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ONSOZ

KOBI’lerin ekonomik degerlerinin yaninda, toplumsal barisin saglanmasinda ki dnemli
rolleri nedeniyle, yasanan yogun rekabette basarili olmalart Onemlidir. Tirk
KOBI’lerinin bu rekabette basarili olmalari sadece i¢ pivasaya mal ve hizmet {iretmekle
degil, uluslararasi piyasalara agiimakla miimkiin olacaktir. KOBI’ler, Tiirkiye'de
isletmelerin  %99.5’ini olusturmalarma ragmen, ihracatta sadece %8’lik bir pay
almaktadirlar. Bu calismada bu soruna ¢dziim olabilmek amaciyla KOBI'lerin, verel
sivil toplum orglitierinin  koordinasyonlugu ve {niversitelerin bilgi birikimi ve

teknolojik destegi ile e-ticaret yapabilecekleri bir model 6nerisi gelistirilmistir.

Bu model dnerisinin, Tiirk is hayatina yararh bir eser olmasini dileyerek, bu ¢alismada
sevgilerini hep yamimda hissettigim aileme, beni bilim insam olmaya ve bu ugurda
calisma yapmaya yonlendiren saygideger hocalarima, degerli desteklerini esirgemeyen
ve bana igik tutan tiim dostlarima ve alan arastirmasi swrasinda yardimlarini eksik

etmeyen ATSO ¢alisaniarina sonsuz tesekkiirlerimi sunuyorum.

Saygilarimla,

Dilek OZCEYLAN
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OZET
ANAHTAR KELIMELER: E-Ticaret, B2B, KOBI

Kiigiik ve orta biyiiklikteki isletmeler, Tirkive’deki isletmelerin % 99.57ini
olusturmalarina ragmen, ihracattan aldiklar1 pay sadece % 8’dir. Ihracatta arzu edilen
basarty1 yakalayamamalarinin nedeni olarak farkli arastirmalarda farkli sonuglara
vartimasina ragmen, bu modelde ¢8ziim Onerisi olarak sunulan bu isletmelerin

orglitlenmesidir.

Bu calismada, KOBI'lerin dis pazarlara acilmasi amaciyla, internet teknolojilerini
kullanarak, bagimsizliklarini yitirmeden, yerel niversitelerin bilgi ve teknik destegini
alarak, OSB gibi sivil kuruluslar koordinatorliigiinde, bir birliktelik modeli 8nerilmistir.
Modelin hazirlik asamasinda yapilan arastirmada; ashinda KOBI'lerin e-ticareti,
kendileri i¢in rekabet avantaji saglayacak bir unsur olarak gérmelerine ragmen, bu
konuda yeterli bilgiye sahip olamadiklart anlasilnustir. Bu nedenle KOBI’ler e-
ticaretten faydalanamamaktadirlar. Halbuki, e-ticaret KOBI’lere ulusiararasi pazarlara

acilmada en ekonomik ve en etkin yolu sunmaktadir.

Gelistirilen modelde, KOBI'ler OSB koordinatérliigiinde olusturulacak B2B portalinda
sektorel olarak gruplar igerisinde yer alacaklardir. Bu modelde internet teknolojilerinin
kullanimi geleneksel ticaretin bazi kisitlarmnt ortadan kaldiracak, bu da stz konusu
isletmelere 6nemli avantajlar saglayacaktir. Ayrica modeldeki tiniversite destegi ile,

KOBI’lere ihtiyaglari olan her tiirlii teknik yardim saglanmis olacaktir.

Sonug olarak daha 6nceki ihracat drglitlenmelerinden farkli olarak; bagimsizhig, fiziki
yakmhm getirdigi tamdiklig, katilimer sayisinin azligt nedeniyle etkin koordinasyonu,
diistik yatinm maliyetleri sonucu riskin azhigini, teknoloji kullanimm ve dayanismayi

tesvigi gibi birgok avantaji iginde bulundurmasi, sunulan modeli 6ne ¢ikarmaktadir.

Viil



SUMMARY

E-COMMERCE FOR ENABLING SMEs TO REACH GLOBAL MARKETS:
B2B APPLICATION IN INDUSTRIAL ZONE

KEYWORDS: E-Commerce, B2B, SMEs

Although SMEs in Turkey is 99.5% of total companies the rate of their export volume,
comparing with total export volume, is only 8%. Lven though different reasons for that SMEs
can not reach to expected success in export are shown in several research, in this model

proposed solution is acting together and setting some kind of togetherness between them.

In this thesis, the proposed model for making SMEs reach to global markets is a togetherness
model which can be achieved by using internet technologies and keeping their freedom and
having local universities’ informational and technical support in coordination of Industrial Zone
Management. In the survey that conducted in preparation stage of model, although SMEs find e-
commerce providing competition advantage for themselves. It was understood that they do not
have enough knowledge about e-commerce. Because of this reason SMEs can not take benefit
from e-commerce. However, e-commerce provides SMEs the most economic and effective way

for expanding their markets globally.

In developed model, SMEs take place into sectoral group in B2ZB portal which is built by
Industrial Zone Management. Using internet technologies in this medel remove some
constraints of traditional trade. This provides companies very important advantages. On the

other side university support in the model provides SMEs technical information and help.

As a result, different from current export promotion organizations, the proposed model appears
that has many advantages such as knowing each other enabled by physical nearness, freedom,
effective coordination enabled by limited number of member, low risk because of low

investment costs, encouragement of technology usage and corporation.

X



GIRIS

Son yillarda bilgi ve iletisim teknolojilerinde yasanan hizli gelismelerin etkisiyle sosyal
ve ekonomik anlamda pek ¢ok degisim yasanmustir. Is ditnyast da siirekli degisim
egilimindedir. Bu gelismelerden ve degisimlerden hizh bir bigimde etkilenen firmalar
varhiklarini ~ siirdiirebilmek, c¢ogunlukia teknolojivie sekillenen dinamik rekabet
sartlarina uyum saglayabilmek i¢in bu yeni ortama adapte olmak zorundadirlar. Sanayi
devrimi sonrasinda siirekli iretim olan amag, zamanla verini teknolojiye ayak uydurma,
yenilik yapma ve hatta teknolojiyi gelistirme olarak degismistir. En son gelinen nokta
da enformasyon devrimidir. Bu degisimler, gerisinde kalan firmalara ¢ok fazla yasam

alani birakmamaktadir.

Ortaya ¢ikan internet, web teknolojisi, e-ticaret gibi kavramlar ig yapma sekillerine
biiyiik yenilikler getirmislerdir. Bu kavramlarin yiikselen degeri ve hizla yayginlagsmast,
irlin ve hizmet sunumunu ve daha bircok iglemi alisilagelmis yontemlerin yerine
bilgisayar ve bilgisayar aglarina birakmistir. Hig¢ stiphesiz bilgiye hizh ve ekonomik
olarak ulasma imkani sagiayan internetin ve ticari islemlerin ylrlitiilmesinde yeni ve
cok etkin bir ara¢ haline gelen e-ticaretin 6nemi firmalarca kavranmalidir. Ozellikle
kiigtik igletmeler, bu yeni sartlarin olusturdugu e-piyasada, biiyiiklerin yaninda
kendilerine firsatlar yaratma sansi saglayacak bu yeni araglardan daha fazla

faydalanmaya mecburdurlar.

Geligmis tilkelerde kiigiik ve orta bityiiklitkteki isletmeler (KOBI), ekonomiler igin en
onemli isletmeler durumundadir. Tirkiye’de de KOBIler biiyik bir ekonomik
potansiyele sahiptir ve bu dinamik giic iyi degerlendirilip harekete gecirildiginde
ckonomik gelisime bliylik bir ivme kazandiracaktir. Son wyillarda &nemleri belirgin
sekilde anlagilan KOBI’lere destekier artmaya baslamistir ve gesitli cabalarla bu
dinamik gii¢ harekete gecirilmeye ve mevcut potansiyel ortaya ¢ikarilmaya

calistimaktadir. Fakat bu destekler daha baslangic asamasindadir ve yetersizdir.

Glimrik Birligi ile rekabetin uluslararasi boyuta taginmasi ve i¢ pazarda beklenen

daralma KOBI’lerin rekabet gliglerini artirmalar1 ve ihracata yonelmeleri konusunda



desteklenmelerini zorunlu kilmistir. Ayrica kitreseliesme ile KOBIlerin kiiresel
pazarlarda var olabilmeleri i¢in ihtiyaglar1 olan destegin saglanmasi da kacginilmaz bir
gercek olarak karsimizda durmaktadir. Bu destek sadece resmi kurum ve kuruslar
tarafindan yada finansman sirketleri tarafindan saglanan tesviklerle degil, KOBI'lerin
bizzat igerisinde kurucu ortak yer alacaklari olusumlarla da saglanabiiir. Bu
olusumliarda bagli bulunduklar: yerel sivil toplum &rgiitlerinin ve tiniversitelerin destegi
beklenen faydanin maksimizasyonu agisindan 6nemlidir. Bu birliktelikte, Organize
Sanayi Bolgesi (OSB) gibi sivil kurumlar bu yapinin ¢atisimi olustururken, {iniversite

bilgi birikimi ve teknolojik destegi saglayarak yonlendirici olabilecektir.

Bu c¢alismada; KOBI'lerin web teknolojilerini  kullanarak, birlikte uluslararasi
pazarlarda rekabet avantaji saglayabilmeleri i¢in, Sakarya OSB’deki isletmeler konu

alinarak bir model 6nerisi gelistiriimistir.

Birinci boliimde, KOBI olgusunun, tilke ekonomileri i¢in ne kadar énemli ve ne kadar
gozardt edilemez olduklar1 ortaya konmustur. Yine bu bollimde, ihracatin {ilke
ckonomisi igin énemine vurgu yapilarak, KOBI’lerin ihracat yapabilmeleri durumunda
tilke ekonomisine saglayacaklari katki incelenmistir. Bunun yaninda KOBI'lerin dis

pazarlara acilma konusunda yasadiklari gligliikler tizerinde duruimustur.

Ikinci boltimde, ticareti yeniden sekillendiren e-ticaret kavrami gesitli yonleriyle
anlatihp, KOBI’lerin e-ticaretle tanigmast ile saglayacaklar: kazanimlari incelenmis ve
e-ticaret yaklagiminin, kiiresel pazarlara ulasmak isteyen KOBDler igin gerekliligi

aciklanmaistir.

Uglineli boliimde, alan arastirmasi ve derinlemesine miilakat sonucu beiirlenen,
KOBI’lerin ihracata yonelik sorunlarina ¢oziim olabilecek bir model nerilmistir. Bu
modelde; OSB koordinatdrliigli ve portali altinda, tiniversitenin bilgi birikimi ve teknik
destegiyle bir araya gelerek, giiclerini birlestirip olusturacaklart sinerji ile disa agihim
yapacaklart iddia edilmektedir. Kendi bagimsiziiklarimi kaybetmeden bir araya
gelecekleri bu B2B portali, internet ve teknoloji kullanimim tesvik edecek ve isletmeler

arasinda olusan dijital ugurumu bir oranda azaltacak bir ticaret modeli olarak



tasarlanmistir. Bu sekilde KOBI'ler e-ticaretten miimkiin olan en verimli sekilde

faydalamp, uluslararasi pazarlarda rekabet sansi bulacaklardir.

