)

Yukarida bahsedildigi gibi giivenli Web iglemleri i¢in Giivenli Soket Tabakas1 (SSL)
denen bir protokol kullamlmaktadir. SSL protokolii, Internet iizerinde giivenli
iletigim ve islemler gergeklestirmek igin kullanilan bir ydntemdir. SSL, sunucunun
iddia ettifi sunucu olup olmadigimi dogrulamak iizere sayisal kimlik belgeleri
kullanir. Sunucu ve tarayi, islem tamamlanana kadar sifreli mesajlar ileri geri
gonderir. Sitenin giivenli oldugu tespit edildikten sonra tarayicinin altinda bir kilit
sekli gikar.

Bu protokol kimlik tespiti igin genel anahtar sifreleme ve sayisal kimlik belgesi
(digital certificate) denen giivenlik y6ntemlerini kullanir.

Genel Anahtar Sifreleme: Giivenli e-posta mesajlan gibi Web iglemleri de genel
anahtar teknigiyle sifrelenebilir. Bu sistemde ¢ok biiyiikk say:1 ¢iftleri kullamlarak
mesajlar sifrelenir ve desifre edilir. Bu ¢iftteki sayilardan biri olan genel anahtar
(public key) herkese agikken, diger say1, yani 6zel anahtar (private key) gizli tutulur.
Bu iki sayidan biri bir mesaj1 sifrelemekte kullanildifinda, diger bu mesaj1 desifre
etmekte kullanilir. Mesaj genel anahtar kullanilarak sifrelenmigse, bu mesaj1 sadece
gizli 6zel anahtar elinde tutan agabilir. Bagka biri i¢in bu mesaj anlagilmaz haldedir.
Tersine 6zel anahtarin sahibi, bu anahtar1 kullanip bir mesaj sifreleyerek kimligini
ispatlayabilir. Mesajin ulastif1 kisi, genel anahtar1 kullanarak mesaji agabilir. Bu
mesaj1 agma iglemi gonderenin 6zel anahtarin sahibi oldugunun bir gostergesidir [1].

Tiim genel anahtar sistemleri yeterli bilgiye ve zamana sahip kigilerce kirilabilir.
Fakat iyi sifrelenmis bir sistemde korsanlarin (hacker) zaman ve para kayb: biiyiik
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olacaktir ve sonug ¢ok geg alinacaktir. Bazen bu sifrelerin kirilmas: milyarlarca dolar
ve yiizlerce y1l1 gerektirebilir. Kimse de bir kredi kart1 numarasi i¢in bu tip bir bedel

6demek istemez.

Sayisal Kimlik Belgesi: Bir web sitesinde aligverig yapilirken iginde gezinilen ve
sitenin gergekten o site olup olmadifi anlagilamaz. Bu konuda sitenin URL’sini
Internet tarayicisinin adres gubugunda grmek tek bagina yeterli kanit degildir, ¢tinkii
bilgisayar korsanlan sahte bir URL ile insanlari rahatlikla kandirabilir. Sayisal kimlik
belgesi veya sayisal kimlik ise bir kisiyi ya da kurumu tanimlayan ve onun kimligini
belgeyen bir dosyadir. Yani kigilerin veya kurumlarin sanal ortamdaki niifus clizdam
denebilir. Kisi ya da kurumlar sayisal kimlik belgesi otoritesine miiracat edip, genel
anahtar1 igeren bir sayisal kimlik belgesi alirlar. Bu kisi ya da kurumlarin
sunucularina baglamldifinda, sunucu tarayiciy1 gergekten o kisi ya da kurumun
sunucusu olduguna ikna etmek igin kimlik belgesi dosyasim gonderir. Tarayic1 da
kimlik belgesini veren otoriteden bu kimlii kontrol eder ve bu kimlijin ger¢ekten
kars: tarafa ait olup olmadigini kontrol eder. Onay alindiktan sonra artik gezilen web

sitesinin kimligi net olarak bilinir.

2.5.3 Giivenli internet i¢in Dikkat Edilmesi Gerekenler

Giivenli islem gergeklestirmek igin agagidaki {i¢ noktaya her zaman dikkat etmek

lazzmdir;

1. Giivenli baglant1 saglanmadan 6nce forma hassas bilgiler girmeyin.
Doldurdugunuz formun giivenlik derecesini kontrol etmek i¢in tarayici pencerenizin
durum ¢ubuguna bakin. Tarayicilarin ¢ofunda giivenli bir belgeyle iletisim
kuruldudu zaman durum gubugunun sol tarafinda kapali bir asma kilit simgesi
gozikiir.

2. Tarayicimzin size ilettifi uyarn mesajlarina dikkat edin. Tarayicininz giivenli
baglanti kurmak igin gerekli adimlardan herhangi birinde, 6zellikle de sunucunun
kimlik belgesinde bir sorun ¢iktifinda sizi uyarir. BSyle bir durumda en iyisi islemi
kesmektir.

3. Karmagik sifreleme yoOntemlerine hak ettifinden fazla giivenmeyin. SSL’nin
yapabilecegi en iyi hareket irtibatta oldugunuzu diistindiifiinliz kurumla irtibat
kurdugunuzu dogrulamaktan ibarettir. SSL kurumun giivenilir oldugunu veya Web

sitesinin iddialarinin dogru oldugunu garantilemez.
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3. YENI EKONOMIi (E-KONOMI)

Gegtigimiz on yil diinya ekonomisinde &zellikle Amerikan ekonomisinde koklii
degisikliklerin oldugu bir on yil oldu. Bu koklii degisiklikler birlikte Amerikan
ekonomisi yillik ortalama %3’liikk bir biiylimeyi enflasyonla karsilagmadan
yakalayarak 6nemli bir performans sergiledi. Kuskusuz bu ilerlemede girketlerin is
yapma tarzlarim diinyada ilk olarak Amerika’da etkilemeye baslayan Biligim
Teknolojileri (BT) ve Internet’in yeri ¢ok biiyiik. Bugiin artik su agikca
goriilmektedir ki, teknoloji gelistikce ve Internet hayatimiza daha g¢ok girdikge,
firmalarda buna uygun olarak kendilerini degistiriyorlar, stireclerini yeniliyorlar ve
bu sayede kendilerini gelistiriyorlar. Su anda diinyada bir tarafta Internet taraftarlan
Internet’i tekerlekten bu yana en biiyiik icat olarak degerlendirirken, daha elestirisel
bakanlar ise bilgisayarlar ve Internet’in bubar giicti, telgraf ve elektrik kadar 6nemli
olmadigi, BT’ nin ekonomik getirilerinden ileride geriye fazla bir sey kalmayacag:
gériisindeler. Bu nedenlerden dolay1 Elektronik Ticaret konusuna gegmeden &nce
yeni ekonomi kavraminin ne oldugu ve eski ekonomi olarak tanimlanan ekonomik
yapidan ne gibi farkliliklar gosterdigi ve sirketleri bu farkliliklarin nasil etkileyecegi
anlagiimal1.

Gegen 40 yil iginde tiim diinyadaki bilgisayarlarin hesaplama giicli bir milyar kat
artt1, Eskiden tamamlanmasi birka¢ hafta siiren iglemler artik saniyeler igerisinde
gerceklestiriliyor. Intel (diinyanin bir numarali bilgisayar islemcisi {ireticisi)
firmasimn  kurucusu olan Gordon Moore 1965 yilinda silikon g¢iplerin isleme
kapasitelerinin her 18 ayda bir ikiye katlanacagini ileri siirmiigtiir. Moore kanunu
(Bknz. Sekil 3.1) adi ile anilan bu kanun gegerliligini korursa 2010 yilinda normal
bir bilgisayar 1975°deki bir bilgisayarin 10 milyon kat1 daha fazla islemci giiciine
¢ok daha diigiik bir maliyetle sahip olacak gibi goziikmektedir. Tablo 3.1 de ise
1970-1999 yillan arasinda c¢esitli faaliyetler arasindaki maliyet farklarim

gorebilirsiniz.
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Sekil 3.1. Moore Kanunu [3]

Tablo 3.1. Gii¢ ve Hizin Maliyeti [3]

Glig ve Hizin Maliyet Kargilagtirmasi{ ABD $)

1970 [1999
1 Mhz Islemci Gucinn Maliveti 7601 017
1 Mbit Depalama Maliyeti 5257 017
1 Trilyon Bit Génderme Maliyeti | 150.000] 0,12

Bugiin bir otomobilin icindeki hesaplama giici 1970’lerde uzay programinda
kullanilan milyonlarca dolar degerindeki ana bilgisayariardan daha fazladir. Bu ucuz
islem giicii bilgisayarlarn is diinyas: tarafindan ¢ok daha fazla ve farkli amaglarda
kullanilmasina olanak saglamaktadir. 1985 yilinda, Ford’un bir kazadaki muhtemel
etkileri gormek icin uyguladifi duvar testi yaklasik olarak 60.000 dolara mal
olmaktayken bugiin bu testin benzetimi bir bilgisayar tarafindan sadece 100 dolara
benzetimlenebiliyor. BP Amoco firmas: da benzer sekilde petrol arastirmalarinda iig
boyutlu sismik kegif teknolojisini kullanarak petrol bulmanin 1991 yilinda varil

basina 10 dolar olan maliyetini bugiin sadece bir dolara indirmis durumdadir [3].

Is yapma sekillerinin degigsmesinde iletisim aglarinm kapasitesi ve hizinin artmasida
ayn sekilde oldukca onemli etkide bulunmaktadir. Diigiik iletim hiza ve uzun mesafe
aramalarn yiiksek maliyetinden dolayr 1970 yilinda bir “Anabritannica”
ansiklopedisini bir dosyast olarak ABD’nin bir kiyisindan diger kiyisina
gonderilmesi yaklasik 187 dolara mal olurdu. Bugiin ise Amerikan Kongre
Kitiiphanesi’nin tamaminin Amerika’nin diger tarafina gondermek sadece 40 dolara
mal olmaktadir [3]. Bu ise girketlerin haberlesme ve bilgi elde etme i¢in daha az

zaman ayirmalari, daha az maliyetle daha fazla bilgi almalar ve bilgiye zamaninda
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ulagmalar1 demektir. Tkinci boliimde bahsettigimiz band genislikleri genisledikce de,

bu maliyetler daha da asagilara diisecektir.

3.1 Ekonomideki Degisim

BT ve Internet haberlesme, galisma, aligveris etme ve oyun oynama sekillerimize
hergiin yeni bir boyut getirmektedir. Peki gercekten ekonomiyi de degistirmekte
midir?

California Universitesi Berkeley’de bir ekonomist olan Brad Delong sdyle
demektedir: “Endiistri devrimi nasil kas giiciiniin kullammim gelistirdiyse, BT ve

Internet de aym sekilde beyin giiciiniin kullantmim gelistirmistir [3].

Internet gergekten onceki teknolojik devrimler ile ayni kategoride midir? Bunu
anlayabilmek i¢in yeni teknolojilerin getirdikleri degisiklikler ile ilgili bir ka¢ tane

soruya cevap vermek gerekmektedir.

Ilk 6nce bu teknoloji giinlik yasam: ne kadar degistirdigi irdelenmelidir?
Demiryollariin, telgrafin ve elektrigin giinlikk yasamda Internet’ten ¢ok daha koklii
degisiklikler getirdigi soylenebilir. 19. ylizyilin ikinci yansinda imalat makinalaryle
birlikte miikemmel ve ucuz nakliye aglarinin gelismesi, demiryollar1 ve buharli gemi
hatlar1 ekonomilerin yapisinda onemli degisikliklere yol agmustir. Elektrik lambasi
calisma giiniinii uzatmus, kitlesel iiretim yiiksek miktarda mamullerin belli bir yerde
iiretilmesini saglamig, kitlesel tagima ise malzemelerin bu iiretim merkezlerine
getirilmesine ve son mamuliin de kitalararast pazarlara teslim edilmesine olanak
saglamuigtir. Yiiksek miktarlarda {iretim yapmak, bu iriinlere olan talebi
canlandirmak icin pazarlama tekniklerinin gelistirilmesine yol a¢mus, béylece

modern endiistriyel ekonomi olugsmustur [4].

Fakat yine de en biiyiik bilimsel ve sosyolojik etki saglayan icatlar her zaman en
biiyllk ekonomik gelisimi saglamamustir. Gegtigimiz bin yilin en Onemli
buluslarindan biri sayilan matbaa kigi bagina diisen c¢ikt1 iizerinde ¢ok diigiik bir
etkiye sahip olmustur. Bilimsel agidan Internet matbaa, telgraf ve elektrik kadar
onemli olmamakla birlikte daha biiyiik bir ekonomik degisime neden olacag: su ana
kadarki gelisimden goriilmektedir. Bunun bir nedeni, daha 6nceki teknolojilerle
karsilagtirildiginda bir ekonomiyi etkileyen en o©nemli etken olan iletigim

maliyetlerinin ¢ok daha sert bir sekilde azalmasi ve bunun da iletisimin tiim ekonomi
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icinde daha yaygin ve etkin bigimde kullanmilmasim saglamasidir. Telgraf gibi pahali
olmaya devam eden bir bulugun ekonomi iizerinde daha kiigiik bir etkisi olmasi

olagandur.

Cevap verilmesi gereken diger bir soru da yeni bulunan teknolojinin, is ¢evrelerinin
tiretim ve ig siireglerini yeniden organize etmesine ne kadar yardimci oldugu ve bu
stirecleri ne kadar daha etkin hale getirdigidir. Her teknoloji az ¢ok is siireglerinin
degisimine katkida bulunmustur. Buhar ¢ag iiretimi evden alip fabrikalara tagimistr;
demiryollar kitlesel pazarlarin gelismesine olanak tammugtir; elekrik ile ise montaj
hatt1 ortaya ¢ikmistir. Simdi ise bilgisayarlar ve Internet is diinyasimin genel olarak
yeniden yapilanmasina, hammaddelerin online olarak alinmasindan sirketlerin daha
ademi-merkezi ve tagseronlu caligmasina (outsourcing) olanak saglamaktadir. Fakat
Internet’in getirdigi degisim firmalann yap1 degistirmelerinin yaminda onlarin
siireclerdeki verimliligi olaganiistii artttrmasimi saglamaktadir. Internet ve BT’nin

farki burada yatmaktadur.

Uzerinde en son konusulmas: gereken ise yeni teknolojinin ekonominin iiretkenligi
tizerindeki etkisidir. Bu etki varolan iiriinlerin daha etkin tiretilmelerini saglayarak da
olabilir, yepyeni Uiriinlerin bulunmasim saglamakla da olabilir. Daha hizhi tiretkenlik
artis1 ise daha yiiksek hayat standartlarina ulagmak demektir. Giiniimiizde {iretim ve
ticarette bilginin rolii daha da artmis ve endistriyi birkez daha bagtan basa
degistirmeye baglamigtir. Bu degisiklik de genel ekonominin dretkenligi
degistirmektedir. Gegtigimiz on sene igerisinde Amerikan ekonomisi birazda BT
sayesinde muhtesem bir donem gecirmis ve yiiksek iiretkenlik sayesinde, yiiksek

biiyiime oranlarim ile diigiik enflasyonu aym1 dénem icinde gerceklestirebilmistir.

Su anda ABD ekonomisinin son on senede gergeklestirdigi, 19. yiizyildaki %1.5 ve
20. yiizyildaki %?2’lik kisi bagina GSMH artislarina gore daha yiiksek olan ortalama
yillik %4, kisi bagina ise %3’lik GSMH artisginin gelecekte de devam edip
etmeyecegi tartigilmaktadir [3]. Fakat tiim diinyaya bakildiginda kiiresel biiylimenin
gecmisten daha biiyiik olacag da soylenebilir. Amerika BT devrimini, Internet’i ve
yeni ekonomiyi ilk uygulayan iilke olarak tiim arastirmalarin odagi olmustur. Fakat
BT Amerika’daki gibi etkili olursa ileride Avrupa, Japonya ve diger gelismekte olan
tilkelerin ekonomilerinde de 6nemli gelismeler saglanacaktir. Bunun tiim diinyada

daha 6nce goritlmemis bir teknolojik devrimi saglamaya muktedir oldugu goriilebilir.
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Fakat bu gelismeyi saglamak igin hiikkiimetlere de onemli gorevler diismektedir.
Amerika bu basarisin1 BT ile birlikte tutarli mali ve para politikalarina ve serbest
ticarete bor¢ludur. Hiikiimetlerin buluglarin yararlan {izerindeki etkilerine 6rnek
olarak 600 y1l 6nceki Cin ornek verilebilir. O zamanlar Cin tiim diinyada teknolojik
olarak en gelismis iilkeydi. Bati’dan yiizyillarca 6nce hareketli baski makinesini,
barutu, ve su ile calisan makinayr bulmuglardi. 1400 yilinda, 18. yiizyilda
Ingiltere’de endiistriyel devrimi tetikleyen inovasyonlarin coguna sahipti. Fakat yine
de teknolojinin ilerlemesi tersine isledi, ¢linkii iktidardakiler bu yeni teknolojiler
tizerinde o kadar siki kontrol uyguladilar ki bu teknolojiler yayilma firsati
bulamadilar. Bu yiizden BT ve Internet devriminin olumlu sonuglan garanti olarak

goriilmemeli ve onu tiim topluma yayacak politikalar takip edilmelidir.

3.2 Internet ve BT’nin Ekonomiye Etkisi

3.2.1 internet’in Yarattign Fark

Bugiine kadar diinya dort tane ana teknolojik gelisim yagadi. {lki 1780-1840 arasinda
buhar giicii tarafindan desteklenen endiistriyel devrim; ikincisi 1840-1890 arasindaki
demiryolu cagy; iictinciisii 1890-1950 arasindaki elektrik giicti ve otomobil tarafindan
striiklenen cagdir. Simdi ise bilgi ¢agi igerisindeyiz. Bu teknolojik gelismeler
sayesinde diinya kisi bagsina ¢iktis1 tarih boyunca yilda %1 artmigken, 18. yiizyildan
itibaren bu rakam ortalama %1.2 ye ¢ikmustir. (Bknz. Sekil 3.2.)

Kisi Bagina Gelir (1000 = 100)
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Sekil 3.2. Tarih Boyunca Kisi Bagina Diisen Gelir [5]
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Teknolojik degisimin giizel bir gostergesi bu yeni teknolojinin maliyetinin diigme
oramdir. Gectigimiz 30 yilda, bilgisayarlarinin iglem giicliniin gercek fiyat1 % 99.999
kere diigmiistiir. Bu Moore kanununa uygun olarak yaklagik olarak yilda %35 lik bir
fiyat diisiisli demektir. Telefon goriigsmelerinin fiyat: ise daha yavas ve daha uzun bir
periyodda digmiistiir. 1930 yilinda New York’tan Londra’ya ii¢ dakikalik bir arama
bugiiniin parast ile 300 dolar iken giintimiizde yillik ortalama % 10°1uk bir diigiisle 20
cent ile gerceklestirilmektedir [5].

Bu maliyet azalmalann daha 6nceki teknolojilerinkilerden daha fazladir. Ik buhar
makinalan su giiciinden ¢ok az daha ucuzdu. 1850 yihinda buhar giiciiniin gergek
maliyeti 1790’daki seviyesinin sadece yarisi idi. Demiryollarinin inga edilmesi 1870-
1913 yillan arasinda Amerika’da nakliye fiyatlarim yillik ortalama %3, toplam %40
azaltti. Telgrafin devreye girmesi uzun mesafelere bilginin génderilmesini icin
gereken zamam ¢ok kisalti fakat yine kismen pahals idi. 1860’]larda bir okyanus 6tesi
telgraf bugiiniin fiyatlan ile kelime bagina 70 dolardi. Onu izleyen on yilda fiyatlar
distii fakat yine de yirmi kelimelik bir mesaj 200 dolara mal oluyordu. Bugiin ise 20
sayfalik bir belge sadece bir cent karsiliginda e-posta ile gonderilebilmektedir.
Elektrik ticretleri diger teknolojilere oranla daha hizli bir gekilde diigmiistii, fakat
1890-1920 yillar1 arasinda yakaladigr average yine de sadece yillik %6 idi [5].

Devamli ve keskin diigen fiyatlarina ek olarak, bilgisayarlar ve Internet su

kaydadeger ozellige sahiptir:

e BT sayesinde bir firma tasannmdan pazarlamaya ve muhasebeye her bolimiinde
ve ekonominin her sektoriinde etkinligini arttirabilir. Buhar, elektrik ve
demiryollarim1  gozoniine aldigimizda onlann sagladigi iiretkenligin aslinda
mallarin imalat1 ve dagitimu {izerine odaklandifin1 gorebiliriz. Bilgi devrimi ise
hizmet sektoriinde, saglik ve egitimden finans ve kamuya kadar hepsinde
tiretkenligin artmasimt saglamaktadir. Bugiin Amerika’'nmin, diger gelismis
tilkelerin ve Tiirkiye’nin GSMH’larinin yaklagitk %60’1nin hizmet sektorii
tarafindan uretildigini distindiigimiizde gerceklesecek retkenlik artiginin
ekonomik gelisme iizerinde nasil biiyiik bir etki yaratacagini daha rahat tasavvur

edebiliriz.

e BT ve Internet bilgiye ulagimu yollarini arttirarak pazarlarin daha etkin

caligmalarin1 saglarlar. internet tamemen seffaf ve agik bir ortam oldugu icin
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miisteriler Internet tizerinde en diisiik fiyat1 arayabilir ve daha fazla tedarik¢iden
fiyat teklifi alabilirler. Bunun yaminda Internet iglem masraflarini diisiiriir ve
pazara girmek icin kargilasilan engelleri azaltir. Kisaca, Internet kusursuz bir
piyasa ekonomisini agiklayan teori kitaplarinin bahsettigi genig bilgi ortamini,
saysiz alict ve saticiyl, sifira yakin veya ¢ok diisiik islem masrafim ve pazara
girmek igin bariyerlerin kalkmasim saglamaktadir. Bilgi ile daha iyi donatilmg
pazarlar kaynaklarin daha iiretken kullanim sekillerine aktarilmasina olanak tamir.
Ornegin, giftiler Internet iizerinden hava durumu, fiyatlar ve bolgelerindeki tahil
durumu ile ilgili aninda bilgi alabilirler. Ureticiler ise diikkanlardaki elektronik
sayaclara direk baglanti kurup talepteki degisimleri daha yakindan takip ederek

stok durumlarini buna gore diizenleyebilirler.

e BT ve Internet, daha biiyiik miktardaki verileri daha ucuz ve ¢abuk islenmesi ve
bu sayede yeni iiriinlerin tasarlanma siirelerini azaltmalar sayesinde otomatik
olarak bulus ve yenilikleri de hizlandirmaktadir. Yani direk olarak AR&GE
faaliyetlerinin de maliyetlerini diisirmekte hem de siireci hizlandirmaktadir.
Gegen sene tamamlanan insanin gen haritasinin ¢ikarilma isleminin ilk tahmin
edildiginden yillarca 6nce bitirilmesinde yiiksek bilgisayar islem giiciiniin etkisi

buyiiktiir.

Burada devaml bahsedilen iiretkenlik artiginin bir ekonomi i¢in ne anlama geldigini
aciklamak gerekiyor. Uretkenlik artigt bir toplumun hayat standartlarini belirler.
Bugiin Tiirk toplumunun 1950’lerin bagindakinden on kat daha refah iginde
yagamasimin sebebi, 0 zamana gére on kat daha iiretken olmasindandir. Hizh
iiretkenlik artis1 sadece hayat standartlarim yiikseltmekle kalmaz, vergi gelirlerini

arttirarak gelecekteki 6demelerin daha rahat yapilmasini da saglar.

Gergekte iki gesit iiretkenlik vardir: emek iiretkenligi (kisi bagina ¢ikti), ve etkinligi
hem sermaye hem de emek girdisi ile birlikte dikkate alan toplam etken
iiretkenligidir. (TEU) Cogu kisi i¢in emek iiretkenligi hayat standardim asil
belirleyen o oldugu i¢in daha 6nemlidir. Ekonomistler kit kaynaklarda herhangi bir
artis olmadan biiyiimeyi koriikleyen maliyetsiz bir yol olarak gordiikleri igin TEU
konusuna ¢ok onem vermektedirler. Daha hizli bir TUE biiyiimesi otomatik olarak

emek iiretkenligi artigin1 da beraberinde getirir.
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BT emek iiretkenligini ii¢ yoldan arttirabilir: firmalar BT ye yatirim yaptilar1 zaman
her is¢iye yatirilan sermaye miktarini artmasi ile (sermaye derinlesmesi); teknolojik
gelismelere dayanarak BT iireten endiistrilerdeki TEU artiginin hizlanmast ile; ve
BT’yi kullanan sektorlerdeki TEU’liginin artmasi ile. Harvard Universitesi'nde
yapilan bir g¢aligmada bilgisayarlara olan yilksek yatinmlarin ve bilgisayar
sektoriinde gerceklesen daha yiiksek iiretkenlik artist emek iretkenliginin da
artmasma yol agmistir. BT’nin genel olarak bir ekonomideki TEU’yii arttirdig
rahatlikla s6ylenebilir [6].

3.2.2 Net Kazanclar

Her ne kadar bilgisayarlar i diinyasina birgok faydalar saglasa da, asil ekonomik
potansiyeli oﬁaya cikaracak olan Internet’tir. E-Ticaret su anda Amerika’nin toplam
satiglart i¢inda ¢ok kiigiik bir pay almasma ragmen siireki bir bllylime agamasi
icindedir. Bu biiylime potansiyelinin diinyanin diger iilkelerini ve Tiirkiye’yi de

etkileyecegi kesindir.

Asil 6niimiizde ki yillarda 6nem kazanacak olan kavram ise firmadan-firmaya (B2B)
E-Ticaret’tir. Yani alicilan1 ve saticilan tedarik zinciri i¢inde birbirlerine baglayarak
ticaret yapmalarim saglamaktir. B2B E-Ticaret’in 2003 yilinda 4 trilyon dolarlik bir
hacme ulasmasi beklenmektedir. Ayni zaman zarfinda tiiketiciye yapilacak satislarin
400 milyar dolar olarak beklenildigi dustiniildiiginde konunun 6nemi daha da

anlagilmaktadir.

Internet’in ekonomi lizerindeki etkisini analiz etmenin en giizel yolu girdilerin
maliyetlerindeki diigiisii gbzlemlemektir. Bu durumda daha 6nce tekerlek ve elektrik
enerjisinin yaptig1 gibi toplam arz egrisi (bir ekonominin iiretkenlik potansiyeli, yani
tiretim kapasitesi) saga kayar. Toplam talepte bir degisiklik olmadig1 varsayilirsa,
tiretimin denge seviyesindeki miktar1 Q1’den Q2’ye ¢ikar ve fiyatlar da P1’den
P2’ye diiger. (Bknz. Sekil 3.3.)
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Sekil 3.3. Yeni Ekonomide Arz Talep Degigimi [5]

Fakat bu goriiglerin kargisinda olan goriigler de bulunmaktadir. Yeni ekonomi
elegtirmenleri bilgisayar sektorii diginda kalan TEU artiginin ekonominin kendi
yapisal dongisi iginde gerceklestigine inanmaktadirlar. Hizli bliylime zamaninda
firmalarin caliganlart daha siki galigtirdigini ve boylece tiretkenligin arttigini, fakat
sonraki donemde tekrar asag1 dogru bir diizeltmenin yasandigini iddia etmektedirler.
Bu konuda siiriilen en 6nemli tez BT ve Internet’in elektrik enerjisi ve otomobil gibi
bir endiistriyel devrim sayillamayacagidir. Internet, genel olarak daha énce varolan
faaliyetlerin bir ikamesi seklindedir. Ormnegin, miizik parcalarim indirmek
Internet’ten kigisel bilgisayara indirmek CD satinalmanin yerini almistir. Yani
elektrik enerjisi sayesinde siipiirge ve buzdolabmin icadi gibi yeni bir iiriin
yaratilmamaktadir. Hatta tiiketici sitelerindeki trafigin en cok giin ortasinda arttig

g0z Oniine alinarak aslinda igyerindeki verimliligin diigtiigii iddia edilmektedir.

Fakat tiim bu elestiriler Internet’in tiiketici kullanimini g6z Oniine almaktadir.
Halbuki en biyiik etki B2B (firmadan firmaya) ticaretin geligsmesi ile olusacaktir.
Ayrica genetik, bioteknoloji, cep telefonlari, online agik arttirmalar tamamen diigiik
maliyetli islemci glicli sayesinde gelisebilmistir. Yani BT nin yeni uriinler ortaya
cikardig sOylenebilir. Zaten yeni-ekonominin en Snemli 6zelligi yiiksek teknolojili
endiistrileri ¢ogaltmas:1 degil, BT ve Internet’in ekonominin her yerinde ozellikle
eski-ekonomi sirketlerinde gerceklestirdigi etkinlik artigidir. Esnek imalat sistemleri
sayesinde firmalar artik kitlesel iiretimlerini kisisel siparislere gore yapip bunlar
miigteriye ¢ok kisa bir siirede ulastirabiliyorlar. ERP sistemleri tiim firmanin i¢indeki

bilginin her siparis i¢in ayr olarak degerlendirilmesine olanak taniyor.

Eger gelecek birkag 10 yilda BT ve Internet is siireglerini degistirmeye devam

ederse, tiim diinyada ortalama emek-iiretkenligi biiyimesinin devam etmesi
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beklenebilir. Internet ve BT devriminin diinyaya yayilmasi ile Amerika’da gegen on
yilda goriilen bu etki daha da pekisecektir. Bu ise kisi bagina GSMH biiyiimesint %3
civarinda tutacaktir ki, bu oran endiistriyel devrimin zirve dénemleri olan 19. yiizyil
ortalarindaki % 1.5°luk ve elektrik cagl 1920’lerdeki %?2’lik ortalamalardan fazla
olacaktir [6].

Eger baz1 firmalar daha fazla monopol giicii elde ederlerse karlarin GSMH artig
oranini agacag beklenebilir. Fakat eger Internet ve BT bariyerleri kaldirir ve rekabeti
arttirirsa, kar marjinlerinin geniglemekten ¢ok daralmasi beklenmelidir. B2B E-
Ticaret maliyetleri diigtirecektir. Fakat bir firmanin daha diisiik maliyeti demek bagka
bir firmanin daha digiik fiyati ve kart demektir. Dahasi artan fiyat seffaflig ile
Internet giicli iireticiden tiiketiciye gegirmekte ve bu da ortalama kar marjlarmi
diistirmektedir. Buna gére BT nin ve Internet’in getirilerinden asil aslan kazanci

iireticilerden cok tiiketiciler saglayacaktir.

3.3 Sonuc: Yeni Ekonomi Ashinda Nedir?

Tiim bu bilgiler 15131nda ve son bir yilda 6zellikle Internet firmalarmin Amerikan
borsalarindaki deger kayiplant goz Oniine alindiginda aslinda yeni ekonominin

ekonomi bilimi agisindan eski ekonomi denilen yapidan ¢ok farkli olmadig goriiliir.

Yeni ekonomi kurallari, yeni ekonomi diinyas1 gibi bazi ileri sdylemler ¢ok gergekgi
sayllmazlar. Kurallar yine eskisi gibi islemektedir. Yine bir tirtinii veya hizmeti daha
ucuza lireten, iyi stratejiler uygulayan sirketler yine bagarili olmaktadir. Heniiz
isdiinyasina yeni giren Internet ve BT sayesinde sadece bunlarin bu faaliyetlerin
planlama ve uygulama sekilleri yani stiregler degismektedir. Yeni ekonomi aslinda
verimliligin yeni bir tamimudir. Verimlilife ulagma sekillerinin degismesidir. I

modellerinin buna uygun olarak yeniden tanimlanmas1 demektir.

Sonu¢ olarak; yeni ekonomi kavramu sirketlerin maliyetlerinin hesaplanmasi,
adam/saat oranlarinin hesaplanmasi, personelin daha kaliteli bi¢cimde egitilmesi,
miisterilerin yiiksek beklentilerinin karsilanilmasi icin Internet tabanl yeni sistemler
tasarlamalarina ve insanlarin bu sistemlerin iginde yer almalarina ¢tkmaktadir. Yoksa
ekonomik cercevede verimlilik artis1 diginda degisen ¢ok birsey yoktur. Yine kurallar

miisteri memnuniyeti, verimlilik, dogru strateji ¢cevresinde olugmaktadir.
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4. E-IS VE E-TICARET

4.1 E-is Ne Demektir?

E-Is, her tiirli is baglantilann ve bunlarla ilgili kistmlarin elektronik ortamda
yiiriitilmesini tarifleyen bir kavramdir. Yani, bir ig ortaminin pargalari olan
migteriler, isgiler, ortaklar arasindaki iligkiler, yeni is baglant1 yazigsmalar: ve benzeri
her sey elektronik ortamda gerceklesir (e-posta kullanarak, sanal proje gruplan
yoluyla, faks ve data haberlesme sistemleri kullanarak vb). Elektronik Is (E-Is),
Elektronik Ticaret (E-Ticaret) kavramindan farklidir. Elektronik Is modeli,
Elektronik Ticaret’i kapsamakla birlikte; bir kurulusun miisteri iliskileri yonetimi
(CRM), tedarik zinciri yonetimi (SCM), kurumsal kaynak planlama (ERP) ve bilgi
yonetimi unsurlarimin elektronik ortamda bir araya gelmesi ve entegrasyonu ile
saglanan bir is modelidir [20]. E-Ticaret ise firmalarin tirtinlerini Internet iizerinden
tanitma, pazarlama ve satma iglemleri ile ihtiya¢ duyduklari hammadde, aramamul
gibi iiretim ve hizmetin icinde kullamlan malzemeleri diger firmalardan Internet

izerinden islem yaparak almalarin1 veya onlara satmalarini ifade eder.
E-Is biiyiik oranda;
e potansiyel misterileri elde tutmak, yeni miisteriler kazanmak ve miisterilerle
iligkileri gelistirmek,
e hizmet, satis ve bilgilendirme servisleri ile miimkiin olan en kisa zamanda
miisterilere ulagmak,
e iretimde ve her tiirlii i§ prosesinde maliyeti diisiiriip verimi arttirmak,
gibi konularda Internet/Intranet ve ozellikle web teknolojilerinin kullanilmasini
icerir.
E-Is yonetiminin iki temel unsuru sirketlerin;

e Operasyonel verimlilige ulagabilmesi icin Internet'ten ne sekilde

yararlanmalan gerektigi,
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¢ Internet teknolojisi sayesinde yaratacaklan is firsatlari,

olarak tanimlanabilir. Bu unsurlarin arkasinda yatan ana hedefler, yeni ekonominin
de bir geregi olarak sirketlerin operasyonel verimliligi, karlilifi artirmasi ve karli
miigterileri biinyede tutmasi olarak diisiiniilebilir [7]. Bu yaklasim firmalan yeni is
stirecleri ve teknolojileri devreye sokmaya zorlamaktadir. Fakat onemli olan belirli
teknolojilerin ve ¢oziimlerin alinip kurulmas: degil, is siireclerine yeni bir yaklagim
saglayacak teknoloji ve isgiiciiniin bir araya getirilmesidir. Biitiin bunlar 1s1g1inda E-Is

Yonetimi su sekilde tanimlanabilir.

“Internet teknolojisinin getirdigi firsat ve avantajlardan yararlanarak
sirketlerin operasyonlarin1 daha verimli yonetirken, miisteri, calisan ve is ortaklarinin
gercek zamanh olarak aymi ortamda caligabilmesini saglayan bir is yOnetim

anlayisidir.” [7]

E-Is Yonetim Modeli’ne gecis icin sirketlerin agamali olarak belirli degisimler
gecirmesi gerekmektedir. Bu degisim hemen hemen is operasyonlarinin her yoniini

kapsamaktadir;

e [y Kiiltiiriinde Degisim: E-Is modeli ile ¢aliganlanin islerini yapma sekilleri

temelden degigir.

e Teknolojide Degisim: Is teknolojisi tamamen degiserek Internet’in giiciinden

%100 faydalanir.

e 1Is Siireclerinde Degisim: Internet’i kullanarak i¢ ve dis giinliik
operasyonlann yiiriitiilmesinde siire¢ otomasyonu ve bilyiik verimlilik artiglan

saglanir.

e Organizasyon Yapisinda Degisim: Sirketin idari yapisi tamamen degigir ve
operasyonlarin ¢ok daha diisiik maliyetlerle gerceklesmesi saglanir. Idari
bolimler operasyonlant yiirliten, veri girisi yapan birim roliinden siyrilip,

isletmeye deger katan aktivitelere yonelirler.

4.2 E-Ticaret

Ticaret mal veya hizmetin alinmas1 ve satilmasi olarak tanimlanabilir. Sirketler web
izerinde, diger sirketlere kendilerini tanitmak, miisterilerine verdigi hizmet ve

iirlinleri anlatmak, Internet iizerinden siparis almak ve satig yapmak gibi faaliyetleri
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yiiriitebilmektedirler. Iste, tim bu faaliyetlere E-Ticaret denmekte ve genellikle

Internet tizerinde mal veya hizmet alim satim hareketi olarak tanimlanmaktadur.

Mal ve hizmet arzindaki artigla beraber miigteri beklentileri de devamli bir artig
gostermektedir. Artik malimizi veya hizmetinizi satacak miisteri bulmanin, bu
miisteriyi bulduysamiz bile onu rakip firmalara kaptirmadan miigteri sadakati
saglamamn 20-30 yil dncesine gore ¢ok daha zor oldugu bir gercektir. Bu da is
diinyasindaki rekabeti ayni oranda arttirmaktadir. Firmalar bu rekabete uyum
saglamak igin organizasyonlarim1 ve c¢alisma tarzlarim degistirmek zorunda
kalmaktadirlar. E-Ticaret dolayisiyla Internet sayesinde firma-miigteri-tedarikgi
arasindaki bariyerler de ortadan kalkmaktadir. E-Ticaret giinlimiiz is diinyasinda o
kadar 6nemli bir hal almaya baglamstir ki, Diinya Ticaret Orgiitii (WTO), Birlesmis
Milletler Ticaret ve Kalkinma Tegkile1 (OECD), Avrupa Birligi (AB), Diinya
Bankas1 ve gesitli iilkelerin hiikiimetleri son yillarda E-Ticaret ve onun diinya

ekonomisi iizerindeki etkileri konusunda yogun ¢aligmalar yapmaya baslamiglardir.

E-Ticaret’in tanimu konusunda farkli iilkelerin kuruluglan tarafindan farkli tanimlar
ortaya konmaktadir. Genel olarak E-Ticaret bilgisayar aglann aracifiyla iiriinlerin
iiretilmesi, tanitiminin, satisinin, 6demesinin ve dagitiminin yapilmasi olarak

diistiniilebilir [1].

Ancak E-Ticaret konusunda en yaygin genel kabul gormiis tanim OECD tarafindan
1997’de yapilan tammdir. Bu gercevede E-Ticaret asagidaki eylemleri kapsayan bir

slire¢ olarak tanimlanmaktadir [8].

e Ticaret oncesi firmalarin elektronik ortamda bilgilenmesi ve arastirma

yliriitmesi,
¢ Firmalarin elektronik ortamda bulusmasi,
e (Odeme siirecinin yerine getirilmesi,
e Taahhiidiin yerine getirilmesi, mal veya hizmetin miisteriye teslimi,
e Satis sonrasi bakim, destek vb. hizmetlerin temin edilmesi.

E-Ticaret, firmalarin tedarikgiler ile daha yakin iligki kurmasini, miisterilerin beklenti
ve ihtiyaclanni daha hizli karsilamasimi ve daha esnek bir yapiya kavusmasini

saglamaktadir. Bu da tiim diinyadaki sirketlerin bir ¢ok acidan degisim yagamasina

29



neden olmaktadir. Ozellikle firmadan-firmaya E-Ticaret, firmalara en iyi tedarikgiyi

se¢me ve tiim diinyaya sati§ yapma imkan1 sunmaktadir.

Amerika bagta olmak iizere diinyanin hemen her tarafinda bu trendi goren sirketler
online satis hizmeti verebilmek icin gerekli teknik altyapiyr olusturmak ve ig
akiglarin1 Internet’e uyumlu hale getirebilmek igin biiyiik yatinmlar yapmaktadirlar.
Diinya genelindeki Elektronik Ticaret faaliyetinin beste dordii ABD'de
gergeklestirilirken, Amerika'yr Bat1 Avrupa'da Ingiltere ve Kuzey iilkeleri, Asya'da
ise Singapur ve Hong Kong takip etmektedir.

4.2.1 E-Ticaret’in Taraflan

E-Ticaret’in taraflan  alicilar, saticilar, iireticiler, tiiketiciler, bankalar,
komisyoncular, nakliye sirketleri, sivil toplum orgiitleri, iiniversiteler, dis ticaret
miistesarliklari, giimrikk miistesarliklari, diger kamu kurumlan olarak sayilabilir.
Tabii bunlara daha bir cok ek yapmak miimkiindiir. E-Ticaret, kullanilan teknolojiler
ve uygulamalar benzer olmasina ragmen, taraflarina gore dort ayri baslikta

incelenmektedir;

Firmadan-Firmaya (B2B): Bu kategorinin igine firmalanin elektronik ortamda
tedarik¢iye siparis vermesi, faturalarini temin etmesi ve bedellerini 6demesi gibi
faaliyetler sokulabilir. 1999 yili verilerine gore; firmadan-firmaya kategorisindeki
ticari iglemler, E-Ticaret cirosunun %90’nin1 olusturmaktadir. Bu tip E-Ticaret

ileride ayrintil1 ele alinacaktir.

Firmadan-Miisteriye (B2C): Internet teknolojilerindeki hizli gelismeler sonucunda
firmalar Internet iizerinde sanal magazalar olusturmaya baslamuslardir. Giinde 24
saat / haftada 7 giin agik ve diinyanin heryerinde subesi olan magaza agma/igletme

maliyetleri, Internet ile KOBI’lerin karsilayabilecegi seviyeye inmistir.

Bu adreslerden elektronik ortamda kitaptan, gida maddesine, bilgisayardan
otomobile, yazilimdan ¢icege bircok iiriintin dogrudan tiikketiciye satigini
yapilmaktadir. Kigisel aligverig, elektronik aligveris, bilgilendirme ve danigmanlik
hizmetleri, elektronik ddeme, elektronik bankacilik ve sigortacilik hizmetleri bu
kategoriye dahil edilebilir. Bunlardan bagka bilet rezervasyonlari, mali hizmetler,
hisse senedi alim-satimi, Internet iizerinden kisisel banka islemler firmadan-
miisteriye E-Ticaret’in hizla bilyliyen alanlan arasindadir. Firma-Miisteri E-Ticaret

kategorisindeki Internet iizerinden gergeklestirilen satisalarn; %37’sini  kitap,
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%21’ini bilgisayar/donanim/yazilim, %20’sini CD/DVD/kaset, %17 sini ise giyim

esyasinin olusturmaktadir [8].

Internet’te agilan magazamn genel giderlerinin ¢ok diigiik olmasi, dogrudan satig
fiyatlara da yansimaktadir. Internet miisterilerin firmalara, siirekli geri bildirimde
bulunma imkami da sunmaktadir. Ulkemizde kitap, kaset, CD, cicek, giyim,
bilgisayar, gida, vb. iiriinlerin Internet’te dogrudan miisteriye satigin1 yapan sanal

magaza sayist 250’ yi agmugtir.

Firma-Devlet: Firmalar ile kamu kuruluglan arasindaki ticari iglemleri kapsayan bu
boliimde kamu ihalelerinin Internette yayinlanmas: ve firmalarin elektronik ortamda
teklif vermeleri ilk Omekleri olusturmaktadir. E-Ticaret’in yayginlagmasim
desteklemek amaci ile kamunun vergi 6demeleri, sosyal giivenlik islemleri, giimriik

islemleri bu kapsamda degerlendirilebilir.

Birey-Kamu: Heniiz yaygin 6mekleri olmayan bu alan vatandaslarin devletle olan
iligkilerinin elektronik ortamda siirdiirimesi olarak tamimlanabilir. Bu kategoride
ehliyet, pasaport bagvurulari, sosyal giivenlik primleri ile vergi 6demeleri, vb.
uygulamalar ile Elektronik Devlete gegisin saglanmasi planlanmaktadir. Ingiltere
hiikiimeti, 2005 yilinda tiim kamu hizmetlerinin elektronik ortamda yapilabilecegi ve
Elektronik Devlet’e gecisin tamamlanacagini duyurmustur. 2002 yilina kadar ise tiim
okul ve kiitiiphanelerin Internet baglantilarinin saglanmas: planlanmaktadir. ABD’de

is “online government ” kavram yasalara girmis durumdadir [1].

Tablo 4.1. Diinyada 2004 Yilindaki Tahmini B2B E-Ticaret Hacimleri

Firmadan-Firmaya Ticaret {(milyar dolar)

Bilgeler Online Ticaret

Kuzey Amerika
Asya - Pasifik

Bati Avrupa

Latin Amerika
Afrika ve Orta Dogu
Dogu Avrupa

Toplam B2B
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Tablo 4.2. Diinyada 2004 Yilindaki Tahmini B2C E-Ticaret Hacimleri

Bilgeler Online Ticaret| %
Kuzey Amerika 2040 44 9
Asya - Pasifik 1170 258
BattAvrupa | 1225 27
Latin Amerika 58 1.3
Afrika ve Orta Dogu 3.7 038
Dodu Avrupa 11 0.3

Toplam B2C 454 100%

Forrester Research firmas: firmadan-miisteriye satislarin 2004 yilinda tiim diinyada
454 milyar dolara ulagsmasini beklemektedir. Bu miktarin %45’i ABD’de, %27 ise
Bati Avrupa’da gerceklesecektir. Aym firmanin raporunda firmadan-firmaya
satiglarin ise ayn1 dénemde 6.355 milyar dolar olmasi beklenmekte, bunun da %53’

ABD’de olusacag belirtilmektedir (Bknz. Tablo 4.1) [10].
4.2.2 Tiirkiye’de Internet ve E-Ticaret

4.2.2.1 Tiirkiye’de Internet ve Bilgisayar

Tiirkiye’de Tiibitak-Bilgi Teknolojileri ve Elektronik Enstitiisii calisanlann ve
iniversite ©Ogretim iiyelerinden olusan akademik damigmanlarin igbirligi ile
gerceklestirilen “Bilgi Teknolojileri Yayginhik ve Kullanim Arastirmasi-2000”
raporu {ilkemizdeki Internet ve bilgisayar kullanim ile ilgili degerli bilgiler

vermektedir.

Tiirkiye’de hanelerde bilgisayar sahiplik oran1 2000 yilinda % 12,3’tiir. Bu oran %
6,5 lik bir rakama sahip olan 1997 yilina gére bir katlik bir artig ifade etmektedir.
Gelir gruplarina ayrildiginda ise st gelir grubunun % 64,7’sinin bilgisayar sahibi
oldugu goriiliirken, alt orta gelir gruplarinda bu oran %8,2, alt gelir grubunda ise
sadece % 2’dir. (Bknz. Sekil 4.1) Bilgisayar sahiplik orani en yiiksek % 16,8 ile
Marmara bolgesindedir. Onu Karadeniz ve I¢ Anadolu bolgeleri izlemektedir. (Bknz.
Sekil 4.2)
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Sekil 4.2. Bolgelere Gore Evde Bilgisayar Sahiplik Oram

Evinde bilgisayar olan hanelerin % 68,5’i Internet erigimine sahiptir. Genel orana
vuruldugunda ise tiim toplumda Internet baglantisi olan kesimin oran1 % 7’lere denk
gelmektedir. Sahiplik orammmin %12,3 oldugu diisiiniildiigiinde hanelerin yaklagik
yanisimin heniiz Internet’e baglt olmadig: anlagilmaktadir. 1997°de ise bu oranlar
%6,4 ve %1.2 idi. Yani bilgisayar sahipligi oram ii¢ yil icerisinde iki katina ¢ikarken
internet’e baglanma orani alt1 kat artmig durumdadir. Internet’e baglanma orani1 2000
yilinin 7. ve 8. aylarinda % 50’ye ¢ikmis bulunmaktadir. 2000 yil sonu itibariyle ise

Internet abone sayis1 1 milyon 859 bine ulagmugtir [15].
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Gelir gruplarna gore Internet’e baglanma oranlarma baktifimizda ise toplamin
%?2,8’ini olusturan iist gelir grubunda % 51,92’lik bir baglanma oram goziikmektedir.
Bu oran iist orta gelir grubunda % 27,87’ ye diigmektedir. (Bknz. Sekil 4.3)

AltGelir  AltOrta OrtaGelir UstOrta  Ust Gelir
Gelir Gelir

Sekil 4.3. Tiirkiye’de Bolgelere Gore Evde Internet Sahipligi

4.2.2.2 Tiirkiye’de E-Ticaret

Tiirk toplumunun Internet'le tamgmasi sadece birkag yil oncesine dayanmasina
ragmen, Internet kullanomi igin gerekli olan teknolojik altyapmnin siirekli
gelismesiyle, Internet kullammi ilkemizde de her alanda biiyiik bir hizla
yayginlagmaktadir. Ozellikle 1999 yilindan itibaren Internet kullanicilarinin
sayisindaki hizli artig, Tirkiye'deki sirketleri de Internet ortamina girmeye
zorlamustir. Omegin bir otomobil aligverig sitesi olan arabam.com’u kuran Milpa,

bugiin satt11 kadar otomobili 3 yil sonra Internet tizerinden satmay: hedeflemektedir
[9].
Su anda Tiirkiye'deki Elektronik Ticaret uygulamalar firmadan-miisteriye (B2C)

satig bigimiyle gerceklesmektedir. Ancak aslinda diinyada firmadan-firmaya satislar
Elektronik Ticaret hacminin biiyiikk kismin1 olusturmaktadir. Bunun nedenleri bir
sonraki bolilmde agiklanacaktir. Kisa bir siire sonra Tiirkiye'de de biiyiik firmalardan
baglamak iizere bir ¢ok sirketin tedarikgileri ve bayileri arasindaki islemleri

Internet’e tagimalar1 ve firmalararasi Elektronik Ticaret’in patlamas: beklenmektedir.

Elektronik Ticaret’in biiyiime trendini goren ve bu yeni pazarda yerini almak isteyen
cok sayida sirket rekabette geri kalmamak igin Internet iizerinde site agmaya
baglamistir. Bir ¢ok iinlii marka sanal magaza acarken, Internet servis saglayicilar

olusturduklan aligveris merkezlerinde sanal magaza kiralamaya bagsladilar. Bu
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gelismeler Elektronik Ticaret konusunda damigmanlik veren sirket sayismin da

artmasina yol agmustir.

Elektronik Ticaret konusunda cesitli iiriin ve hizmetler sunan IBM, Microsoft gibi
teknoloji firmalar da, tiim diinya ile ayn: anda Tiirkiye'de Elektronik Ticaret’le ilgili
calismalarina hiz vermisler ve E-Ticaret’e gegmeye ¢aligan firmalara destek vermeye
baslamiglardir. Firmadan-firmaya (B2B) satiy modelin ilk Ornegini Argelik
bayilerinin sipariglerini Internet iizerinden almaya bagslayarak gostermis, ona
Sezginler Gida’nin bayileri ile arasindaki iglemleri Internet ortamina aktarmasi eslik

etmistir.

Tiirkiye'de Elektronik Ticaret yasal altyapisini olusturmak amaciyla Internet Ust

Kurulu ile Elektronik Ticaret Koordinasyon Kurulu olusturulmus durumdadir.

4.3 E-Ticaret’in Etkileri Nelerdir?

E-Ticaret, ozii itibariyle ekonomik bir olgu gibi algilansa da sosyal ve Kkiiltiirel
alanlarda da etkiler olugturmaktadir. E-Ticaret’in; birey, firmalar ve toplum iizerinde
farkli etkiler olugturdugu goriilmektedir. E-Ticaret’i benimseyen firmalar, miigteri
beklentilerinin pazan yeniden tamimladigi veya yeni pazarlar olusturdugu kosullara,
daha hizli uyum saglamakta ve rekabet konusunda avantaj elde etmektedir. Kasim
2000’de University of Texas Elektronik Ticaret Aragtirma Merkezi tarafindan 1000
firma izerinde yapilan bir aragtirmada Internet’in E-Ticaret yapisint kullanan
firmalar ¢alisan bagina daha yiiksek kazang elde ettikleri belirlenmigtir [11].
Bireylere ise aligverig, bilgi ve hizmetlere erigim, kamu ile etkilesim konularinda

fiziki uzaklik ve zaman kisitlarini ortadan kaldiran yeni yollar sunulmaktadir.
E-Ticaret I Hayatinda Hangi Faaliyetleri Etkilemektedir?

e Pazarlama, sati§ ve promosyon,

o On satis, taseronluk, tedarik,

e Finansman ve sigorta,

e Ticari islemler: siparis, teslimat ve ddeme,
s Servis ve bakim,

o Ortak iiriin gelistirme ve ¢aligma,

o Kamu ve 6zel hizmetleri kullanma,

e Kamu ile ilgili islemler: vergi, giimriik, vb.
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e Teslimat ve lojistik,

e Kamu alimlar,

e Mubhasebe,

e Elektronik ortamdaki iiriinlerin otomatik ticareti,

e Anlagmazliklarin ¢oztimii.
E-Ticaret’in ig hayatina etkilerine drnek olarak ise;

e KOBI’lere biiyiik firmalarla esit sartlarda rekabet etme imkani,
e Reklam, nakliye, iiriin tasarimi ve liretim maliyetlerinde azalma,
e Pazar raporlan ve stratejik planlama konularinda ilerleme,

e Etkin pazarlama,

e Egit sartlarda yeni pazarlara ulagim,

¢ Uriin ve hizmet tasarimina miisterinin dahil edilmesi.

verilebilir [8].
4.3.1 E-Ticaret’in Avantajlar:

Geleneksel yontemlerle yapilan ticarette ticari islem maliyetlerinin tiim diinya ticaret
hacminin yiizde 7-10’unu kapsadig Birlesmis Milletler Uluslararas: Ticaret Etkinligi
Sempozyumu’nda agiklanmistir [1]. E-Ticaret’in geleneksel ticaret karsisindaki

avantajlan soyle siralanabilir.

1. E-Ticaret pazara giristeki engellerin azalmasini1 sagladign gibi herkese esit erisim

sans1 sunulmasin da miimkiin kilar.

2. Ticari islemlerin yiiriitiilmesi i¢in gerekli bilgiler, islemi baglatan kisi tarafindan
tiretici, satic1, alici, giimriik idareleri, sigortaci, nakliyeci, bankalar, diger kamu
kuruluslan gibi ticaret siirecine dahil tiim taraflarin birbirine bagl bilgisayarlarindan
birisine onceden belirlenmis standart formatta bir kez girildiginde, kisa bir siire
icinde tiim taraflarin bilgisayarlarina ulagmakta ve gereken belgelerin elektronik
ortamda hazirlanmasiyla bu bilgi ve belgeler ilgililerin kullanimina sunulmaktadir.
Boylece islemler minimum hata ile kisa bir siire i¢inde ve kirtasiye masrafi

Odemeksizin tamamlanabilir.

3. Mallann {iretiminden satisina kadar olan tedarik zincirinde degisiklikler
oldugunda alic1 ve saticinin bir araya gelmesi gerekmediginden ozellikle hizmet
ticaretinde islem maliyetleri diigser. Aracilan yerini web sayfalann veya elektronik

kataloglar almaktadir.
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4. Bilginin hizli ve etkin bigimde iletilmesi saglar. Ticaret’in ana unsuru olan bilgi
E-Ticaret sayesinde daha zengin, aminda ve siirekli ulagilabilir bir bicimde

kullanilabilir.

5. Daha hizhi bir gekilde iiriin gelistirilmesi, test edilmesi ve miisteri ihtiyaglarinin

tesbit edilmesi miimkiin hale geldiginden arz tarafi talebe daha hizli uyum gosterir.

6. Alicilar kendi evlerinden siparis verme ve istedikleri iiriinleri kendi evlerinde
teslim alma imkanina kavustuklari icin perakendeci firmalar bu ortamda diinyanin

dort bir tarafina ulasabilir ve miisteri tabanlarim tiim diinyaya yayabilir.

7. Kiiresel se¢im yapabilme imkanina kavusan tiiketiciler dnemli fiyat indirimleri

elde edebilir.
8. Tiiketiciler i¢in iglem maliyetleri ve nakliye masraflan diiser.

9. Uriinlerin siparis edlilmesi ile teslim alinmasi arasinda gecen siireden

kaynaklanan maliyetler ile stok maliyetleri azalir.

10. internet’in yayginlasmasi ve bu ortamda sunulabilen bilgilerin artmasiyla bilgi ve
iletisim piyasalarinda ciddi degisiklikler yasanir. Tiiketicilerin daha yiiksek kalitede
bilgi talep etmesi bilgi toplama ve isleme alaninda uzmanlagmay1 gerektirir. Bu da
bilgi islem sektoriinde yeni ig imkanlan yaratir ve yeni fikirlere sahip bir girisimcinin
bu ortamda taninmas1 ve yer edinmesi daha kolay olur. -

4.3.2 E-Ticaret’in Ekonomik ve Sosyal Yasama Etkileri

OECD tarafindan tye iilkelerde 1998 ortalarinda yiiriitiilen ve 1999’da yayinlanan
aragtirmaya gore E-Ticaret’in, ekonomik ve sosyal yasamda oldukc¢a kayda deger

degisikliklere neden oldugu belirlenmistir [8]. Bunlar ;
Ekonomik yasama iligkin etkileri;

a) isletmelerarasi rekabeti artirmakta,

b) isletmelerde genel maliyetleri diigtirmekte,

c) maliyetler fiyatlara yansimakta,

d) tiiketici ag¢isindan uirtin segenekleri artmakta,

e) yukandaki (c) ve (d) bendindeki faktorler ile pazar giiciiniin tiiketiciye

gegmesi saglanmakta,
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g)
h)

i)

i)

k)

1)

“aracisizlagma” veya “yeni fonksiyonlar tistlenen aracilar” olusmakta,
Siber aracilar olugsmakta,

Hayat1 kolaylagtirmakta; 7 giin 24 saat (7x24) calisma prensibi ile siirekli

ticaret ve aligveris imkan1 sunmakta,

7x24 prensibi ile acik olan magazalar, aracilarin da fonksiyon degistirmesi ile

tiriin fiyatlarim1 10’a 1 seviyesinde ucuzlatmakta,

telekomiinikasyon alt yapisindaki gelismeler, ucuz PC’ler, kablolu
televizyon, telefon hatlan, vb. altyapr gelismeleri ile KOBI’lerin dogrudan

evdeki tiiketiciye satig yapmasi ve pazarini genigletmesi tahmin edilmekte,

E-Ticaretin yayginlagsmasindaki teknik ve felsefi niteligin “seffaflik” ve
“aciklik” oldugu belirtilmekte,

“Agiklik” tiiketicinin pazar giiciinii artirmakta, fakat kigisel bilgilerin

toplanmasiyla aleyhte kullanilabilecek bir veri taban1 yaratmakta,

m) E-Ticaret ile zamanin goreli 6nemi deZigmekte, pazara cografi olarak yakin

n)

0)

p)

Q)
1)

olmanin 6nemi ortadan kalkmakta,

Firma tedarik/zincir yonetiminde diizenli bir planlama ile maliyetler

diisiiriilmekte (ABD’de bu konuda %15-20 tasarruf edilmis durumdadir),

Web tabanli pazarlama ve siparisi online gegmek de isletme lehine verimliligi

artirmakta,

Siparig alma, alindi makbuzu, fatura tutarlilig1 vb. izlemede yapilan hatalar E-

Ticaret ile diigmekte, boylece genel maliyetler azalmakta,
Pazar yapisini degistirmekte,

Firmanin is organizasyonu ve modelleri degismektedir.

Sosyal yasama iligkin etkileri;

E-Ticaret, ekonomik bir olgu olmasina karsi piyasanin kiiresellesmesi neticesinde,

organizasyonlarin bilgi temelli yapiya geg¢melerini ve bdylece ekonominin bilgi

temelli yap1 esasina dayandirilmasini getirmekte ve bunun sonucunda, egitim, kiiltiir,

saglik gibi alanlarda yayginlasarak sosyal politikalar retilmesini zorunlu

kilmaktadir.
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Farkl1 gelir gruplarinin E-Ticaret’e gegiste esit avantaja sahip olmalarnimi saglamak
lizere egitim, saghk ve kiiltiir alaminda ucuz Internet erigimleri saglanmasi ve
Internet’in sundugu imkanlardan toplumun her kesiminin esit oranda faydalanma

imkaninin altyapi ve ortam agisindan olusturulmasi gerekmektedir.

4.3.3 E-Ticaret’in KOBi’leri Etkileri

Esnek yapilarindan dolayr miigteri beklentilerine daha hizli adapte olabilecek
KOBT’lerin, biiyiik firmalara oranla E-Ticaret’te daha avantaji konumda bulunduklart
diigiiniilmektedir. Dinamik yapilar1 olan KOBI’lerin biiyiik firmalar kargisindaki en
biiyiik dezavantaji olan uzak cografyalardaki pazar ve miigteriye erijememe sorunu

da, Internet ile ortadan kalkmaktadir.

Avrupa Birligi'nde E-Ticaret’in KOBI'lerde gelisimi ile ilgili KPMG Group
tarafindan yapilan aragtirmalar, E-Ticaret’in bes temel engel ile kars1 karsiya
oldugunu ortaya koymustur. 1997 yilindan baslayarak, 1998 ve 1999 yilinda
tekrarlanan bu arastirmada, E-Ticaret’in engellerinin giivenlik ile ilgili, isgiicii
kaynakli, teknik altyapr kaynakli oldugu ve ayrica uygulama maliyetlerinin yanisira
E-Ticaret’in boyutlart konusunda bilgi yetersizligi ile ilgili oldugu belirlenmistir.
Ancak son {i¢ yil1 kapsayan bu arastirmada, s6zkonusu engeller varligim siirdiirse de

miktar olarak bu engellerde azalmalarin kaydedildigi belirtilmektedir [8].

E-Ticaret ile ilgili KOBI’lerde son ii¢ yili kapsamak iizere yapilan ayn1 aragtirmanin

diger bulgular da asagida belirtildigi gibidir;
e  Uriin tanitim amagcl internet kullaniminda artis bulunmakta,
o Internet “karls satis yontemi” olarak algilanmakta,

e Internet, “Pazarlama ve yeni misterilere ulasma araci” olarak

benimsenmekte,
e E-Ticaret firma-miisteri iligkilerini gelistirmekte,

e Isletmelerin E-Ticaret’e ilgisi giin gectikce artmakta ancak firma biitcesinde

bu ige ayrilan oran sabit kalmakta,

e Isletmelerin E-Ticaret’e gecen rakiplerini yakalamalan igin oldukga az siire

bulunmakta,
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o Isletmelerin rakiplerinin E-Ticaret konusunda ne yaptiklarini mutlaka

izlemesi gerekmektedir.

KOBI'lerin E-Ticaret kapsaminda hangi amaglara yonelik olarak Internet’i
kullandiklari yoniinde aym kaynak tarafindan yapilan arastirma sonucunda,

Internet’ten bes temel amag icin yararlanldigr belirlenmistir.

e Pazar Aragtirma,

e Uriin/Hizmet Arama,

e Pazarlama,

e Miisteri ile Tletisim,

e Girdi Temini.
“Access Media International” tarafindan yayinlanan ABD ile ilgili ¢aliymanin
rakamlan ise daha dikkat cekicidir. 1999 yilinda Internet erisimi bulunan KOBI

sayis1 3 Milyon rakamim agmustir. Son yapilan aragtirmalar, KOBI'lerin %84 {iniin

bilgisayar sahibi oldugu, %21’inin ise web sitesinin bulundugunu gostermektedir.

Aym kaynaga gore ABD’de 600.000’nin iizerindeki KOBI, iiriin ve hizmetlerinin
satisim Internet iizerinden gerceklestirmistir. ABD’de KOBI’lerin E-Ticaret islem

hacmindeki payi1 ise 25 Milyar $ rakamin1 agmagtir.

4.3.4 E-Ticaret’in Yonetime Etkileri
Internet, firmalarin is yapma seklini de degistirmektedir;

Elektroniklesme: Bilgilerin elektronik ortamda tutulmasi ile, herhangi birisi,
herhangi bir zamanda herhangi bir yerden ihtiyag duydugu bilgiye bir baskasina
gerek kalmadan ulagabilmektedir. Fiyat listeleri, siparig formlari, tamtim filmleri, vb.
materyaller firmanin sunucu bilgisayardan intranet aracilify ile giincel olarak

erisilebilmektedir.

Hareketlilik: Internet teknolojisi, kisilere bulunduklan yerden bagimsiz olarak
bilgiye erisim imkam sunmaktadir. Miisterilerine destek vermek i¢in seyahat eden
calisanlarinin, ihtiyag duydugu bilgiye herhangi bir zamanda herhangi bir yerden
giincel olarak ulagabilmesi, firmanin miisterilerinin ihtiyaglarina cevap vermedeki

performansini artirmaktadir.
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Cabukluk: Is adamlan, giincel bilgilere gece veya giindiiz istedikleri zaman
ulagabilmektedir. Is ortaginin veya firmasmmin web sitesine ulasarak son fiyat

listesine, Uretim rakamlarina, mallarin ¢ikis tarihine kolaylikla erigebilmektedir.

Caliyma Gruplar: Internet, verinin paylagimina ve ¢aliganlarin igbirligi yapmasina
da altyapt sunmaktadir. Firmalar, haber gruplari, konugsma odalari, vb. araclar ile
degisik cografi yerlerdeki calisanlarim1 biraraya getirerek calisma gruplan

olusturabilmekte, miisterilerinin 6nerilerini degerlendirebilmektedir.

4.3.5 E-Ticaret’in Pazarlamaya Etkileri
Isletmeler agisindan sanal pazarlamanin birkag ayr1 yonden avantaji bulunmaktadir.

Etkilesimli Elektronik Pazarlama: Isletmeler, etkilesimli olarak ses, goriintii
unsurlarim1 da kullanarak hazirlayacaklart sanal magazalarda miisteri ile karsilikli

etkilesim igerisinde satislarim1 yapabilmektedir.

Etkin ve Hizh Misteri Talepleri Yonetimi: Sanal ortamda yapilan aligveris hangi
miisterinin hangi mala talep duydugu yoniinde bir veri tabani olusturulmasina imkan
saglamaktadir. Bu kapsamda isletmeler miigteri taleplerini veya satis reyonlarini

yonlendirme sansim elde edebilmektedir.

E-Odeme imkam: Elektronik ortamda iicretin 6denmesi ve aligverisin elektronik
ortamda tamamlanmasi, isletmeler agisindan lojistik altyapida tasarruf yapilmasi

acisindan avantaj olarak degerlendirilmektedir.

Etkilesimli Tedarik Zincir Yonetimi: Isletmelerin nereye, ne kadar, hangi tarihte
tirlin veya hizmet saglamalan gerektiginin karar1 ve bunun y&netiminin elektronik

ortamda alic1 ve saticilar arasinda etkilesimin saglanmasi bir avantaj olusturmaktadir.