Bu calismada, literatiir taramasi sonucu KOBIlerin belirlenen sorunlarinin yerinde
tespit edilmesi amaciyla 7 adet KOBI'de yerinde inceleme yapilmigtir. Bu incelemede
endirek ihracat yapan KOBI'ler secilmistir. Inceleme sonucu belirlenen yonetim ve
ihracat sorunlari, literatiir taramasi sonucunda ortaya ¢ikan sorunlarla ortiigsmektedir. Bu
inceleme ve literatiir taramasi sonucu alan arastirmast igin form hazirlanms ve 12
firmada pilot uygulama gergeklestirilmigtir. Pilot uygulama sonucu gerekli revizyonlar

yapilmis ve ATSO’nun destegi ile tatbik edilmustir.

Alan arastirmasi formu 3 bolimden olugmaktadir. Birinci boliimde, KOBI’lerin,
internet bilgi ve kullamm diizeyleri olglilmeye ¢ahsilmustir. Ikinci bélimde, genel
ihracat durumlan, ihracattan alikoyan sorunlar ve bu sorunlarin kaynaklarn ortaya
¢ikartilmaya ¢alisilmistir. Aragtirma formunun son béliimiinde de KOB/’lerin e-ticarete
iliskin strateji ve hedeflerinin yaminda e-ticarete iligkin gorls ve uyguiamalari

belirlenmistir.

Arastirmanin evreni, Sakarya’daki Birinci Organize Sanayi Bolgesi'nde yer alan 64
KOBI’yi kapsamaktadir. On goriisme ve yerinde inceleme siirecinde 7 firmayla birebir
goriisilmiis ve alan aragtirmasinda ise tamamina alan arastirmasi formu ATSO
kanahyla yollanmistir. Daha sonra arastirmaya katilimi artirmak amaciyla firmalar
aranmis ve katilimin artirilmast saglanmaya caligilmistir. Aragtirmaya belirtilen tarihte
cevap veren KOBI sayisi 38 adettir. Buda yaklastk %60 gibi yiksek katilimin

saglandigmin gostermektedir.

rastirmada yontem olarak, literatlir taramasi, derinlemesine miilakat ve alan

arastirmasi yontemi kullaniimustir.

Aragtirmanin alan arastirmast sonucunda elde edilen bulgular, SPSS programinda

gerekli istatistiksel analizlerle degerlendirilip modelin testine ¢alisiimigtir.



1.KOBI’LER VE KOBI’LERIN KURESEL PAZARLARDA DURUMLARI

1.1. KOBI Tammi

Ulkeler KOBI’lerin siiflandiriimasinda ayni tammlart kullanmazlar. Zaten uluslararas:
bir tanim da gerekli gdriinmemektedir. Tanim, gerekli olan amaca goére degismektedir.
Genellikle; sermaye yapisi, calisan sayist ve iiretim hacmi veya ciro parametreleri tek

tek veya kombinasyon olarak kullanilir {[ITC, 1997:12].

Ulusal ve uluslararasi kuruluslar inceledigimizde nitelik ve nicelik agisindan ¢ok farkh
KOBI tanimlar ile karsilasmaktayiz. Gelismekte olan tilkelerde KOBI taniminda sadece
calisan sayist kriter olarak alinirken gelismis tlkelerde ciro, bagmmlilik vb. kriterler

bulunmaktadir [Camkerten, 2000:1].

Zaten dogalart geregi bu isletmeler ic¢in kesin bir tanmimlama yapmak olanaksizdir.
Sanayilesme diizenine, isletmelerin baglt olduklarn is kollarina ve Uretim tekniklerine
bagli olarak iilkeler arasinda, hatta ayni tlkenin farkls bolgeleri ve igkollari arasinda

KOBI tanimlamalari degisebilmektedir [Karatas, 1991:25].

1.1.1. Avrupa Birligi KOBI Tanimm

AB, KOBI tanimlari konusunda gerek ulusal gerekse birlik bazinda karisikliga neden
olmamak tizere yeni bir tamim gelistirmistir. Konsey karari g¢ercevesinde belirgin bir
sekilde ortaya konulan KOBI tanimi, is¢i sayisi, bilango biiyiikliigii ve bagimsiziik
kriterlerinden olusan 6lctitleri kapsamaktadir (Bagimsiz isletmeler; sermayesinin ya da
hisse senetlerinin %25 veya daha fazlast bir isletme tarafindan slenilmemis olan veya
sermayesi kiiclik ve orta bliyliklitkteki isletme tanmimu disindaki isletmelerden meydana

gelmemis olan isletmelerdir).



» Mikro Ol¢ekli isietme: 10 isciden daha az is¢i galistiran ve bagimsiziik kriterine haiz

olan isletmeler,

» Kiiciik Olgekli isletme: 50°den daha az is¢i calistiran, yillik cirosu 5 milyon
FURO’yu asmayan , yillik bilango degeri 2.2 milyon EURO’yu gecmeyen ve

bagimsizlik kriterine haiz olan isletmeler,

« Orta Olcekli Isletme; 50 ila 250 is¢i calistiran ve yillik cirosu 20 milyon EURO nun
altinda olan, yillik bilango degeri 10 milyon EURG yu agmayan ve bagimsizlik kriterine

haiz olan isletmeler olarak tanimianmaktadir.

1.1.2. Cesitli Kuruluslarin KOBI Tanimlan

Ulkemizde cesitli kuruluslar isletmeleri farklt kriteriere gore gruplandirmislardir.

Bunlardan 6nemli olanlart s6yle siralanabilir:

Devlet Istatistik Enstitiisii’ne gore;

1-9 kisi ¢aligtiran isletmeler mikro 6igekli,

10-49 kisi ¢alistiran isletmeler kiigtk 6lgekli,

50-99 kisi ¢alistiran isietmeler orta dlgekli,

100 ve tzerinde is¢i calistiran isletmeler ise biiylik 06lgekli isletmeler olarak

tanimlanmistir.

Sanayi ve Ticaret Bakanlifi’na gore;
1-19 kisi calistiran isletmeler kiictik dlcekli,
20-99 kisi calistiran isletmeler orta ¢lgekli,

100 ve tlzerinde is¢i calistiran isletmeler ise bliyiik olgekli isletmeler olarak

tammlanmistir.

KOSGEB’e gire;
1-50 kisi ¢alistiran isletmeler kiigiik boy isletmeler,



51-150 kisi calistiran isletmeler orta dlgekli,

150 ve tizeri kisi ¢alistiran isletmeler biiytik slgekli isletmeler olarak tanimlanmustir.

Hazine Miistesarhigi’na gire;

1-9 kisi ¢alistiran isletmeler ¢ok kiiciik 6igekli,
10-49 kisi ¢alistiran isletmeler kiigtk dlgekl,
50-250 kisi ¢alistiran isletmeler orta 6lcekli,

250 ve lizerinde is¢i ¢calistiran isletmeler ise biiyiik dl¢ekli olarak tanimlanmistir.

Bu tamimlan 6zetleyecek olursak asagidaki tablo elde edilir;

Tablo 1.1. Cesitli Kurumlarin KOBI Tanimlari

Kurulus Adi isietme Olcegi
Mikro Kiiguk Orta Buyiik
DIE 1-9 10-49 50-99 100-+
Sanayi ve Ticaret Bakanhg: 1-19 20-99 106-+
KOSGEB 1-56 51-150 150-+
Hazine Miistesariig i-9 10-49 50-250 250-+

Ve iilkemizdeki daha bir ¢ok kurum c¢alistirdiklart is¢i ve net sabit yatinmiar gibi ¢esitli
kriterlere gore farkli tanimlar yapmaktadirlar. Bu her kurumun kendi hizmet alanindaki
yararliligini g6z Online alarak veya kendi gzlemlerine dayanarak yaptigi degerlendirme

sonucu ortaya ¢ikmaktadir [Camkerten, 2000:1].

1.2. KOBi’lerin Ulke Ekonomisi icin Onemieri

Ozellikle 1970°li yillardan itibaren uluslararast alanda, hammadde ve petrol
fiyatlarindaki degisikliklere bagh olarak yasanan ekonomik krizler, KOBI'lerin
Oneminin artmasina neden oldu. Bu ekonomik krizier, biiyiik sanayi isletmelerinin
finansman ve {iretim agisindan zor duruma diismelerine yol agarken, kiiciik ve orta

dicekli isletmeler, yapilarinin ve lgeklerinin degisimi daha kolay saglayabilmelerinden



dolayi, degisik ortamlara kolayca uyum saglayarak krizi nispeten kolay
atlatabilmeleriyle glindeme geldiler. Ayrica, gelismis (ilkelerde Olcekleri nedeniyle
avantajli duruma gelen bilyiik firmalar, ekonomilerinin kendi i¢sel sinirlarina dayanmas:
nedeniyle tretim verimlilikleri diismiis ve veni tretim organizasyonlart bir ihtiyac

olarak ortaya ¢ikmisti [Ertas, 1999].

Sonugta degisken piyasa kosullarina daha kolay uyum saglayan, tiiketicilerin taleplerine
hemen cevap verebilecek, istihdam ve girisimciligin tistlin tutuldugu, Uriin farklilastirma
yetenegine sahip olan esnek iretim sistemlerine Onem verilmeye baslandi. Iste
KOBI’lerin 6nemi bu dénemde anlasildi. Avrupa Birligi’nde 1983 yili KOBI yili ilan
edildi. Ayni yil KOBI’lere yonelik AB eylem plani kabul edilerek somut ve stirekli
desteck mekanizmalart olusturuldu. 1980°Li yillarin  sonunda ekonomilerdeki
kitresellesme ve arttan rekabet sonucunda KOBI'lerin ticari ve ekonomik sikintiya

diismeleri ile bu destek agik bir KOBI politikasina déniistii [Ertas, 1999].

Bir tilkede mikro diizeyde faaliyette bulunan cok sayida kiigiik ve orta oOlgekli
isletmenin, genel ekonominin biiyiime ve kalkinmasina yapabilecegi nicel etkilerinin
(tlgtilebilir) yaninda, nicel hale getirilemeyen 6nemli etkileri mevecuttur. Rakamlar ve
istatistikler KOBI’lerin asil 6nemini ortaya koymaktan uzaktir. Iste KOBI’lerin
sayisallagtirilamayan, dolayisiyla olctilemeyen en onemli katkist bir ekonomiye

kazandirdigi “dinamizm”dir [Sahozkan, 1996:78].
KOBI’lerin tilke ekonomilerine olan katkilarini su sekilde siralayabiliriz:

Rekabeti Stirdiirme: Rekabet tekelin ortadan kaldirilmas: ve tiiketicinin korunmasi
bakimindan 6nem tasidigindan, bu piyasada rekabetin korunmasi i¢in veni isletmelerin
pazara girmesi desteklenmelidir. Bu baglamda da KOBIler serbest piyasa ekonomisinin

benimsendigi toplumlarda rekabetin korunmasinda 6nemli bir gbrevi yerine getirirler.