Etkilesimli Stok Yonetimi: Isletmelerin tedarik yonetimlerinin bir bagka yonii de
stok yonetimidir. Dolayisiyla etkilesimli olarak hangi tiriinden ne kadar ve hangi
siireyle stok  bulunduracaginin yonetimi de  elektronik ortamda

gerceklestirilebilmektedir.

Bankacilik ve Sigortacihik Hizmetlerinde Etkinlik ve Hiz: Bu tiir hizmetlerde
sonuca hizl erisilmesi, aligverisin hizh bir gekilde tamamlanmasi taraflara zamandan

tasarruf sagladigr gibi hizmetin etkinligini de artirmaktadir.
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Sanal Anket ve Kamuoyu: Elektronik ortamda aligveris yapan kesim ile hizl1 ve
etkin bir gekilde anket yapilip hizmetin yonlendirilmesi ve istenilen kapsamda

kamuoyu olugturulmasi da miimkiindiir.

Birebir Pazarlama: Elektronik pazarlamada dogrudan tiiketiciye hitap ederek

birebir pazarlama yapma imkan: bulunmaktadir.

Ancak E-Ticaret’in yaklagik ii¢ yillik gegmisinde biiyiik bir gelisme ile yayginlastiga

bilinmekle beraber, birtakim zorluklan igerdigi de gozlenmektedir. Bunlar;
o Isletmelerin, degisen pazar kogullarina uyum saglayamamast,

e Ayiph iiriin teslimi sonucu sirketlerin iirlinii yenilemede lojistik giigliikle

kargilagmasi,
e Isletmelerin hizli gelisen teknolojik altyapiya uyum saglayamamasi,
e Isletmelerin iiriin geligtirmede yetersiz kalmalar,

o [sletmelerde, iiriin dagitim amagh olusturulan kanallarin lojistik olarak

yetersiz kalmalan,

seklinde 6zetlenebilir.
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5. FIRMADAN-FiRMAYA (B2B) E-TICARET

5.1 B2B Nedir?

5.1.1 B2B’nin Taninm ve Kapsam

Firmadan-firmaya (B2B) E-Ticaret firmalar arasinda Internet iizerinde yapilan ve
yiiriitiilen ticarete verilen addir. Burada ticaret kelimesi islemden &nce ve sonraki
alim talepleri, satig teklifleri, siparisleri, siparisle ilgili bilgilendirme ve nakliyeyle

ilgili bildirimler gibi tiim evreleri kapsar [13].

Firmalararast Elektronik Ticaret aslinda yeni bir kavram degildir. Internet’ten 6nce
Wall Mart, General Motors gibi biiyiik firmalar, Elektronik Veri Degisimi (EDI:
Electronic Data Interchange) sistemlerini kullanarak 6zel yazilim ve baglant1 aglar
tizerinden tedarikgileri ile elektronik ortam iizerinden ticaret gergeklestiriyorlard.
Firmalar, is ortaklari/tedarik¢ileri ile arasindaki ticari islemleri, EDI formatina
doniigiimii saglayan 6zel programlar kullanarak gerceklestirmekteydi. Fakat bu
sistemler ¢ok pahali olan ve énemli 6lgiide yatirim gerektiren sistemler olduklar i¢in
hicbir zaman yayginlagamadilar. Her sirketin boyle bir sistemi tedarikgileri ile
arasinda kurmasi ¢ok zordu. Ancak gergekten finansal yapisi ¢ok iyi olan firmalar bu
sistemlerden faydalaniyorlardi. Fakat Internet teknolojilerinin ve XML’in (Farkli
platformlardaki farkli uygulamalarin birbirleri ile anlagip veri aligverisi yapmalarina
olanak saglayan yazilim dili) devreye girmesi ile E-Ticaret’in firmadan-firmaya
kategorisine altyap: olugturan EDI uygulamalar1t Web ortamina taginarak maliyetler
onemli ol¢iide diigiiriildii. Bu da KOBI'lerin de kendi tedarikg¢i veya miisteri firmalar
ile Elektronik Ticaret yapabilmeleri saglayarak diisiik maliyet, kisa tedarik siireleri

ve artan etkinlikten faydalanmalarina olanak tanimaya bagladi.

Biitiin agamalarinda (kasa, stok kontrol vb.) barkod okuyucu kullanan ve iglemlerini
elektronik ortamda gergeklestiren bir siipermarkette otomasyon ile bilgisayar
envanterdeki iriinlerin (raflar, depo) takibini yapmakta, tirtinlerin satig egilimlerini
izlemekte ve gerektiginde siparis vermektedir. Yeni siparisler, bilgisayar agi

{izerinden iireticiye otomatik olarak gonderilebilmektedir. Bilgisayar siparis formu
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hazirladiktan sonra, sézkonusu bilgiyi otomatik olarak satig, tiretim, dagitim ve
muhasebe boliimlerine gondermektedir. Sipariglerin tiretimi sonunda iiriinler, fatura
ile birlikte siipermarkete gonderilmektedir. Yani siparisten teslimata kadar tam bir

otomasyon siirece hakimdir.

Bilgisayarlarin otomatik olarak gerceklestirdigi islemler sonucunda birgok faaliyet
icin personel gereksinimi asgari diizeye inmesi nedeni ile, personel giderlerinde
onemli Olgiide tasarruf saglanabilecektir. Bilgisayarlarin hassas iglem yapmasi
dolayisi ile siipermarketin siparigleri de ayn1 sekilde hassas olacagt ongoriilmektedir.
Bilgisayar destekli titiz ve zamanindaki siparisler ile depo i¢in ihtiya¢ duyulan alanda
azalma olacaktir. Ayrica satin alinan iiriinlerdeki egilimlerin izlenmesiyle, tiiketicinin
ilgisini ¢ekebilecek yeni tiriinlerin se¢imi ve siparisi konularinda karar verilmesinde

kolayliklar giindeme gelecektir.

Peki B2B E-Ticaret ile E-Is arasinda fark nedir? Onceki boliimde E-Ig’in tanimin
yapmugtik. B2B ticaret ise E-Is’in igerisinde bir sathadir; beliri E-Is uygulamalarmi
kapsayip Internet’i kullanarak, ham madde, ekipman ve hizmet alip satmakla beraber

tedarik zinciri planlamasi ve birbirine bagl uiriin tasarimu ve gelistirilmesi demektir.

Amerika Birlesik Devletlerinde baglayan Internet tabanli bu B2B devriminin Avrupa,
Japonya ve diger iilkelere de sigrayacagi gayet tabiidir. 1999 yilinin ortalarinda
Avrupa’nin ilk B2B pazaryerleri kurulmustur. Ulkemizde otomotiv, elektronik/beyaz
esya, bilgi teknolojileri, vb. sektérlerde ana sanayi-yan sanayi ve ana firma-bayi-
servis ag1 arasindaki ticari iglemlerde, firmadan-firmaya E-Ticaret uygulamalarina
gegis  goriilmektedir.  Argelik ve Sezginler Gida bunun ilk Orneklerini
gergeklestirmiglerdir. Her 18 ayda bir iletisim ve bilgisayar kapasiteleri fiyat ¢ok
fazla bir degisiklik olmadan ikiye katlanmaktadir ve bunun en az bir bes sene daha
devam edilecegi samilmaktadir. Bu yiizden bu ucuz iletisim maliyetleri B2B

pazaryerlerinin olusumunu daha da hizlandiracaktir [11].

Firmadan-firmaya E-Ticaret yavas, etkin olmayan, ve pahali geleneksel is
stireglerinden ger¢ek zamanli ve maliyet-etkin E-Ticaret siireglerine gegilmesinden
yararlanacak bir ¢ok is alam tarafindan uygulanabilir. Is diinyast giivenlik sorunlarini
hallettikten ve miigteriler de bu konuda kendilerini giivende hissetmeye bagladiktan
sonra firmadan-miisteriye E-Ticaret biiyiikk bir hamleye baglamistir. Artik firmalar

Internet’i is siireglerinin i¢ine entegre ederek is yapma yontemlerini degistirmek
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iizerine yogunlagmaya c¢alisiyorlar. B2B diinyas: firmalarin yapilanmasini ve

caligmasini yeniden kesfetmelerini saglayacakiir.

B2B ticarette fiyat birgok alict i¢in en 6nemli etken degildir. Cogu alic1 sadece biraz
daha iyi bir fiyat igin tedarik¢iden tedarik¢iye atlamak istememektedir. Onun yerine
tedarikgilerle zaten dogal olarak rekabetci bir fiyat, giivenilir servis, bilinen bir iiriin
ve servis kalitesi saglacak olan uzun donemli iligkileri tercih etmektedirler. Fiyat

bazen en son bakilan ticari kriter olabilmektedir.
5.1.2 B2B E-Ticaret’in Biiyiikliigii ile flgili Rakamlar

5.1.2.1 Firmadan-Firmaya E-Ticaret Hacmi

Giiniimiizde bircok ekonomist Internet’in tiim ekonomik potansiyeli harekete
gegirecegine inanmaktadirlar. E-Ticaret hala Amerika’nin toplam satiglant iginde
sadece %1’lik bir kism1 temsil etmektedir [5]. Fakat her gecen giin bu oran gittikge
bilyiimektedir. Fakat tiim bunlardan ote, alicililarin ve saticilarin tedarik zinciri
icinde birbirleriyle iletisim kurmalarin1 saglayan firmadan-firmaya (B2B) E-Ticaret

gelecekte ekonominin iizerinde en biiyiik etkiye sahip olacaktir.

Bu etkinin biiyiikliigii konusunda ise ¢esitli goriigler bulunmaktadir. Beklentiler o
kadar degiskendir ki gelecekteki B2B pazarmin biiytikliigii konusunda uzmanlar ¢ok

farkli rakamlar verebilmektedirler.

Bir danismanlik sirketi olan Gartner Grup, 2003 yilinda tiim diinyadaki B2B E-
Ticaret hacminin 4 trilyon Amerikan Dolara ulagacagini tahmin etmektedir. Bu
rakamin 2004 yilinda ise 7 trilyon Amerikan Dolarina ulagmasi beklenmektedir [8].
Aym dénemde B2C satiglarinin ise sadece 400 milyar dolar olmasim1 beklemektedir
[5]. Sekil 5.1°de cesitli firmalarin B2B ticaret hacmi ile ilgili ongoriileri tek bir
tabloda goriilebilir.
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2000-2004 Yillan Arasmnda Cesitli Finmalann Diinyadaki
B2B Ticaret Hacmi Tahminleri

eMarketer Si26 449 BB S1542 B2075
AMR Research ™ - = - $5,700
Computer Economics 08B  BERAR BAETS ROV =

Forrester Fesearch Sols 51,138 32087 33454 6335
IOC Research $213 - = - §233
Garines Group 408 S953 SR80 S350 $.E00
Morgen Stanley Desn Witter $200  §721 $1,9% - -

Goldman Sachs & Co. §357  S70 $1.304 $2088 53204
e 218 $345 3643 fESR $1.400

Sekil 5.1. 2003 Yilina Kadar Diinyada B2B Hacminin Geligimi [21]

5.1.2.2 B2B Hacmi Neden B2C Hacminden Her Zaman Daha Biiyiiktiir

Firmadan-firmaya ticaret hacminin neden herzaman firmadan-miigteriye ticaret
hacminden biilyiik oldugunu anlamak bu iki sektdrden birine yatinm yapacak olan

girisimciler i¢in bilinmesi gereken bir konudur.

Deger zincirinin i¢inde bir paradoks bulunur. O da bir iirliniin yaratilmas: siirecinde
harcanan toplam para o iirliniin miisteriye satis fiyatindan her zaman daha biiyiiktiir.
Fakat bir tiriiniin veya hizmetin tiim tiretim stireci izlendiginde tedarikgiler tarafindan
ticareti yapilan ara iirtinlerinin fiyatlarinin toplaminin misteriye satilan son mamiil

fiyatindan biiyiik oldugu goriiliir.

Ornegin alt1 asamalik bir iretim siireci diisiiniildiigiinde ilk hammadde fiyatin1 10 TL
olarak alirsak, bu maddeyi isleyip ara mamiil iireten firma onu bagka bir firmaya 20
TL’ye satacaktir. Diger firmada 20 TL’ye aldigin1 bagka bir araci firmaya 30 TL, o
digeri 40 TL’ye satacaktir. Deger zincirinin en sonuna gelindiginde ana mamiilii

tireten firma bu ara mamiilii 50 TL’ye alacak ve tiiketiciye 60 TL’ye satacaktir.

Eger tiiketicinin bu iriin veya hizmeti E-Ticaret yolu ile aldigini varsayarsak 60
TL’lik bir B2C ticaret hacmi yaratilmis olacaktir. Halbuki bu mamul tiiketiciye
gelene kadar toplam 140 TL’lik bir B2B ticaret hacmi olmustur.

Bu ¢ok basit bir gosterim olmasina ragmen her zaman firmadan-firmaya E-Ticaret
sirketlerinin firmadan-miisteriye E-Ticaret sirketlerinden daha sansli oldugunu

gosterir.
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5.2 B2B’nin Yararlari ve Getirileri

21. yiizylla adim attigimiz su giinlerde yine buna esdeger bir degisimle karsi
karsiyayiz. Internet ve iletisim yollarmin artmasi sayesinde bilginin tiretim ve
ticaretteki rolii bilyiidii ve bu da endiistriyi bir kez daha degistirmeye basladi. Esnek
imalat sistemleri, 6zel sipariglere gore Uretilen driinlerin iiretildikten hemen sonra
miigteriye gonderilmesi anlamina gelen kitlesel kisisellestirme donemini baglatmagtir.
ERP (Kurumsal Kaynak Planlamasi) sistemleri sirketsel bilgilerin siparis bazinda tek
tek yonetilebilmektedir. MRP, ERP gibi sistemler kurulmus olsa bile bir ¢ok paralel
tedarik¢i vardir. Ve her tedarik¢i kendi tedarikgilerine sahiptir. Biitiin tedarikgiler,
sipariglerini aldiktan sonra biraz zaman kaybederler. Sonra planlama yapilir, gerekli
parcalar ve hammaddeler siparig edilir, mamuller iiretilir ve teslim edilir. Her bir
katmanda bir haftalik bir gecikme bile 4 katmanli bir tedarik zincirinde 1 aylik
gecikmeye neden olur. Iste firmadan-firmaya E-Ticaret tedarik zinciri boyunca

meydana gelen bu aksakliklar gidermeye yonelik en 6nemli adimlardan birisidir.

B2B E-Ticaret aracilart ortadan kaldirarak daha etkin bir tedarik zinciri ynetimini
saglamaktadir. Firmalarin daha az miktarda stok tutmalarim ve talepteki degisimler
hakkinda daha net bilgi saglamas1 nedeniyle fazla stok tasima riskini azaltmalarini
saglar. Ozel satig siparigleri hammaddelerin alim emirlerinin verilmesi igin gerekli
bilgiyi saglamakta, bu da tam-zamaninda iiretime olanak vermekte, sonug olarak stok

ve iligkili maliyetlerde diislis yagsanmaktadur.

ABD’de yapilan bir aragtirma ile firmalararas: ticaretin, elektronik ortamda ve
geleneksel yontemlerle yapilmasi durumunda ortaya ¢ikan maliyetlerinin mukayesesi
yapilmigtir. Bu arastirma neticesinde Tablo 5.1.’te goriilebilecegi gibi sektorler
itibariyle irdelendiginde E-Ticaret ile ortalama % 15-20 arasinda tasarruf elde edildigi
belirlenmigtir [12].
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Tablo 5.1: B2B E-Ticaret ile Yapilan Tahmini Tasarruflar

ENDUSTRI Tasarruf ENDUSTRI Tasarruf
Oram (%) Oram (%)

Uzay, Makine Endiistrisi 11 Saglik 5
Kimyasal iiriinler 10 Hayat Bilimleri 12-19
Komiir Endiistrisi 2 Metal/Makine Endiistrisi 22
fletisim 5-15 Medya ve Tamtim 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 Endtistrisi 10
Orman Uriinleri 15-25 Celik Endiistrisi 11
Havayolu Tagimacilig 15-20

Otomotiv, celik, insaat ve havacilik firmalarinin i¢ginde bulunacaklar bir B2B isi alic
ve saticilara mal degisimi i¢in daha etkin bir pazar yeri saglayacaktir. Bu tip yapilar
kurulmaya baglanmigtir bile. Generél Motors, Ford, Daimler-Chrysler ve Renault-
Nissan tiim iglerini 250 milyar dolar bir cirosu ve 60.000 tedarikgisi olan ortak bir
elektronik ticaret ortamina tagimistir. Bir tahmine gore bu sayede bir otomobilin

yapim maliyetinin %14 civarinda azalacagi 6ngoriilmektedir [5].

Firmadan-firmaya E-Ticaret en ucuz tedarik¢inin etkin sekilde bulunmasim
saglayarak satin-alma maliyetlerini de diigtirtir. Bir siparisi online olarak vermek hem
daha ucuzdur hem de siparis ve faturalarda daha az hata olmas: olmasi yiiksek
olasiliktir. Bu belki ilk bagta 6nemsiz goziikebilir ama Cisco telefon ve fax ile siparig
alma yontemindeki hatalar yiiziinden tim aldif1 siparislerin dortte birinin tekrardan

islendigini rapor etmigtir. Halbuki, Cisco online siparis sistemine gectikten sonra bu
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hata oranimt %2’ye diigiirmiis ve bu da firmaya 500 milyon dolarhik tasarruf

saglamagtir [5].

B2B sirketlere Internet tabanli pazaryerlerinde diinyada hi¢bir zaman bir araya
gelemeyecek olan alici ve saticilarin hergiin bir araya gelip ¢ok yiiksek ve artan
miktarda ana maddelerin degisim yapmasi saglar. B2B islemlerini destekleyen
teknoloji tedarik zincirinin ortaklaga olarak planlanmasinda, yeni iiriin tasarimlarinin
paylagilmasinda, hammadde ve uriinlerin tedarik edilmesi, iretilmesi ve teslim
edilmesi icin lojistik faaliyetlerinin koordine edilmesinde kullanilabilir. Firmalar
Internet’in  ulagabilirligini ve giiclinli kullanarak islerini kiiresel kapsamda
gerceklestirebilirler. Internet’i haftada 7 giin, giinde 24 saat haberlesmek, isbirligi
yapmak ve mamul tiim diinyaya alip satmak i¢in kullanabilir. Buna dmek olarak da
“Turkishonline” adindaki site 6rnek olarak verilebilir. Rusya’daki sirketlerle ticaret
yapmak isteyen Tiirk firmalarn Rusya’nin biilyiik topraklarina gidip teker teker
muhtemel miisterileri ziyaret etmek yerine yillik 300 dolar karsiliginda bu siteye
abone olmakta ve bakir Rusya pazanna yonelik hem firmalarnin tanitimini
yapmakta hem de oradaki firmalarla ticaret yapabilmektedirler. Ayrica site
abonelerine Tiirkce, Ingilizce ve Rusga web sayfasi ve iiriin katalogu destegi de

vermektedir [14].

Bu maliyet indirimlerinin bir sonucu olarak, Goldman Sachs, B2B E-Ticaret’in
zengin iilkelerdeki ¢ikti hacmini uzun vadede ortalama %35 arttirabilecegini
hesaplamaktadir [5]. Bunun yarisindan fazlasim ise ontimiizdeki 10 sene iginde
beklenmektedir ki, bu da yillik olarak %0.25 lik bir artisa tekabiil eder. Biitiin
bunlara firmalarin is siireclerini yeniden organize etmeleri sayesinde Internet’ten elde
edilen dolayli maliyet indirimlerini de katarsak, toplam kazancin daha da biiyiik

olacagi rahatlikla goriilebilir.

5.2.1 B2B islem Maliyetlerini Nasil Degistirmektedir?

B2B en 6nemli etkiyi islem maliyetlerini (getirilerini) degistirmek ile gosterecektir.

B2B islem maliyetleri bes sekilde islem maliyetlerini degistirmektedir [16].
1. B2B siirecleri iyilestirir/degistirir; B2B E-Ticaret varolan ig siireglerinin
maliyetlerini azaltarak etkinligi arttirabilir. Bu iki sekilde gerceklesebilir. Birincisi

halen devam etmekte olan bir aktivitenin maliyetini azaltarak olur. Ornegin halen

telefon veya faks ile yonetilen bir iglemin gergeklestirilmesi. Ikincisi ise Internet’in
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varolan siirecin tamamen bagtan tasarlanmasina olanak saglamasi ile olur. Buna
omek olarak ise ikinci el otomobillerin fiziksel miizayede yerine on-line

miizayedelerde satilmasi verilebilir.

2. Pazar ortaimm degistirir; B2B E-Ticaret bir pazar yerini daha etkin hale

getirerek de iglem maliyetlerini diiiirebilir. Bu ¢esitli yollarla gergeklesir.

fIk olarak Internet alicilarin bir tedarik¢i bulmak igin harcadii masraflan azaltir,
clinkii {iriinleri Internet iizerinden aramak, ve fiyat karsilagtirmas1 yapmak, telefon
konugmasi1 yapmak ve kataloglari okumaktan daha ucuzdur. Aym sekilde,
tedarikgilerde daha diigiik maliyetle daha alisa elverigli alicilara ulagabilirler.
Sonugta, alicilar bagka bir sekilde belki hi¢ bulamayacaklan saticilari bulabilirler.

ikincisi Internet alicilara iiriin 6zellikleri, bulunabilirligi ve fiyatlan konusunda daha
kapsamli bilgi saglamaktadir. Ciinkii bu bilgileri elde etmek eskisinden daha

ucuzdur.

Son olarak, B2B E-Ticaret alicilara ve saticilara birbirleri hakkinda daha kapsamh

bilgi saglamaktadir.

Bunlara karsin, bir alicinin ticari mal fiziki olarak inceleme olanagi olmamasi
nedeni ile bazi agilardan Internet iizerinden ticaret islem maliyetlerini arttirabilir. Bu
durum genellikle alicinin tiriinii fiziksel inceleme gerektiren bir ozelligine gore

almak istedigi durumlarda ortaya ¢ikar.

Pazar olanaklarinin maliyet ve getirilerini tahmin etmek, is siire¢lerinin
iyilestirilmesinden kaynaklanan getirileri tahmin etmekten ¢ok daha zordur.
Bakilabilecek bir nokta alicilarin 6dedigi saticilarin da talep ettikleri fiyatlardir.
Saticilar igin olugan yiiksek fiyatlar daha diigiik maliyetli ve uygun bir alic1 arama
stireci ile uyumlu olabilir. Fakat aynt gekilde bir alic1 i¢in diigiik fiyat daha diigiik
maliyetli ve uygun bir satici bulma siireci ile uyumlu olabilir. Bu yiizden diisiik
fiyatlar pazar yerinin etkin oldugunun kamiti olmamaktadir. Disiik fiyatlarin

tedarikgilerin siire¢ maliyetlerindeki diisiislerden kaynaklanma olasilif1 vardir.

Pazarin sagladif1 degisimle ilgili olarak bakilabilecek diger bir nokta islem hacmi ve
saticilarin aldiklan fiyat teklifleridir. Eger B2B pazaryeri misterilerine gerekli
getirileri sagliyorsa, normal sartlarda bagka miisterilerin de gelmesi ve iglem

hacminin artmasi gerekir.
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3. Kararlardaki degisikliklere neden olur (islem maliyetlerindeki diisiislerin
dolayh etkileri); islemlerin maliyetlerinin azalmasi ile birlikte, taraflar davraniglarini
degistirebilirler ve daha biiyiik etkinlik arttirimlari saglayabilirler. Bunlar ise daha iyi
bir bilgi yonetimi ve organizasyonel yapidaki degisiklikler ile saglanabilir.

B2B E-Ticaret’in gelecekteki talebi ile ilgili daha iyi bir bilgi akis1 tedarikgilere talep
tahminlerini iyilestirme sansi tamiyacak, bu da talebe daha uygun tretim kararlar
vermesini saglayacaktir. Aym sekilde, bir alic1 da gelecekteki arz ile ilgili daha iyi

bilgi edinebilir ve bu da onun stok kararlarin1 degistirmesini saglayabilir.

Ayrica alim ve satim kararlari da bu ticaretten etkilenir. Eger Internet islem
maliyetlerini diigiiriiyorsa, o zaman firma iginde yapilan islemlerin daha azalmasim,

onun yerine ise pazaryerinde daha fazla islem yapilmasini beklemek olagandir.

Bu tip karar degisikliklerinden saglanacak faydalar hesaplanmalan gii¢ olmasina
ragmen ¢ok biiyilk boyutlardadir. Sirketler B2B stratejilerini belirlerken bu

muhtemel getirileri de goziiniine almalidirlar.

4. Bilgideki eksiklikler degisikliklere neden olur; Internet normal olarak
taraflarin enformasyonel pozisyonlarinda degisiklikler yapmaktadir. Ornegin, bir
alicinin alaca@ bir mali fiziksel olarak inceleme isteginin derecesine bagli olarak,
elektronik bigimde yapilan bir islemde bu konuda bazi bilgilerin eksik kalacag:
muhakkaktir. Bu bilgi kayiplan eger sanal aligverislerde kotii secimlere neden
oluyorsa, etkinlik kayiplarina neden olabilir. Buna 6rnek olarak da ikinci el araba
pazan verilebilir. Saticilar, diger goriinebilir 6zellikleri ayn1 olan fakat farkli motor
sesleri gikaran arabalari Internet iizerinden satmaya galisabilirler. Eger saticilar bu tip
tirinleri Internet {izerinden daha sik satiga sunarsa, alicilarin ortalama bir {irtine
vermek isteyecegi fiyatin uzun dénemde inmesine sebep olacak, bu da daha kaliteli

(goriilmeyen) araba satan saticilarin pazardan ¢tkmasina neden olacaktir.

5. Yiikiimliiliikleri yerine getirmedeki degisiklikler yapar; B2B E-Ticaret satici
ve alicilarin iglemleri yerine getirebilmelerinde hem arttirict hem de azaltici bir
etkiye sahip olabilir. Standartlagtirilmus siiregler ve Internet tizerinde bir elektronik iz
birakilmasi yiikiimliiliiklerin gergeklestirilmesi ve anlagmalarin dogru yapilmasi
agisindan 6nemli bir etkide bulunmaktadir. Boylece yerine getirilmeyen

yiikiimliiliiklerin veya hatali anlagmalarin masraflart da azaltilms olur. Bagka bir
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yonden bakilirsa, bir alici Internet {izerinden iriinii gorerek ve satici ile direkt iligki

kurarak araci giderlerini azaltmug olur.

52



6. B2B E-PAZARYERLERI

Buraya kadar Internet’i, yeni ekonomiyi, is diinyasimn icine girdigi farkli is yapma
ortamini, degisen ticaret sekillerini ve E-Ticaret’i, tim ekonomiye en cok etkinlik
saglayacagini iddia ettigimiz B2B E-Ticaret’i ve onun saglayacag yararlar gordiik.
Peki is diinyast bu yeni ticaret seklinden nasil istifade edecek? Nasil Internet
iizerinden tedarikgiler veya alicilarla iletisim kurup, aligveris gergeklestirecek? Iste
bu sorunun cevabr B2B E-Ticaret firmalani diger ad1 ile elektronik pazaryerleridir,

baska bir adiyla sayisal pazaryerleridir.

Bir B2B e-pazaryeri alicilar ve saticilar arasinda ticaretin gergeklesmesi icin Internet
tabanli bir pazar olusturup bunu igleten firmadir. (Bknz. Sekil. 6.1) Her firmanin
oldugu gibi firmadan-firmaya e-pazaryerleri de kar amac ile kurulurlar. Uzerinden
ticaret yapilan yani bir nevi pazaryeri olan web sitesinin igletilmesini ve faaliyetini
devam ettirmesini saglarken, cesitli gelir modelleri ile giderlerini karsilayip kar elde

etmeye caligirlar.

Alict \ Satici
1\

Alict ] Satic
E-Pazaryeri

Alict Satici

Alici Satica

Sekil 6.1. E-Pazaryerlerinin Sektordeki Yeri [13]

B2B firmalart i¢inde bulunduklan pazar hakkinda gerekli bilgileri miisterilerine
saglayarak, normalde ¢ok zaman kayuplarina neden olan 6neri talebi, alim talebi, fax
talebi, telefon sorgulamalan ve siparis emirleri gibi islemleri onemli 6lciide duzeltir
ve otomatiklestirirler. B2B pazarlarun olugmasi ile birlikte firmalar arasinda daha

etkin ve siirekli bir bilgi, mamul, ddeme ve diger hizmetlerin akis1 saglanmaktadir.
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B2B firmalarinin gercekten kar getiren bir i kurmalan miimkiin miidiir? Cevap evet.
Fakat sunduklan hizmetlerin degerini dogru hesaplayip, bunu ortaya ¢ikarmak igin
dogru yollarindan birini kullanmalann sarttir. 2000 yili iginde Nasdaq borsa
endeksindeki diisiisle beraber B2B sgirket kurulumlarinin sayisinda bir azalma
gorlilmesine ragmen tiim kitalar farkli teknolojilerle binlerce yeni sayisal
pazaryerinin agilacagi kaginilmazdir. Fakat bu firmalarin bagarili olmasi igin sadece
alic1 ve saticilart bulusturmalart yeterli olmayacak, onlar arasinda etkilesimli bir
iletigim saglamalann gerekecektir [16]. Bunu basarmak igin ise iginde faaliyet
gosterdikleri endiistrinin 6zelliklerini barindirmalidirlar. Pazara odakli, gelisme
saglamak i¢in halen varolan ticari iligkileri ve pazar yapisim zedelemeyecek sekilde

esnek olmalidirlar [23].

Fakat e-pazaryerlerinin basariya ulagmasi i¢in ¢ok 6nemli bir faktor vardir: kritik
yogunluga ulagmak. Bir pazaryerinde eger yeterli sayida ve cazip alict bulunmuyorsa
saticilar o pazaryerine ugramayacaklardir. Aym sekilde yeterli satict bulamayan
alicilarda bu tip pazaryerlerini tercih etmezler. Bu yiizden bu tip e-pazaryerlerinin
alicilara ve saticilara cazip gelecek bir miisteri tabanina ulagmasi ¢ok Snemlidir. Iste

bu miisteri tabanin kritik yogunluk ad: verilir [19].

B2B pazaryerlerinin yillara gore geligimleri Sekil 6.2. de, 1999 ve 2000 yillarinda

kurulan ve bagarisiz olan e-pazaryerlerinin sayilarida Tablo 6.1. de goriilebilir.

PAZARYERLERININ KURULMA ORANI
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Sekil 6.2. E-Pazaryerlerinin Yillara Gére Kurulma Sayilar [17]
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Tablo 6.1. B2B Firmalarinin Kurulum / Baganisizlik Oranlari [17]

Kurulum ve Birlesme Oranlan

2000 Baslar| | 2000 Ortalar®

ABD

Yeni Pazaryen Saynsl—

Batan veya Birlegen Pazaryeri Sa _.
Digjer Ulkeler

Yeni Pazaryen Sayisi
Batan veya Bitlsgen Pazaryeri Sayisi

* Iki Aylik Periyodlar

B2B pazaryerlerinin degerlerinin 6l¢iilmesinde kullanilan en az 4 yol vardir [18].
1. Sektérdeki firmalarin pazara ulasimini genisletip genisgletmemeleri.

B2B pazarlan olmadan alicilar dogru pargalari, uygun fiyatlarla satan tedarikgi

firmalari, tedarikgi firmalar da satin almaya niyetli miisterileri bulmakta zorlanirlar.
2. Alcilar igin daha uygun fiyatlar sunup sunmadiklari.

B2B platformalarim kullanan sirketler arasinda yapilan bir ankette, bu sirketlerin
yansinin, bunun bir sonucu olarak daha az iicret ddedikleri belirlenmistir [18].
Fiyatlardaki bu gelismeler alicilarin daha ¢ok tedarik¢i firmaya ya da en uygun
tedarik¢i firmaya ulagabilmesinden oldugu kadar diisiik iicret rekabetinden ve bazi

durumlar da stok fazlaligindan kaynaklanmaktadir.
3. Alcilann ve saticilarin masraflarini azaltip azaltmadiklar.

Birgok B2B sirketi, geleneksel yollarla yapildiginda personelin ¢ok fazla
zamanini ve emegini alan B2B uygulamalarinin masreflarini azaltacak olan bizmetler
sunmaya baglamigtir. 2200’den fazla alic1 ve saticis1 olan e-Steel sirketi, alim satim
islemlerini ve alici-satici iligkilerini otomatiklestirmigtir. Siparis kontrolii, stok
yonetimi ve tekrar siparis islemleri rutin olarak 6nemli 6l¢iide masraflan azaltmakta
ve alic1 ve saticilart sirasiyla satin alma departmanlarini ve satis organizasyonlarim
kontrol etmelerine olanak saglamaktadir. Satin alma iglemlerinin bir kismint on-line
yapan sirketlerin %56’s1 kar etmenin en bilyiik kaynaginin, satin almada daha

verimli, hizli ve titiz olmak oldugunu iddia etmektedir.

4. Icinde bulunduklan endiistrinin en iyi uygulamalarini teshis edip edemedikleri.
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Bunlara 6mek olarak malzemeleri, onarimi ve bir bina igin yapilan islemleri
gosteren ve buna yapilacak masraflan ayni boyuttaki bagka binalarin masraflari ile

kargilastiran gayrimenkul siteleri 6rnek verilebilir.

6.1 E-Pazaryeri Kurmak Neden Karl Bir Yatirim Olabilir?

Bir 6nceki béliimde agiklandigi gibi B2B ticarette olusan ticaret hacmi herzaman
B2C ticarette olusandan daha biiyliktiir. (Bknz. Sayfa 46, Bolim 5.1.2.2.) Bu da
toplam olarak bakildiginda B2B firmalarimin toplam cirolarimin her zaman B2C
firmalarindan daha fazla olacagt anlamina gelmektedir. Daha fazla ciro esit kar marj1
oldugu kabul edildiginde daha fazla kar demektir. Bu ylizden firmadan-firmaya e-

pazaryerilerine genel olarak daha fazla deger bicilmesi mantiklt bir sonugtur [19].

B2B firmalarin cgesitli gelir modelleri olmasina ragmen asil dayanaklari siteleri
tizerinde gergeklesen islemlerin toplam bedellerinden bir bedel almaya ve siteye tiye
firmalardan bir abonelik bedeline dayanir. Yani alicilardan ve saticilardan olusan iki
tarafli bir gelir s6z konusudur. B2C firmalarinda ise satin alinan bir iriiniin lizerine
kar pay1 konarak son tiiketiciye satilmasindan kar edilir ve aligveris bittikten sonra
ticaret sona erer ve tek taraflidir. Bu yénden firmadan-firmaya E-Ticaret iki tarafli ve
devam eden bir ticaret sekli oldugu i¢in daha fazla bir gelir sans1 saglayacag:

kesindir.

Ek olarak, firmadan-firmaya sektoriine girmek icin engeller firmadan-miigteriye
sektoriine girmek icin engellerden daha zorlayicidir. Bunun nedeni firmalar
arasindaki ticari islemlerin miisteri ile olan iglemlere gore daha komplike olmasi,
daha fazla uzmanlik gerektirmesi, ve uzun ve zor deneyimlerlerle elde edilen sektorel
ig iligkilerine dayanmasidir. Bir sektor i¢cin B2B pazaryeri kurmak icin bu sektorii ve
ozelliklerini iyi taninmak ve miisteri ve abone sayisini gelistirmek igin genis is
iligkilerine sahip olmak gerekir. Halbuki B2C firmalan i¢in boyle bir zorunluluk
yoktur. Bu yiizden bir sektorde faaliyet gosteren e-pazaryerlerine yeni rakiplerin
gelmesi daha zordur. Ayrica B2B firmalar1 genel olarak bir sektordeki tiim
diinyadaki firmalan potansiyel miisteri olarak gorebilir. Halbuki B2C firmalan
genelde daha ¢ok yerel miisterilere hitap eder. Bu da pazarin bilylimesi agisindan

B2B firmalarina avantaj saglamaktadir.
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Sonug olarak firmadan-firmaya ticaret firmadan-miisteriye ticaretten her zaman daha
biiyiiktiir ve pazara giri§ sartlarun daha zor olmas: nedeni ile bu ticaret daha az
sayidaki e-pazaryeri tarafindan gergeklestirilir. Yani rekabet daha azdir. Bu da B2B

firmalarin B2C firmalardan daha karl1 ve degerli olacag: sonucu dogurur.

6.2 E-Pazaryerleri’nin Kurulus Sekilleri

Internet ve Web’in gelismesi ve organizasyonlar tarafindan B2B E-Ticaret’e yapilan
yatinmlar birgok B2B pazaryerinin ortaya ¢ikmasini saglamustir. Bu firmalar
geleneksel pazarlarin bir elektronik versiyonudur. Alicilart ve saticilarin bir araya

gelip, aligveris yaptiklar yerlerdir.

Bir e-pazaryerinin kurulug yapisina etki eden en onemli faktor firmanin faaliyet

gosterecegi sektoriin pazar yapisidir.

Bununla beraber uzun vadede sadece iglem saglayan e-pazaryerleri yasayabilmek
i¢in miigterilerine sadece bir islem (transaction) ortami sunmaktan ziyade daha biiyiik
bir katma deger sunmalidirlar. B2B E-Ticaret c¢oziimlerinin ve ozellikle e-
pazaryerlerinin ortaya ¢ikmasi firmalar arasinda daha etkin ve zahmetsiz bir bilgi,
mamul, 6deme akisi ve hizmetler saglamaktadir. Yenilik¢i is modelleri sayesinde bu
E-Ticaret firmalann kendilerinin yarattiklari bu degerleri de kendi biinyelerine

katmalart beklenilebilir.

Bir B2B pazaryeri firmasi e-pazaryeri portallan, alicilar i¢in e-alim yazilimlan,
saticilar igin elektronik iiriin kataloglar ve diger yonetim yazilimlan ve miizayede
yazilimlar1 gibi birgok teknolojik eleman: igermelidir. B2B firmalar1 bu yap: iizerine
kurulmaktadir. Bu sayede B2B firmalar1 E-Ticaret’in avantajlarini her buyiikliikteki

firmaya saglamada 6nemli rol oynamaktadir.

B2B e-pazaryerleri cesitli yapilara gére kategorilendirilirler. Simdi sirasiyla bunlan

gorelim.

6.2.1 Yonetim Sekline Gire E-Pazaryerleri

Bu tip firmalar yonetim sekillerine gore 3 ¢eside ayrilirlar.
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6.2.1.1 Ahaclar Tarafindan Yonetilen E-Pazaryerleri

Bu tip pazaryerleri genelde talep tarafimin biraraya gelmesi ile olugsmuslardir ve
1980’1li yillarda biiyiik alici firmalar tarafindan kullanilan EDI sistemine benzerler.
Bu e-pazaryerini yoneten pazara hakim tek bir alici firma olabilecegi gibi, pazarda
onemli yere sahip birka¢ lider firma da olabilir. Ticari topluluklar hem itme
yontemiyle hem de ¢ekme yontemi ile olugsa da, cofunlukla biiyiikk alici
organizasyonlar itme yonetimini tercih ederler. Bu sekilde tedarikgileri firma ile
ticaretlerini elektronik ortamda yapmaya zorlarlar, ¢linkii bunu yapmazlarsa alicinin
islerini kaybedeceklerdir. Bu tip bir pazaryerinin olusum semas: Sekil 6.3.°te
goriilebilir.

Internet diinyasinda biiyiik alic1 firmalar e-pazaryerlerinin Snemli aktorleri seklinde
ortaya cikabilmektedirler. Buna 6mek olarak Amerika’nin en bilyiik ii¢ otomobil
tireticisi General Motors, Ford ve Daimler Chrysler her biri kendi pazaryerlerini
olusturacakken, vazgegmisler ve otomotiv endiistrisi i¢in tek ve convisint.com adinda
cok biiyiik bir pazaryeri olusturmuglardir. Bu sekilde 240 milyar dolar hacminde
60.000 tedarik¢i ile ticaret yapan ve diinya otomotiv sektoriiniin %50’sini temsil

eden bir B2B ticaret sitesi dogmustur [13] [24].

Alici Tarafindan Yonetilen Pazar
Tedarikei

Tedarik¢i

Alicilar

Tedarik¢i

Tedarikgi

Sekil 6.3. Alic1 Tarafindan Yonetilen Pazaryerlerinin Olusumu [13]

Cogu durumda alicilar tarafindan yonetilen firmalar ya firmalardan bagimsiz ayn
organizasyonlar olarak veya joint venture olarak kurulmaktadir. Bu tip alict
yonetiminde pazaryerleri etkinlii artirtp ana firmanmn tedarik zincirini optimize
etmeye calisirken, aym1 zamanda da ana firmalar bu pazaryerlerinin kar getirici

olusumlar olmasini istemektedirler.
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6.2.1.2 Satici Tarafindan Yonetilen E-Pazaryerleri

Bu tip pazaryerleri ise arz talebinin bir araya gelmesi ile olusurlar. Nasil biiylik alic
firmalar e-pazaryerlerinin kurucusu olarak ortaya c¢ikiyorsa, ayni sekilde biiyiik
tedarikgilerde pazaryerlerinin kurulmasinda aktif rol oynamaktadirlar. Bu hem
ofansif hem de defansif nedenlere dayanabilir. Sekil 6.4.’te bu tip bir pazaryerinin

yapisini gorebilirsiniz.

Satict Tarafindan Yonetilen Pazar
Alicilar

Alcilar

Tedarikgi
Alicilar

Alicilar

Sekil 6.4. Satic1 Tarafindan Yonetilen Pazaryerlerinin Olusumu [13]

Yine otomotiv sektdriinden 6rnek vermek gerekirse, otomotiv sektoriiniin alt1 lider
tedarik¢i firmasi Dana, Delphi Automotive Systems, Eaton, Motorola, TRW ve
Valeo kendi ortak firmadan-firmaya pazaryerlerini kurmay: diisiinmektedirler. Bu
hareket, yeni iglem iicretleri tatbik edecek olan daha dnce bahsedilen biiyiik otomobil
firmalarinin olugturduklan pazaryerine karsi yapilmig bir defansif hareket gibi
goziikkmektedir. Aymi sektérde yeralacak olan bu iki alicilar ve saticilar tarafindan

yoOnetilen pazaryerinin rekabeti ¢ok ilgi cekecege benzemektedir.

6.2.1.3 Uciincii-Parti Yonetiminde E-Pazaryerleri

Uciincii-parti pazaryerleri alicilar ve saticilart bir araya getiren yeni olusumlar olarak
kargimiza ¢ikmaktadir. Bu tip B2B firmalan ¢ogu kez hitap ettikleri endiistri ve onun

is siirecleri hakkinda derin bilgi sahibi olan bagimsiz kisiler tarafindan olusturulur.

Cogunlukla bu tip firmalar faaliyet gosterirken tarafsiz kalirlar. Yani alicilar veya
saticilardan herhangi birine yakinlik gostermezler. Fakat yine de ligiincii-parti B2B

firmalar1 herzaman sekt6riin lider firmalarimi yanlarina ¢ekmeye calisip, pazarlarin
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biiyiitmeye ugragirlar. Hatta bazi endiistri oyuncular1 bu tip pazaryerlerine yatinm

bile yapmaktadirlar. Sekil 6.5.’te ti¢lincti-parti firmalarin semasim gorebilirsiniz.

Kritik yogunluga ulagmada bu tip firmalar daha avantajlidirlar. Clinkii miisteri say1st
dolayisi ile iglem hacmi alici ve satici olarak ¢ift tarafli olarak artmaktadir. Fakat
eger sirket lizerinde sektdrden bazi firmalarin yatirimlart varsa, bu firmalarin
rakipleri olan diger sektér firmalarimi pazara cekmek zor olabilir. Bu da miigteri

sayisinda istenilen artig1 saglamayabilir.

Alic1 \ Satici
Alict .. Satici
— Ugiincii Parti
Pazaryeri
Alict 7' a Satict
Alic Satici

Sekil 6.5. Ugiincii-parti E-Pazaryerleri [13]

Bir e-pazaryerinin yonetim geklini belirlerken en 6nemli faktdr firmanin faaliyet
gosterecedi sektoriin yogunlugu ve alicilarin ve saticilarin birbirlerine kargt goreceli
giicleridir. Ornegin otomotiv endiistrisinde GM, Ford, Daimler Chrysler’in 240
milyar dolarlik toplam alim giicii ve firmalarin sektordeki agirliklarnn gozoniine
alindiginda bir pazaryeri olusturmalari mantikli goriilmektedir. En biiyiikk bes

otomotiv tedarik¢isinin de pazaryeri olugturmalar ayni sekilde degerlendirilebilir.

Biiyiik alic1 ve tedarikgi firmalarin bulundugu veya taraflardan birinin diger iizerinde
bilyilk bir gii¢ sahibi oldugu sektdrlerde bu tip bliyilk pazaryerlerinin kurulmasi
beklenebilir. Fakat aymi sekilde pazart boliinmiis sektorlerde ve nis dikey
endiistrilerde de iiglincii-parti e-pazaryerleri igin ¢ok bilyiik firsatlar yatmaktadur.
Uclincii-parti B2B firmast kuruculan basarili olmak istiyorlarsa bu tip pazarlara
egilmek zorundadirlar. Sekil 6.6.’da e-pazaryeri firmalarinin bu tiplere gére kurulug

trendini bulabilirsiniz.
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2068 2003

Nig-Dikey
% 34
\ Genig-Dikey
%6-15

Nig-Dikey
%70-80

Genig-Dikey
% 37

Sekil 6.6. E-pazaryerlerinin odaklanmalari- 2000 ve 2003 tahmini [17]

Dahas: liglincii-parti firmalarin daha yiiksek karlilik ile daha biiyiik nakit akigina
sahip olmalar1 beklenebilir. Ciinkii bolinmiis sektorlerde miisteri sayilar ok yliksek

sayilara ulagabilmekte bu da pazaryerine daha yiiksek deger katmaktadir.

Bunlara ek olarak belirtmemiz gerekir ki, bir pazar yiiksek oranda boliinmiis olsa bile
yine de bir veya birden fazla lider firmanin sektérde yer almas1 dogaldir. Bu gibi
durumlarda iigiincii-parti e-pazaryerleri bu tip firmalar taraflarina cekmeye ¢aligmali

hatta ortaklik veya kardan pay gibi yollar1 da kullanmalidirlar.

6.2.2 Pazara Yonelim Sekli ve Ekonomik A¢idan Degerlendirilmesi

Uciincii-parti pazaryerleri her zaman alicilanin ve saticilanin boliinmiis olarak
bulundugu, birbirlerine karg1 esit giligte olduklar1 pazarlarda olugmaya bilir. Bu
yiizden iiglincii parti pazaryerleri e-pazaryerlerinin yonetim sekli ile ilgili olarak iki

cesit pazara yonelim sekli bulunur [19].
e Tarafli pazaryerleri
e Tarafsiz pazaryerleri

Tarafli pazaryerleri, pazarda alicilar veya saticilardan hangi taraf daha boliinmiis ise
o tarafi birlestirici bir rol oynarlar. Bu yiizden tarafl e-pazaryerleri simetrik olmayan
ve bir tarafin gii¢lii oldugu sektorlerde piyasay: diizeltici bir rol oynarlar [19]. Eger
sektorde bir taraf organize olmus, birlesmis ve giiclii ve diger taraf bolinmiis ve
diizensiz ise tarafl1 bir pazaryeri burada iyi bir sans bulabilir. Boyle bir pazaryerinin
as1l sundugu deger sektorde dagmik olan tarafi bir araya getirip birlestirerek, zaten

birlesmis olan diger tarafin kargisina gikarmaktir. Boyle bir pazar yeri de otomatik
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olarak bir araya getirdigi ve gii¢c kazandirdid tarafi tutar ve onlarin diger tarafa kargi
olan goreceli giigsiizliigiinii gidermeye caligir. Giigsiiz ve dagimik olan taraf da

pazaryerine gelmeye hazirdir ¢linkii pazaryerinde onlar i¢in art1 bir deger vardir.

Buna kargin tarafsiz pazaryerleri, sektérde hem alicilarin hem saticilanin  boliinmiis
olmasimi gerektirir. Genelde iiglincii-parti pazaryerleri bu ozelliktedir. Bu tip bir
pazaryeri olusturmak zor, tehlikeli ve pahalidir ¢linkii taraflardan birine biraraya
geldiklerinde kargisinda arti  deger elde edecekleri organize bir pazar
sunulamamaktadir. Bu bir nevi yumurta-tavuk hikayesine benzer. Bu su anlama gelir.
Eger pazaryerinde organize olmayan kiigiik ve az sayida birka¢ firma varsa saticilar o
pazaryerine gelmeyeceklerdir. Aym sekilde alicilar da kargilarinda giiglii, devamli
alima hazir, organize ve ¢ok sayida satictyr bulamadiklan zaman sitenin migterisi
olmayacaklardir. Bu yiizden bu tip e-pazaryerlerinin alicilara ve saticilara cazip
gelecek bir miigteri tabanma ulagmasi ¢ok onemlidir ve bunun igin ilk baglarda
onemli pazarlama faaliyetleri gerekir. Iste bu kritik, igin devamini saglayacak olan

miisteri tabanina kritik yogunluk denilmektedir.

Olusturulmalar1 zor olmasina ragmen tarafsiz pazarlanin degerleri tarafl
pazaryerlerinkine oranla daha hizh artarlar. Tarafli yani sektoriin bir tarafim diger
giiclii ve organize tarafina kargi biraraya getiren pazaryerlerinin degeri dogrusal
olarak artar ¢iinkii katilimc1 sayisi sadece bir tarafa bagldir. Halbuki, tarafsiz
pazaryerlerinde deger katlanarak artar ¢iinkii pazaryerine katilanlarin sayis1 hem alic
tarafindan hem de satici tarafindan artmaktadir. Iste bu yiizden tarafli pazarlar tek bir

taraf igin degere sahipken, tarafsiz pazaryerleri iki tarafli bir degere sahiptirler.

Bir satici-tarafli pazarda alicilarin sayist arttikga satici bundan faydalanabilmekte
fakat alicilar genelde faydalanamamaktadir. Ayni sekilde alici-tarafli bir piyasada da
alicilar artan satic1 sayisindan fayda gérmekte fakat saticilar gormemektedir. Fakat
hem alicilarin hem de saticilarin alic1 ve satici sayisi biiyiidiikkge ve pazar daha likit
bir hale geldikge cift tarafli olarak yarar sagladiklan pazaryerleri tarafsiz

pazaryerleridir.

Bu aym zamanda pazarin sagladigi faydamin herzaman pazarn Olgeginin karesi
oldugunu gosterir. Teorik olarak bakildiginda, tarafsiz pazaryerlerinin Kritik
yogunlugu astiklar takdirde bugtine kadar kurulmus en degerli olusumlar olabilecegi

sdylenebilir [19]. Zaten daha onceden bahsettigimiz sektoriin lider firmalan
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tarafindan olugturulan kendi ¢ikarlar i¢in olusturulmus bu tip tarafli pazaryerlerinin

gercekten bir pazaryeri olmaktan ziyade o firmalar igin bir nevi Super-Extranet

olduklar1 s6ylenebilir.

6.2.3 Pazara Odaklanma Sekline Gore E-Pazaryerleri

E-pazaryerleri sektorde verdikleri hizmete gore iige aynlirlar. [17]

Nis-Dikey E-pazaryerleri: Bu tip pazaryerleri tek bir belirli iiriiniin ticareti
{izerine uzmanlagmug, bu iiriinle ilgili belirli hizmetler veren, sadece tek bir
siirecin iizerinde veya kiiciik bir cografi bolgeye odaklanmis endiistri

pazarlaridir.

Genis-Dikey Pazaryerleri: Bu tip pazaryerleri, bir endiistri sektdriiniin
ihtiyaclarinin ¢ogunu karsilayacak trtinleri, siirecleri ve hizmetleri igeren
olusumlardir. Ornek olarak otomotiv sektdriine hizmet veren ve alict ve
saticilara otomobilin bir¢ok pargasinin ticaretini yapma olanag saglayan bir
B2B pazaryeri 6rnek verilebilir. Bu site iizerinden hem rulman alim satimi

yapilirken hem de ampul ticareti yapilabilir.

Yatay Pazaryerleri: Bu tip pazaryerleri bir endiistriye hitap etmek yerine
bir¢ok endiistrinin ihtiya¢ duydugu tiretime direk etki etmeyen endirekt {iriin
ve hizmetlerin ticaretine olanak tamir. Ornegin kirtasiye iiriinlerinin firmalar
arasindaki ticaretine olanak saglayan bir B2B pazaryerine buna 6rnek olarak

verilebilir.

Deloitte Research firmasinin yapmis oldugu arastirmaya gore ontimiizdeki yillarda

yatay ve genis dikey e-pazaryerlerinin sayilarin giderek azalacakken, nig-dikey e-

pazaryerlerinin sayisinda ¢ok biiyiik artiglar beklenmektedir. Bu sayede B2B E-

Ticaret firmalarinin hizmet verdikleri sektorlere daha ozel, derin ve katmadeger

saglayan hizmetler vermeleri miimkiin olacaktir. Yukarida Sekil 6.6’da bu firmanin

yaptigi arastirmanin grafiklerini bulabilirsiniz.

6.2.4

Miilkiyetine Gore E-Pazaryerleri

Miilkiyetlerine gore e-pazaryerleri su sekilde tasniflenebilir.
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e lgciincii-parti Kisiler tarafindan olusturulan ve isletilen tarafsiz ve
bagimsiz pazaryerleri: Bu tip pazaryerleri 6nceki béliimlerde ayrintili olarak
anlatilmist1. (Bknz. Syf. 59)

¢ Kkonsorsiyumlar tarafindan kurulan ve isletilen, sektordeki bir kag giiclii
firmanin bir araya gelip olusturup islettikleri pazaryerleri: Daha oOnce
bahsedilen covisint.com bu tip pazaryerlerine giizel bir Omektir. Bu tip
pazaryerleri tarafli pazaryerleridir ve iginde bulunduklari sektoriin biiyiik bir
kesimine hitap ederler. Fakat yonetimleri kurucu firmalarn farkli stratejiler
uygulamak isteyebilmeleri nedeni ile zordur. Omegin covisint.com sitesinin
baginda hala bir genel miidiir bulunmamaktadir. Cinkii bu tip e-pazaryerlerinde
Oyle biiyilk operasyonlar gergeklesmektedir ki kimse sorumluluk almak
istememektedir. Bu ayrica firmalarin biraraya gelip ilerlemesi ve karar verme
slirecini de yavaglatmaktadir. Fakat Oracle Tiirkiye Yetkililerinden Cihangir
Aba’ya gore her ne kadar yukarida bahsedilen olumsuz yanlarn olsa da
Tiirkiye’de kurulabilecek e-pazaryerleri konsorsiyum bazh olmahdir [24]. Bu

Tiirkiye icin ileride dikkat edilmesi gereken bir konudur.

e Ozel olarak sektordeki cok biiyiik bir firma tarafindan kurulup isletilen
ve o firma ile tedarikgileri arasinda ticareti saglayan pazaryerleri: Bazi alici
veya satici tarafi ¢ok yogun olan sektorlerde lider ve biyiikk bir firma
aligveriglerini ticari iligkide oldugu firmalarla aym1 anda ve dinamik olarak
goriigiip ticaret yapmak icin Kendine 6zel dikey aligveris sitelerini kurarlar. Bu tip
pazaryerleri diger firmalara agik degildir. Yani daha 6nce alicilar veya saticilar
tarafindan yonetilen e-pazaryerleri konusunda bahsettigimiz “konsorsiyum tipi”
pazaryerlerinden farklidirlar. Yukanda aciklamasimi  yaptifimiz  tarafli
pazaryerleridirler ve bu yiizden bir pazaryerinden ¢ok super-extranet olarak islev
goriirler. Halen ABD’de WallMart, Hewlett-Packard, Dell ve Cisco kendilerine

ozel bu tip B2B pazaryerlerine sahiptirler.

Bu tip bir B2B firmasinin kurucu sirkete su tip faydalar1 vardir [17].
e Deger zincirinin gosterdigi ihtiyaglara adaptasyon,
e Derin ve egsiz fonksiyonellik,

e Konsorsiyum tipinin tersine yonetimdeki kangikliklarin azalmast,
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e Gizli ve hassas verilerin daha giivenli sekilde zincir iginde dagilmasi,

e Ana ama¢ kar elde etmek degil, etkinlik saglamak oldugundan, likidite

(kritik yogunluk) i¢in endigelerin bulunmamasi.

Bu tip pazaryerleri de dogal olarak tarafli bir pazar olustururlar. Dogrusu
yukarida bahsedildigi gibi bunlar bir pazaryerinden ¢ok biiyiik firmalari tedarikgi

firmalara baglayan bir nevi super-extranet’tir.

Bahsedilen son iki modeldeki firmalar genelde ingilizce’de “bricks-and-mortars”
diye tabir edilen, Tiirkge’ye gevrimi “tag-topraga dayali” olarak yapilabilecek olan
eski-ekonomi sirketleridir. Sekil 6.7°de e-pazaryeri firmalarinin miilkiyet yapilarina

gore sayilarim bulabilirsiniz.

E-PAZARYERLERININ MULKIYET $EKILLER{
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Sekil 6.7. E-Pazaryerleri Kimler Tarafindan Kuruluyor [17]

6.2.5 Satis Sekillerine Gore E-Pazaryerleri

Pazara dikey olarak hizmet veren e-pazaryerleri satis sekillerine gore ise lige ayrilir;

e Cok'tan-Cok’a E-pazaryerleri: Bu satis sekli tigiincil-parti e-pazaryerlerinin
uyguladlgl ticaret seklidir. Cok sayida alici ¢ok sayida satict ve diger
katilimcilar aym anda dinamik olarak iletisim kurar ve ticaret yaparlar.
Onceki boliimlerde bahsetti§imiz iiglincii-parti, tarafsiz, nig-dikey yonelimli
e-pazaryerleri bu kapsama girerler. Kurulusu ve kritik yogunluga ulagmasi

zor fakat kritik yogunluga ulastiktan sonra ise karlilik artiglar1 ¢ok fazladir.
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e Bir’den-Cok’a E-pazaryerleri: Bu tip pazaryerleri alicilar veya saticilardan
bir tarafin giiclii ve yogun oldugu sektorlerde faaliyet gosterebilirler. Belli bir
taraftan yana olan pazaryerleridir. Miilkiyetleri yukarida agiklanan her {i¢ tipe
de ait olabilir ama normal gartlarda ii¢iingii-parti bagimsiz firmalar i¢in bu tip
bir pazaryeri olugturmak tarafli ve tarafsiz pazaryerlerinin agiklarken
anlattifimiz gibi daha az karlidir. Zaten hazir olan bir talep ve arz kesimi
oldugunundan kuruluglan ve belli bir kar oranina erismeleri ¢oktan-¢ok’a
modeline daha kolaydir. Fakat yiiksek karlilik oranlarmna erismeleri daha

zordur.

Bu tip pazaryerlerinin de sayilarinin 6ntimiizdeki yillarda 6nemli Slglide artacagi ve
coktan-goga e-pazaryerleri ile sektorde esit agirliga sahip olacaklan beklenmektedir.
Deloitte Research firmasinin 2004 yilina kadar yaptigi trend analizi Sekil 6.8’de

goriilebilir.

B2B BEKLENDIi GiBI GELISECEK FAKAT TICARET SEKLININ KARISIMI DEGISECEK
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Sekil 6.8. B2B E-Ticaret’te Ticaret Seklinin Karigimi [17]

6.3 B2B Firmalarin Saglamasi Gereken Hizmetler

Bugiine kadarki ti¢ dort senelik kisa ge¢mislerinde bazi B2B firmalan dogru
stratejiler izleyip miisteri tabanlarin1 genisletirken, bazilan ise isletmelerini devam

ettirebilmek icin hala ¢etin bir savas vermektedirler.

A.T. Keamey tarafindan e-pazaryerleri ve sektor uzmanlar1i arasinda yapilan

calismaya gore bir elektronik pazaryerini basarili olmasi igin bir numaral faktor
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kritik yogunluktur. Kritik yogunluga ulagmak igin ise derin bir sektorel bilgi ve
deneyim gereklidir. Bu sektorel bilgiyi web sitesine katmak igin ise cesitli yollar

mevcuttur.

Bir firmadan-firmaya e-pazaryeri kurulmadan once en oOnemli asama faaliyet
gosterilecek pazar belirlemektir. Bir onceki bolimde anlatildigi gibi bir sekt6riin
pazar yapisi o sektore girecek firmanin basann sansim direkt olarak etkilemektedir.
Eger iigiincii-parti bir firma bagarthh olmak istiyorsa, mutlaka boliinmils bir pazar
se¢mek zorundadir. Ciinkii boliinmiiy pazar daha fazla sayida miiteri sayist
demektir. O da kritik yogunluga ulagmak igin en 6nemli etkendir. Eger sektoriin 6nde
lider firmalar ile bir ortaklik yolu ile bir pazaryeri olusturulursa, oligopol bir pazarda
da bagarili olunabilir. Hatta bu tip bir pazarda zaten lider firmalarin belli bir iglem
hacmi vardir ve bu da basan sansini daha da biiyiitiir. Fakat diger yandan kargi
taraftaki katilimer sayisida az ¢ok belli oldugundan karlilik ve yarattifi deger daha
kuigtiktiir.

B2B firmalarmin kritik miktara ulagmas1 su 3 degiskenin karigimim saglamak ile

miimkiindiir.

—Ticaret Modeli

—Igerik

—Baglant1 olanaklari.
Pazarin karakteristik Ozellikleri firmanin sitesinde uygulayacag ticari modeli
belirler. Fiyat dalgalanmalarinin biyiikliigii, katalog modeli ile teklif verenlerin fiyati

belirledigi dinamik ticaret modeli arasindaki se¢imi belirler. Dinamik model de kendi

icinde agik arttima, hiper-miizayede ve likit aligveri§ olarak aynlabilir..

Bir B2B firmasinin sadece dogru ticaret modelini se¢gmesi de yeterli degildir. Alic1 ve
satic1 firmalar site {lizerinde ticaret yaparken onlara sektorleri ile alakali veya
miigterilerin faaliyetlerine katma deger katacak bir icerik de sunmak zorundadir.
Firmanin sitede sagladigi bilgilere dayanarak migteriler bilingli alim kararlari

verebiliyorlarsa, bu migteriler sadik miisteri olarak geri doneceklerdir.

Bunlara ek olarak firma sektoriine uygun baglantilar da saglamalidir. Site izerinde

igslem yapan miigterileri, aligveris bittikten sonra diger islemlerini tamamlayacaklar
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uygun firmalara yonlendirmek rakiplere oranla onemli bir rekabet avantaj

saglayacaktir.

Kritik yogunluga ulagmak i¢in bu ticaret modeli, igerik ve baglant1 liggeninde sekttre
uygun bir yap1 ortaya konmalidir. Ornegin metal endiistrisinde miizayede tipi ticaret
modeli ile demir veya aliminyumla ilgili pazarlarin verilerini miisterilere saglamak
gerekebilir. Halbuki bagka bir sektérde bu ihtiyaglar degisebilecek ve bambagka bir
ticaret modeli ve icerik saglamak gerekecektir. Bu ylizden firmadan-firmaya E-
Ticaret firmalar sektorlerinin belirledikleri ihtiyaglarini g6z Ontine alarak bir karigim
olusturmalidir. Bu karisim basariya ulagmada en 6nemli etkenlerden biri olacaktir.

(Bknz. Sekil 6.9)

TICARET MODELI
Katalog
Miizayede
Hiper-Miizayede
Likit Degis-Tok

iCERIK BAGLANTI
e Ticari Icerik e Siiregi¢i baglanti
¢ Diger Katma Degerli e Siiregdig1 baglanti

Icerik

Sekil 6.9. E-pazaryerlerinin Hizmet Karigim

6.3.1 Ticaret Modeli

Genis olarak incelemeye baglamadan once kurumlar arasi Elektronik Ticaret i

modelleri kisaca su gsekilde tanimlanabiliriz [20].

Katalog Model: Saticilan ve miisterilerini bir araya getirir. Islem degerinin kiigiik
olmasindan dolay1 Internet iizerinde olmasina ragmen birim islem maliyeti yiiksektir.
Cok hacimli islem yapilan, talebin tahmin edilir ve fiyatlarin ¢ok degismedigi

endiistriler i¢in uygun bir modeldir.
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Miizayede Modeli: Alicilan ve saticilar eslestirme tizerine kurulu bir modeldir.
Standart olrhayan, bozulabilir iiriinlerin oldugu ve iiriinlerin ve hizmetlerin degerinin
cok farkli algilandig ortamlarda gegerlidir. Kullanilmis veya zor bulunur esyalar bu
kategoriye girer. Bu modelin firmalar arasi ticarete uygulanabilirligi az oldugu igin
hiper-miizayede modeli gelistirilmistir. Bu modelde ise fiyattan ziyade iiriiniin baska

ozelliklerine gore e-ticaret yapma olanag: vardir.

Degis-Tokus Modeli: Gegici olarak alicilan ve saticilan eslestirme iizerine kurulu
bir modeldir. Gergek zamanli fiyat isteme islemi, pazarin fiyat: belirlemesi 6zelligine
ve "6deme" ve "takas" mekanizmasina sahiptir. Talebin ve fiyatin ¢ok degisken

oldugu endiistriler icin gecerlidir.

Bu modellerin disinda, kurumlar arasi elektronik ticaret modelleri is ortaklar ile
internet iizerinden is yapmak ve bayilerle Internet lizerinden is yapmak olarak

stralanabilir.

Bir B2B firmastnin ticaret sekli gelismiglik sirasina gore dort sekilde degerlendirilir.
—Katalog.

—Miizayede

—Hiper-Miizayede Dinamik Ticaret.

—Likit Degis-Tokus

Bir sektoriin fiyat degigskenligi ve dalgalanmasi, o sektdr i¢in bir katalog modelinin

mi yoksa bir dinamik ticaret modelinin mi uygun oldugunu belirler.

Her ne kadar katalog, miizayede ve degis-tokus kavramlan basitse de, bir B2B i¢in
hangi kansimin en ideal olduguna karar vermek cok zordur ¢iinkii bu ticaret
modellerinden her biri degisik yararlar saglarken, beraberlerinde farkli kisitlamalar

da getirmektedirler.

Bir B2B firmasinin sitesi i¢in uygun olan ticaret seklini Uirliniin ve sektoriin
karakteristik ©zellikleri belirlediginden, firma pazarim olugturacag) (iriiniin
ozelliklerini ¢ok iyi anlamalidir. Sekil 6.10’da B2B ticaret modellerinin evrimi

goriilebilir.
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Kataloy Sistemiine Gecmek
g .

Sistemine Geemek

fein

Q.ok sawda._sahit fiyath katalag Birden-goka veya goktan-goka
biraraya getir.

dinamik ticaret vasitas ile ahci
P va saticilara  birbieri  ile] . .
|B|LGI SAGLAYICI [} KATALOG d gorisme olana ver. DINAMIK TICARET

Online vaya . —
Bir B2B degil- Sabit Fiyath online veya offline |offine sabit Ticaret deellnend“ayanare.uk _ |Dinamik{degigken)
Ticaret yapmaz ticaret gergeklastir. fiyath ticarst !lkldﬁe safla ve umn_ﬁzelhklen fiyath onllpfa ticaret

gergeklegtirir igin parametreler belirle. gergekisgtirir.