Isletmelerin Birbirine Baghlign: Isletmeler arasmmda mal ve hizmet aliy verisi
oldugundan, firmalar birbirleri ile bagimli ¢aligirlar. Ozellikle de KOBI’ler, daha biiyiik

igletmelerin yan sanayileri olarak c¢aligirlar. Bu agidan, biiyik isletmelerin yigin



diretimlerini etkin bir sekilde yiriitebilmelert igin gerekli hammadde, yari mamul ve ara
mallar saglamanin yamnda, bakim ve onarim islerini de yapan KOBI’lerin tamamiayici
etkileri onemlidir. JIT felsefesinin uygulanmasinda esas olan sifir stok durumu igin,
istenen Ozelliklerde malin istenen zamanda yan sanayiden ¢ekilmesinde biiyiik firmalara

KOBI’ler destek olmaktadir.

Yeni Fikirler ve Buluslarin Hayata Gegirilmesi: Biiylk 6lcekii isletmelere oranla
daha esnek yapida olan ve risk alabilen KOBI'ler, yeni fikir ve bulusiarini uygulama
sanst yakalayabilmekte ve hayata geciriimesinde daha atak davranabilmektedirler.
icinde bulunduklar: rekabet ortaminda, sahip oldukiari {iretim teknolojilerini ¢ok yonlii
kullanarak, vaptiklari arastirma ve gelistirmelerle yeni Urlinler ve mevcut tirlinler

izerinde gelistirme firsati yakalayabilirler.

istihdam Olusturulmasi: Issizlik sosyal ve siyasal yonden dnemli bir sorun oldugu
gibi, ekonomik yénden de tilkeler igin biiyiik kayiplara varan bir israftir. Faal niifusa
istthdam olusturmayacak tretime istirak ettirilmeden, issizler kesiminin gittikge
bliylimesi ve {iretimin sabit kalmasi dolayisiyla olusturulan katma degerin
boliistimiindeki payi yetersiz kalacak, tilke igin disiik hayat standardi kagimlmaz hale
gelecektir [Sahozkan, 1996:86]. Ulkeden iilkeye degismekle birlikte KOBI’lerin
istihdam konusunda devlete sagladiklari destek bityiiktiir. Istihdam imkan: olusturan bu

isletmeler igsizlik sorununu biiylik oranda azaltmaktadirlar.

KOBI’lerin genel 6zelliklerini de su sekilde $zetleyebiliriz:

— Daha az yatirimla daha ¢ok {iretim ve tirlin ¢esitliligi saglamaktadir,

— Dabha diistik yatirim maliyetleriyle istihdam imkani olusturmaktadir,

— Yapilari itibarivie ekonomik dalgalanmalardan daha az etkilenmektedir,

— Talep degisikliklerine ve ¢esitliliklerine daha kolay uyum gosterebilmektedir,
— Teknolojik yeniliklere daha yatkindir,

— Bolgeleraras: dengeli kalkinmayi saglar,

—  Gelir dagilimindaki ¢arpikliklart asgarive indirir,

~ Ferdi tasarruflan tesvik eder, y6nlendirir ve hareketiendirir,



— Biiylik sanayi isletmelerinin vazgecilmez destekleyicisi ve tamamlayicisidir,
— Politik ve sosyal sistemlerin denge ve istikrar unsurudur,
—  Demokratik toplumun ve liberal eckonominin ana sigortalarindan biridir

[http://www .bilgiyonetimi.org/cm/pages/mkl gos.php?nt=274].

1.2.1. KOBI’lerin Tiirkiye Ekonomisindeki Yeri

Tablo 1.2. KOS Isletmelerinin Olgeksel Dagilimi

. ol Cal Cal p Katma Katma
. Isietme |Isietme Pay: alisan alisan Payi
Sanayi Olcegi Deger Deger Payi
Sayisi (%) Sayisi (%) )
(TrilyonTL) (%)
Kiigiitk
. 194.546 98.4 721.469 47.1 37.9 4.1
Ol.San.(1-49)
Orta
Ol1.San.(50- 2.247 1.1 213.676 14.0 35.6 13.2
199)
KOS(1-199) 196.793 99.5 935.144 61.1 73.5 27.3
Biiylik Sanayi
982 0.5 595.601 38.9 194.9 72.7
(200+)
Toplam Imalat
197.775 100.00 1.530.745 100.060 268.4 100.66
Sanayi

Kaynak: [DIE, 1992]

Ulkemiz agisindan genel bir degerlendirme yapilacak olursa isyeri sayisi, ¢alisan sayisi
ve katma deger olmak iizere {ic dnemli gbstergeye bakildiginda kiictik ve orta dlgekli
isletmelerin {ilkemizin gerek sosyal gerekse ekonomik dokusunda dnemli bir yer isgal

ettigt gériimektedir. [http://www bilgiyonetimi.org/cm/pages/mkl_gos.php?nt=274]

— Kiigiik ve Orta Olgekli Sanayi Isletmeleri imalat sanayinde faaliyet gdsteren

isletmelerin % 99.5’ini olusturmaktadir.



— Imalat sanayindeki istihdamin % 61.1°1 Kigiik ve Orta Olgekli Sanayi
Isletmelerinde yer almaktadir.

—  Yaratilan katma degerde ise Kiiciik ve Orta Olgekli Sanayi [sletmelerinin pay: %
27.3’ddr.

Yukaridaki tabloya bakildiginda, KOBIlerin istihdamda sagladiklart %61.1°1ik
oranlarina ragmen, %27.3’liikk katma deger yaratmalari; bu isletmelerin emek yogun
calistiklarini, teknolojilerini  yenileyemediklerini ve verimsiz c¢alisan isletmeler

olduklarini akillara getirmektedir.

1.3. KOBI’lerin Avantaj Ve Dezavantajlan

KOBI’ler 6zellikleri itibariyle bityiik isletmeler karsisinda birgok avantaj ve dezavantaj

sahibidirler. Bunlar su sekilde siralanabilir.

1.3.1. KOBI’lerin Avantajlari

KOBI’ler, pek ¢ok durumda biiylik firmalara gére daha fazla avantajlara sahiptirier.
Oncelikle KOBI’lerin, dinamik yapilarindan 6tiirti sahip olduklar iki temel avantajlar
vardir. Birincisi miisterilerivle ve calisanlaniyla daha yakin iliskiler icerisinde
bulunabilmektir. KOBI girisimcileri, faaliyette bulunduklari yerel pazan daha iyi
taniyan, pazarin Ozelliklerini ve gercksinimlerini daha iyi gérebilen, pazardaki alict ve
saticilarla daha yakin iliskiler igerisinde olabilen kisilerdir. Ozellikle, miisteriyle olan
yakin iliskiler, bu isletmelere biiyiik isletmelerin sahip olamayacakiar bir stiinlitk
saglamaktadir. Ikincisi tretim, pazarlama ve hizmet konularinda daha esnek
olabilmeleridir. Bu esneklik, dis ¢evrede meydana gelebilecek degisiklikiere yerinde ve
zamaninda uyum saglayabilme olanagi tamidigindan, KOBI'ler bir ¢ok olumsuzlugu
daha az bir zararla gecistirebilmektedirier. Tiim bunlarin vani sira, KOBI’ler su tiir

ortamlarda da bir takim avantajlar elde edebilmektedirler: [Akgemci, 2001:15]
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— Blylk miktarda yatinnma girmeden o6nce yeni bir fikre veya bulusa pazarin
tepkisinin bilinmesinin zorunlu olmasinda,

— Yénetimde ¢ok yakin denetime ihtiyag hissedilmesinde,

—  Uretilen mal ve hizmetin pazarinin sinirlt olmasinda,

— El emeginin mal ve hizmetin tiretilmesinde dnemli bir faktor olarak yer almasinda,

— Uretilen mal ve hizmete olan talebin sinirli olmasinda,

— Kolay bozulabilen mallarin pazarlanmasi ya da iiretiimesinde,

— Personel ile yakin iligkilerin gerekli olmasinda,

— Teknik gelismelere kisa stirede ayak uydurabilme yetenegine sahip olunmasinda,

— Yatirim yapilirken daha cok kendi 6z sermayelerine agirlik verilmesinde,

— Desteklenmeleri ayni zamanda tlkedeki igsizligin azalmast aniamina gelmesinde,

— Isgorenlerin kendi bolgeleri veya yasamak istedikleri bslgelerde kurulmasinda,

— Ulke icindeki farkh bolgelerin kalkinmasinda ve gevrenin korunmasinda.

1.3.2. KOBI’lerin Dezavantajlari

KOBI’lerin dezavantajlar1 asagidaki gibi siralanabilir: [Akgemci, 2001:15]

— Olumsuz rekabet

—  Genel yonetim yetersizligi,

~  Ozellikle stratejik kararlarin isietme sahip veya ortaklarinca alinip, orta ve/veya alt
diizey gérevlilerin tam katiliminin saglanmamasi,

~ Isletme biinyesinde, mali danigman veya uzman istihdam edememe,

— Uzman bir finansman ekibi veya departmanindan yoksunluk,

— Sermaye yetersizligi,

— Banka ve diger finans kurumlarindan yeterli destegi gérmeme,

— Sermaye pivasasindan yeterince yararianamama,

~  Urlin gelistirme eksikligi,

— Uretim ve satis arasindaki koordinasyon yetersizligi,

— Modern pazarlama etkinlikleri sergileyememe,

1i



— Isletmelerin kiigik veya orta &lgekli olmast sonucu ihale vb. etkinlikleri
izleyememek,

— Isyerinin veya yerlesim alaninin kiiciikliigi,

— Bagimsizligi kaybetme ve batma riski,

— Kalifive eleman saglayamamalk,

—  Mevzuat ve bilirokrasi.

1.4. Rakamlaria KOBI’ler

Tabio 1.3. Cesitli Ulkelerde Kiigiik Isletmelerle Iigili Ekonomik Géstergeler

G

ABD |ALM.HIND| JAP. | ING. KOR FRA.| ITA. | TR

Kiiciik Isletmelerin Toplam

isletmelere Orani(%) 9721998 | 98.6 | 994 | 96.0 | 97.8 | 999 | 97.0 | 98.8

Kiiciik isietmeierde Istihdam

s} 1
Orani (%) 50.4 [ 64.0 | 632 | 814 | 36.0 | 619 | 49.4 | 56.0 | 45.6

Kiiciik Isletmelerin Yatirim

3 3 5
Payi(%) 38.0 | 44.0 | 27.8 | 40.0 | 295 | 357 | 45.6 | 369 | 6.5

Kiiglik Isletmelerin Uretim | 500 | 150 | 50.0 | 52.0 | 25.1 | 34.5 | 54.0 | 53.0 | 377

Payi (%)
Kligtik Isletmelerin Ihracat | 45 o | 314 | 400 1380 | 222 | 202 | 230 | - | 8
Payi (%)
Kiigiik Isletmelere Verilen 4271 35 1153 1500|272 | 468 | 480 | - | 3-4

Kredi Payi (%)

Kaynak: [DIE,1992]

Tablo 1.3 incelendiginde, hem KOBIlerin énemieri hem de Tiirkiye’de KOBI soruniar
kolayca anlasilabilir. Kiiciik isletmelerin  toplam isletmelere oran: agisindan
bakildifinda gelismis {ilkelerle bir fark olmadigi goriiimektedir. Bu isletmelerdeki

istihdam oraninin da birbirlerine yakin oldugu gériillecektir. Sadece Japonya’da bu
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rakamin oldukca yiiksek oldugu dikkat ¢ekicidir. Buradan da goriilecedi gibi KOBIler
her tilke icin istihdam agisindan azimsanmayacak Oneme sahiptir. Geligmis tlkelerle
iilkemiz arasindaki en onemli fark yatim payr acisindandir. Ulkemizde toplam
yatirimlar igindeki KOBI yatinmlarinin diigiik olusunun bir ¢ok sebebi vardir ve bunlar
ileride detayli olarak incelenecektir fakat tabloya baktigimizda hemen goriilecek olan
etken KOBI’lere saglanan kredi payidir. Gelismis tilkelerde kiigiik isletmelere saglanan
kredinin toplam kredilere payi %40-50 civariarindayken tilkemizde bu oran %3-4 diir ve
bu yatirimlarin neden bu kadar diisiik oldugunu aciklamaktadir. Gelismis tilkelerde
kiiciik isletmeler ¢ok onemli oranda desteklenirken tilkemizde destek yok denecek
kadar azdir. Bunun da cesitli nedenleri vardir ve bunlarda KOBI sorunlari bashg altinda

incelenecektir.