Sekil 6.10. B2B Ticaret Modeli Evrimi

6.3.1.1 Katalog Modeli

En basit ve en yaygin ticaret modelidir. Bu model biitiin alicilarin ulasabilecegi bir

tek-nokta diikkanina birgok iiriiniin kataloglarini toplar.

Uriin arama maliyetlerinin yiiksek oldugu endiistrilerde, kullanicilara (iiriin
karsilagtirmasi, Kigisellestirilmis sayfalar, ve alicilarin istedigi iirlinlerin hizla tarifini
ve alimini saglayan cevrimigi (online) kataloglar cok yiiksek seviyede esneklik

sunarlar. Katalog ¢6ziimleri iki tiir stratejiye sahiptirler.

Birinci kataloglardaki iiriinlerin sabit bir fiyatta alim-satimin1 saglamaktir. Bu tip bir
ticarette katalog siteleri ¢ok yiiksek islem hacmine ulastiklan i¢in genelde gelirlerini

gerceklestirilen iglemler iizerinden bir islem komisyonu alarak saglarlar.

Ikinci strateji ise sitede yayinlanan iiriin kataloglarina belirli bir sabit iicret vermek
yerine, bu liriinle ilgilenen alictyr saticiya baglayarak kendi aralarinda gevrimdist
(offline) goriismeler yapmalarini saglamaktir. Bu tiir bir strateji izlendiginde ise
gergeklesen ticaret hacmi normal olarak bilinemeyeceginden gelir katilimcilardan
alinan abonelik iicreti veya kataloglarin site lizerinde yaymlanmasina gore alman

ticret ile saglanir.

Katalog ¢oziimleri listelenen iriinlerin listelenen fiyatta saticilarin stoklarinda
oldugunu garanti ederler. Bu tip bir ticaret modeli su 6zelliklerdeki endiistriler igin

daha uygundur [22];

e Yiiksek iiriin arama maliyetleri: Genelde tim e-pazaryerleri iriin arama
maliyetlerini diigiiriir fakat katalog tipi pazaryerinin hitap ettigi is diinyasinin

sorunlari arasinda yiiksek arama maliyetleri en bagta yer alir.
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e Fiyat dalgalanmalarimin az olmas (volatilite):Katalog modelleri en verimli

caligacagl pazarlar fiyatlanin ¢cok az degiskenlik gosterdigi pazarlardir.

o Zamana bagh satin-alvm: Bu tip bir ticaret modeli zamana Kkars1 agir
derecede hassas satin alimlarin yapildigi ve fiyatinda ve Ozelliklerinde
anlagilan  bir Uriinin talep edildiginde bulunamamas: riskinin
karsilanamayacagi endiistrilerde kullanilmaya devam edecektir. Bazi
sektorlerde tiretim o kadar hassas dengeler iizerine kuruludur ki,
hammaddenin bir giin gecikmesi iiretimde biiyiik aksakliklara yok agabilir.
Bu tip bir sektoérdeki firmalar dogal olarak satin alacaklan tiriiniin stoklarda

varh@inin kesin vadedildigi ¢6ziimleri tercih edeceklerdir.

o Cevrimigi (online) ticaret isteksizligi: Baz1 endiistrilerde genel olarak E-
Ticaret’e kugku ile yaklagiliyor olabilir. Bu tip bir sektdrde katilimcilar E-
Ticaret’e ve giivenilirlie alisana kadar katalog tiirii bir ticaret modeli ile

hizmet verilebilir.

Tablo 6.2°de katalog modelinin avantaj ve dezavantajlarin1 gosteren bir tablo

verilmektedir.

Tablo 6.2. Katalog Modelinin Ozellikleri

KATALOG COZ(IMU TEKBIR NOKTADAN ALISVERIS IMKANI SAGLAR.

Uriin arama maliyetini digarir Fiyatlar goreceli olarak istikrarh olmahdur.
Daha kolay bir teknoloji gerektirir. Fiyatlar gergek pazar degerini gostermeyehilir.
Offline aligverigin en basit formudur. Teknoloji strddrdlebilir bir rekabet avantaji saglamayabilir.

Fiyatlarin dalgalandig1 sektorlerde katalog ¢oziimleri isletmeler igin yeterli hizmeti
saglamaz. Bu tip endiistrilerde yer alan firmalar fiyatin pazar kosullarina gore
gercek-zamanli olarak belirlendigi dinamik ticaret modellerini tercih etmelidirler.

Sekil 6.11. dinamik ticaret modellerini yapisim1 gostermektedir.

71



BiLGi SAGLAYICI |‘_“'} KATALOG |:"} DiNAMIK TICARET

Yilksekh 1“\
)
=
=
-
Diigak Urtin 8zelliklerine parametre Atayabilme Kabiliyeti iksek

Sekil 6.11. Dinamik Ticaret Modelleri

6.3.1.2 Miizayede Modeli

Miizayede modeli dinamik ticaret modellerinin ilkidir. Bu ticaret modelinde
iiriinlerin fiyatlar1 belirli bir zaman periyodunda verilen taleplere gore yani agik
arttirmayla belirlenir. Uriinler toplu olarak degil, tane olarak satilirlar. Bir satic1 ve
¢ok sayida alicimin oldugu agik arttirma veya bir alic1 ¢ok sayida saticinin oldugu
agik indirim siiregleri site iizerinde sanal ortamda gergeklestirilir. Miizayede modeli
firmalar arasindaki ticareti yapilan iirliniin sadece fiyatinin belirlenmesi prensibine
dayamr. Uriiniin diger ozellikleri gdz 6niinde tutulmaz. Bu yiizden genelde belli
standartlara bagli iriinlerin ticaretinde bu model kullanilir. Omegin bir firmanin
satiga cikarttii genel miidiir otomobili i¢in agik arttirma, bir isletmenin fotokopi

veya matbaa isleri icin ise agik indirim modeli uygundur.

Miizayede modelinde acik arttirmayi (veya agik indirimi) baglatan taraf genelde
kazanchi ¢ikar. Miizayede modeli uygulayan e-pazayerlerinde ¢ogunlukla normal
fiyattan daha yiiksek bir fiyat belirlenip saticilar kazanch ¢ikarken, agik indirimlerde
ise daha diisiik c¢ikan fiyatlardan alicilar kazangli g¢ikarlar. Fakat bu sonradan
katilanlarin  hi¢ kazan¢ saglamadiklari anlamima gelmemelidir. Bu tip bir e-
pazaryerine katilmakla saticilar daha fazla sayida aliciya ulagma avantaji yakalarken,
alicilar ise daha ¢ok iiriin veya hizmet segme olanagina ve {lirlin gesitliligine ulagirlar.
Tablo 6.3’de bu modelin avantajlarni ve dezavantajlar goriilebilir. E-pazaryerleri
asagida ozellikler ortaya ¢iktifi zaman bu dinamik ticaret modelini uygulayabilirler

[22];
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Tane olarak satilan iiriinler: Miizayede modeli toplu olarak satilan yerine
tane olarak satilan ve fiyatlan kolay kolay belirlenemeyen iirlinler veya

hizmetlerde en iyi sonucu verir.

Fiyat dalgalanmalan: Miizayede modelleri sadece fiyata endeksli
olduklarindan fiyat dalgalanmalarmin alici ve saticilara avantaj sagladig
ticarette ise yararlar. Eger bir sektorde fiyat dalgalanmalan fazla ise e-

pazaryeri miizayede modelini uygulayabilir.

Boliinmiis alict ve saticilar: Temel olarak acgik arttirmalar bir’den-¢ok’a
seklindeki ticarete dayandif icin teklif verecek bircok firmanin bulunmasi
gerektirir. Tedarik zinciri iginde daha gliclii olan taraf kimin agik arttirmayi

baglatacagini ve kimin teklif verecegini belirler.

Katilanlarin bu modele aligik olmasi: Bir e-pazaryerinin miizayede sistemini
uygulamasi ticaretin daha Onceden miizayede veya benzeri sekillerde
yapildig1 pazarlarda daha kolaydir. Bu tip ticarete alisik olan alic1 ve saticilar

e-pazaryerindeki sisteme de kolayca adapte olacaklardir.

Yeni pazar olanaklarni: Mizayede uygulayan e-pazaryerleri alicilar veya
saticilar i¢in yeni yeni pazar olanaklan yaratir. Bir isletme deposuna attig
kullanilmayan eski bir buzdolab: veya fotokopi makinasi igin bu tip bir e-

pazaryerinde iyi bir fiyata satig olanag: bulabilir.

Ticaretin zamana bagimli olmamasi: Miizayedeler alim satimlar1 zamana
veya siirece ¢ok bagli olmayan {irinler i¢in uygundur. Uretim siirecini
lizerinde ¢ok etkili bir makinenin bir yedek pargasi i¢in bir miizayedenin
sonucunu bir hafta beklemek dogal olarak gereksizdir. Fakat elinizde onu
ikame edecek makinalar var ise ve zamammz bol ise bu yedek parga

miizayede yolu ile temin edilebilir.
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Tablo 6.3. Miizayede Modelinin Ozellikleri

: SAGLAR

. MUZAYEDE BIiR VEYA BIRDEN COK URUNUN FiYATININ DINAMIK OLARAK BELIRLENMESIN

AWANT
Urin arama maliyetini dagarir Alimlar zaman ve gorev agisindan kritik olmamahdr.

Yeni pazar olanaklan yaratabilir Fiyat tipik olarak tek alim kriterini alugturur.
Urtin ve servis igin gergek pazar degeri
ortaya cikarr.

Sahip oldugu baz1 zayifliklar nedeni ile bu tip ticaret modeli genelde B2B sektoriinde
fazla gelisgmemektedir. Son kullanicilar genelde agik arttirmanin bitmesine yetecek
zamana ve sabra sahip degillerdir. Ayrica iireticiler tescilli, damgali ve kullanim
tarihleri belirli iiriinleri tercih etmektedirler. Bu yiizden miizayede modeli gercekten
cok fiyat odakh pazarlarda kullanilabilir. Eger kalite gibi diger faktorler igin igine
giriyorsa gerekli bilgiler bu modelde elde edilemeyeceginden uygulanmasi

imkansizlagir.

6.3.1.3 Hiper-Miizayede Modeli

Hiper-miizayede y6ntemi miizayede yonteminin daha otomatiklestirilmis halidir. Bu
model alicilarin ve saticilart kriterlerini ve verecekleri kararlann daha ©nceden
tammlayip standartlagtirarak satinalma siirecini daha otomatiklestirip hizlandirir.
Boylece karmagik iglemler bu kriterler yardimu ile otomatik olarak sonuglanir. Alim
kriterleri daha onceden B2B pazaryeri tarafindan tanimlandigindan, teklif verecek
isletme monitodriinde Oniine gelen bu kriterlere gore teklifini rahatlikla yapar ve hiper
miizayede de otomatik olarak bu parametrelere uyan iiriin veya iirlin gruplarmn

aragtirir, teklifleri egler ve en sonunda da iglemi (transaction) sonuglandirir.

Bu modeli uygulayan e-pazaryeri alicilar ve saticilar i¢in 6nemli Ol¢lide zaman
tasarrufu saglar. Normal miizayede metodu ile saglanamayacak olan karmagik ve
gergek hayata uygun miizayede prosediirlerinin uygulanmasi saglanir. Bu prosediirler

sOyle siralanabilir [22]:

e (Cok parametreli teklif verme: B2B pazaryeri Urliniin kalite puani, teknik
ozellikleri ve markasi gibi c¢esitli alim parametreleri belirleyerek
katilimcilarin  fiyattan daha o6nem verdikleri degiskenler ({izerine

odaklanabilmelerini saglar.

74



e Otomatik vekilli teklif verme: Alim satimlar alicinin daha 6nceden belirledigi

biitge sinirlamalarina ve alim tercihlerine gore tamamlanir.
e Gruplama veya ayirabilme kabiliyeti: E-pazaryeri miisterilerine iiriinleri toplu
olarak veya ayrt ayn almak segenefi saglayabilir bu da iglemin tiimiine

bakildiginda teklif verenlere iyi fiyata ulagma imkan tanir.

E-pazaryerleri hiper-miizayede modelini alict ve saticilarin boliinmiis oldugu,
katihmeilarin  agik artirmalara agina oldugu ve yeni pazar olanaklarinin

yaratilabildigi zamanlarda kullanabilirler. (Bknz. Tablo 6.4)

Tablo 6.4. Hiper-Miizayede Modelinin Ozellikleri

_ HIPER-MUZAYEDE FIYATA EK OLARAK ONCEDEN BELIRLENMIS OTOMATIK ALIM

KRITERLERINE GORE ALIM.-SATIMA OLANAK TANIR.
BRI . IHIH Ri

Uriin arama maliyetini dugurﬁr Uriin mevéudlyetl garanti edilemez.

Alicilara dnceden gesgitli ahm kriterleri ve Durgun fiyath endistriler igin uygun degildir.
olasiliklar belirlemea imkani tarr

Onceden helirenmig tercihlere gore iglemler |Uriinler gesitli alim parametrelerine aynlabilmelidir,
otomatik olarak gergeklestirir.

Uriinlerin toplu olarak veya ayn ayn
degetlenditiltmesini olanak verir.

Sureg otomasyonu sayesinde iglem
zamanlan azaltir.

Bu modelin gesitli 6zellikleri sunlardir [22]:

e Belirli ve standartlastirdmas iiriin parametreleri: Bu tip bir ticaret modelinin
uygulanabilmesi igin B2B firmasimin iiriintin = 6zelliklerini  diizgiin
tammlanmug parametrelere dékebilmesi gerekmektedir. Bu parametreler
belirlenebilirse site ilizerinde otomatik ve dogru alim Kararlarinin
verilebilmesi saglanmus olur. Ornegin bir reklamcihik B2B e-pazaryeri,
reklam verecek sirketin kararlarini etkileyecek olan bir TV program veya
yazili basinin izlenme orani, izleyicisinin demografik &zellikleri, siklik gibi
parametrelerini tammlayabilirse hiper-miizayede yontemi ile o reklam kugagi

rahatlikla talep eden sirketlere satilabilir.

e Karmagik satinalmay siireclerini kolaylastirma: Kompleks tedarik zincirleri
hiper miizayedenin saglayabilecegi ozelliklere gercek ihtiyag duyaibilir. Hiper

miizayede modelinde bulunan iiriin toplu/ayn alabilme, cok parametreli alim
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kriterleri ve islemlerin gercek zamanli sonuglanmasi oOzellikleri tedarik
siiregleri karmagik olan sektorlerde e-pazaryerleri igin ©nemli avantajlar

saglayabilir.

o Uzun zaman alan satinalma siirecleri kisaltma: Bu modelin ana avantaji,
normal bir agik arttrmada ihtiyag duyulan zaman alic1 goriigme ve teklif
verme siireglerini onceden belirlenen alim kriterleri sayesinde otomatik teklif
verme sekline doniigtiirerek zamandan tasarruf saglamasidir. Bu modeli
kullanmaya tegvik edilen sektorler tedarik zincirlerini hizlandiracak ve daha

yiiksek katmadegerli islere odaklanabileceklerdir.

Hiper-miizayede modeli reklamcilik, nakliye, matbaa gibi bir ¢ok sektorlerinde
faaliyet gosterecek e-pazaryerlerinde rahatlikla uygulanabilir. Yalmz bu modelin
dezavantaji eger pazaryeri yeteri kadar likit degil ise yani yeterli miktarda ticaret
hacmi yoksa, satinalma isleminin gergek-zamanl olarak gerceklesmesi veya iiriiniin
pazarda bulunmasi miimkiin olmayabilir. Eger B2B pazaryeri iiriinleri asir1 derecek
cok sayida parametreye ayirirsa bu asirt tanimlanmug driinlere, fiyat rekabetinin
azalmasma ve teklif siiresinin uzamasina ve likiditenin azalmasina yol agar. Bu

yiizden e-pazaryerleri iiriinleri tanmimlarken ¢ok dikkatli davranmalidirlar.

6.3.1.4 Likit Degis-Tokus Modeli

Likit degis-tokus modelini uygulayan bir e-pazaryeri alici ve saticilarin gergek-
zamanl olarak aym tip iiriin ve hizmetleri aradiklani ve teklif ettikleri, ve bu
isteklerinin cabucak gerceklestirildigi pazaryeridir. Pazaryerinin yiiksek likiditeye
ulagmasim saglayan sabit bir tedarik tarafi olustugu ic¢in satinalma iglemleri
cogunlukla hemen gergeklesir. Bu model dinamik ticaretin yararlarim saglamakla
beraber zamana ve siirece agin bagimli iiriin ve hizmetlerinde ticaretine olanak tanir.
Likit bir ahsveris ortami sayesinde alici ve saticilar tedarik zincirlerindeki riski
yonetmek igin vadeli iglem ve opsiyon gibi finansal araclan kullanabilirler. Bu tip
modeli uygulayan e-pazaryerlerinde yaratilan deger Ozellikle sermaye-yogun
endiistriler igin yiiksektir. Bu modelin 6zellikleri tablo 6.5°te verilmigtir. Site
tizerinde iiriinlerin ve hizmetlerin spekiilatif ticaretini yapan yatinnmcilarin katkasr ile

e-pazaryeri yiiksek iglem hacimlerine ve islem gelirlerine ulagabilir.

Bu model yalmiz bir kag belirli 6zellikleri saglayan endiistrilerde uygulanabilir.

Bagarili olunabilmesi ig¢in fiyatlar dalgali, alici ve saticilar boliinmi, iriin
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parametreleri belirli ve standart ve katilimcilar dinamik ticaret agina olmalidir. Bu

modelle ilgili sdylenebilecek ek bazi 6zellikler sdyle verilebilir [22]:

Tablo 6.5. Likit Degis-Tokus Modelinin zellikleri

LIHIT DEGIS TOKUS KATILIMCILARIN ISTEKLERI DOGRULTUSUNDA TlCJlRETL_
YAPABILDIKLERI DlNAMIK BIR TICARET ORT;&MIDIR

verir.

Uriin arama maliyetini digtrir Her endistri de B2B igin gerekli likidite sadlanarnaz
Teklifftalap fiyatinda Ordnlerin bulunmas
garantidir,

Alicilann belini alim kritetleri we olasthklan
helirlemesing olanak tanir.

Onceden belitli 8zelliklere gore iglemleri
otomnatik gergeklestirir.

Uriinlerin toplu veya ayn alinmasina izin

Kargilkh garagmeleri otomatiklegtirarek
zaman kazandinr,

Finansal enstirmanlann olugmasina olanak
taniyarak iglem hacminin attmasin saflar.

Urinler ahm parametrelering bélinmag almabdr.
Durgun fiyath sektdrlere uygulanmas: zordur.

Uriinler agin derecede parametrelere biilinmemaelidir.

Likidite Kabiliyeti: Likidite, yani katilimcilann istedikleri zaman ticaret
yapabildikleri ve tiriinleri teklif edilen fiyattan alacaklarina emin olduklan bir
ticaret ortam1 hiper miizayede ile likit degis-tokus arasindaki farki olusturur.
Bir B2B firmasinin likiditeyi saglayabilmek i¢in dniinde iki tiir engel bulunur.
Birincisi pazarda e-pazaryerine biiyiik bir islem hacmi getirebilecek biiyiik bir
lider firma varsa, bu firma zaten biiytikliglinden ileri gelen bir fiyat
avantajina sahip oldugundan bu Internet iizerindeki aligveris ortamina girmek
igin isteksiz davranabilecektir. Bu da gerekli likiditeye ulagmakta 6nemli bir
handikap yaratacaktir. Ikinci engel ise iiriin veya hizmetin cok sayida
parametre ile tanimlanmaya ihtiya¢ duymasidir. Bu durumda da her ne kadar
alicilara 6nemli dlgiide se¢me avantaji sunulsa da, talep ve teklifleri eslemek

zorlagacak bu da likiditeyi diigiirecektir.

Zamana duyarli alun satim: Likit degis-tokus modelinde fiyatlar herkese agik
oldugundan, bu katilimcilara iirtiniin gercek pazar degerini gdrmelerini saglar
ve lriinlerin hemen alim satimina olanak tanir. Bu yiizden ticareti yapilan

tirlinlerin  teslimatlarinin  da gbozoniine alinmasi gerekir. Uriinlerin
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teslimatinda meydana gelecek gecikmeler gercek-zamanli iglemlerin

gerceklestirilmesini zorlastiracaktir.

e Ticaret sikligin yiiksek olmasi: Ticareti ¢cok sik yapilan tiriinlerin ticaretinin
likit degis-tokus modelini uygulayan bir e-pazaryerinde yapilmas: ticareti
uzun vadeli anlagmalar yoluyla yapilan iiriinlere oranla daha kolaydir. Her bir
tirlin firmalar tarafindan alt1 ayda bir tedarik ediliyorsa, bu iiriiniin getirecegi

likidite, on giinde bir tedarik edilen bir {iriine oranla daha az olacaktir.

B2B firmalar1 pazaryerlerinde uygulayacaklar ticaret modelini secerken faaliyet
gosterecekleri endiistriye en uygun olanini segmelidirler. Bu sayede kritik yogunluga
ulasmada onemli bir adim atmus olacaklardir. Ticaret modellerinin endiistrileri

ozelliklerine gore siniflandirmalari Tablo 6.6’da goriilebilir.

Tablo 6.6. Ticaret Modelleri Tablosu

TiCARET MODELI

e L e
Fivat Degdigkenlidi Digik Oirta Yiiksek Yiksek
Ticaretin zaman kritilligi ‘fiksek Digik Orta Yiksek
Parametre belirleme dzalligi Yok Dogik Orta Yiksek
Ticaret siklig ok Digik Orta Yiksek
Uriinletin Mevcudiyeti Yitksek Diigiik Orta Yitksek

6.3.2 icerik

Bir B2B pazarinin sagladif icerik de ticaret modeli kadar kiritik miktara ulasmada
onem teskil eder. Bu sayede pazaryeri kendi farkini ortaya koymaya ve alicilanin ve
saticilarin siteye olan sadakatini saglamaya calisir. Misterilere bagka sitelerde
bulamayacaklar1 bilgi ve hizmetleri sunmak kritik yogunluga ulasmada 6nemli bir
faktor olan miisteri sadakatini saglayacaktir.

Bir B2B e-pazaryerinin igerigi iki tipe ayrilabilir:

1. Uriiniin ticaretini amaglayan ticaretle alakali icerik

2. Katma deger saglayan, katilimcilarin sitede kalmasimi saglayacak destekleyici

bilgiler.
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6.3.2.1 Ticari icerik

Bir e-pazaryerinin katilimcilart alim-satim kararlarimi verirken bazi bilgilere ihtiyag

duyarlar. Bu bilgiler tiriin ve servisle alakali 6zel bilgiler olabilecegi gibi alim-satim

kararimi etkileyecek her tiirlii bilgi de olabilir. Mesela bir ¢iftci igin belki ii¢ giin

sonraki hava durumu onun satig kararinda etkili olabilir. Bu baglamda bdyle bir

icerigi saglayabilmek igin derin bir sektor bilgisi one ¢ikar. Ticari igerik olarak sunlar

sayilabilir.

Uriiniin tanim: Oriin listeleri biitiin tiriin bilgilerini verecek sekilde olmalidir.

Dogru stok listeleri: Bir miisteriyi siteden sogutacak en Onmemli sey
miigterinin oldugu stylemesine ragmen uriinii bulamamasidir. Eger islem
hacmi ¢ok yiiksek ve iiriinlerin yagsam siireleri kisa ise bu listeler daha da

onem kazanir.

Fiyatlandirma bilgileri: Bu sayede pazaryeri misteriye tarafsiz bir fiyat
bilgisi saglar. Miisteri telefon ile aranip satis ve fiyat teklifleri ile rahatsiz

edilmemis olur.

Uriinle alakali raporlar: Bu sayede pazaryeri miisteriye tarafsiz bir fiyat
bilgisi saglar. Miisteri telefon ile aranip satis ve fiyat teklifleri ile rahatsiz

edilmemis olur.

Sirket profilleri ve derecelendirmeleri: Yiizlerce belki binlerce alic1 ve satic
firma birbirleri ile iligki kurmaktadirlar. Tabii birbirleri hakkinda en dogru
bilgileri almak isteyeceklerdir. Tarafsiz B2B e-pazaryerleri tarafsiz bilgi
saglarken, bazi ortaklik yapili tarafli B2B e-pazaryerleri ortaklari lehinde

tarafl bilgiler verebilir.

Gergeklesen islemlerin siire¢ yonetimi: E-pazarlar alict ve satic1 igletmelere
verdikleri ve aldiklan teklif ve talepleri, ve yaptiklari ve yapacaklarn
ddemeleri izlemekte yardimcr olabilir. Bu miisterilerin satinalma siireclerini

yonetmelerine de olanak tanir.

Miisterinin alim satim davramgslarnt  hakkinda istatistiksel  Dbilgiler:
Pazaryerleri miisterinin daha 6nce yapmis oldugu aligverislerle ilgili tarihsel
veri saglayarak trend analizi ve sektoriin gelecegini tahmin etmede yardimci

olabilir.
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Gergekten iyi saglanmug bir igerik alic1 ve saticilarin kendilerini gelistirmelerine ve

islem iizerinde daha cok kontrol saglayabilmelerine olanak tamr. Giiniimiizde

fiyatlarin geffaflign ve ¢abucak ogrenilebilmesi, uygunluklann ve diger yedek bilgi

kaynaklan sayesinde alicilar giiclenmeye baglamiglardir. Iyi bir igerik saglayan bir

B2B e-pazaryeri islemleri gerceklestirecek giivenilir bir site olarak isim yapacaktir.

6.3.2.2 Ticari Olmayan Icerik

Ticari olmayan ek bilgilere sunlar 6rnek verilebilir.

6.3.3

Site iizerindeki forumlar: Bu sayede katilimci firmalarin pazarlama, satis ve
satinalma departmanlarindaki caliganlar birbirleri ile iletisim kurup bilgi ve

deneyimlerin paylagilabilirler.

Sektorle alakalr diger firmalarla ilgili bilgi: E-pazaryeri katilimcilara diger
basin siteleri, ticaret ve ihfacatgl birlikleri, sektoriin iligkide oldugu diger
sektorler ile ilgili bilgileri saglayabilir. Bu sayede site tizerine katilimcilarin
sadece ticaret yapmak i¢in degil, bilgi edinmek i¢in de gelmesini saglayarak

site iizerinde trafik yaratmig olur.

Kariyer Bilgileri: Is listeleri, ige alim olaylar1 ve diger kaynaklara ulagim
saglanarak alic1 ve saticilarin sektorler ilgili bilgi ve kariyer yardim almalar

saglanabilir.

Genel Endiistri Verileri: Sektorle ilgili seminerler, olaylar, haberler, ticaret

birliginin duyurulart katilimcilara saglanabilir.

B2B firmaswun kendisi ile ilgili bilgi: Misterilerin sitede daha kolay islem
yapmasin1 saglayacak bilgiler, miisteri hizmeti ve destek yetenekleri ile
miisterilerin siteden neler beklediginin 6grenilmesi amaci ile geri besleme
bilgileri bu Kkategoriye dahil edilebilir. Bu sayede sitenin kendini
geligtirebilmesi igin yeni ©nlemler ve uygulamalar igin gerekli bilgiler

edinilebilir.

Baglantilar

Bir B2B e-pazaryerinin miigterilerine sunabilecegi diger onemli hizmet ise biitiin

tedarik zinciri igindeki bagka noktalara onlarin baglanti yapmalan saglamaktir.

Bugiine kadar B2B firmalar ¢ogunlukla kendi sitelerinin diizgiin caligmasi ve alicilar
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ve saticilar arasindaki islemlerin dogru yiiriimesi igin biiylik gayret sarfetmelerine
ragmen bu hizmet iizerine fazlaca egilmemislerdir. Halbuki bir B2B e-pazaryerinin
Internet tizerinde hangi miigterileri nasil bir baglant: sekli saglayacagiyla ilgili bir

strateji gelistirip uygulamas: ileriki yillar igin 6nemli bir ihtiyagtir.

6.3.3.1 Baglanti Tipleri

Baglant: tipleri iglemi gergeklestiren alici ve saticilan birbirine baglayan siiregigi
baglant: ve katilimcilan satin alma ve teslimat siirecinde yer alan diger tedarik zinciri

icindeki igletmelere baglayan siiregdis: baglant: olarak ikiye ayrilir.

e Siirecici Baglanti: Bu tip bir baglant1 sayesinde teklif veya talep kabul edilip
satinalma islemi gerceklestikten sonra siirecin geriye kalan iglemlerininde
Internet iizerinden minimum insan emegi kullanarak otomatik olarak
yapilmasi saglanir. Omegin alici teklifi kabul ettiginde ve iiriinleri sectiginde
odeme sistemleri 6deme i¢in gerekli muhasebe islemlerini otomatik olarak
yapabilir. Ayn1 sekilde de satic1 tarafinda da giris i¢in islemler yapilir. Tabii
ki bu tip islemleri gergeklestirmek i¢in hem alict hem de satici tarafinda ERP

tipi sistemlerin kurulmus olmas: sarttir.

o Siirecdisi baglanti: B2B e-pazaryerleri tedarik zinciri iginde hizmet veren
diger igletmelerle ortaklaga bir caliymada bulunarak baglanti saglayabilirler.
Bu sayede miisterilere satinalma islemi tamamlandiktan sonra tiim siireci bir
ugtan diger uca Internet tizerinden gergeklestirebilme olanagt saglanmus olur.
Bu tip baglantilara lojistik, bakim-onarim, finansal hizmetlere islem sonrasi
yapilacak baglantilar 6rnek verilebilir. Omegin bir firma kullanilmig bir iiriin
aldizn zaman bunun finansmanmini saglamasi igin bir leasing firmasina,
teslimatin  gerceklestirilmesi i¢in bir nakliye firmasmna veya iiriiniin
kullamminda ihtiya¢ duyabilecegi ek pargalar igin bu tiir parcalan saglayan

bagka bir firmaya yonlendirilebilir.

Miisteriler kendilerine ek katma-deger saglayacak, tiim siireglerini Internet iizerinden
yiirlitmelerini saglayacak B2B firmalarinin asil gorevi digindaki hizmetlere baglanti
saglamak, e-pazaryerlerine miisteri sadakatini saglama yoniinde her zaman &nemli
bir avantaj saglayacaktir. Bunun gelecek 10 yilda B2B sitelerinde aranan bir 6zellik

olmas1 beklenebilir.
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6.3.3.2 Baglantilarin Uygulanma Sekilleri

B2B firmalar1 bu tip baglantilart saglarken onu nasil uygulayacaklarina da karar
vermelidirler. Bu kararin verilmesinde; siirecin bir ucundan diger ucuna ne kadar
farkh ¢oziim gerektigi, firmaigi (insource) bir ¢aligmanin fizible olup olmadig, igin
yapilmasi bagka bir firmaya devredilecekse (outsource) pazar, varolan sistemle ve
teknoloji ile ilgili ¢aligilacak firmaya bu 6nemli bilgilerin verilip verilemeyecegi gibi

cesitli faktoérler rol oynar. Bunlara verilecek cevaplara gore su yollar izlenebilir.

e Diger firmalar ile ortaklaga bir ¢alismaya giderek on ve arka ofisler arasinda
bilgi akisimi saglamak: Bu tip baglantinin saglayacagi en 6nemli fayda ag
etkisi adi verilen, diger firmalara gelen kullanicilarin baglantiyr kullanarak
sizin sitenize baglanmasi ve boylece yeni kullanicilarin siteye gelme

olasiligidir.

e Baglanti ¢oziimiinii disanidan bir firmaya yaptirmak (outsourcing): Bu
¢oziimde e-pazaryeri sadece alici ve saticilarin web iizerinde islemleri
gerceklestirmeleri ile ilgilenir ve diger firmalarla olan baglanti ve bilgi
transferleri bu konu iizerinde uzmanlagmig bagka bir firmaya birakir. XML

uygulamalan gelistikce bu segenegin daha da etkin hale gelmesi beklenebilir.

e Bu hizmet seceneklerini B2B firmasimuin kendi elindeki insan kaynagi ile
gelistirip, uygulamasi (inhouse): Bu secenek ¢ok biiylik miktarda insan
kaynag yatiimi, zaman ve ana rekabet alam diginda teknolojik bilgi
gerektirmektedir. Bu yiizden zaman ve kaynak agisindan iyi bir segenek

olmayabilir.

6.4 Pazara ik Olarak Girmenin Stratejik Onemi

E-pazaryeri stratejisinde pazara ilk olarak girme en onemli basari kriterlerinden
biridir. Bir sektordeki ilk firmadan-firmaya e-ticaret sitesini kuran firma kesinlikle
bagarili olacak diye bir kuralin varoldugunu dogal olarak sdyleyemeyiz. Bir 6nceki
boliimde anlattifimiz e-pazaryerinin saglamasi gereken hizmet Ogelerine Gnem
vermeyen bir firmamin varligint devam ettirmesi imkansizdir. Onun yerini dogru
stratejileri uygulayan ve miisterilerine daha kaliteli ve yaygin hizmet goétiiren B2B
firmas1 alacaktir. Her ne kadar pazarda ilk olmak bilyiik bir avantaj ise de bazi

durumlarda pazara ikinci hatta iigiincii giren e-pazaryerlerininde bagariya ulagtiklan
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goriilmiistiir. Fakat bu baganiya ulagmak tabii ki pazara ilk girmeye nazaran daha
mesakkatli olacaktir. Ciinkii baska firmalara ait miigterileri ¢ekmek bogtaki
miigterileri cekmekten hem daha zor hem de daha fazla pazarlama ve reklam maliyeti
getirir. Ozellikle ilk olan firma kritik yogunluga ulagtiktan sonra kritik yogunlugu

onun elinden almak ¢ok giictiir.