Ulkemizdeki KOBI’lerin bu yok denecek destefe ragmen Uretim payr acisindan
gelismis tilkelerle hemen hemen ayni diizeylerde olmasi hem ¢ok 6nemili bir basart hem
de desteklendiklerinde ve soruniar konusunda ¢6ztimler tiretildiginde tlke i¢in ne kadar

dnem arz edeceginin gostergesidir.

Ulkemizdeki KOBI'lerin iiretim agisindan bu kadar basari gdstermelerine ragmen
tablodaki diger dnemli bir nokta ihracattaki paylarmmin distikligiidir. Ulkenin zaten
diisiik olan ihracati gdz oniine alindifinda yaptiklan Gretimin yok denecek kadar az bir
kismuint disariya sattiklari bir gergektir. Buradan da anlasilacagi gibi KOBI lerin destege
ihtiyac1 vardir ve bu destegi aldiklarinda ilke ekonomisi i¢in ¢ok daha énemli bir rol
oynayacakiardir. Ama bundan daha énemlisi KOBI’lerin dig pazarlara agilmalarinda

hem yardima, hem de finansal destege ihtiyaclari oldugudur.

1.5, KOBI’ler ve ihracat

1.5.1. KOBI’lerin ihracata Yénelme Nedenleri

Kiresellesme neticesinde diinya bliyik ve tek bir pazar halini almaktadir. Artik,

firmalar sadece yerel pazarlar icin degil dis pazarlar icin de iiretim yapmaktadirlar.
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Uluslararasi ticaret o kadar 6nemli hale gelmistir ki, diinya ticaret artis hizi, Uretim artis
hizinin tizerine ¢ikmustir. 1990-1998 doneminde ticaret yillik ortalama %6.7 oraninda

artarken, diinya tretimi %3 civarinda artoustir [ Yiicel, 2000:47].

Teknolojinin daha da kiiclilttigli ve rekabetin farkli bir boyuta tasindigi diinyamizda,
KOBI’ler de ayakta kalabilmek ve rekabet edebilmek igin kiiresel isietmeler olmak

zorundadirlar.

Bu nedenlerin disinda, KOBI'leri isletme bazinda ihracata yonlendiren sebepler de

sunlardir: [http://www.dtm.gov.tr/ead/DTDERGI/nisan2002/kobi.htm]

— I¢ pazardaki talebin azalmast.

— Cesitli nedenlerden, isletmede atil kapasite var ise, Uretim arttirilarak, ihracat
yoluyla satis ve kar arttirilabilir.

~ I¢ pazardaki rekabetten kurtularak, riski azaltmak.

~ ¢ pazarlarda 6mriinii tamamlamak {izere olan mamuilerin &mriinii uzatmak.

— Dis pazarlardaki vergi ve diger tesvik avantajlarindan yararlanmak.

— Ulkemizde oldugu gibi, bazi iilkelerin déviz girdisi saglamak amaciyla, dis
satimeilara vergi iadesi, ihracati tesvik kredisi, vergi istisnasi, giimriiksiiz iiretim
faktorieri ithalati ve benzeri tesvik imkanlarindan yararlanmak.

~ Das pazarlarda, giiclii rakiplerin mamulleriyle rekabeti grenerek, i¢ pazarlarda da
giiclii hale gelmek.

— Isletmenin politik etkinligini arttirmak.

1.5.1.1. Thracatin Ulke Ekonomisine Sagiadig Katkilar

Ihracatin, tilke ekonomisinin kalkinmasina ve gelismesine katkilart asagidaki gibi

siralanabilir: [Yiicel, 2000:48]

— Ihracat, tiikenin ihtiyaci olan ve kalkinmast icin ihtiyag duydugu ithalatin

karsilanmasinda kullanacagi dovizi saglayan en nemli araglardan biridir.
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— Thracat, bu sektdrlerde yer alan kuruluslar ile ekonominin istihdam yaratma giiciine
katk: saglar.

— lhracat, uzmanlasmay1 ve etkinligi tesvik eder, iilkenin mevcut kaynaklarinin etkin
bir sekilde degerlendirildigi, pazarlama potansiyeli olan {riinlerde/ pazarlarda
yogunlasarak, daha etkin {retim, pazarlama ve dagitim yeteneklerinin
gelistirilmesine imkan saglar.

— Ihracat, teknolojik yeniliklerin ve pazariama yeniliklerinin gelisimini ve pazara
aktarilmasini tesvik eder.

— Ihracatin bileseni de, ihracat miktart ve yillara gore artis hizi kadar Onemli bir
konudur. Gelismekte olan iilkelerde ihracatin bileseni kompozisyonunda yer alan
hammaddeler, tarim Urlinleri ve yari islenmis Uriinlerin biiytik paya sahip olmasi,
iklim kosullari, fiyatlardaki dalgalanmalar, artan rekabet ve teknolojik gelismeler
ihracatta istikrarsiziiga neden olmakta ve zaman zaman ckonomide dar bogazlar
olusturmaktadir. Dolayisiyla thracat performansinda, ihracat bileseninin kritik bir
faktor oldugu gercegi, ihracattan beklentileri ve ihracatin llke ekonomisine

katkilarini etkileyecektir.

1.5.1.2. ihracatin Firmalara Sagladigi Katkalar

Isletmelerin ihracata yonelmeyle clde edecekleri yararlar kisaca sdyle siralanabilir:

[ Yiicel, 2000:49]

— lhracat, dncelikle firma ve iilke ekonomisi yoniinden dinamik ve doyurucu bir
alandir.

— lhracat, firmanmin mevcut fiziki ve insan kaynaklarmin degeriendirilmesine ve
boylece etkin kullanimina yardimei  olur.  (Ornegin, atil kapasitelerin
degerlendiriimesi gibi)

— Ihracat, uluslararasi yonli firma imajmin elde edilmesinde ve firmanm toplum
icerisinde bir prestije kavusmasinda bir arag olabilmektedir.

— Ihracatta kar imkanlari, i¢ ticarete oranla daha yiiksek ve doyurucudur.

— lhracat kanali ile firmanin bityiime hedefine ulasmast miimkiin olabilmektedir.
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1.5

Yalnizca ihracat Griinleri {izerinde liretimde ve etkinlikte buiunan firmanin, bu
alanda uzmanlasmasi ve ayrica dis pazarlarda taminmis olmasi ihracatta devam
kararinda 6nemli bir etken olabilmektedir.

[hracat nedeniyle iiretim diizeyinin yiikselmesi, firmanin, dlgek ekonomisi ve
giderek artan bilgi ve deneyim birikimi ilkelerinden yararianarak birim maliyetierini
diistirebilmesine ve bodylece uluslararasi pazarlarda fiyat yoniinden rekabet¢i bir
konuma gelebilmesine imkan saglamaktadir.

[hracat, vyurtici pazarlarda karsilasilan olumsuz ortamdan kurtulmak igin bir
alternatif olabilir. I¢ pazarin doyum noktasina ulagmasi, talep yetersizligi, artan
yogun rekabet gibi nedenlerle, yasama ve biiyiime hedefi giiden firmalar dis pazara
actlarak hem satislardaki istikrarsizlifin azaltilmasini hem de riskin dagilimin:

saglayabilirler.

1.3. KOBI’lerin Thracata Katkilars

Thracatta bir firmanin performansinin anahtari onun rekabet pozisyenu, pazara uzaklig

ve ticari dayanikliligidar: [ITC, 2001:33]

Rekabet Pozisyonu; maliyetlere, patent, sermayeye ulasim gibi avantajlara, imaja ve
pazarlama faaliyetlerinin etkinligine bagiidir.

Pazara Uzaklik; fiziksel, ekonomik, politik, kiiltiirel uzakliklari i¢ine alir.

Ticari Dayaniklilik; vasal kurallarin, prosediirlerin ve gercek ticari yasamin genis

oranda maliyetlere etkisini ifade eder.

Bunlarin birgogu ihracatgt firmalara bir pazara girme konusunda parasal ve caba

acisindan ek yiik getirmektedir.

Ihracatta KOBI'lerin énemlerini anlamak icin Tablo 1.3’e bakmak yeterli olacaktir.

Aynt oranlarda istihdam ve isletme sayisina ragmen gelismis iilkelerdeki KOBI’lerin

ihracattaki paylar ¢ok yiiksektir. Ayni oranlarda ihracata sahip olacak Tiirk KOBI’leri

tilke ihracatini fazlasiyla artiracak ve hem kendi finans sorunlarina hem de tlkenin dis
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ticaret rakamlarina énemli katkida bulunacakliardir. Bunlarin 6tesinde disaridaki rekabet
kaliteyi artirmalan ic¢in baski olusturacak ve maliyetlerin diistiriiimesi caligmalarinda

cok dnemli bir faktdr haline gelecektir.

Tiirkiye’deki KOBI’lerin sayisal dagilimi geligmis iilkelerdeki benzerleriyle paralellik
arz ectmekle birlikte, performans degerlendirmesi s6z konusu oldugunda biiyik
farkliliklar ortaya ¢ikmaktadir. Tirkiye'de dis ticarette KOBI’lerin paymnin ylizde 8
olmasina ragmen, bu oranin ABD’de ylizde 32, Almanya’da yiizde 31, Hindistan’da
ylizde 50 ve Japonya’da ylizde 38 seviyelerinde oldugu gorilmektedir. Oranlar
karsilagtiriidiginda KOBI’leri dis pazarlara agarak ihracat patlamas: yapmak isteyenlerin

ne derece zor bir isin altina girdikleri ortaya ¢ikiyor [Ertas, 1999].

KOBI'ler éncelikle kendi baslarina, hem ana iiriinlerde hem de yan sanayi iirtinlerinde
onemli bir ihracat potansiyeline sahiptirler. Tablolardan da gériilecegi gibi KOBI’ler
hem gelismis tilkelerde hem de i{ilkemizde bir ¢ok {riiniin Greticisi durumundadiriar.
Uretimin bityiik boliimii bu isletmeler tarafindan yapilmaktadirlar. Bu durumda tilke
icindeki birgok dirlin ihtiyacim saglayan KOBI’ler gerekli yardim ve destegi

gordiiklerinde bunlart yurt disina pazarlamada da ayni basariyr gésterebilirler.