E-pazaryeri sektoriinde pazara ilk giren B2B firmasinin gerekli hizmetleri ve
stratejileri uyguladifim varsaydifimizda bagarili olmasi yani kritik yogunluga
ulagsmas: geride kalanlara nazaran daha kolaydir. Tabii bu c¢ok kolay anlamina
gelmemelidir. Bu kritik yogunluga ulagsmak icin de onemli derecede g¢aligma ve

pazarlama ve tanitim faaliyeti gerekir.

Bu su anlama gelir; belirli bir endiistri dalinda ve varsa onun belirli bir sekttriinde
kritik yogunluga ulasan ilk e-pazaryeri o sektorde faaliyet gosteren tiim veya cogu
isletmeyi miisteri portfoyiine katacaktir. Bunun nedeni pazar likiditesinin pozitif geri
besleme etkisidir. Bir B2B pazaryeri daha ¢ok katilimciyr biinyesine kattikca pazar
katilimcilarin goziinde ekponansiyel olarak daha degerli hale gelecek ve buna bagh
olarak da bu pazann diginda kalma maliyetlerini karsilayamacak olan diger
isletmeler bu e-pazaryerine dahil olmak i¢in daha istekli olacaklardir. Bu yiizden
pazar biiyiidiikce yeni katilimcilan pazara kazandirma maliyeti sert bir gekilde
azalacaktir [19]. B2B firmasi1 herhangi bir pazarlama faaliyeti gostermese bile
pazarin gekiciligi disarida kalmaya cesaret edemeyen miisterileri de pazara getirecek
ve daha sonra sektore girecek B2B firmalarina soluyacak hava birakmayacaktir. E-
pazarin belli bir 6l¢ege ulagmasinin buna sahip B2B firmalarina sahip olmayanlara
gore neden bir rekabet avantaji saglacagi ve neden bu 6lgege sahip olmayanlara bir

tehdit olusturacagi su nedenlerle agiklanabilir [25].

e Belli bir islem o6lcegi B2B firmasmin karli olmasin1 ve yasayabilmesini
saglarken ve islem ve abonelik ticretleri diigme egilimi gosterecektir, bu da

rekabet avantaji saglayacaktir.

e Olgek likiditeyi getirecek, o da katilimcilani e-pazaryerine gelmeye

cesaretlendirip pazaryerinin kuvvetlenmesini saglayacaktir.

e Olgek e-pazaryerinin sadece sahibi ve iiyeleri igin degil katilimeilan igin de

katmadeger yaratmasini saglayacaktir.
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Bu nedenlerden dolay: firmalararasi e-pazaryeri sektoriinde savagin galibi daha ilk
giinlerde belli olacaktir. Fakat tekrar belirtmek gerekirse biitiin bu etkenler pazarda
ilk olan firmanin gercekten miisterilerin ihtiyaglarina cevap verdigi, bir 6nceki
bolimde anlatilan ticaret modeli, icerik ve baglant1 iggenini dogru olarak kullandig
durumlarda gecgerlidir. Bir firma bunlart saglamiyorsa zaten kritik yogunluga

ulagmasi, ulagmis olsa bile onu tutmaya devam etmesi beklenemez.

6.5 B2B Firmalarmin Gelir Modelleri

B2B firmalarinin uyguladif: birkag fiyat politikas: vardir. Bunlarin baghicalan soyle

siralanabilir:

e Reklam: Sitenin Olgegi yiuksek boyutlara ulastifinda hergiin e-pazaryerine
ylizbinlerce insanin girmesi ve islem gerceklestirmesi normaldir. Bu kadar
buyiikk ve belirli bir gelir diizeyi ve demografik yapidaki bir kitlede
reklamcilarin kagirmak istemecekleri bir firsat olacaktir. Covisint gibi 60.000
tedarik¢iye hitap eden B2B sitesi diistiniildiiiinde reklam gelirlerinin bir B2B

firmasi i¢in 6nemli bir gelir kaynag: olabilecegi rahatlikla anlagilir.

e Sponsorluk: Bir B2B e-pazaryeri is modeli ile bagka bir isletmeyi sponsorluk
konusunda ikna edebilirse, bu sponlukta sayesinde de 6nemli bir gelir
saglayabilir. Sponsor firmalar ise bu tip bir faaliyet ile reklam yapma olanag:
ile glivenilirlik, teknoloji gibi sponsor olduklan sektdre gore gesitli konularda

imaj yaratma olanag elde edebilirler.

e Abonelik iicretleri: Bu gelir modelinde e-pazaryerinde ticari islem
gerceklestirmeyip sadece sitede saglanan sektOr raporlari, haberler vb. gibi
icerik hizmetlerinden yararlanmak isteyen igletmelerden aylik, 3-6 aylik veya

yillik bazda belirli bir ticret alinir.

e Listeleme iicretleri: Genelde katalog tipi ticaret modelinde kullanilmasina
ragmen uygun oldugu takdirde diger ticaret modellerinde de kullanilabilir.
Uriin listelerinin web sitesinde yayinlanmas: ve giincellenmesi icin belirli bir

icret alinir.

o Uyelik iicretleri: B2B pazaryeri lizerinden ticari faaliyette bulunmak isteyen

isletmelerden aylik, 3-6 aylik ve yillik bazda alinan tcretlerdir. Bu tip bir
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iiyelige sahip olan katilimcilar hem alim satim yapabilme hem de sitede

sunulan tiim icerige ulasabilmektedirler.

o Islem iicretleri (komisyon): B2B firmas: site iizerinden gergeklestrilen her
ticari islem igin iglem hacminin belli bir yiizdesi kadar komisyon alir. Site
aracihf ile yapilan satiglar artttkca bu oranlar da gittikge diiser. Onceki
boliimde aciklandigi gibi bu biiyilk olgekli pazaryerlerinin katilimcilara

sagladig avantajlardan biridir.

Fakat genellik B2B firmalari bu gelir modellerinden sadece birine bagl kalmamakta

bunlarin karigimini kullanmaktadirlar.

Islemlerden alinan komisyon iicretleri ya alicidan ya saticidan ya da ikisinden de
alinir. Islem giderleri konusunda sayisiz varyasyonlar olmasma ragmen bir ¢ogu
islem ficretini satig iicretinin beli bir yiizdesi olarak hesaplama temeline dayanir. Bu
% 0.1’den %10’a kadar cesitlilik gosterir, fakat genellikle %0,01 ile %5 arasindadir.
Su anda ¢ogu B2B firmasi islem ticretlerini saticilardan almaktadir. Iki taraftan da

licret alan pazaryeri sayis1 oldukg¢a azdir.

Bununla birlikte, son zamanlarda bazi aracilar kullanicilarin segtikleri hizmete gore
iicret almaya baglamiglardir. Omegin bazi firmalardan iiriinlerini sitede listelemek
veya sadece icerikten yararlanmak istedikleri taktirde belli bir ylizde ek bir iicret
talep edilebilir. Bu iicretlerde yukarida bahsedildigi gibi listeleme veya abonelik

{icreti olarak adlandinlir.

Islem iicretleri firmalara bazi problemler dogurabilmektedir. Bunlardan ilki,
ticretlerin basit ve benzer bir sekilde alinmasi durumunda, miisterilerin B2B sirketini
bir endiistri portali veya bilgi ortami olarak gormek yerine sadece aligveriglerini

kolaylagtiran bir arac1 olarak gormeleridir.

Diger bir sorun ise yanls tarafin iicreti 6demesidir. Eger tedarik¢i firmalarin satig
talepleri, alicilarin taleplerinden daha kuvvetli ise, saticilarn iicreti 6demesi daha
dogrudur. Ancak iiriin ve servis yetersiz ise tedarik¢i firmalar bu araci portallarn
hizmetlerini kullanmak igin para 6demeye alicilar kadar istekli olamayacaklardir.
Davraniglarindan anlagilacagy sekilde e@er bir taraf digerinden daha istekli ise

{icretler de buna gore belirlenmelidir.

Site tizerindeki aligveris gittikce koordinasyonlu hale gelmeye baslayinca islem

ticretlerinden alinan komisyonlarda yavas yavas azalmaya baglayacaktir. Bu da bagka
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bir problemi olusturur. Yani islem hacmi ¢ok fazla iken, alinan iicretlerin gittikge
diismesi sonucunda iglem hacmine oranla sitenin geliri ¢ok diisiik miktarlarda

kalabilir.

Bu nedenlerle, bir B2B sirketinin sadece basit bir iglem geliri saglayan bir i modeli
ile basarili olmasi zordur. Yeni bir is modeline ihtiyact var demektir. Baz1 B2B
firmalan bunun i¢in miigterileri i¢in daha genis kullanim alanlar yaratmuslar ve islem
gelirlerini oldukga arttirmiglardir. Omegin miisterilerin  kullandig1 postalama,
faturalama ve siparig kontrolii gibi iglemleri kullanim hacimlerine gore sabit bir

kullanim iicreti talep edilebilmektedir.

B2B sirketleri basit iglemlerden iicret alan bir yer olarak hizmet vermek yerine
kendilerini karmagik ¢oziimler i¢in sayisiz miktarda iglem ficreti hesaplamaktan
kurtaran liyelik veya abonelik iicretlerini almaya baslamiglardir. Bu tip bir iyelik ve
abonelik sistemleri tek baglarina biitiin hizmetleri kapsayacak sekilde olabilecegi gibi
hem abonelik ve iiyelik iicreti hem de yapilan ticaret iizerinden alinan belli bir

komisyon seklinde bir uygulamaya da gidilebilir.

Bu abonelik ve iiyelik iicretleri belirlenirken gesitli kriterlerde goz oniine alinabilir.
Ormnegin bir e-pazaryeri iicretini belirlerken miisterilerinin personel sayisini, bu
personelden kag kiginin sistemi kullandigin1 ve miisteriden gelen toplam siparis
sayisini veri olarak kullanabilir. Bu veriler 3 ayda bir giincellestirilebilir eger

tahminlerden farkl1 bir gelisim olursa miisteri farkl: bir pakete gegirilebilir.

Sunu sdyleyebiliriz ki, eger bir pazar alaninda islem hacmi biiylidiikkge ve boylece
pazar saticilar ve alicilar i¢in daha cazip hale geldikge, ahicilar ve saticilar bu tir

odeme kosullarim1 kabullenmeye daha hazir olurlar.

Yukarida sayilanlardan bagka ¢ok fazla kullamlmayan iki (icretlendirme
mekanizmasi daha vardir. Sadece aligveris yapacak firmalara bir pazar yeri olugturup
ev sahipligi yapmak yerine bazi B2B firmas: bazi genis iirlin yelpazeli endiistrilerde
mallar1 kendileri satin almaktadirlar [1]. Omegin, onvia.com tedarikgilerden biiyiik
miktarlarda ofis iiriniinii kendisi satin almakta ve bu fiyatlarin {izerine karin1 koyarak
50.000 den fazla kiiciik igletme miigterisine bu iirtinleri pazarlamaktadir. Bagka bir
B2B firmasi olan Partminer yiiksek hacimdeki stogunu bulunmasi zor elektronik alet
pargalart ile doldurup daha sonra kendinin satin aldifi fiyat ile miigterilerinin

odeyebilecegi fiyat arasinda bir nokta belirleyip bu triinleri pazarlamaktadir. Fakat
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bu tip sirketler bir firmalararas: bir elektronik pazar yerine tedarik zinciri iginde bir
ticari firma olarak degerlendirmek daha dogru olur. Bu yiizden bu tip bir iicret
politikasinin gercekten sadece pazaryeri islevi gore firmalar uygun olmadif

agikardur.

Biitiin bunlara ek olarak son zamanlarda bazi otoriteler B2B firmalarinin gelecekteki
en Onemli gelir kaynagimin miisterileri ile ilgili bilgileri diger firmalann satmalart
olacagini iddia etmektedirler. Bu goriis suna dayanmaktadir. B2B e-pazaryerleri B2C
firmalan gibi miigterileri hakkindaki her tiirlii veriyi daha sonra degerlendirmek ve
kullanmak iizere veritabanlan ve veri ambarlarinda depolarlar. Iste bu verilerden veri
madenciligi teknikleri ile ¢cok degerli ve onemli bilgilerin bulunup, bu bilgilerin
ihtiyag duyan diger internet sirketlerine satilacaklari iddia edilmektedir. Bu tip bir
davranig her ne kadar kisilerin ve firmalarin 6zel bilgilerinin gizliligi agisindan ¢ok
rahatsi1z edici gelse de ayni otoriteler bu bilgilerin satigindan gelecek gelirin bu ahlaki
kurali uygulama istegini yenecegine inanmaktadirlar. Nitekim 2001 senesi igin
ABD’deki birkag B2C firmasi veritabanlarindaki bilgileri diger firmalara

satacaklarin1 agiklamuglardir.

6.5.1 Bir B2B Sitesinin Gelir Modeli i¢in Ornek

Healthmarkets saglik triinleri endiistrisi i¢in ¢ok uygun bir pazar ortami saglayan bir
firmadir. Uretici ve tedarikgi isletmeler e-pazaryerine girmeleri igin gerekli olan
Healthmarkets’in kendi sistemlerine yiikledigi bir yazilim igin lisans ve kurulum
ticretine ek olarak yillik bir abonelik ticreti 6demektedirler. Bununla beraber
tedarikgi firmalar satiglarinin belli bir yiizdesine dayanan ve kazanglan arttikga artan

bir kullanim iicreti demek zorundadirlar.

Orta biiyiikliikteki tedarik¢i firmalarindan biri sistemi kullanarak yaptig: ilk bir
milyon dolarlik sati icin kullamim iicreti 6dememektedir. Ciinkii Healthmarkets bu
firmanin zaten kendi eski misterileri ile ancak bu kadarlik bir islem
gerceklestirdigine inanmakta, kendisinin firmaya artit bir deger katmadigini
varsaymaktadir. Bir milyon dolarin iistiinde satiglarda ise, kullanim {icretine ayrilan
ylizde biiyiimektedir ciinki B2B firmasi daha buyiik miktardaki satiglarin bu

platformun sagladig: bir art1 deger olduguna inanmaktadir.

Alicilar i¢in Healthmarkets hizmetleri siparis verme, faturalama, kontrol ve

ddemelerden kaynaklanan temel masraflart biiyiik olciide azaltmaktadir. Bu ylizden
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alicilar kullandiklart Healthmarkets hizmeti igin bir abonelik iicreti ve bir de sabit
oranh bir islem iicreti 6demektedirler. Abonelik iicretinin sabit olmasi iireticiler igin
daha cok tedarikci firmaya direk ulagabilmenin ve iiriinleri, fiyatlann ve trendleri

gorebilmenin daha degerli oldugunu goésteriyor.

6.6 Firmadan-Firmaya E-Ticaret Sirketlerinin Finansman Sorunu

Bir girsimci bir firmalaras: E-Ticaret firmast kurmaya karar verirse ne yapmalidir?
Tabii ki her yeni is kurma gibi bunda da en bagta belirli bir sermayeye ihtiyag
duyulacaktir. Eger girisimci zaten bu ilk yatirnmu kargilayacak sermaye birikimine
sahipse ortada sorun yoktur. Stratejisini olusturup, planlamasini yaptiktan sonra ise
koyulabilir. Fakat eger bu sermayeye sahip degilse, bu kaynag: saglamak igin risk

sermayesi sirketleri 6ne ¢ikmaktadir.

6.6.1 Risk Sermayesi Sirketleri

Heniiz Tiirkiye’de yeni geligmekle birlik 6zellikle Amerika’da ¢cok yaygin olan risk
sermayesi sirketleri de iyi fikirleri olan girigimcilere finansman kapisi olarak hizmet

vermektedirler. Risk sermayesinin mantig1 sudur: Yatirim yap, biiyiit ve sat.

Heniiz ABD’de ki kadar olmasa bile 2000 yilinin baglarindan itibaren Tiirkiye’de de
hem Tiirk hem de yabanci kaynakli risk sermayesi sirketleri faaliyetlerini arttirmaya
baglamislardir. Bu firmalara 6rnek olarak Vakif Risk Sermayesi, Is Risk Sermayesi,
Burhan Karagam Partnership, Ilab, Kapitalnet, Okyanux-Ixir (Dogus Holding’in risk
sermayesi sirketi islevini {istlenmistir), Ladibird ile Amerikan AIG ve Avusturyali

EIT verilebilir.

Risk Sermayesi Nedir?: Risk sermayesi geng¢ , dinamik , hizli biiyiime ve yiiksek
karlilik potansiyeli olan projelere yatinm yapan, sirketlerin baslangic sermayeleri
kaynak saglayan, finans sektoriinde , belirli amaglar i¢in kullanimi1 &ngoriilen ve bu
amagclar igin olusturulan yatinm fonlarindan biridir. Bu fonlan sahislar, sirketler,
bankalar, sigorta sirketleri, emeklilik fonlari, sosyal giivenlik fonlart olusturur.
ABD’de genelde bireysel yatinmcilar, Avrupa’da ise kurumsal yatirimcilar one

cikmaktadir [26].

Risk Sermayesi Sirketleri Kimlere Ilgi Duyar? Risk sermayesi sirketleri yeni

teknoloji veya uriin, yeni bir tiretim sekli veya hizmet bigimi tasarlayan ve paraya
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ihtiyag duyan kigiye ilgi duyarlar. Eger bu tip kisiler ihtiyaclar olan parayr kendi
olanaklan ile saglayamiyor veya bir bankadan bor¢ alamuyorlarsa risk sermayesi

sirketleri onlara yardimci olabilir.

Risk Sermayesi Sirketlerinin Iigi Alanlar Nelerdir? Her risk sermayesi sirketi kendi
stratejisi dogrultusunda yatinm yapar. Bazilan ¢ok genel anlamda , her sektdrden
projelere her cografik yerlesim alaninda, firmalarin her agamasinda yatinm yapabilir.
Buna mukabil bazilar1 da bir veya iki sektérde uzmanlasmistir, sadece bir cografik
bolgede yatinm yapar. Genel uygulamaya bakarsak, lokalize olmus, bir konuda

ihtisaslagmug risk sermayesi girketleri cogunluktadir.

Yatirimlanin Siiresi: Baglangi¢ yatinmlarinin yaygin uygulanan yatinm siiresi 5-10
yil arasidir. Girigilen projenin Ozelliklerine ve sirket asamasina gore bu siire
degisiklik gosterir. Risk sermayesi yatinmlarina ne ¢ok uzun donemli yatirimlar
olarak bakilabilir ne de onlan likit yatinm olarak gorelebiliriz. Projeye bagli makul

yatirim siireleri s6zkonusudur.

Yatinmdan Cikis: Genel olarak baglangi¢ sermayesi yatinmlarindan ¢ikis 3 ila 7 yil
arasinda gerceklesmektedir. En uygun ¢ikis sekli halka agilmadir. Son bes yilda risk
sermayesi yiiksek teknoloji yatirimi sirketlerinin halka agilmalarinda ¢ok biiyiik
basarilar elde edilmistir. Son 20 yillik donemde yaklagik iicbin adet risk sermayesi

yatirimi halka agilmistir.

6.6.2 Risk Sermayesi Girisimcilerden Ne Beklemektedir?

Risk sermayesi girketleri her dnlerine gelen projeye hemen desteklememektedirler.
Belli kriterlere gére yeni girisim degerlendirilmekte ve projeye Kkatilimip
katilinmayacad1 bu degerlendirmelere gore yapilmaktadir. Bu degerlerlendirmelerin
yapildigt en ©Onemli kaynak ise ig planlaridir. Bu yiizden bu tip firmalarin
bagvururken diizgiin bir ig plant hazirlanmaly, isin icerigi ve sektor hakkinda derin bir

bilgi sahibi olunmals, i bu firmalara olabildigince yalin olarak anlatiimalidir.

Ixir Risk Sermayesi Sorumlu Miidiiri Andrey Vannegut, iyi bir is planim §dyle
ozetliyor: "Biz, ne yapacaklarini, nasil yapacaklarini, nasil kar edeceklerini, ne
kadarlik bir yatirima ihtiyaglari oldugunu ve neden onlara yatinm yapmamiz
gerektigini is planinda gérmek istiyoruz". Is plani ile ilgili diger 6nemli bir nokta ise

risk sermayedarlarinin gelecek beklentilerine iyi cevap verebilmek. Bir risk
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sermayedarinin i planinda gérmek istedigi en Onemli sey genelde fikrin ya da

firmanin 3-5 yil i¢inde dogru yatirimla nasil bir konuma gelecegi oluyor [27].

Bir Is plaminda olmas: gereken bilgileri siralamamiz gerekirse;

Is plant egitici bir belge niteliine sahip olmalidir. Isin yapilacag: sektor
hakkinda degerlendirmeyi yapacak olan kisilerin ¢ok fazla bilgisi olmayabilir.
Bu yiizden sektorde firsatlari degerlendirmek icin bilgilerin ogretici bir

sekilde i planinda yer almasi gerekir.

Bilgiler firmanin pazan ve rekabet ¢cevresine odaklanmalidir. Bu bilgilerden

kurulacak girketin sinirlan ve sektoriinde neden yiikselecegi anlagilmalidur.

Is plam bir igin nasil yapilacagina dair dokumandir. Orta vadede atilacak

adimlar, ylikiimliiliikler belirtilmelidir.

Is plam1 makul varsayimlara dayanarak inceleyenlere tarafsiz gozle gelecege
bakmalarin1t saglamalidir. Sirketin gelecekteki finansal durumunu goézler

oniine sermelidir.

6.7 B2B Firmalarmin Karsilasabilecegi Riskler

Pazara girme sartlann ve karlilik olanaklari yiiksek olsa da bir firmadan-firmaya E-

Ticaret pazaryeri kuracak olan sirketler cesitli risklerle karsilagacaklardir.

Biiyiimenin gerceklestirilmesi ve yonetilmesi: Internet’in, band
genigliklerinin ve Elektronik Ticaret’in biiyiimesi ile ozellikle pazara ilk
girme avantajim kullanan B2B sirketlerinin yoneticileri organizasyonlarinin
hizli bir sekilde biiyiimesini kontrol ederken zorlanacaklardir. Isletmeler bu
bilyiimeyi yeni sistemler gelistirilmesi ve kaliteli bir is giicii ile desteklemek
zorundadirlar. Yeterli isgiicii ile organizasyonu desteklemeyen, destekleyici
yatinmlan yapmayan firmalarin biiylime ile bagsa ¢ikarak performans
beklentilerini karsilamasi c¢ok zordur. Bu yiizden gelecekteki miigteri
ihtiyaglar1 ve degisen teknolojiler gdzoniinde tutularak bilyiime asamalar

planlanmalidur.

Teknoloji devlerinin rekabeti: Son zamanlarda Oracle, SAP, i2
Technologies, Microsoft, IBM, ve AOL gibi teknoloji devleri de e-pazaryeri

sektoriine girmek i¢in hazirlanmaktadir. Bu sirketler dogal olarak yiiksek bir
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mali giice ve ¢ok genis bir miisteri tabani ile olan iligkileri sayesinde 6nemli
bir avantaja sahiptirler. Fakat son zamanlardaki egilimlerden sade e-pazaryeri
firmalar1 ile bu dev sirketlerin e-pazaryeri ¢Oziimlerini gelistirmek icin

ortakliklara gittikleri gozikkmektedir.

Eski endiistri sirketlerinin rekabeti: E-pazaryerleri gelistikce ve
tizerlerinden gerceklesen islem hacimleri arttikca, liclincii-parti e-pazaryerleri
gittikce artan bir bicimde bulunduklan sektoriin lider sirketleri tarafindan
rekabete maruz kalacaklardir. Son egilimler gostermektedir ki biiyiik
endiistrilerdeki lider ve pazar pay: yiiksek sirketler biraraya gelip kendi
pazaryerlerini kurmaktadirlar. Bu dogal olarak ileride bagimsiz ii¢lincti-parti
e-pazaryerleri i¢in bir tehdit olusturacaktir. Bu ylizden bu tip sirketlerin daha
cok nige odakl e-pazaryerlerine odaklanmalart daha dogru olacaktir.

Teknoloji riski: internet gibi bir platform iizerinden hizmet verdikleri icin
dogas1 geregi B2B firmalan teknoloji agirlikli igletmelerdir. Fakat bu
teknolojiye bagimlilik, teknolojinin c¢abucak gelismesi ve degismesi
kargisinda sahip olunan sistemlerinin o giinlin sartlarina goére eski ve geri
kalmasina yol acgabilir. Bu yiizden uzun vadede e-pazaryeri firmalan
teknolojik degisimi ¢ok iyi takip etmeli, gerekli yatirimlan siirekli yapmal ve

bu konuda lider sirketlerle ortakliklara gitmelidirler.

Lider frmalarm isteksizligi: Eger e-pazaryeri 6zellikle birka¢ firmanin ¢ift
rakamli pazar paylarina sahip oldugu sektorlerde faaliyet gosterecekse, bu
lider sirketlerin pazaryerine gelme isteksizligi bir sorun yaratabilir. Bu
durumda B2B firmasi onlar1 e-pazara cekebilmek igin esit oranli ortaklik

coziimlerine gidebilir.

6.8 B2B Sirketleri Nelere Dikkat Etmeli?

ABD’de firmalararas: e-pazaryerleri belli bir sayiya ulagmis goriiniiyorlar. Hatta

bazilari bagarili olamayip kepenk indirdiler bile. Ulkemizde ise B2B pazaryerleri

yeni yeni olusmaya bashiyor. Oniimiizde ABD gibi deneyim varken iilkemizde

kurulacak bagimsiz olarak tiglincii-parti e-pazaryerleri sunlara dikkat etmelidirler.

Girecekleri sektorii secerken ince eleyip sik dokumalidirlar. Daha ©nce

anlattgimiz gibi artik eski ekonomi sirketleri giiclerini birlestirip tedarik
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zincirlerinde ortak pazarlar yaratmaktadirlar. Bu konsorsiyum tipi veya
sektoriin lider firmasinin sahibi oldugu B2B firmalan arkalarina bu firmalarin
finansal destegini aldiklar icin yasama sanslart daha yiiksek olacaktir. Bu
yiizden sektor secilirken pazarin béliinmiis olmasina, ¢cok sayida tedarikginin
ve ireticinin pazarda degis-tokus yaptigina dikkat edilmelidir. Eger biiytik
lider firmalar varsa ise teklif onlara gotiiriilip, firmadan-firmaya E-Ticaret
sitketine onlarin ortak olarak katilmasi1 saglanmali, boylece bu lider
sirketlerin ilerde rakip olarak c¢ikmalarnt engellenmelidir. Bu lider firmalar
pazardaki islemin ¢ogunu gerceklestirdiklerinden bunlar pazaryerine

katilimer olarak gelmeden kritik yogunluga ulasmak ¢ok zor olacaktir.

Girecekleri sektor hakkinda derin bir endiistriyel bilgiye sahip olmalilar. Bu
bilgiye sahip olmayan e-pazaryerleri katilimcilarin nelere ihtiya¢ duyacagini
tahmin edemez ve ona gore strateji gelistiremezler. Sektoriin tedarik zinciri
icindeki sikintili noktalart tespit edip bu noktalara egildikleri takdirde bagar

sans1 artacaktir.

Sektor icindeki is iliskileri kuvvetli olmalidir. Ciinkii katilimcilari e-
pazaryerine getirmek igin genelde iist diizey yoneticilerin ikna edilmesi
gerekmektedir. Tiim diinyada ticari iliskiler giiven tizerine olusur. Eger bir
isletme mal sattif1 isletmeye parasim tahsil edecegine dair giiven duymazsa o
ticari islem gerceklesmez. Ayni sey alicilar i¢in de gecgerlidir. Alicilar da bir
tirlin alirken o iiriiniin kendilerine belirtilen 6zelliklerde ve kosullarda ve
zamanda teslim edilecegine giiven duyduklan i¢in alim yaparlar. Bu nedenle,
kattlimer firmalarin yoneticileri B2B firmasinin organizasyonel ve ortaklik
yapisin1 ve is yapma bicimi hakkinda bilgi sahibi olmak isteyeceklerdir. Bu
konuda onlar1 ikna etmenin en kolay yolu sektor iginde iyi is iligkilerine sahip

olmaktir.

Girecekleri sektore ilk giren bagka bir isletme olup olmadiini dikkate
almalidirlar. Girecekleri sektdrde rakip bir B2B firmasi bulunmamasina
dikkat etmelidirler. O endiistriye hizmet verecek ilk e-pazaryeri kendileri

olmalidir.

Bagarinin birinci gartt olan kritik yogunluga ulagmaktir. Kritik yogunluga

ulagana kadar yogun c¢aligma ile miigteri portfdylerini arttirmali ve pazara
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likidite kazandirmalidirlar. Zaten pazarda katilimcilarin sayis: arttikga diger
sektor oyunculan da bu avantaji kagirmak istemeyecek ve pazaryerine kendi

istekleri ile geleceklerdir.

o Yeterli derece teknolojik bilgiye ve icerige sahip olmalidirlar. Yine
miigterilere saglanmasi gereken giiven dahilinde miisteriler iglemlerinin
kendilerine belirtilen siirelerde ve sartlarda gerceklesecegine inanmak isterler.
Bir katihmci1 2 saatte gerceklesmesi gereken bir satinalma islemi gesitli
aksaklik sonucu 8 saatte gergeklestirirse, bu onda siteye kars: bir giivensizlik
yaratacaktir. Bu yiizden sitenin devamlihigi ve verilerin giivenilir bir ortamda
saklanmilmas1 konusunda her tiirlii teknolojik ihtiyaglar kargilanmali ve insan

kaynag elde tutulmalidir.

e Teknolojiyi yakindan takip edip, Internet teknolojisi ile ilgili yeni ve
verimlilik arttiric1 uygulamalar miisterilerine sunmahdirlar. Internet iizerinde
glivenlik konusunda en son teknolojileri uygulayip miisterileri bundan
haberdar etmelidirler. Site her an miisterilerin kullanimina hazir olmalidir. Bir
iireticinin ¢ok acil ihtiyaci olan bir iiriinii satinalmak i¢in siteye geldiginde

sitenin ¢oktiiguinii gérmesi pek hos bir durum olmaz.

e Sektorde eski pazar gartlarinda olusan periyodik (6rnegin aylik veya giinliik)
islem hacimlerinin yeterli geliri saglayacagindan emin olmalidirlar.
Sektordeki firmalar tedarik edecekleri iiriinii uzun zaman siireleri zarfinda
ornegin iki ayda bir tedarik ediyorsa, ve sektdrdeki isletme sayis1 da az ise bu

tip bir sektorde yeterli islem hacmine ulagmak zordur.

e Bu sayilanlardan daha 6nemlisi ise B2B pazaryerlerinin katilimcilar igin
sadece aligveris yapilan bir Internet sitesi olmaktan 6te, onlarin ig yapilarina
katma deger saglayacak bir site olmasi1 gerekmektedir. Amerika deneyimi
gostermigtir ki sadece aligveris ortamu saglayan B2B sirketleri 2000 yilinda
yavas yavas yok olmaya baglamislardir. Oniimiideki yillarda ayakta kalanlar
miisterilerine aligverigten bagka farkli igerik saglayanlar olacaktir. Bu
iceriklerden onceki boliimlerde bahsetmistik. (Bknz. Sf. 78) Hele finansal
acidan giiclii ve zaten ellerinde belli oranda ticaret hacmi bulunduran eski

ekonomi sirketlerinin ileride faaliyet gosterilecek sektore kendi e-
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pazaryerlerini kurarak girme olasiliklart varsa, bu art: hizmetler daha da 6nem

kazanacaktir.
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7. BIR B2B E-PAZARYERI FIRMASININ UC YILLIK iS PLANI

7.1 Giris

Firma Adi: PamukMarket

Ana Hizmet Tanimi : Pamuk alicisi1 ve saticisinin, en giivenli ortamda ticaret
yapma olanagina sahip oldugu, birbirleri ile Internet tizerinde
aligveris yapacak ortami yaratmak, gerekli bilgi ve destegi
saglamak.

Firmanin Yeri : Merter - Istanbul

7.2 isin Tanmu

Sirketin Yasal Sekli:
Limited Sirket
Ortakhk Bilgisi:
Umit Tansu Turdag (%100 pay sahibi)
Isin Tipi:
Hizmet ve Satis
Isin Mevcut Sekli:

Sifirdan Kurulma
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7.3 Genel Stratejik Plan

7.3.1 Firmanm Vizyonu:
PamukMarket’in 3 senelik vizyonu su sekilde tanimlanabilir:

PamukMarket 2004 yilinda Tiirkiye ve Ortadogu’daki pamuk endiistrisinde faaliyet
gosteren firmalar igin bir bilgi merkezi olacaktir. Tiirkiye’'deki ciftgilere, finans
merkezlerine, tiim diinyada faaliyet gosteren biiyiik pamuk alicis1 gruplarina islerine
katmadeger saglayacak bilgi akis1 saglayacak, pamuk isleyen ve pamuk ipligi tireten
sirketlerin en verimli sekilde alimsatim iglemlerini yapmalarina olanak saglayacaktir.
Tiirkiye’de sirketlerin Internet ortamimna adepte olmasi ile birlikte sitenin islem
sayfalarinda alimsatim islemi tamamlandiktan sonra katilimci firmalarin tedarik
zincirleri iginde diger hizmetleri alabilmeleri igin gerekli isletmelere Internet
tizerinden baglantilann saglanacaktir. Tiirkiye Pazarinda kritik yogunluga ulagip bir
B2B firmasindan beklenebilecek hizmetler saglandiktan sonra yurtdisindaki pamuk

ithalatc1 ve ihracatgilart PamukMarket’in biinyesine katilacaktir.