KOBI'ler bilindigi gibi biiyitk isletmeler igin, biiyikk sanayi kuruluslart igin
tedarik¢idirler ve bir ¢ok yari mamul KOBI'ler tarafindan iiretilmektedir. Eger ana
sanayi koliarinda ve biiyiik igletmelerde bir ihracat rakami yakalanmissa bunlarin
tedarikgisi olan KOBI'lerin de kendi tirettikleri yari mamulleri satmakta zorlanmamalart
gerekir. Bunun igin gerekli olan sey dogru tiriinlerin dogru pazarlanmast ve KOBI’lerin
Onlerindeki engellerin kaldiriimasidir. Tabi ki sorunlarinin tespiti ve ¢oziim iiretilmesi

de mutiak surette gereklidir.
Tabi KOBI’lerin hem iilke igin énemleri hem de ihracata katkilari bilinmekle birlikte bir

tlrlit istenen hedefin yakalanamamasinda bir ¢ok sebep vardir ve bunlar detayl olarak

asagida incelenmistir.
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1.6. KOBD’lerin Dis Pazariara Acilmada Isletme Diizeyinde Yasadiklan: Sorunlar

KOBD'lerin yonetsel ve orgiitsel bazda pek ¢ok Onemli sorunlari bulunmaktadir.
Yapilarindan kaynaklanan yonetsel soruniarimin vaninda drgiitsel sorunlari; finansman,
pazarlama, lretim, teknoloji ve nitelikli eleman sorunu olarak sayilabilir. Fakat bu
calismanin konusundan dolay1 bu soruniar, dis pazarlara aciimada karsilasilan sorunlar

kapsaminda ele alimmustir.

Drucker; yarinin isletmelerinin en kiiciik ve en yerel olanlari bile kiiresel diistinceyi,
kiiresel olarak bilgilenmeyt 6grenmek ve artik, sinirlart olmayan bir ckonomide yer

aldiklarini gérmek zorunda kalacaklardir demektedir [Demir ve Dig., 2003:24].

Kiiresellesme ile alicilarin diinyanin her yerindeki satici ve {reticilere kolayca
ulagmalar rekabeti artirmistir. KOBI’lerin kars: karsiya olduklari sorunlar hem igerde
hem disarida daha da agirlasmis ve ozellikle dis pazarlara agilma ve pazar bulma
konusunda yardim kaginilmaz hale gelmistir. Asagida KOBIlerin dis pazarlara
acilmada karsilastikiari temel sorunlar ele alinmistir. Cozim icin bu tespit gerekli ve

kacimilmazdir.

Tablio 1.3°de KOBI'lerin gelismis ve gelismekte olan iilkelerde yukarida bahsettigimiz
gibi istihdam, liretim vb. gibi ekonomik parametrelere katkilarinin yani sira ihracata da
onemli katkilart oldugu goriilmektedir. Fakat yonetsel ve 6rglitsel bazda pek ¢ok sorun
yasayan Tiirk KOBI'lerinin, geleneksel pazarlama anlayisi ile dis pazarlara erismeleri

ve bu pazarlarda rekabet edebilmeleri oldukga zordur.

Yeni yaklasimlarla etkin pazarlama yonetiminin isleyiginin saglanmast ve gelisen
teknoloji ve internet kullaniminin yayginlasmast bu sorunlarm ¢ofuna ¢6ziim
olabilecekken maalesef KOBI'ler bu avantajlar iyi degerlendirememektedirler. Bunun
vami sira ihracata yonelmek igin etkin Uretim stratejileri olusturmak, yeterli diizeyde
finansman olanaklarmin saglanmasinin yaninda teknik ve ticari bilgiye sahip olunmasi

da gerekmektedir.



1.6.1. Finansman Soruniar:

KOBDlerin en o6nemli sorunlarindan biri de finansman sorunudur. Finansman
yetersizligi, KOBI’lerde kurulus asamasinda baslayip yasamlarinin her alaninda bu
isletmeleri olumsuz yonde ectkilemektedir. Bu ise, isletmelere saglanan kredilerin

yetersiz olmasi ve kendi kaynaklarinin olusturulamamasindan kaynaklanmaktadir.

Tablo 1.3’e baktiimizda sermaye yapilari giigsiiz olan KOBI’lerin, banka kredilerinden
aldig1 oranmin %3-4 civarinda oldugu goriilecektir. Bu oran Japonya’da %50, Fransa'da
%48, ABD’de %42.7 civarindadir. Bu durum KOBI’lerimizin icinde bulunduklari

finansman sorununun bityikligiini gostermektedir.

Girisimciler ellerindeki kiigiik sermayeler ile isletmeler olusturmakta, bu 6zsermayeleri
de hem yatirim hem de pazarda yer almak ic¢in yapilacak pazariama calismalart igin

yeterli olmamaktadir [Oktay ve Gliney, 2002].

Bunun yaninda, KOBI yoneticilerinin pek ¢ok sorunla aym anda ugrasmak zorunda
kalmasi ve f{inansman sorununun ¢oziimiinde izleyecegi stratejilere veterince zaman
ayiramamalart ve ayrica finansman teknikleri konusunda bilgi eksikligi i¢inde
bulunmalart [Kuglik¢olak, 1997:44] da en Snemli finans yonetimi sorunlarindandir.
Ayrica, bu tlr bilgileri, uzman kisilerden saglama imkanlari da oldukca sinirhidir

[Ozgen ve Dogan, 1997].

KOBIlerin basarisi genelde tek kisilik bir ekip tarafindan saglamr. Teknik adam olan
patron; sermaye ihtiyaci ve tedarigi, nakit yonetimi, stok yénetimi gibi konularda yeterli
bilgiye sahip olmamasina ragmen biitiin yatirim kararlarimi kendisi alir ve ¢ogunlukla
verdigi kararlar hissidir. Degisime ayak uydurmak ve ihtiyaglara cevap verebilmek i¢in
yapilacak yatirim kararlarinda, karariarin bu sekilde verilmesi etkin bir finans politikas:
olusturulmasini giiclestirir.

Bu isletmelerin kredi riskliliginin yiiksek olmasi, kredi talep hacminin disiikligi ile

kredilendirme islem maliyetinin yiiksekligi ve kredi teminatt gOstermedeki

2
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yetersizlikleri, onlart ticari bankalar karsisinda olumsuz bir konuma getirmektedir. Bu
nedenle ya ¢ok pahaliya kredi bulmaktadiriar ya da hi¢ bulamamaktadirlar [Sanaslan,

1994:13].

Diger bir sorun ise devlet yardimlarindan ve tesvikierden faydalanamamalandir.
KOBI'ler, tesvikler ve devlet yardimlarindan ise bilgi eksikligi, kurumsallasamama ve

girisimcilik yetersiziigi sebebiyle yararlanamamaktadirlar [Cetin, 2002:3].

Ozellikle, dis pazarlara aciimay: planlayan KOBI’lerin finansman ihtiyaclari daha da
artacaktir. KOBI’ler; pazar arastirmasi, tanmitim igin  reklam, fiirlinlerin teshir ve
sergilenmesi, {irlin ¢esitiendirmesi icin gerekli AR-GE ¢alismalart yvapabilmeleri ve bu
konuda uzman personel istihdam edebilmeleri igin gerekii finansman gilictinden

yoksundurlar.

Saglam finansal yap: ve destekleyici finansal ¢evrenin, KOBI’lerin ihracattaki rekabet
sanslarina direkt etkisi vardir. Uygun ihracat finansmani ve ihracatla ilgili mali ve

finansal tesvikler, KOBI’lerin yerel ve uluslararast rekabetteki durumlarini gelistirir

[ITC, 1997:25].

Dis pazarlara agilmak i¢in olusturulan ihracat gruplarinda da kurulus asamasinda ortaya
cikan finansman sorunu bu birlikteliklerin basarisini engellemektedir. Bu ihracat
sirketlerinin basarili olmalart igin de yeterli sermaveye sahip olmalart gerekmektedir.
Oysa KOBI'ler internet ve benzeri teknolojileri kullanarak buyikk mali risklere
girmeden de bazi tanitim ve aragtirma faaliyetlerinde bulunabilir ve uluslararas

pazarlara daha kolay agilabilirler.

1.6.2. Pazarlama Soruniar

Kigiik ve orta oleekli isletmeler, pazarlama yOnetiminin {iretim yonetiminden Once

geldigi ve rekabetin fiyattan fiyat disi faktorlere kaydigi, miisteri istek ve beklentilerinin
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karsilanmasinin dncelik kazandigt zorlu rekabet kosullarinda faaliyet gostermek ve

tirtinlerini pazarlamak durumunda kalmislardir [Demir, N ve dig., 2003:9].

Yeni pazar sartlari, rekabet kosullar ve tiiketici taleplerinin degistirdifi yeni ortamda
firmalar; veni tip iretim organizasyonlarina yonelmek durumunda kaldilar. Ciinkii bu
ortamda ancak esnek olan, titketici isteklerine hemen cevap verebilen ve iirlin
degistirme yetenegine sahip olan firmalar basarili olacaklardir. Bundan sonra da
goriinen su ki, bu degisim daha da hizlanmaktadir ve basari i¢in olusan bu yeni kriterier
daha da 6nem kazanmaktadir. Basari ancak miisteri bekientileriyle uyumliu tretimle
saglanacaktir. Bu da etkin calisan bir pazarlama departmani sayesinde miimkiin olabilir.
Gunlmiiz rekabet kosullarinda pazarlama artik el yordamuiyla yiriitiilecek bir fonksiyon
olmanin &tesinde; hedef pazardaki ihtiyaglari  belirlemeye, bu ihtiyaglan
karsilayabilecek trtinleri gelistirmeye ve zenginlestirmeye ve tiikketiciyi tatmin yoluyla
isletme amaclarint gergeklestirmeye yonelik bir faaliyetler dizisi haline gelmistir

[Demir, N ve dig., 2003:24].

Birgok KOBI, pazarlama faaliyetierini geleneksel metotlara dayandirmakta ve deneme-
yanima yontemiyle islerini yliritmeye calismaktadir. Bunlarin az bir kismi modern
pazarlama tekniklerinin degerini fark etmisler ve bu modern pazarlama tekniklerinin

kendi olgeklerinde ve faalivet alanlarinda bile uygulanabilir oldugunu anlamislardir

[1TC, 1997:50].

Diger yandan pazar yapisi ve rekabet sartlarinin degistigi ve miisterilerin iriin ve
hizmetlerden beklentilerinin artti§i yeni ticaret ortaminda pazarlama en énemli isletme
fonksiyonu olarak gdze ¢arpmaktadir. Tasarumdan imalata, satistan satis sonrasi destege

kadar her fonksiyon pazarlama departmaninin bilgisine ve yénlendirmesine muhtagtir.

Oysa KOBT’lerin iginde bulunduklari ekonomik durum nedeniyle ayri bir pazarlama
departman olusturacak ve nitelikli elemanlar istihdam edecek giicleri yoktur. Durumu
KOBI’ler agisindan degerlendirdigimizde tek baslarina bu basariyr saglamalari oldukca
glictiir. Bu nedenle isbirligine dayali organizasyonlara yonelmek KOBI'lere fayda

saglayacaktir [Ozgen ve Dogan, 1997].
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Pek ¢ok KOBI sahibi veya yoneticisinin piyasa verilerinin temini ve
degerlendirilmesinde, mesleki ve teknik bilgilerinin vetersiz kalmasi, sorunlarin
giderilebilmesi i¢in uzman eleman istihdamindan da ka¢inmalari, ¢cogu kez alternatif
yonetici istememeleri, yetki devretmemeleri vb. gibi durumlarda bu firmalar; vanlis

kararlarla esnekliklerini ve zamanla basarilarim1 da kaybedebilmektedirier. [Akgemci,

2001:25]

ihracat Pazarlamasi Sorunu

Pazarlama da bu sorunlar yasanirken, ihracat pazarlamasinda da sorunlarin biiyik

boyutlarda oldugu agiktir.

Tablo 1.4. Uluslararasi pazariarda firsat ve tehditier

Uluslararasi Anlasmalar ve
Isbirlikleri: GB,GATT vb.

Yeni Pazarlama Devlet Yardimlar: Tesvikler
Yaklasim ve Yontemleri / ve Krediler
Degisken Tiiketici FIRSATLAR — Paz.Islevierinde Sinerjik
Talepleri - TEHDITLER Etkiden Yararianma Yollar
Imaj-Marka Eksikligi / \ Pivasaya Yeni Giren
Rakipler
Tarife Disi Engeller

Kaynak: [Demir ve Dig., 2003:83]
Burada asil sorun ihracat pazarlamasi yonetiminin uvgulanamamasidir. [hracat

pazarlamasi pazarlama strateji ve politikalarinin yani stra; yabanci dil bilen ve dis pazar

aragtirmasi yapabilecek kapasitede olan nitelikli pazarlama personeli ihtiyaci ile
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yapilacak pazarlama faaliyetlerinin daha yiiksek maliyetli olusu sebebiyle KOBI'ler igin

ciddi bir problemdir.

Ayrica standardizasyonun saglanamamasi ile fiyat-maliyet iliskisinin
kurulamamasindan dolay: dogru fiyatlandirmanin yapilamamasi da ihracat pazarlamasi
konusunda énemli bir sorundur. Devlet ya da ¢esitli organizasyonlarin destegine olan
ihtiya¢ ve kendi aralarindaki pazarlama organizasyonlarina olan ihtiyag burada en agik

sekilde ortaya ¢ikmaktadir.

1.6.3. Uretim Sorunian

KOBI’lerin dis pazarlarda rekabet etme konusunda vasadiklari sorunlardan biri
yenilikleri takip edememe ve gelismis teknolojiye gecememeleridir. Uretim bicimlerinin
biiyiik oranda geleneksel olmasinin ve bunu degistirememelerinin temelinde finansal
yetersizlikleri vardir. KOBI'ler finansman yetersizlikleri nedeniyle gelismis
teknolojilere sahip olmamakta, eski teknoloji ile emek yogun c¢alismak zorunda
kalmaktadirlar. Bu da trettikleri malin kalitesine olumsuz yansimaktadir. Kalitesiz
tiretim, KOBI’lerin satis giiciinti, dolayisiyla biiyilk isletmelerle rekabet giiciinii
engellemektedir. Eski teknolojilerle vapilan tiretim ile ithracat yapilmasi ve uluslararasi

pazarlarda rekabet olanag: yoktur [Oktay ve Gliney, 2002].

Bir diger sorunlart da teknik bilgi yetersizlikleridir. Kshetri ve Dholikia, bu konuda
onemli bir degisken yeni teknolojiyi kullanacak olan bilgi ve yetenegin mevcudiyetidir
demistir [Kshetri ve Dholikia, 2002]. Gergekten de KOBI’lerin yeni {iretim
teknolojilerint takip etmede ve yatirim yapmada en bliyliik engelleri olan finansal
yetersizlikierinin yam sira, yetenekli ve bilgili teknik personele sahip olamamalar: da

rekabette dnemli bir sorun olarak dnlerinde durmaktadir.
Gergektende iretim yonetimi ve teknolojisindeki biiylik bilgi eksikliginin neden oldugu

sorunlarin ¢gdziimlenememesi, kalitesiz firetim, yiiksek maliyet, hammadde, isgiici,

makine, tezgah kapasitesi israfinin daha da artmasina sebep oimaktadir [Ozgen ve
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Dogan, 1997]. KOBI'lerin bu gibi konularda hizmet almalar oldukca yitksek maliyetli

oldugundan bunlart bir araya gelerek ¢6zme yoluna gitmelidirler.

Bunun yani sira gereken malzemenin tedariinde istenilen zamanda ulagmasi, istenilen
niteliklerde olmast ve fiyat konusunda sorun yasanabilmektedir. Hatta isletmeler
hammadde stoguna yonelebilmektedirler ama bu durum da kaynak israfi gibi sorunlar
cikarabilmektedir. Ya da aksi durumda siirekii artan fiyatiardan olumsuz

etkilenebilmektedirier.

1.6.4. Nitelikli Personel Istihdami Sorunu

Degisen ekonomik diizen, yeni ticari ortam ve stirekli yenilenen iiretim ve bilisim
teknolojileri bilgiye dayali istihdami 6n plana ¢ikarmaya devam etmektedir. Gelecegin
insansiz fabrikalarindan bahsedildigi glinlimtizde biiyiik oranda yiksek teknolojiyi
kullanacak iyi egitimii personele ihtiya¢ duyulacagi simdiden goriilebilir. Bu nitelikli
personel ihtiyact sadece imalat alaninda degil pazarlama, finansman, insan kaynaklari,

lojistik gibi isletmenin tiim fonksiyonlarinda kendini gdstermektedir.

Uzmanhgin bliylik o6nem kazandigi giniimiizde, ¢ok yonlii eleman istihdaminin
zorunlulugu artmistir [Ozgen ve Dogan, 1997]. Bu tabiki KOBI’ler icin daha biyik bir

sorundur. Bu sikintilar thracatin da nlindeki en énemli engel olarak durmaktadir.

Genellikie finansal sebeplere bagli olan nitelikli eleman istihdam edememe sorununun
onemli bir sebebi de tilkemizde zaten az olan bu ¢ok yonlii nitelikli elemanin KOBI’leri

tercih etmemeleridir.

KOBI’lerde, belli basli isletme fonksiyonlari igin uzman personelin olmayist, personel
aliminda isletme sahiplerinin cimri davranmast gibi nedenler, isletme faaliyetlerinin
yetersiz kalmasina yol agmaktadir. Bu igyerlerinde caliganlarin genel olarak her isi

yapmasi, bazen yeni {irlin ve teknolojiler karsisinda meveut personelin bilgi seviyesinin
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yetersiz kalmasina neden olmakta, bu a¢ifin giderilmesi i¢in personelin eZitimine

agirlik verilmemektedir [Ozgen ve Dogan, 1997].

Tabi ki KOBI'lerin istenen ficreti vermeleri yeterli degildir ve baska sorunlarda vardir.
Biiyiik isletmeler, kiiclik isletmelerin veremeyecegi yiiksek {cretlerle kabiliyetli
yoneticileri derhal ise almaktadirlar. Geng yOneticiler, biyiik isletmeleri, hem
kendilerine giiven verdigi ve hem de yiikselme imkanlari daha fazia oldugu icin tercih

etmektedirler [Ozgen ve Dogan, 1997].

KOBI’lerin yapilarindan kaynaklanan diger onemli istihdam problemleri “isletme
sahiplerinin genellikle ise sahip cikilacagi ve giivenilir olacag: diistincesi ile akrabalar
calistinnimalary” , “nitelikli personelin KOBI sahipleriyle ve calisma ortamiyla ilgili
uyum sorunlar”, “KOBI’lerde personel aramirken gazete ilami veya basarnli transferler

yerine, es-dost ¢evresinden yararlanmalari” gibi ¢esitli sebepler sayilabilir.

1.6.5. Yapisal - Yonetsel Sorunlar

KOBI'lerin kurulus asamasinda oncelikli amaglart ayakta kalmaktir ve tiim cabalar
isletmenin bliylimesi i¢in harcanmaktadir. Bu asamada sorunlar gériinmezken, biiyiime
gerceklestifinde sorunlar gériiniir hale gelmektedir ve patronlar her seyi kontrol altinda
tutmaya c¢alismaktadirlar. Teknik olarak isi bilen patron isletmeyi belli bir seviyeye
getirir. Bu gelisim sonunda isletme, yonetsel yapisindan dolayi pazarin taleplerine
cevap veremez duruma gelir. Fabrikaya donlisen isletmenin aym sekilde idaresinin
miimkiin olmadig1 anlagilsa bile genellikle KOBI’ler bu durumiarina ¢6ziim bulamazlar.
Ya da y6netimi profesyonel yoneticilere birakamama, biiylimenin getirecegi riskleri
gdze alamama gibi nedenlerle biiylimek istemezler. Ancak, biiylime ve gelismenin

gergek Sl¢lisii organizasyonel gelismedir [ilter, 2001].
Genellikle ¢ok kiigiik isletmeler olarak i hayatina baslayip zamanla kiigiikk veya orta

Olgekli isletmeler haline gelen bu isletmeler bu ozelliklerinden dolayr kurulus yeri

secimi, fizibilite etlidli, planlt yatimlar gibi konularda bilimsel yontemlieri
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kullanmaktan uzaktirlar. Zaman icinde 6lgek biiyiiditkge ve ihtiyaca gore degisiklikler

olsa da bunlar ciddi boyutlarda degildirler ve dezavantajlar hep siirmektedir.

Anadolu’daki kiiciiklii bityiiklit isletmelerin en belirgin dzelliklerinden birisi, ylizde 80
coguniukla aile temelinde Orgiitlenmis olmalaridir [Ertas, 1999]. Oncelikle KOBI’lerde
girisimeilik, yoneticilik ve miilkiyet aymi kiside, yani isletme  sahibinde
biitiinlesmektedir. Bu 6zellikleri onlara en énemli sorunu da beraberinde getirmektedir.
Ciinkii bir isletme kurabilmek icin gerekli paraya sahip olan herkes kendisini birer

girisimei, hatta yonetici olarak gérmektedir [Ozgen ve Dogan, 1997].

Ayrica kiiciik ve orta dlgekli isletmelerde girisimcilik, sahiplik ve yoneticiligin
bigimlendirdigi kisilik ile igletme arasinda bir birlikte var olma bagi kurulmaktadir

[Sariaslan, 1994:12].

Bu isletmelerde aile ve isletme kavrami birbirine karistirilmaktadir. Yetenck ve
deneyimlerine bakilmaksizin isletmeye alinan aile tyelerinin, ylikselmelerinde de

performansa bakilmamaktadir.

Aile sirketi kavramindaki temel ayirim noktast ¢oguniuk hissesine sahip olmaktan
ziyade, yonetim faaliyetlerinin yiriitilme bigimi ile bu konudaki yetkilerin aile
bireylerinde toplanip toplanmadigidir [Ilter, 2001]. Ancak profesyonel yoneticiler hem
imkansizliklar yiizinden hem de patronlarin egemenliklerini kaybetme korkularindan
dolay1 istihdam edilememektedir. Karar alma konumunda olanlar da ¢ogunlukla isletme
sahipleridir. TMMOB 1997 Sanayi Kongresi i¢in Anadoiu isletmeleri {izerine yapilan
bir anket galismasina gore; tek basina karar alma konumunda olan igverenlerin ancak

yiizde 15’inin {iniversite egitimi aldig goriilmektedir [Ertas, 1999].