7.3.2 Firmanin Misyonu:

PamukMarket, Tiirkiye ozellikle Giineydogu Anadolu, Cukurova, Ege ve Akdeniz’de
faaliyet gosteren pamuk isleyen ve pamuk ipligi tireten firmalanin aralarindaki
ticareti daha rahat ve verimli hale getirme isteklerini karsilayacak, Tiirkiye’de pamuk
ve tekstil sektoriinde faaliyet gosteren islétmelerin giinliik karar mekanizmalan igin
ihtiyag duyduklani bilgileri edinmelerini saglayacak ticaret ve bilgi merkezini

Internet ortamu {izerinde hazirlar, gelistirir ve miigterilerinin hizmetine sunar.
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7.3.3 SWOT Analizi

Giiglii Yanlar:

Pamuk sektoriinde firmalararas: E-
Ticaret igine giren ilk firma olmak

Iyi egitimli, pamuk endiistrisini bilen e

bir insan kaynagina sahip olmak

Teknolojik yonden giiglii bir yatinm

yapilacak olmasi

Tehditler:

Tiirkiye'nin ekonomik durumunun
kotii olmast

Tiirkiye'nin internet altyapisimn
yeteri kadar giiclii olmamas:

Tiirk isletmelerinin bu tip bir ig
alanina yabanci olmasi
Isletmelerin Internet {izerinden
tanimadiklar1 bagka bir igletme ile
ticari bir faaliyete girmekten
cekinmeleri ve giiven sorunu
yasamalan
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Zayif Yanlar:
E-pazaryeri isi ile ilgili {lk deneyim
olmasi
Tiirkiye'deki pamuk endiistrisiyle
ilgili yeterli kaynak olmamasi1 ve
yeterli analiz yapilamamasi

Firsatlar:

Sektoriin boliinmiis olmasi, faaliyet
gosteren bir¢ok alic1 ve saticinin
bulunmasi

Tiirkiye’de pamuk sektoriinde daha
sonra e-pazaryeri kurabilecek lider,
elinde yiiksek pazar pay1 bulunduran
bir girketin olmamasi

Pamuk piyasasindaki fiyatlarin
dalgal: bir seyir izleyip, durgun
olmamast

Islenmis pamugun cesitli
parametrelere ayrilabiliyor olmasi
Tekstil sektoriiniin Tiirkiye’ nin
lokomotif sektorii olmasi ve biiyiik
bir ihracat ve bilyiime potansiyeline
sahip olmasi

Pamuk piyasasinin bir e-
pazaryerinin ihtiyaci olan likiditeye
yeteri kadar sahip olmast

Pamuk iplik¢ilerinin alimlarinin
zamana duyarl1 olmasi, en kisa
siirede satinalimi1 sonuglandirma
ihtiyaglarinin bulunmast

Egitimli ve biiyiik topraklara sahip
¢ok sayida pamuk iireticisi
ciftcilerin bulunmasi ve bunlarin
genelde Bat1 bolgelerinde ikamet
etmeleri

Tiirkiye’deki sektorii izleyen
yabanci finansal kurum ve alim
gruplarinin bulunmasti

Internet'in Tiirkiye'de biiyiime
agamasinda olmasi



7.3.4 Ortak Degerler:

PamukMarket’in miigterileri Tiirkiye’de faaliyet gosteren endiistriyel igletmelerdir.
Bu isletmelerin verimliliklerinin ve karhiliklarimin artmas: genel olarak Tiirkiye’nin
ekonomisine katkida bulunacaktir. Bu yiizden miigterilerinin karliliklarinin artmasina
katkida bulunmak PamukMarket’in en ©Onemli hedefidir. Eger miisteriler
PamukMarket iizerinden yaptiklar islemlerden bir arti katmadeger kazanmiyorlarsa,
bu onlarn tiyeliklerini sona erdirmelerine ve gelecekte PamukMarket’in ticari
hayatinin sona ermesine yok agacaktir. Bu nedenle iiyerlerimizin memnuniyeti ve

karlilik ve verimliliklerinin artmasi sirketimizin birinci 6nceligidir.

PamukMarket faaliyetlerini gerceklestirirken is ahlaki kurallanmi herseyin iistiinde
tutacagina ve onlara aykin hareket etmeyecegine s6z vermektedir. PamukMarket
Tiirkiye’nin ¢ikarina ters hicbir ticari faaliyetin icinde yer almayacaktir. Ticari
kurallar cergevesinde elinden geldigince Tiirkiye’deki her firmanin kendini

gelistirmesine katkida bulunacaktir.

PamukMarket isletmeleri kendi miisteri portféyiine katmadan once gerekli
giivenlirlik ve kalite arastirmalarin1 yapacaktir. Ticarette en 6nemli faktoriin giiven
oldugu gozoniine alindiginda, PamukMarket verdigi hizmetinden yararlanmak
isteyen isletmeler hakkinda finansal durumlan ve ig ahlak: gibi diger faaliyetleri ilgili
olarak bagli bulunduklan bolgelerin ticaret odalari, meslek gruplari, is dilnyasinin ve
sektoriin ileri gelenleri vasitas: ile gerekli arastirmayi yapacaktir. PamukMarket
miisterilerine kargt ileride ylikiimliiliklerini yerine getirememe potansiyeli olan

miisteriler PamukMarket hizmetlerinden yararlandirilmayacaktir.

Calisanlanmiz Tiirkiye’nin en iyi egitim gormils kesiminden gelmektedir. Onlarin
memnuniyeti ve iglerini verimli yapmalarin1 saglayacaktir. Bundan da sirketimiz
karli ¢cikacaktir. PamukMarket elde ettigi kara ¢aliganlarini miimkiin oldugunca ortak

edecek, performans primleri vasitasi ile kardan faydalanmalarini saglayacaktir.
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7.3.5 Hedefler:

PamukMarket’in 2004 yilindaki hedefleri sunlardir.

Site tizerinde yillik 150 milyon dolarlik bir islem hacmi gergeklestirilecektir.
PamukMarket’in yillik cirosu yaklagik 1.5 milyon dolar olarak gerceklesecektir.

Site iizerinden ticareti gergeklestirilecek toplam pamuk miktan yillik yaklagik
140 bin ton olacaktir. (Cesitli 6zelliklerdeki pamuk cinslerinin fiyatinin ortalama

1.1 $/ kg olarak sabit kaldi1 varsayilmustir.)

Site tizerinden ticaret gerceklestiren tedarikgi ve tiretici firma sayis1 yaklagik 700

adede ulasacaktir.

Site iizerinden ticari islem gerceklestiren katilimcilar diginda PamukMarket
sitesini sadece bilgi ve sektorii izlemek i¢in kullanacak abone sayis1 1500 adet
olarak hedeflenmigtir. PamukMarket’e aidat odeyen toplam 2200 katilimci
olacaktir.

Direk rakip olarak sayilmasalar da Izmir Ticaret Borsasi, Ceyhan Ticaret
Borsasi’nda bu yil gergeklesen iglem hacimlerinin %30’u PamukMarket iizerinde

gerceklesecektir.

7.3.6 Izlenecek Stratejiler

1. PamukMarket elektronik pazaryerinde ticari model olarak likit degis-tokus

modelini uygulayacaktir. Bu model katilimcilarin heran istedikleri iiriin i¢in teklif

verip, talepte bulunabilmelerine olanak taniyan bir B2B ticaret modelidir. Bu

modelin se¢ilmesinde firsatlar ve glicli yanlanimiz rol oynamigtir.

e Pamuk sektoriinde faaliyet gosteren iplik tiretim isletmelerinin satin alimlarinn
zamana duyarli olmasi, taleplerinin gergeklesmesini beklemek i¢in ¢ogu zaman

yeterli stireye sahip olmamalari.
e Pamuk fiyatlarin durgun bir seyir izlememesi, dalgalanan bir yapida olmasi.

e Islenmis pamugun likit degig-tokus sistemi i¢in ¢ok uygun olan cesitli
parametrelere gore kalitesinin ve ozelliklerin ayristinlabilmesi (pamuk ekst.,
std.], std.II, I HB ve II HB standartlarinda islem gérmektedir. Bunlardan baska

cirgirlama metodlart da pamuk ticaretinde onemli bir 6zellik teskil etmektedir.)
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e Pamuk endiistrisinin yillik 1 milyar dolara yakin islem hacmi bir e-pazaryerinin

ihtiya¢ duyacag likiditeye sahip olmas.

e Pamuk piyasasinin hem tedarik¢i olan girgircilar hem de alict olan iplik
firmalan agisindan boliinmiis olmas:. En biiyiik pamuk isleyicileri olan Tarig,
Antbirlik gibi birliklerin hepsinin toplam pazardaki paylar %13 ile 24 arasinda
degismektedir.

. Pamuk Sektériinde faaliyet gosterecek ilk firmalararasi ticaret sirketi olmamizdan
dolayr kritik yogunluga ulagsmamiz ileride karsimiza yeni rakiplerin
¢ikmayacagim garanti edecektir. Bu nedenle bu noktaya ulagmak ilk bir sene

saldirgan bir pazarlama ve reklam politikas: izlenecektir.

. Tiirkiye’de pamuk iiretimi yapan ve ¢ok bilyiik ¢iftliklere sahip olan egitimli
ciftgilere ve yurtdigindaki sektorle ilgili firmalara ihtiyag duyduklan bilgi ve

hizmetleri saglamak igin sitenin igerigi miimkiin oldugunca zengin tutulacaktir.

. Tiirkiye’de Internet altyapist heniiz oturmadifindan site {izerinden
gerceklestirilecek aligverislerden sonra katilimer taraflarn tedarik zincirinin
icindeki diger isletmelerle Internet iizerinde baglantilarini saglamak ilk senelerde
ele alinmayacaktir. Uzun vadede Tiirkiye’de sirketlerin Internet’i bir ticari arag
olarak kullanmaya baglamasindan ve altyapt sorunlart giderildikten sonra
miigterilerin tiim iletigim kurmak istedikleri sektdrlere PamukMarket sitesi

iizerinden ulagmalar1 ve iglem yapmalar1 saglanacaktir.

. Sirketin B2B e-pazaryeri isinde ¢ok fazla deneyimi olmadif: i¢in gerektiginde
damgmanlik firmalarindan ve teknoloji sirketlerinden dantgmanhk hizmeti

alinacaktir.

. Tirkiye’de resmi kaynaklarin bile Tiirkiye’de pamuk sektori ile ilgili yeterli
sayisa ve dogruluk da kaynak bulunamamasi nedeni ile yetkili birimler ve Tarim
ve Koyigleri Bakanlign ile temasa gecilerek bu tip ¢aligmalarin yapilmasi
desteklenecek, gerek goriiliirse yatinmin geri doniisii saglandiktan sonra finansal

yardim da bulunulacaktir.

. Giivenlik ve uygunluk sorunlarint minimuma indirmekle beraber maliyet
acisindan da tasarruf etmek i¢in uygun BT sistemlerine yatinm yapilacaktir.

(Hafiza Paylagimli Durumsal Cokme Sistemleri)
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8. Simdilik sadece Tiirkiye pazarina hizmet verileceginden site Tiirkiye Saati ile
9.00-17.00 saatleri arasinda aligverise agik olacaktir. Diger hizmetler ise 24 saat
alinabilecektir. Uzun vadede yurtdisi firmalar misteri portfoyiine katilinca site

24x7 modeline donecektir.

9. Tiim dikkatin pamuk sektériine verilmesi igin firmamiz nis bir pazar olan pamuk
ticareti Uzerinde faaliyet gosterecektir. Ileriki yillarda bilyiime olanaklart
gozoniine alinarak pamuk ipliginin iireticiler ve tekstil sirketleri arasindaki
ticareti de firma biinyesinde gerceklestirilebilir. Fakat firmamz derin endiistri
bilgisini dagitmamak icin pamuk endiistrisi diginda yatay biiylimeye

gitmeyecektir.

10. Sitemiz iizerinden alimsatim yapan firmalar kars1 firma hakkinda ayrintili bilgiye
sahip olmamaktadirlar. Diinya iizerindeki ttim ticari faaliyetlerde esas olan karg1
tarafa giivendir. Giiven olmazsa ticaret de olmaz. Bu nedenle bir isletme
PamukMarket  hizmetlerinden  faydalanip  site  {lizerinden = alimsatim
gergeklestiriyorsa, bu aslinda o firmanin PamukMarket’e giivendigi anlamina
gelir. Ciinkii aslinda muhatap aldig1 bizim firmamizdir. Bu nedenle {iye yapilacak
isletmeler ince bir elemeden gegirilecek, faaliyet gosterdikleri bolgenin ticaret ve
ihracat odalarindan kendileri hakkinda bilgiler toplanacak, eger ticari agidan
yeteri kadar giivenli olduklan goriildiigii taktirde PamukMarket iizerinden ticari

faaliyette bulunmalarina izin verilecektir.

7.4 1s Neden Karh Bir Yatirim Olmaya Adaydir?

1. Firmadan-firmaya E-Ticaret son yillarda tiim diinyada biiyikk gelismeler
kaydetmektedir. Firmadan-miisteriye E-Ticaret’in giinliik yasamda yerini almasindan
sonra artik firmadan-firmaya E-Ticaret’in diinya ticareti iizerinde etkili olmaya
baglayacag ongoriilmektedir. Aym sekilde gelecek on yil i¢inde tiim diinyada oldugu

gibi iilkemizde de firmadan-firmaya E-Ticaret’in biiyiik asamalar yapacag kesindir.

2. Bir sektoriin tedarik zincirinde olugan ticaret hacmi herzaman son miisteriyle
yapilan ticaret hacminden daha biiyiiktiir. Bu da toplam olarak bakildiginda B2B e-
pazaryerlerinin toplam cirolarinin her zaman B2C sanal marketlerinden daha fazla
olacagi anlamima gelmektedir. Bu, Internet tizerinde bir ige yatinm yapilirken neden

bir firmalararas: ticaret sitesi kurulmak istenmesinin en énemli nedenidir. Bu yiizden
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firmadan-firmaya e-pazaryerilerine genel olarak tiim diinyada daha fazla deger

bicilmesi mantikli bir sonugtur.

3. PamukMarket bu sektorde e-pazaryeri olusturacak ilk pazaryeri olma 6zellligini

tagiyacaktir. Bu da ona hedeflerine ulagmada 6nemli bir avantaj saglayacaktir.

E-pazaryeri stratejisinde pazara ilk olarak girme en Gnemli basann kriterlerinden
biridir. Ciinkii bagka firmalara ait miigterileri cekmek bogtaki miisterileri gekmekten
hem daha zor hem de daha fazla pazarlama ve reklam maliyeti getirir. Ozellikle ilk
olan firma kritik yogunluga ulastiktan sonra kritik yogunlugu onun elinden almak

cok giictiir.

E-pazaryeri sektoriinde pazara ilk giren B2B firmasimin dogru stratejileri izleyip
gerekli hizmetleri miigterilerine gotlirdiigi varsayilldiginda - ki PamukMarket bu
hizmetleri saglayacagini planlamistir - bagarili olmasi yani kritik yogunluga ulagmasi

geride kalanlara nazaran daha kolaydir.

Bu su anlama gelir; belirli bir endiistri dalinda ve varsa onun belirli bir sektoriinde
kritik yogunluga ulasan ilk e-pazaryeri o sektorde faaliyet gosteren tiim veya ¢ogu
isletmeyi miisteri portféyiine katacaktir. Bunun nedeni pazar likiditesinin pozitif geri
besleme etkisidir. Bir B2B pazaryeri daha ¢ok katilimciyr biinyesine kattikca pazar
katilimcilarin goziinde ekponansiyel olarak daha degerli hale gelecek ve buna bagl
olarak da bu pazarin disinda kalma maliyetlerini kargilayamacak olan diger
isletmeler bu e-pazaryerine dahil olmak icin daha istekli olacaklardir. Bu yiizden
pazar buyiidiikce yeni katilimcilart pazara kazandirma maliyeti sert bir gekilde
azalacaktir. B2B firmasi herhangi bir pazarlama faaliyeti gostermese bile pazarin
cekiciligi disarida kalmaya cesaret edemeyen miisterileri de pazara getirecek ve daha
sonra sektore girecek B2B firmalarina elde edecekleri potansiyel bir firma

kalmayacaktir.

PamukMarket kritik yogunluk noktasin1 500 miisteri firma olarak belirlemistir ve bu

hedefine 2002 yih ortalarinda ulagmay: planlamaktadir.

4. Tirkiye diinyanin 6nde gelen pamuk iireticilerinden biridir. Pamuga dayal: tekstil
sektorii diinyanin 6nde gelen iilkelerine ihracat gerceklestirmekte ve iilkemize snemli
oranda doviz girisi saglamaktadir. Bu nedenlerden dolayr pamuk sektorii Tiirkiye’de

kaydedeger bir ticaret potansiyeline sahiptir. Bu ticareti Internet ortamina aktaran ilk
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firmalardan olmak firmamiza daha sonradan pazara girmesi muhtemel firmalara

oranla bir rekabet avantaji saglayacaktir.

5. Firmadan-firmaya E-Ticaret sektoriine girmek icin engeller firmadan-miisteriye
sektoriine girmek icin engellerden daha zorlayicidir. Bunun nedeni firmalar
arasindaki ticari islemlerin miigteri ile olan iglemlere gére daha komplike olmasi,
daha fazla uzmanlik gerektirmesi, ve uzun ve zor deneyimlerlerle elde edilen sektorel
ig iligkilerine dayanmasidir. PamukMarket kritik yogunluga eristikten sonra &niinde

rekabet edecegi bir rakip olmayacaktir.

7.5 1lsin Yapis1

7.5.1 Satilacak Uriin ve Hizmetlerin Tanim

PamukMarket firmasi pamuk iireticileri ile pamuk iplikgileri arasinda bir e-

pazaryerin olarak agagida satilan hizmetleri iyelerine saglayacaktir.

e Site Tiirkge ve Ingilizce olmak iizere iki farkhi dil iizerinden hizmet

verecektir.

e Site ilk asamada sadece Tiirkiye pazarina hizmet vereceginden islem yapma

saatleri Tiirkiye Saati ile 9.00-17.00 olarak belirlenmigtir.

e PamukMarket sitesinin iizerinde cirgirlanmig ve iglenmis pamuk alicis1 iplik
sirketleri ile pamugu isleyip iplik firmalarina satan tedarikgilerin en giivenli
ortamda birbirleri ile ticaret yapabilecekleri bir giivenli bir Internet pamuk

platformu saglayacaktir.

e Pamuk iireticisi ¢iftgilere PamukMarket iizerinden bilgi alma hizmeti
saglanacaktir. Ciftciler belirli bir aylik veya yillik abonelik {icreti ile sitenin
icindeki sifre ile korunmus alanlara girebilecek, arastirma raporlari, arsiv
bilgileri, Tiirkiye’de sezonluk ve gelecek donemlerdeki pamuk sektorii ile
ilgili beklentiler, bélgelerinde bulunan pamuklarini satabilecekleri ¢ir¢irlama
tesisleri hakkinda bilgi sahibi olabiliceklerdir. Bunlara ek olarak
PamukMarket sitesinin iizerinde hava durumundan, petrol fiyatlarindaki
dalgalanmalara kadar her etkenden haberdar olabilme firsatin1 yakalayacak,
diinyadaki pamuk fiyatlan ilgili bilgi sahibi olup ciftliklerinde irettikleri

pamugu en optimum sekilde degerlendirebileceklerdir.
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Pamugu iireten giftciler ile iplik iireticisileri arasinda ara kademeyi teskil
eden pamuk isleme sirketleri diger adlan ile cirgircilar, aylik veya yillik
tiyelik tcreti ile sitemize iiye olabileceklerdir. Sitemizden alacaklan
hizmetlerin iginde ciftgilerin alabilecekleri yukarida sayilan hizmetlerin
yanisira igledikleri pamugu iplik firmalarina satma olanag: elde edeceklerdir.
Kendilerine 6zel kullamici adi ve sifre ile girdikleri iglem sayfalarinda
tirettikleri pamugun satmak igin cinsi, c¢ir¢irlama diinyadaki tim pamuk
fiyatlarim1 izlerken bir yandan da iplik kullamimu {izerinde belirleyici etkisi

olan trendlerle ilgili ayrintil1 bilgi sahibi olabilecektir.

Iplik iireticisi, diinyadaki tiim pamuk fiyatlarini her an izlerken bir yandan da
iplik kullanimu tizerinde belirleyici etkisi olan trendlerle ilgili ayrintili bilgi

sahibi olabilecektir.

Hazir giyim {reticileri ise, iplik ve pamuk endekslerindeki inis ¢ikig
egrilerinin kendi iiretimini nasil etkileyeceginin yorumunu tek bir tiklama ile
alabilecek, Cin’in mevsimle birlikte azalan kotalarinin kendisine yansiyacak

olumlu sonuglarinin ¢6ziimiinii planlayabilecektir.

Tirkiye pazannda yerini saglamlagtirdiktan sonra PamukMarket
Ortadogu’nun tekstil bilgi merkezi olmak igin gerekli hamleleri yapacak ve
miusteri portfdyiine yurtdisindan firmalart da katmaya baslayacaktir.
Yunanistan, Bulgaristan, Ozbekistan, Tiirkmenistan, Israil, Iran, Suriye ve
Misir  gibi  bolgenin  Onemli pamuk yetistiricileri ve iplikgileri
PamukMarket’in hizmet verebilecegi potansiyel miigterilerdir. Bu sayede

bolgenin tekstil bilgi merkezi olma yolunda 6nemli bir adim atilmis olacaktir.
Uzun vadede site 24x7 saat islem yapabilecek kapasiteye getirilecektir.

Islem yapan sirketlerin teknik ve ticari sorunlar ile ilgilenecek yardim servisi
hizmette tutulacaktir. Ticari iglem saatleri iginde 2 kigilik arama merkezi
miigterilerin sorularina ve ihtiyaglarina cevap verecektir. 24x7 sistemine
gecildikten sonra yardim merkezi hizmeti 24 saat vardiyali olarak

verilecektir.

Firmalar kendilerine 6zel bir kullanici ismi ve sifre ile girecekleri sitede tiim
diinyadaki diger firmalar tarafindan her tiirlii pamuk ¢esidi i¢in verilmis olan

teklifleri goriip inceleyebilecek ve kendileri de bir talep formu

104



doldurabileceklerdir. Bu doldurduklar1 form ile ilgili daha sonra olugabilecek
talepleri incelemek ve ona gore tekliflerinde degisiklik yapma sansina sahip
olacaklardir. Bu sayede firmalar iglemlerini biiyiikk bir pazarda olugmus
fiyatlara gore yapacaklar, yanls fiyat politikalarindan olusan zararlardan

kurtulmus olacaklardir.

e Miisterilerin yaptiklann tiim islemler giivenli sekilde veritabanlarinda
tutulacak, miisteri istedigi zaman bu veritabanina girip hangi tarihte hangi
islemleri gerceklestirdigini, hangi firmaya/firmadan hangi iiriinleri ne kadar

miktarda ne kadara sattigini/aldigini izleyebilecektir.

e Bunlara ek olarak, miisterimiz olan firmalara tiim diinyadaki pamuk, ticaret,
ve finans borsalart hakkinda aninda bilgi saglanacaktir. Firmalar tek bir tug

ile reuters kanali ile bu bilgilere sahip olabileceklerdir.

e Miisterimiz olan firmalann ticari islemlerini en dogru sekilde yapmalar1 ve en
dogru hamlelerde bulunmalar icin firmamiz biinyesindeki pamuk, hazir
giyim ve petrol gibi konularin 6nde gelen uzmanlan giinliik ve haftalik olarak
diinya pamuk borsalarnt ve ticaret borsalar ile ilgili hem teknik hem temel

analiz sunacaklardir.

7.5.2 Sirketin Pazardaki Pozisyonu

PamukMarket Tiirkiye pamuk endiistrisinde faaliyet gosteren ilk ve tek firmadan-

firmaya E-Ticaret firmasi olacaktir. Heniiz bir pazar pay1 bulunmamamktadir.

Direk rakibi olmasa da Tiirkiye’de pamuk ticareti Izmir Ticaret Borsas: ve Ceyhan
Ticaret Borsas1 gibi ticaret borsalarinda gerceklestirilmektedir. Bu borsalarin yillik
pamuk ticaret hacimleri sirasiyla yaklagik olarak 400 milyon dolar ile 14 milyon
dolar arasindadir. Eksi sistem yOntemlerle isleyen bu borsalardan PamukMarket

Internet tabanh borsaya %30 oraninda miisteri kayis1 beklenmektedir.

7.5.3 Sirketin Yeri

PamukMarket Internet iizerinden hizmet verecegi igin sirket merkezinin lokasyonu

Herhangi bir mamiiliin teslimat: veya nakliyesi gibi kriterlere dayanmamaktadir.

Fakat telefon hatlarinin kalitesi, saglanan daha kaliteli iletisim olanaklan nedeni ile

merkezi ofisin bulunacag: sehir olarak Istanbul, Florya’daki Tiirk Telekom arterine
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yakin olmasi ve Tiirk sektoriiniin kalbi olmast nedeni ile Merter Keresteciler Sitesi
secilmistir. Bu sayede Tiirkiye’de faaliyet gosteren tekstil firmalan ile daha kolay

irtibat kuruimasi saglanacaktir.
7.54 Pazar Hakkinda Bilgi

Diinya Pamuk Piyasasi

Pamuk sahip oldugu 6zellikleri nedeniyle sentetik elyaf iiretim ve kullaniminda son
yillarda goriilen gelismelere ragmen diinyadaki stratejik 6nemini korumaktadir.
Giiniimiizde yaklasik 330 milyon dekar alanda pamuk tarirm yapilmakta ve 50

milyon tonun tizerinde kiitlii (20 milyon ton lif) pamuk tiretilmektedir (Tablo 7.1)

Tablo 7.1. Diinya Kiitlii Pamuk Ekim Alani1, Uretimi ve Verimi

| Uretim

|ct0og ey | 1900 55)
18941 317.4%0 534.020
1995 340,140 57 244
12861 344 446 56.347

1997 336.658 56.379
1998 330.836 51.802

Yllar

Uretim daha ¢ok Asya kitasinda yogunlagmustir. Ardindan Amerika ve Afrika kitalan
gelmektedir. Baglica iiretici iilkeler Cin, ABD, Hindistan, Pakistan, Tiirkiye ve
Ozbekistan’dir.

Pamuk uluslararasi tanim iiriinleri ticaretinda onemli bir iiriin konumundadir. Son
yillarda 5,5-6,0 milyon ton lif pamuk diinya ticaretinde boy gostermektedir. Bu

ticaretin parasal karsilig1 ise 10 milyar dolardir. (Tablo 7.2.)
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Tablo 7.2. Diinya Lif Pamuk fhracat:

~ 1994(6.193.904| 8.349.614

1995]5.867.640( 10.248.079
5.963.108[ 10.172.082
| 1997|5.677.341] 9.274.224
1998[5.582.379] 8.194.244

Tiirkiye Pamuk Piyasasi

Pamuk ve tekstil endiistrisi, liretim, ihracat gelirleri ve istihdam agisindan Tiirkiye
ekonomisinde 6nemli bir yere sahiptir. Yaklasik 4 milyon kigi pamuk ile ugragip 30
milyar dolarlik gelir elde edilmektedir.

Tirkiye sahip oldugu uygun ekolojik kogullar nedeniyle 6nemli bir pamuk {ireticisi
tilkedir. Ulkemizde yaklagik 750 bin hektar alanda pamuk tarimi yapilmakta ve yilda
850 bin ton lif (2,1 milyon ton kiitlii) pamuk tiretilmektedir. Ekim alan1 ve tiretim
miktar: iklim kosullarimin yanisira pazar kosullarina (yurt ici ve yurt dis1 fiyatlar,
tirlin bedellerinin 6denmesi vb.) bagl olarak yildan yila dalgalanma gostermektedir
(Tablo 7.3). Tiirkiye’de lif pamuk verimi hektara 1150 kg civarinda olup, Diinya
ortalamasinin (550-600 kg) cok iizerinde bulunmaktadir. Tiirkiye’de 1999 ve 2000
yillarinda gergeklesen, 2001 yilinda ise tahmin edilen pamuk iiretimleri Tablo 7.4,

Tablo 7.5 ve Tablo 7.6 da verilmistir.

Tablo 7.3. Tiirkiye’de Pamuk Ekim Alam, Uretimi ve Verimi

m‘é Iaffffrmm I,af“ifermu
Alam (ha) (t@ﬂ)v tkgtha

1994| 581.48 £28.286

1985] 756.694| 851487
19896( 7437775  784.047
1397 7217723 B31.672
k 1998| 757275 B858.248
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Tablo 7.4. Tiirkiye’de 1999 Sezonu Pamuk Ekim Alani, Uretimi, Verimi

122.145

135.344

| 332.415] 328.600 0.98%
246.234( 302.834 1.230
18.500 20.520 1.108
719.294| 791.298 1.100

Bélgeler

152.897

Culcurova 115699 1.322
iJuneydogu | 326.165| 442333 1.356
Ege j 212,387  267.075 1.257
Antalya 12685 14.060 1.108
Toplam 666.936| 876.370 1.314

Tablo 7.6. Turkiye’de 2001 Sezonu Pamuk Ekim Alani, Uretimi, Verimi

Bélgeler i et S
Alar tha)} - (ton) - fkgtha)

Culurova | 143,580 1839.011 1.316

Giineydogu | 340.840] 4520156 1.326

IEge. 237214 259370 1.262

Antalya 13.000 14.820 1.140

Toplam -I 734.634| 955.217 1.300

Ulkemizde pamuk iiretimi Cukurova, Ege, Giineydogo Anadolu bolgeleri ile Antalya
yoresinde yogun olarak yapilmaktadir. 1980°li yillara gelinceye kadar toplam pamuk
tiretiminin yaklagik yansinin tiretildigi Cukurova bolgesinin 6nemi son yillarda
azalmaktadir. Bolgede asin kimyasal madde
uygulanmamas1 sonucu ortaya ¢ikan ekolojik sorunlar ve buna bagh olusan yiiksek
tiretim maliyetleri nedeniyle ireticiler pamugun yerine basta musir olmak tizere diger
iirtinleri tercih etmektedir. Buna karsilik Giineydogu Anadolu bolgesinde sulama

olanaklarinin artmasiyla birlikte pamuk ekim alanlan stirekli genislemektedir. Bu
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gelismeye paralel olarak bolgenin Tirkiye toplam tUretimindeki payr % 40’a
yiikselmisgtir.

Tiirkiya’de tekstil sanayiinin talebi ve pamuk iretim miktarina bagh olarak pamuk
ithalat ve ihracat1 yapilmaktadir. 1997 ve 1998 yillarinda yaklagik 350-400 bin ton lif
pamuk ithal edilmistir. Aym yillarda ihracat miktan ise oldukga diisiik miktarlarda
gerceklesmistir (Tablo 7.7).

Tablo 7.7. Tiirkiye Lif Pamuk Dig Ticareti

mmithalat Ihracat

Yilar [ Miktar | T
_ tem | (1000 \iop)] Deget

1994| 147.059] 238970]  27.150| 31.365
1995| 182702 381.199 3614] 7338
1996| 166.785| 299.793|  77.372| 125.990

T 1097] 356.915] _628.662] _ 38.646] 60.025

Pamuk iiretimi ile yaklagik 200.000 {ireticinin ilgili oldugu tahmin edilmektedir.

Tiirkiye’de pamuk dretiminin biyiik bolimi 6zel sektor (tiiccarlar ve cirgir
fabrikalan) tarafindan satin alinmaktadir. Pazarlama organizasyonunda yer alan diger
onemli bir kurulug Tarim Satis Kooperatifleridir. Birliklerin piyasadaki pazar paylan
yildan yila degismekle birlikte son yillarda % 13-24 arasinda seyretmigtir. Pamuk
alimi yapan birlikler TARIS, CUKOBIRLIK, GUNEYDOGU BIRLIK ve ANT
BIRLIK’dir. Birliklerin pamuk alimlann kendi adlarina olabildigi gibi, hiikiimet
tarafindan  gorevlendirilmeleri durumunda destekleme alim: seklinde de

olabilmektedir.

Ulke ekonomisindeki stratejik onemi nedeniyle iilkemizde pamuk iiretimi ¢ok
eskilerden beri tesvik edilmektedir. Bu baglamda 1966/67 sezonunda pamuk
destekleme kapsamuina alinarak taban fiyat uygulanmasina baglanmigtir. Boylece
piyasa fiyatinin belirlenen taban fiyatin altina inmesi engellenmeye caligiimstir.
Ancak uygulamada ortaya ¢ikan cesitli sorunlar ve Avrupa Birligi Ortak Tarm
Politikasina uyum dikkate alinarak, 1993/94 sezonunda “prim sistemi‘ uygulamasina
baslanmugtir. Bu sistemde iireticilerin eline gegmesi istenen bir hedef fiyat ile bu
fiyatin altinda bir miidahale fiyati belirlenmekte ve bu iki fiyat arasindaki fark

tireticilere prim olarak 6denmektedir.
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Goriildiigii gibi Tiirkiye’de pamuk iiretimi hergegen yil bir onceki yila oranla
yaklagik % 10 oraninda artis gdstermektedir. 2004 yilinda iiretim rakaminin yaklagik
1 milyon ton olacag beklenmektedir. Pamuk fiyatinin 1.1 $/kg oldugunu varsayacak
olursak, 2004 yilinda 1 milyar dolarlik pamuk ticaretinin Tiirkiye’de vuku bulacagimi
gostermektedir. PamukMarket’in hedefi bu rakamin %15’nin yani 150 milyon
dolarinin kendi sitesi iizerinden gerceklesmesidir. Bu da sirketin gelecegi igin
kurucularina umut vermektedir. Izmir Ticaret Borsasi’nin Tablo 7.8’deki yillik islem

hacmi gozoniine alindiginda bu rakama ulagmanin zor olmadig: anlagilacaktir.