KORBI’lerin yapisal 6zellikleri degerlendirilirken isietme sahip veya yOneticilerinin;
egitim, rehberlik, i¢ ve dis pazarlama, teknoloji transferi ile ilgili kuruluslar ve
hitkiimetin KOBI’lere yonelik politikalart hakkinda yok denecek kadar az biigilerinin

bulundugu ortaya ¢ikmustir [Akgemei, 2001:25].
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Bir toplumun kiiltiirel altyapisinin teknolojik degisim igin gerekli olan anlayis lizerine
cok gliclii etkisi vardir [Kshetri ve Dholikia, 2002]. KOBI’ler genellikle aile isletmesi
dzelligi tasidikiarindan, ortak yatirimlara girme konusunda tereddiit gostermektedirler.
Bu da, onlarm biiyiimesini ve gelismesini engelleyen en Snemli fakttrlerden biridir.
Oysa, KOBI’lerin ulusal sinirlar s6z konusu olmadan i yapmasi, 6zellikle Joint Venture
(ortak girisim) tipi ortakliklarla basariya ulasabileceklerinin anlasiimasi gerekmektedir.
Ciinkd, kiiciik sermayelerini birlestirenler ve uluslararast pazarlara agilmak igin gerekli
avantajlari saglama amaciyla isletmelerini entegre ¢alistiranlar, hem kendilerine hem de

tilke ekonomisine cok sey kazandiracaklardir [Ozgen ve Dogan, 1997].

Diger bir sorun ise, kusakiar arasinda yasanan diistince fakiiliklaridir. Dinyada ikinci
kusagin yonetiminde yasamini siirdiiriilebilen aile sirketlerinin ortalamasi yiizde 571
gecmemektedir [ilter, 2001]. Genellikle yeni kusaklarin radikal kararlari bir dnceki

kusagin kararlariyla ¢atigmaktadir.

1.7. KOBI’lerin Dis Pazarlara Aciimalarinda ﬁrgﬁtlenmcnin Roli

KOBIlerin sahip olduklar &zellikierinden dolay: Gilke ekonomileri igin dnemleri giin
gectikce daha iyi anlasilmaktadir. Ozellikle ihracatin iilkenin doviz gelirlerinin
artirtlmasi, kalkinma hedeflerinin basariya ulastirilmasi gibi ekonomiye 6nemli
etkilerinin olmast ve bu isletmelerin potansiyelleri g6z Ontine alindiinda, bu

isietmelerin Orgiitsel bir birliktelikle yaratacaklari sinerji dikkate alinmalidir.

Artik Olcek ekonomileri kavrami yerini sinerji kavramina birakmaya baslamistir.
Sinerji, bir sistemi olusturan unsurlarin toplamindan elde edilen sonucun o pargalarin
tek tek sonuclarinin toplamindan daha biyiik olmasint ifade eder [Yiicel, 2000:79]. Dis
pazarlara ulagmak icin olusturulacak bu birliktelik hem {ilke ekonomisi i¢in, hem de

KOBIler icin faydali olacaktir.

Dis pazarlardaki kredibilite eksikligi direkt olarak firmanin boyutlariyla ilgilidir. Kiiciik

ve bilinmeyen bir firmayla is yapmak kargi taraf igin yeterli giiven ortam
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yaratmayabilir. Bir¢ok kiiciik isletme glivenilir olma imajini saglayamamanin sikintisini

yasamaktadir [ITC, 1997:52].

fhracata yonlendirme ve ihracatla ilgili faaliyetlerin yiiriitiilmesinde; pazar arastirmasi,
irtin kalitesinin belli bir standarda oturtulmasi, etkin dagitim kanallarinin olusturulmas,
birlik olmanin alictya gliven saglamasi gibi imkanlaria pazarlama alaninda; islemlieri
yurlitecek konusunda yetkinlik sahibi kisilerin ortaklasa istihdamt ile nitelikli eleman

istthdami konusunda yasanan mevcut kisitiar birliktelik ile biiyiik oranda asilacaktir.
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2.E-TICARET VE E-TICARETIN KOBI’LER ICIN ONEMI

2.1. internet ve Yeni Ekonomi

Son yillarda internetin ve yeni teknolojilerin; gerek kisilerin gerekse isletmelerin yasam
alanlarini, sirlart olmayan sanal bir diinyaya tasidign goriilmektedir. Yasanan bu

gelismelerle, geleneksel ekonominin isleyisi de degisime ugramustir.

Once bilgisayarlar is yapis sekillerini degistirdi. Sonra bunlarin olusturdugu aglar ¢ok
dnemli kazanclarla birlikte yeni defisimler getirdi. Ve 1990’1t yillarin ortalarinda
gelistirilen web teknolojileri tim eski 1 ve ticaret anlayisimt degistirecek glicte bir
yenilik gerektirdi. Internet yasamimizi, 6grenme seklimizi, tiikketim aliskanliklarimizi
radikal olarak degistirirken, isletmeler interneti ticaretin her safhasinda kullanir hale
geldiler ve rekabette yeni bir donem bagiadi. Artik kiiresel tedarikgiler, kiiresel
miisteriler, online siparis, online misteriler, fatura ve Odemeler gibi terimler
kullaniimaya baslandi. Neticede bu yeni ydntemler ve yeni stratejiler ile yeni ekonomi

kavrami ortaya gtkmistir.

Sekil 2.1. Geleneksel Ticari Yapi

Alicy Pazar Yeri Satica
. e e
a
g N
.-// N,
/ Banka
7 Lojistik N
// - \\
/ Makliiye .
< N
/ Deviet AN

i ] g e "
/" Yasal Dizenlemeler

Kaynak: [Rusdiah, 2002]
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Sekil 2.2. E-Ticari Yapi

\ T 7\
AN 7 Gok [
________________________________ [\ \ | / amagh | [\? /‘R / /l__m___,_.._m__.

E-aha ,
K internet
merkezleri | \

Telekomimikasyon &

Internet altyapis:

[Rusdiah, 2002}

Yeni Ikonomide “veni” olan, yeni teknolojilerin 6zellikle internet kullaniminin artmasi
ve ekonomi alaminda da kullaniminin hizla yayginlasmasidir. Internet kullaniminm basit
ve acik olmasi, bilginin kiiresellesmesini saglamistir. Bu gelisme, iktisadi ve sosyal
hayati etkilemis, ticaretin isleyis bigimini degistirmis, es zamanl iletisim imkanini

ortaya ¢ikarmis, sabit mekanli iletisimi ortadan kaldirmistir [Sahin ve Ugur, 2003].

Tablo 2.1. [sletmelerin Interneti Kullanim Amagclari

Pazariama Hietisim

-Kurumsal Tanitim ~Cift Yonlii letisim

-Uriin ve Hizmet Tanitim: -Pazar ve Miisteri Bilgileri Edinme
-Satis Sonrast Hizmetler -Online Satis Destegi

-Online Reklam -Insan Kaynaklart Y énetimi
E-Ticaret Lojistik

-Siparis Destek -Bayi Entegrasyonu

-Stok Yonetimi -Teslimat Takibi

-Satig Destek Hizmetleri -Tedarikgilerie Entegrasyon
-Kurumsal Satinalma -Finansal Kaynaklar Y 6netimi

Kaynak: [http://www kobiline.com/eticaret/ecommerce/casestudies.asp]
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Internet ekonomisinin yaratacagi etkiler agisindan yapilacak bir degerlendirmede
maliyet, zaman, etkinlik ve verimlilik kavramlarinin 6n plana ¢iktifi gorilmektedir

[Kircova ve Oztiirk, 2000:15].

Simdi bugiiniin 15 diinyasmin karsi karsiya oldugu kritik soru; elektronik ticaretin
sundugu firsatlarin, meveut bilisim sistemleri yatinmlariyla, minimum risk ve

maksimum kullanimla nasil degerlendirilebilecegidir [Naveen ve dig., 2002].
Yaganan degisimlerin pazara vansimasina ve bunun ticarete etkilerine bakarsak:

Sekil 2.3. Temel Ticari Baskilar

e e,
e i

Teknoloji ~

- Teknolojinin lzh degisimi \
- Teknolojinin eskime dmrimiin kKisalmas: ™
- E-ticaret
- Bilgi yogunihugu

Pazar

Toplum
- Organizasyoniarm
sosyal \
] < firese - sorumiuleklarmm artmas: |
- Artan rekabet { - Hikiimetlerin
- i)uaﬁﬂk i§ gitel maiiyeﬁeri N { rekabeti desteklemest

- Kiiresel ekonomi
- Migterinin artan giic; IsLETME . - Etik degerierin

artan onemi

| - Azalan deviet yardaulary
\ - Huzla degisen politikalar /
\%
Y
/

\\\\w - -

e et A

Bilisim Teknolojileri
/ Elektronik Ticaret

Kaynak: {Turban ve King, 2003:26]



KOBI’lerin tilke ekonomileri i¢in ne kadar dnemli oiduklari Bétiim 1°de anlatilmisti. Bu
“yeni ekonomi” diinyasinda KOBI’leri, hem ciddi zorluklar hem de 6nemli avantajlar
beklemektedir. Teknolojiye ayak uydurup onu etkin sekilde kullanabilecek olan
KOBI’ler, bityiiklerin bazi avantajlarina sahip olabilecekier ve aynt kulvarda rekabet

sanst bulacaklardir.

Simdi bu “yeni ekonomi™nin getirdigi veni kavramlari inceleyelim ve KOBI'ler

acisindan bu gelismeleri degerlendirelim.

2.2. E-is

E-is i¢in birazdan detayli olarak inceleyece@imiz e-ticaretin daha genis bir ifadesi

diyebiliriz.

E-ticaret; satig, satin alma, siparis verme, faturalandirma, ddeme ve daha birgok ise ait
islemin, elektronik ortamda hayata gegmesine olanak veren bir dizi teknolojik uygulama
anlama gelir. E-is, bu islemsel boyutu bir Uist boyuta tasiyarak; miisteriler, calisanlar,
ig ortaklan ve tedarikgiler ile yakin iliskiler kurulmasint hedefler [www.infomag.com.tr/

download.asp].

E-i3, sadece satinalma ve pazarlamanin olmadigy; hizmet, ticari birliktelik ve isletme ici
faaliyetleri de icine alan bir kavramdir. E-ig; islemlerin hizlandiriimasi, tirlin ve hizmet
kalitesinin artirtimast ve miisteri hizmetlerinin gelismesi yontinde bir¢ok avantaj

saglamaktadir.

E-is bliyik oranda; mevcut miisterileri elde tutma, yeni miisteriler kazanma, hizmet,

satis ve bilgilendirme servisieriyle en kisa slirede miisterilere ulasma, islem ve tiretim

.....

ozellikle web teknolojilerinin kullanimint icermektedir [ Yilmaz ve dig., 2001:209].



E-is sonunda para akist olmayabilir. Fakat bu girisimlerin sonucu ticari bir kazanca

déniisebilir. E-ticaret neticesinde para akist vardir.

Sekil 2.4. Yeni Kavramlar

A= SR
Internet /s /
SN\ iizerinden S
. /\\\ \\ .\ / / //
AV \ / 7 o
N pazarlama / .