Tablo 7.8. Izmir Ticaret Borsas1 Aylik Pamuk islem Hacimleri

oF 1 | uB) |
Oca 00|  39.582.189 26.006.538.148.400|  47.527.784| 547.186
Sub.0D|  37.388.162 29.538.377.058.000 52.358.801| 565.108
Mar00)  26.940.277 22.573.578.033.205| 38.945.190| 582.192
. Nis.0O| 28.453.913 22.253.764.846.032| 37.271.013| 597.348
May.00|  26.340.814 19.524.504.042.000| 31.543.726| 518.979
Haz00| 30.118.518 18.394.893.934.880|  29.761.781| 618.0M
Tem.OD| 13.416.127 11.145.255.895.500{  17.708.660| 629.424
Apu00|  14.342.158 12.158.468.076.780|  18.248.177| 666.284
Eyl00| 20.595.395 18.843.587.026.640| 29.090.743| 647.752
| Eki.l][l| 26.328.417 25.366.179.567.200|  37.357.869| 679.004
Kas.O0| 20.007.757 29.250.269.574.676| 42.625.580| 686.214
Ara0D| 23.780.949 37.565.225.652.000| 55.134.898| 681.333
TOPLAM | 316.295.676 | 272.782.041.855.403 | 437.574.222
Oca0l| 15814372 15.179.052.758.720|  22.519.447| 674.042
ub.01| 14.185.897 12.768.308.368.000|  17.215.457| 1MA7?
| Mar.l]1| 39.525.624 45.748.868.330.740|  47.133.256| 970.628
Nis.01| 34.5693.135 39.473.815.749.380|  32.588.891|1.211.286
May.01|  24.940.341 30.280.258.904.150  26.574.247|1.135.187

7.5.5 Miisteriler

PamukMarket’in hizmet verecegi miisteriler pamuk endiistrisinde faaliyet gosteren
isletmelerdir. Bunlarin yaninda bilgi hizmetlerinden yararlanacak diger sektdrlerden

isletmelerinde miisteriler arasinda yer almasi1 muhtemeldir.

Sirketimizin hizmet verecegi miisteriler su sekilde siniflandinlabilir:
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e (Cificiler: Giineydogu Anadolu, Cukurova, Akdeniz ve Ege bolgelerinde
pamuk yetistiren c¢iftlik sahipleridir. Tiirkiye’de kesin sayilarim belirten bir
kaynak bulunmamakla birlikte sayilarinin 200.000 civarinda oldugu tahmin
edilmektedir [29]. Bu ¢iftcilerin arasinda gergekten top biiyiik topraklara
sahip ve egitim gormiis hatta yurtdisinda okumus ciftcilerde bulunmaktadar.
Bu yiizden Internet gibi platformdan hizmet almak bu cifigiler icin ¢ok
yabanci bir kavram degildir. Bu ciftciler PamukMarket hizmetlerinden

yararlanmak isteyecek onemli bir miisteri kesimidir.

e Pamuk Isleme Isletmeleri (Circircilar): Bunlar ciftgilerden pamugu alip
isleyen daha sonra da iplik ireticilerine satan isletmelerdir. Sayilarinin
Tiirkiye ¢apinda 400 kadar oldugu tahmin edilmektedir [29]. Bazilan
igledikleri pamugu kendi topraklarinda yetistirip islemektedirler. Bu tip

isletmelere entegre ismi verilmektedir fakat sayilar1 10 kadardur.

o  Pamuk Ipligi Ureticileri: Bunlar ¢irgircilardan pamugu satin alip iplik haline
getirdikten sonra tekstil firmalarina satan igletmelerdir. Sayilan kesin olarak
bilinmemektedir [29]. Sadece iglerinde ihracat yapanlarin ihracatc
birliklerinde kayitlar1 vardir. Boliinmiis bir pazardir. Edip Iplik, Akal Tekstil

gibi firmalar 6ne ¢iksada bunlar pazara ¢ok onemli derecede sahip degillerdir.

7.5.6 Pazarlama ve Satis Yontemleri

Sektordeki firmalart PamukMarket biinyesine katmak i¢in her ne kadar reklam

faaliyetlerine girilse de, asil onem pazarlama temsilcilerindedir.

Ozellikle sektorle ilgili dergilerde ve ekonomi dergi ve gazetelerinde reklam
verilecektir. B2B E-Ticaret kavramu Tiirkiye’de ¢ok yeni oldugundan reklamlarda
B2B E-Ticaret’in isletmeler ve iilke ekonomisi icin énemi vurgulanacak, katilimei
firmalarin bundan saglayacaklarn1 faydalar ifade edilecektir. Bu sayede sektordeki

firma yoneticilerinin bu konuda bilin¢lenmeri hedeflenmektedir.

Firmamizin biinyesinde 2 adet pazarlama temsilcisi faaliyet gosterecek ve Tirkiye
genelinde seyahatler yapip potansiyel katilimci olan ¢ir¢irct ve iplik (reticilerini

biinyemize katmaya ¢alisacaklardir.
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7.6 Sirketin Organizasyonel Yapis1

Genel Mudur
Gn. Md Aslstam‘
. Satig ve Pazarlama

Muhasebe Muddrd Madard Bilgi Iglem Madara

Pazarlama Pazarlama Yazilim ve Ajj ve
Editir Muhaseke Elemant MEulhasebs ve Satiy ve Satig Veritabam Donamim

emant

Elemani Elemam Uzmam Uzmam

Sekil 7.1. Firmanin Organizasyonel Semast

PamukMarket ekibi su meslek gruplarindan gelen kisilerden olugacaktir.

Genel Miidiir: Daha once bir pamuk sektoriinde olan tekstil firmasinin Genel
Miidiirliigii’'nde veya iretim ve satinalmadan sorumlu Genel Miidiir Yardimcilig
yapmug, 15 sene is tecriibesi bulunan, 38-45 yaglarinda, teknolojik konulara ve
ozellikle Internet teknolojilerine yatkin, tercihen MBA dereceli bay veya bayan bir
kisi olacaktir.

Firmanin tiim faaliyetlerini gozetleyecek, denetleyecek, stratejilerini belirleyecek kisi
olacaktir. Caliganlann bu stratejiler cgercevesinde hedeflere yoneltmek baglica

gorevidir. Yukarida bahsedilen hedeflere ulagiimasinda baglica sorumlu kisidir.

Editor: Sitede yaymnlanacak haber, aragtirma raporu, yorum vb. gibi igeriklerin
gozden gecirilmesinden sorumlu olacak, bunlari derlenip, Internet iizerinde
yayimlamasinda gerekli galigmalar1 yapacak kisidir. Iletisim Fakiiltesi mezunu olmasi

ve basin-yayin isinde tecriibeli olmasi aranilan 6zelliktir.

Muhasebe Miidiirii: 10 sene muhasebecilik deneyimi olan, bunun en az 5 senesi
tekstil sektoriinde faaliyet gosteren bir firmada ge¢mis, Tiirk muhasebe sisteminin
yanisira Oniimiizdeki seneler olasi yurtdigi miisterilerine hizmet vermek icin diger
tilkelerin muhasebe sistemlerini bilen veya 6grenmekte sikinti cekmeyecek bir kigi

olacaktir. Yeminli Mali Miigavir olmasi tercih sebebidir.
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Muhasebe Elemanlar: iki kisi bu konumda firmada ise alinacaktir. Muhasebe
Miidiirii’ne her tiirlii konuda yardimer olacak, muhasebe ve finansman iglerini takip
edeceklerdir. Firmanin daha iyi bir mali yapiya kavugmas: ve muhasebe islemlerini
bilgisayar ortaminda otomatik sekilde yapilabilmesi igin gerekli sistemleri ve

Onerileri getirmekle ve uygulamakla yiikiimlidiirler.

Pazarlama ve Satis Miidiirii: Hizmetimizim sektore ve potansiyel miigteri firmalara
en etkin bi¢imde tamtilmasi ve sektérdeki firmalarnin miisteri portf6yiine
katilmasindan sorumludur. Her tiirlti pazarlama aktivitesi ve planin1 uygulamak onun
sorumlulugundadir. Halkla i]iskiler,' firma ziyaretleri, basin toplantilari, reklam
faaliyetleri, sati kontratlan ve satig islemlerinin yapilmasi bu departmanin

sorumluluk alanindadir.

Daha 6nceden saygideger kuruluglarin pazarlama ve halkla iliskiler departmaninda
gorev almig ve miidiirlik gorevinde bulunmus olmasi aranmaktadir. Calistig
firmalarda miigteri portfoyiinti genisletmede ©nemli bagarilarini referans olarak

gosterebilmelidir.

Pazarlama ve Satis Elemanlari: Bu konumda iki kisi gorevlendirilecektir.
Pazarlama ve Satig Departmani Midiirii'ne faaliyetlerinde yardim ederek, gerekli

aktivetelerde bulunmakla yiikiimliidiirler.

Tiirkiye’nin Ege, Akdeniz, G.dogu Anadolu ve Dogu Anadolu bolgelerinde bulunan
iplikgi ve ¢irgirer firmalara ziyaretlerde bulunup tamtim ve satig faaliyetini
yiiriiteceklerdir. Bu yiizden bu elemanlarin erkek olmalarn zorunludur. Bu goérevde
bulunacak Kkisilerin herhangi bir seyahat engelinin olmamasi gerekmektedir.

Prenzantabl olma ve Tiirkge’yi diizgiin kullanabilme aranacak 6zellikler arasindadir.

Bilgi islem Miidiirii: Firmamn tiim bilgi islem faaliyetlerinin yiiriitiilebilmesi i¢in
gerekli gerekli sistem, donamim ve yazilimlarin belirlenmesi, satin alinmasi,
kurulmas: ve isletilmesinden sorumludur. BT sektoriindeki egilimleri ve gelisimleri
yakindan takip ederek uzun vadede atilmasi gerekli adimlan belirlemek ve uygun

stratejiler gelistirmek baslica gorevidir.

Bilgisayar Miihendisligi diplomas: gerek sarttir. Bu gorevde bulunacak kisinin giiglii
bir donamim ve ag bilgisine sahip olmasi gerekmektedir. Bunun yaninda ¢ok iyi

derecede veri tabani yonetimi tecriibesi bulunmalidir. Daha 6nce firmalarda veri
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taban1 ve web uygulamalar1 alaninda ¢aligmus olanlar tercih edilecektir. Java, C++,

Visio, Visual Basic ve SML bilinmesi gereken yazilim dilleridir.

Bilgi islem Elemanlari: Bu gorevde iki kigi gorev alacaktir. Biri firmanin ve
miisterilerin donanim, ag ve baglanti sorunlan ile ilgili sorunlan ile ilgilenecek,
faaliyetlerin eksiksiz ve aksaksiz olarak yiiriitiilmesinden sorumlu olacaktir.

Donanmim bilgisi bu yiizden iist diizeyde olmalidir.

Diger bilgi igslem eleman1 web yazilimi, veri tabanmnin kontroliiniin ve uygulama
yazilimmin kullanilmasindan sorumlu olacaktir. Verilerin yedeklenmesi, web
sayfasinin editorle Dbirlikte g¢aligilarak giizellestirilmesi ve zenginlestirilmesi,
miisterilere Internet iizerinden sunulacak yeni hizmetlerin uygulamaya konulmasi
icin gerekli caligmalarda bulunmast ve yazilimlan hazirlamasi ana gorevleridir.
Bilmesi gereken yazihim dilleri Java, C++, Visual Basic, Delphi, XML’ dir. Ayrica iyi

derece SQL Server bilgisi ile veritaban1 yonetim tecriibesi bu elemanda aranacaktir.

7.7 Finansal Plan

PamukMarket finansal plan tablolarini Ek-A’da bulabilirsiniz. Aylik, ¢eyrek yillik ve

yillik olmak iizere sirasiyla;

e Miisteriler

e Satiglar

e Satis Maliyetleri

e Giderler

e Personel Ucretleri

e Yatinm Harcamalan
e Yatinmlar

e Amortisman

e Gelir Tablolan

¢ Finansman Tablolan
e Nakit Akim Tablolan
e 2004 Yilsonu Bilango

tablolan verilmektedir.

114



8. SONUCLAR VE TARTISMA

Bu ¢alismada yapilan e-pazaryeri is plani, giiniimiiz is diinyasinda firmalararas: e-
ticaret alanina atilmak isteyen, Internet’in sonsuz olanaklar diinyasinda firsatlar

arayan girigimciler i¢in bir 6rnek olmasi amaciyla tasarlanmustir.

Calismanin ilk boliimlerinde anlatildifi gibi son yillarda giinliik hayata girmeye
baglayan Internet, artik i diinyasini da etkilemeye baglamis ve firmalarin is yapma
sekillerinde koklii degisiklere yol agmaya baglamistir. Firmalar faaliyetlerini internet
ve intranet lizerinden tamamen elektronik, kagitsiz bir ortamda yiirlitmek i¢in
caligmalar yiiriitmekte ve siireglerini buna uyumlu olacak sekilde yeniden

tasarlamaktadirlar. Yani E-Is’i kendilerine hedef segmektedirler.

Bu E-Is’e adaptasyon agamalarindan birinin de E-Ticaret, onun da en &nemli
kisminin firmalararas1 E-Ticaret oldugu goriilmiistir. E-Ticaret’in ozellikleri, is
yasamina getirdigi degisiklikler ve eskiden imkansiz goriilen olanaklar gozler 6niine
serilmistir. Firmadan-firmaya E-Ticaret’in sirketlere hangi yonlerden, ne tip faydalar
saglayacag irdelenmigtir ve sirketlerin bu olanaklarla cok 6nemli rekabet avantajlar
yakalayabilecegi goriilmiistiir. Geleneksel yollarla higbir zaman ulagilmasi miimkiin
olmayan miigterilere hizmet verilebildigi, satinalma ve miisteri bulma maliyetlerinde
cok onemli diigiislerin saglandig1, yeni pazar olanaklarinin ortaya ¢iktif1 ve yeni yeni

iiriinlerin gelistirme olanaklarinin oldugu goriilmiistiir.

Tabii firmalar bu E-Ticaret faaliyetlerini tek baslarina ytiriitmemektedirler. Devamli
baska firmalarla iletisim halinde olmak bu igin dogas1 geregidir. Baz1 firmalar kendi
B2B isini kendisi kurup isletmeye calisirken, bir gogu ise Internet iizerinde kendisine
bu imkani taniyacak yeni yeni olusan e-pazaryerleri ile anlasmakta, ticari islemleri
bu pazaryerleri sayesinde Internet iizerinde kurulan pazarlarda ve yani web

sitelerinde yiiriitmektedirler.

Bu tip bir hizmeti saglayan e-pazaryerlerinin bagarili olmalan i¢in ne gibi 6zelliklere
sahip olmalar gerektigi, ¢alijmanin en 6nemli boliimiinii teskil etmektedir. Buna

gore e-pazaryerleri hayatta kalabilmek icin belirli kriterlere ¢ok dikkat etmek
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zorundadirlar. Oncelikle hangi sektorde faaliyet gosterilecekse gosterilsin, kritik
yogunluk adi verilen, bir pazaryerinin faaliyetlerine devam etmesini saglayacak
miisteri tabanmna ulagmak icin o sektordeki ilk pazaryeri olmak ¢ok ©nemli bir
avantaj saglayacaktir. Fakat bu e-pazaryerinin hayatta kalmasim1 tek bagina
saglayamaz. Bunun yaninda e-pazaryerleri miisterilerine ticaret modeli, icerik ve
baglant1 gekillerini kapsayan bir hizmet vermek zorundadir. Eger bir B2B firmasi bu
karma hizmeti miisterilerine saglayamazsa, miisteriler bunu saglayan bagka bir

firmaya rahatlikla transfer olabileceklerdir.

Olusturulan is planinda goriilmiistiir ki, bir B2B e-pazaryeri firmasi yukanda
bahsedilen sartlar1 yerine getirdigi siirece, miisterilerine yeni miigteriler katmaya
devam edecek ve karli bir sirket olacaktir. Is plaminda goriildiigii tizere yaklagik
olarak 500 bin dolarlik bir sermaye ile baglanabilecek boyle bir i, yaklasik 1.1 sene
sonunda basabas noktasina ulagmakta, yaklagik 2.2 sene sonunda ise yatirimini
cikanp kara gee¢mektedir. Hizmetlerini aksatmadan ve devamli gelistirerek
migsterilerine vermeye devam ettigi siirece miigterileri kaybetme olasilifi c¢ok
diisiiktiir. Bunun nedenleri tezin ilgili boliimiinde agiklanmistir. Bu yiizden iki sene
sonunda kara gecen girket bu karligim ¢ok rahat sekilde devam ettirecek ve
yatinmcisina yatirrminin ¢ok cok iistiinde bir getiri saglayabilecektir. Fakat tekrar
sunu belirtmekte yarar var: Tim bu karlilik hedeflerine ulagmak icin en 6nemli
faktorler; sektorde ilk olmak, miisterilere ticaret modeli, icerik ve baglanti
sekillerinden olugan karma bir hizmet sunabilmek ve bu hizmeti devam ettirmektir.

Bunlar yapildiktan sonra basan zaten kendiliginden gelecektir.
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Tablo A.3. Yillik Miisteriler

YILLIK 3
TAHMINLER - L TOPLAIAI
YILLIK TAHMINLER - MUSTERILER
Yeni Katilan Musteri Sayisi
Yillik Toplam
-Uyelik > 72 147 151 370,
Yenilemesi Tarihi Gelen (1 Yl) 0 72 214 286
- Abonelik 0 126 363 489|
Yenilemesi Tarihi Gelen (1 Yil) 0 0 126 126
Yenilemesi Tarihi Gelen (1 Y1l) 0 0 0
Toplam Yilhk Miigteri Sayisi 72 273 514 859
6 Aylik Toplam
-Uyelik > 128 145 38 311
Yenilemesi Tarihi Gelen (6 Ay) 33 306 310 649
- Abonelik 0 118 365 483]
Yenilemesi Tarihi Gelen (6 Ay) 0 27 366 393
Yenilemesi Tarihi Gelen (6 Ay) 0 0 0
Toplam 6 Aylik Miigteri Sayisi 128 263 403 794
3 Aylik Toplam
- Abonelik >> 0 140 340 480
Yenilemesi Tarihi Gelen (3 Ay) 0 119 785 904
Yenilemesi Tarihi Gelen (3 Ay) 0 0 0 0
Toplam 3 Aylik Miisteri Sayisi 0 140 340 480
Toplam Katilan Musteri Sayisi Toplam
-Uyelik 200 292 189 681
- Abonelik 0 384 1068 1452
Toplam Katilan Miisteri Sayisi 200 676 1257 2133
Kimiilatif Katilan Migteri Sayisi [ 200 876 2133
Devam Eden Musteri Sayisi
Yillik Toplam
-Uyelik 0 67 200 267
- Abonelik 0 0 121 121
Toplam Devam Eden (6 Aylik) 0 67 321 388
6 Aylik Toplam
-Uyelik 31 215 150 396
- Abonelik 0 25 315 340
Toplam Devam Eden (6 Aylik) 31 240 465 736
3 Aylik Toplam
- Abonelik 0 99 660 759
Toplam Devam Eden (3 Aylik) 0 99 660 759
Toplam Devam Musteri Sayisi Toplam
-Uyelik <<->> 31 215 150 396
- Abonelik <<->> 0 124 9756 1099
Toplam Devam Eden Miisteri 31 339 1125 1495
Kiimiilatif Miisteri Sayisi [E=18 54 144 |
Gergeklesen PamukTicareti (Ton) < 62.775 150.000 180.000 392.775
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Tablo A.6. Yillik Gelirler

YILLIK 3YIL
TAHMINLER e e o TOPLAM
YILLIK TAHMINLER - SATISLAR
Satiglar - Aidat ($) Total
- Uyelik 159.450 412.000 454.400 1.025.850
-6 Aylik
- Abonelik 0 147.725 621.000 768.725
Toplam Satiglar ($) 159.450 559.725 1.075.400 1.794.575
Satiglar - Komisyon ($) Total
- islem Komisyonlari <<->> 345.263 660.000 792.000 1.797.263
Toplam Komisyon Gelirleri ($) 345.263 660.000 792.000 1.797.263
Toplam Satislar ($) Total
- Aidat c<>> 169.450 5569.725 1.075.400 1.794.575
- Komisyon <<->> 345.263 660.000 792.000  1.797.263
504.713  1.219.725 1.867.400 i1 hR:k]]
Satiglarda Ortalama KDV (%)
- Aidat ->>’ 18,0 18,0 18,0 |
- Komisyon ->> 1,0 1,0 1,0
Toplam KDV ($) Total
- Aidat <>> 28.701,0 100.750,5 193.572,0 323.024
- Komisyon <<->> 3.452,6 6.600,0 7.920,0 17.973
Toplam Satiglardan KDV ($) 32.153,6 107.350,5 201.492,0 340.996
Varsayimlar ve Veriler:
2002 2003 2004
Islem Komisyon Yiizdesi:] 0,5% 0,4% 0,3%|

Pamuk Fiyati:

Yilik Uyelik Ucreti :

6 Aylik Uyelik Ucreti
Yillik Abonelik Ucreti :

6 Aylik Abonelik Ucreti:

3 Aylik Abonelik Ucreti
Yillik Abonelik-2 Ucreti
6 Aylik Abonelik-2 Ucreti;
3 Aylik Abonelik-2 Ucreti;
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Tablo A.9. Yillik Satiglarin Maliyeti
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Tablo A.10. 2002 Yillik Aylik Giderler
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Sekil A.7.2002 Yilik Aylik Toplam Giderler
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Tablo A.12. Yillik Giderler

YILLIK 3YlL
2002 2003 2004
TAHMINLER TOPLAM
YILLIK TAHMINLER - SABIT GIDERLER & GENEL GIDERLER
Personel Giderleri ($) Total
- Personel Ucretleri 240.071 281.820 310.002 831.893
- Personel Sosyal Sigortasi 26.443 24,754 25.030 76.227
- Personel Egitimi 23.500 10.000 10.000 43.500
- Yonetici Saglik Sigortasi 5.000 5.000 5.000 15.000
- Yemek Giderleri 13.385 12.000 12.000 37.385
Toplam Personel Gideri ($) 308.399 333.574 362.032 1.004.005
Genel Giderler ($)
Operasyonel Giderler Total
- Bakim, Onarim - 2.000 2.000 4.000
- Reuters Aboneligi 24.000 36.000 36.000 96.000
- Leased Line Kirasi 6.000 6.000 6.000 18.000
- Banka Giderleri ** 2524 6.099 9.337 17.959
Toplam Operasyonel Giderler 32.524 50.099 53.337 135.959
Satis ve Dagitim Giderleri Total
- Reklam ve Promosyonlar 58.000 22.000 12.000 92.000
- Temsil, Agirlama 4.800 6.300 6.615 17.715
Toplam Satig & Dagitim Giderleri 62.800 28.300 18.615 109.715
Genel Yonetim Giderleri Total
- Kirtasiye, Basim 2.400 2520 2646 7.566
- Telefon, Fax, Haberlesme 7.000 6.300 6.615 19.916
- Posta, Kurye, Kargo 600 630 662 1.892
- Arag , Yurtici ve Yurtdigi Seyahat Giderleri 11.200 10.080 10.584 31.864
Toplam Genel Yonetim Giderleri 21.200 19.530 20.507 61.237
Isletme Giderleri Total
- Ofis Kirasi * 23.400 22.680 23814 69.894
- Aydinlatma, Isitma, Enerji, Su vb. 9.500 8.295 8.710 26.505
- Sigorta 1.200 1.260 1.323 3.783
- Leasing Odemesi 32.201 32.291 32.201 96.872
- Danigmanlik, Denetleme vb. 48.000 50.400 52.920 151.320
- Abonelikler, Periyodik Yayinlar 600 630 662 1.892
Toplam Igletme Giderleri 114.991 115.556 119.719 350.265
- Diger Giderler 1.768 1.067 1.061 3.886
Toplam Genel Giderler ($) 233272 214.552 213.238 661.062
Toplam Giderler ($) Total
- Personel 308.399 333.574 362.032 1.004.005
- Genel Giderler 233.272 214.552 213.238 661.062
Toplam Giderler ($) 541.670 548.126 575.270
Varsayimlar ve Veriler:
® Ofis:| 300 |m2 Leasing Faiz Orani % 8 Yillik
;2 Ofis Aylik Kira:| 6 |$/m2 Toplam Giderlere Orani: % 0,5
* Ofis Kiras! Yillik Artig Orani:| % 5 Giderlerin Yillik Artig Orani: % 5
G Satiglara orani: [ % 0,5
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Sekil A.13.2002-2004 Ceyreklik Net Dénem Karlari




Tablo A.25. Yillik Gelir Tablosu

YILLIK 3YIL
2002 2004

TAHMINLER o TOPLAM
YILLIK TAHMINLER - GELIR TABLOSU
Toplam Satiglar ($) Toplam
- Aidat 159.450 559.725  1.075.400 1.794.575
- Komisyon 345.263 660.000 792.000 1.797.263
Toplam Satiglar ($) 504.713 1.219.725 1.867.400 3.591.838
Satiglarin Maliyeti ($) Toplam
- Aidat 0 0 0
- Komisyon 0 0 0 0
Satiglarin Toplam Maliyeti ($) 0 0 0 0
Brit Kar ($) Toplam
- Aidat 159.450 559.725 1.075.400 1.794.575
- Komisyon 345.263 660.000 792.000 1.797.263
Briit Kar ($) 504.713 1.219.725 1.867.400 3.591.838
Genel Giderler ($)
- Personel Giderleri 308.399 333.574 362.032 1.004.005
- Operasyonel Giderler 32.524 50.099 53.337 135.959
- Satig ve Dagitim Giderleri 62.800 28.300 18.615 109.715
- Genel Yonetim Giderleri 21.200 19.530 20.507 61.237
- Isletme Giderleri 114.991 115.556 119.719 350.265
- Amortisman 31.630 41.430 45.030 118.090
- Diger Giderler 1.758 1.067 1.061 3.886
Toplam Genel Giderler ($) 573.300 589.556 620.300 1.783.157
Diger Gelir ve Karlar ($) 1.094 17.761 17.397 36.251
Diger Gider ve Zararlar ($) 0 41.430 45.030 86.460
Finansman Giderleri ($) 0 0 0 0
Faaliyet Kari ($) (67.494) 606.500 1.219.467 1.758.472
Olaganiistii Gelir ve Karlar ($) 0 0 0 0
Olaganiistii Gider ve Zararlar ($) 0 0 0 0
Vergi Oncesi Dénem Kari/Zaran ($) (67.494) 606.500 1.219.467 1.758.472
Vergi Kargihdi ($) 0 205.000 487.787 692.787
Net Dénem Kan ($) (67.494) 401.500 731.680 1.065.686

Varsayimlar ve Veriler:

* Ofis:[ 300
4 Ofis Aylik Kira:l 6
* Ofis Kirasi Yillik Artig Orani| % 5
£2 Satislara orani| % 0,5
i Toplam Giderlere Orani:| % 0,5
Vergi Orani:|_% 40

m2
$/m2
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Tablo A.26. 2002 Aylik Finansman Tablosu
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Tablo A.27. 2002-2004 Ceyreklik Finansman Tablosu
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Tablo A.28. Yillik Finansman Tablosu
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Tablo A.29. 2002 Yili Aylik Nakit Akim Tablosu
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Tablo A.30. 2002-2004 Ceyreklik Nakit Akim Tablosu
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Tablo A.31. Ug Yillik Nakit Akim Tablosu

YILLIK 3YIL
TAHMINLER o e
YILLIK TAHMINLER - NAKIT AKIM TABLOSU
ALACAKLAR
Dénem Kapanigt
Donem Sonu Nakit Mevcudu [ 9.070 118.433 248.920 | 303.289
Toplam
- Sermaye -[3aa550 0 0] 344,
- Alinan Borg ve Krediler 0 0 0 0
- Nakit Satislar 123.450 506.225 987.650 1.617.325
- Kredili Satislar 235.263 776.250 871.500 1.883.013
- Varlk Satislan 0 0 0 0
- Faiz Gelirleri 1.094 17.761 17.397 36.251
Toplam Alacaklar 143.250 704.356  1.300.236  1.876.547 3.881.139
ODEMELER
- Miilkiyet Alimi 0 0 0 0 0
- Mobilya Alimi ve Ofis Désemesi 8.500 8.500 o [} 8.500
- Esya ve Teghizat Alimi 3.400 15.400 0 0 15.400
- Arag Alimi 0 19.444 0 0 19.444
- Donanim Alimi 0 25.000 25.000 18.000 68.000
- Yazilim Alimi 59.850 29.500 2.000 2.000 33.500
97.844 27.000 20.000 144.844
- Personel Ucretleri 9.491 141.397 172.598 187.126 501.120
- Gelir Vergisi ve SSK 2555 98.318 133.977 147.907 380.202
- Yemek Giderleri 1.385 12.000 12.000 12.000 36.000
- Egitim Giderleri 4.000 23.500 10.000 10.000 43500
- Yénetici Saglik Sigortasi [ 5.000 5.000 5.000 15.000
280.215 333.574 362.032 975.822
- Kira 10800 | > 12,600 22,680 23814 59.094
- Aydinlatma, Isitma, Enerji, Su vb 1.600 7.900 8.295 8.710 24.905
- Danismanlik, Denetleme vb. 44.000 50.400 52.920 147.320
- Abonelikler, Periyodik Yayinlar 600 630 662 1.892

0 >
0 s
65.100 82.005 86.105 233.210
- Bakim, Onarim [ > 0 2.000 4.000
- Leased Line Kiras! ) >> 6.000 18.000
- Reuters Aboneligi 0 >> 36.000 96.000
30.000 44.000 44.000 118.000
- Reklam ve Promosyonlar 10.000 >> 58.000 22,000 12.000 92.000
- Temsil, Agirlama 0 >>, 4.800 6.300 6.615 17.715
62.800 28.300 18.615 109.715
- Kirtasiye, Basim 0 2.400 2.520 2.646 7.566
- Telefon, Fax, Haberlesme 1.000 5.500 6.300 6.615 18.415
- Posta, Kurye, Kargo 0 600 630 662 1.892
- Arag, Yurtici ve Yurtdigi Seyahat Giderleri 1.600 11.200 10.080 10.584 31.864
19.700 19.530 20.507 59.737
- Kira Leasing **** [ 32.291 32.291 32.291 96.872
- Sigorta [} 1.200 1.260 1.323 3.783
- Banka Giderleri ** 0 2.524 6.099 9.337 17.959
- Borg ve Kredi Odemeleri 0 0 0 0 0
- Faiz Odemeleri 0 0 0 0 0
36.014 39.649 42.951 118.614
- Diger Giderler *** 3.319 2654 2663 8.636
- Vergi Odemeleri 257.985 523.406 781.391
- Ortaklara Kar Pay: 0 335.051 664.863 999.914
Toplam Odemeler 75.750 594.993 1.169.749 1.785.141 3.549.883
Balans [ iieass  oapoe0 503269
Varsayimlar ve Veriler:
P Ofis:| 300 |m2 ® Ceyrek satiglannin aylara esit dagildigi varsayiimigtir.
* Ofis Aylik Kira: 6 $/m2 e Abonelik iicretleri pesin olarak tahsil edilecektir.
” Ofis Kirasi Yillik Artig Orani: % 5
il Satiglara orani: | % 0,5
b Toplam Giderlere Orani: | % 0,5
s Leasing Faiz Orani | % 8,0 |Yilik

Arag Taksit Stresi 18
Arag Taksit Miktart % 50
Likiditenin Giderlere Orani | % 20
SSKisgi:| % 14
SSKigveren: [ % 19.5
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Tablo A.32. 2004 Y1l Sonu Bilangosu

YILLIK 2004
TAHMINLER 31 Aralik
YILLIK TAHMINLER - BILANCO
AKTIFLER (VARLIKLAR)
I-DONEN VARLIKLAR
- Hazir Degerler ->> 303.289
- Menkul Kiymeyler ->> 0
- Kisa Vadeli Ticari Alacaklar ->> 91.500
- Gelecek Aylara Ait Giderler ve Gelir Tahak.  ->>
- Diger Dénen Varliklar
Il- DURAN VARLIKLAR ->>
- Uzun Vadeli Ticari Alacaklar ->>
- Finansal Duran Varliklar ->> 64.117
- Maddi Duran Varliklar ->> 107.060
- Maddi Olmayan Duran Varliklar ->> 55.100
- Gelecek Aylara Ait Giderler ve Gelir Tahak. — ->>
- Diger Duran Varliklar ->>
Aktifler (Varliklar) Toplami 621.066
|PASIFLER (KAYNAKLAR)
I- KISA VADELI BORGLAR
Il- UZUN VADELI BORGLAR 0
1l- OZKAYNAKLAR
- Odenmis Sermaye ->> 487.800
- Sermaye 487.800
- Odenmemis Sermaye (-) 0
- Sermaye Yedekleri ->>
- Kar Yedekleri ->> (999.914)
- Gegmis Yillarin Karlari ->>
- Gegmis Yillarin Zararlar ->> 401.500
- Net Dénem Kari / Zarar! ->> 731.680
Pasifler (Kaynaklar) Toplami 621.066

Varsayimlar ve Veriler:
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