Kaynak: [Baktir,2001:4]

2.3. E-Ticaret

E-ticaretin tanimi herkese gore farklidir. En genis alamda e-ticaret; stratejik ve
operasyonel fayda saglamak igin, ticari aktivitelerin, yeni dijital pazarlar ve deger
zincirleri  yaratilarak  ve kullanilarak gelistirilmesi  ve optimizasyonu olarak
tammlanabilir. E-ticaret araclarinin  odaklandigi temel konu, internete dayal:
ekonominin olusturdugu yeni kuraliar ¢ercevesinde defer yaratmak ve pazar firsatlarini

genisletmek i¢in ticari iliskilerin etkin ve verimli yonetimidir [Tang ve dig., 2003].

E-ticaret, mal ve hizmetlerin {iretim, tamitim, satis, sigorta, dagitim ve Odeme
islemlerinin  bilgisayar aglart lizerinden yapiimasidir [http://www.e-ticaret.gov.
tr/tanim/tanim.htm]. Burada kurumlarin, firmalarin ve bireysel kullanicilarin, gefeneksel
satig yontemlerinin disinda, fiziksel bir degis- tokus islemine gereksinim duymadan,

telekomiinikasyon aglari araciligryla ticari bilgileri paylasmasi, {iriin ve hizmetlerin alim



satimini yapmasi ve bir deger yaratma amaci s6z konusudur. E-ticaret ayni zamanda

sirket i¢i stiregleri de kapsayan bir faaliyettir.

Elektronik ticaret, elektronik olarak yiiriitilen genis capli isletme faaliyetieriyle
iliskilidir ve isletmeler ile rakipleri ve ticari ortaklarn arasindaki bir dizi elektronik

faaliyetleri kapsamaktadir [Ekici, 2000].

Ayrica, ticari sonuglar doguran ya da ticari faaliyetleri destekieyen egitim, tanitim,
reklam, kamuoyunu bilgilendirme gibi amagclar icin elektronik ortamda yapilan
islemlerde elektronik ticaret kapsaminda degerlendirilmelidir [http://www.e-ticaret.gov.

tr/raporlar/hukuk.htm].
Farkli kuruluslarin e-ticaret konusunda yaptiklari tanimlara da bakilacak olursa:

UN-CEFAACT (Birlesmis Milletler Y&netim, Ticaret ve Ulastirma Yontemlerini
Kolaylastirma Merkezi ) elektronik ticareti; "elektronik voldan is yapilmas: olarak ve
yonetim ve tiiketim etkinliklerinin yiirtitilmesinde kullanilan tim is bilgilerinin; {retict,
titketici, kamu ve &zel kuruluslar ve difer organizasyonlar arasinda elektronik araclarla

yapilmast"” olarak tanimiamistir.

OECD (Organisation for Economic Co-operation and Development) 1997 yilinda
yaptigi tanimda elektronik ticareti; “kurulus ve bireyleri ilgilendiren ticari etkinlige ait

her tirlii islemlerin bilgisayar aglari izerinden yapilmasidir” sekiinde tamimlamastir.

ETTK (Turkiye Elektronik Ticaret Koordinasyon Kurulu) 1998 yilinda yaptii tanimda
elektronik ticareti " bireylerin ve kurumlarin, agik ag ortaminda (internet) veya kapali ag
ortaminda (Intranet) vazi, ses, gorintii bigimindeki sayisal bilgilerin islenmesi,
iletilmesi ve saklanmasi temeline dayanan ve bir deger varatmayi amaclayan ticari

islemlerin timi" olarak tanimlamistir.

IGEME (Turkiye Thracati Gelistirme ve Etiid Merkezi) elektronik ticareti, “dogrudan

fiziksel baglantt kurmaya ya da fiziksel degis tokus islemine gerek kalmadan,
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taraflarin elektronik olarak iletisim kurduklari her tirli ticari is etkinligi” olarak

tanimiamistir.

EITO (European Information Technology Observatory) 1997 yilinda, elektronik
ticareti; “telekomtiinikasyon aglarn tlzerinden deger yaratmayt amaglayan is

aktivitelerinin gergeklestirilmesi” olarak tamimlamistir.

Sonug olarak e-ticaret konusunda otorite olan bu kuruluslarin yaptiklar tanimlar daha

da artirilabilir.

Bu tanimlari da toparlayarak, e-ticareti, “bilgisayar aglari araciligi ile Urlinlerin
dretilmesi, tanmtinunin, satisinin, ddemesinin ve dagitiminin yapimasi” olarak ifade
edebiliriz. Yapilan islemler, sayisal bigime doniistlirilmiis yazili metin, ses ve video
goriintiilerinin  islenmesi ve iletilmesini  igerir  [http://www.e-ticaret.gov.tr/tanim/

tanim.htm].

Bu tanimlarda gecen ortak noktalarn 6zetleyecek olursak;

— [E-ticaret standartlart belli agik (internet) ya da kapal: aglar (intranet) {izerinden
yapilmaktadir.

— E-ticaretin taraflarini devlet va da &zel sektdrde gorev vapan kurumiar, firmalar ve
bireyler olusturmaktadir.

— E-ticarette gerceklestirilen islerde deger yaratmak amaglanmaktadir.

— E-ticaret verilerin elektronik olarak isienmesini ve iletimini kapsamaktadir.

— [E-ticarette herhangi bir fiziksel degis tokus islemine gereksinim duymadan taraflar

elektronik ortam tzerinden alim satim vaparlar.

Uzun zamandir kapali aglar {izerinden gergeklestirilen e-ticaret, acik ag sistemlerinin
vani internetin dneminin anlagilip kuilanimmun artmasiyla daha da biiyikk bir
potansiyele kavusmusgtur. Internet kullantminin artmasi, bilgi ve iletisim altyapisinin
iyilesmesi, pazarin temel isleyis kurallarinin benimsenmesi ile kullanici ve tiiketicilerin

giivenlik konusundaki endiselerini giderici teknolojilerin gelismesi e-ticaretin biiyiik bir
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hizla yayginiagmasini saglamistir. Bu haliyle e-ticaret de, ticaretin isleyisini yeniden

sekillendiren bir kavram olmaktadir.

Memet Ozkan’a gore; degisen mal ve hizmet pazarinin yapistyla; yeni driinler, yeni
dagitim ve pazarlama teknikleri, yeni “musteri memnuniyeti” kavrami, yeni aracilar ve
is giicti profilieri gelecektir [http://www.danismend.com]. Bu biiyiik degisime sebep
olan e-ticarettir ve yine deZisim sonucu ortaya cikan yeni hedeflere ulagmada da e-

ticaret Snemli bir ara¢ olacaktir.

2.4. E-Ticaretin Bilesenleri

E-ticaretin bilesenlerini, taraflarin ticari islemlerini kolaylastiran her turli teknolojik
trtinfer olarak distnebiliriz. “Elektronik ticareti clusturan hiyerarsik yapi 3 ana

basamaktan olugmaktadir: [Zwass, 1999]

— Altyapr: Internet veya diger aglar iizerinden veri iletimini saglayacak donamim,
yazilim, veri tabant ve iletisim aglari. Bu altyapida en basta genis alanda iletigime
imkan verecek kablolu veya kablosuz agiar, bu aglar tizerinde yer alan internet ve
benzeri iletisim aglari, internet {izerinde iletigimi miimkiin kilacak ¢oklu ortam, yani
World Wide Web yer almaktadir.

— Hizmetler: Internet ilizerinden mesajlarin iletilebilmesi igin gerekli olan giivenli
hizmetler. Bu kapsamda EDI, E-posta ve EFT gibi mesaj génderme yéntemleri ile e-
ticaretin gergeklesmesini saglayacak elektronik kataloglar, dijital para, akilli kart
sistemleri, dijital dogrulama sistemleri, dijital trafik kontrolii gibi unsurlar yer
almaktadir.

— Uriinler ve Yeni Olusumlar: Gerek isletmeden miisteriye, gerekse isletmeler
arasinda gergeklesen veri iletisimi sonucunda ortaya ¢ikan sonuglar. Online
pazarlama, intranet ve extranet temelii isbirligi, yan sanayi-misteri biitlinlesmesi,
online eglence igerikli hizmetler, banka, borsa, perakendecilik islemleri gibi iiriinler
ve elektronik miizayedeler, aracilik islemieri, tedarik zinciri ydnetimi gibi elektronik

piyasa ve hiverarsilerin olusmasi.”
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Tablo 2.2. E-ticaretin Hiyerarsik Yapist

Ust Seviye Seviye | Fonksiyon Ornek

Uritinler ve 7 E-Pazaryeri ve Elektronik agik artirma, bayilik,

Yapilar Elektronik hiyerarsiler brokerlik, direk pazar
arastirmasi

Organizasyonlar arasi tedarik
zincirt yonetimi

6 Uriinler ve Sistemler Uzaktan misteri hizmetleri
(perakendecilik ve bankacilik
islemleri)

Bilgi ve eglence

(parali uzaktan egitim)
Tedarik¢i-misteri baglantisi
Online pazarlama

Elektronik fayda sistemleri
Internet ve intranet tabanl
ortakliklar

Hizmetler 5 Hizmet Sistemleri Elektronik katalog ve dizin
hizmetleri

E-para, akill kart sistemleri
Digital kimlik dogrulama
sistemleri

Dijital kiitiiphane, telif haklar
sistemleri

Trafik kontroli

4 Glivenli mesajiasma EDI, E-mail, EFT

Altyapt 3 Hypermedia/Multimedya | Java destekli WWW
nesne ydnetimi

2 | Ozel ve genel iletisim [nternet ve WAN

servisleri

I Genis alanit Kablolu ve kablosuz ortam
telekomiinikasyon aglar
altyapisi

Kaynak: [Zwass, 1999]

Isletmeler arasindaki Elektronik Veri Degisimi (EDI), Elektronik Fon Transferi (EFT),
Televizyon, Fax, Telefon, Radyo, Elektronik Odeme ve Para Sistemleri(ATM-
Asynchrous Transfer Mode, Kredi Kartlari, POS makineleri) gibi geleneksel e-ticaret

araclari uzun yillardir kullaniimaktaydi.




Uzun zamandir kullanilan EDI, ticaret yapan iki kurulus arasinda ya da aym kurulug
icerisinde, fiziksel kagit iletimi olmaksizin bilgisayar aglar1 aracilify ile standart bir
elektronik formatta belge ve bilgi degisimini saglayan bir sistemdir. EDI hizli ve dogru
veri akisini, etkin denetim yontemlerinin geligtirilmesini, iretkenlik ve karlilig
artirmasi, is iliskilerini gelistirme olanagi saglamasi nedeniyle tercih edilen bir sistemdir

[http://www.e-ticaret.gov.tr/raporlar/finans.htm].

Ormnegin Singapur’daki ihracateilar, ithalatgilar, nakliye sirketleri ve dis ticaret
islemlerini yiirtiten kuruluslar arasinda Singapur Network Sistemi kurulmustur. Bu
sayede gerceklesecek islem igin tek bir belge EDI uygulamasi ile bilgisayar aginda
dolasmakta ve isiem tamamlanmaktadir. Bunun neticesinde onemii tasarruf  ve
verimlilik artis1 saglanmaktadir. Hatta Singapur Limani bu nedenle diinyada en hizl

mal sevkiyati gergeklestirilen limandir.

Sonrasinda WWW, FTP, Elektronik Posta, Sozlii Mesaj (Voice Mail), Konferans
Sistemleri (Telekonferans, Data Konferans, Video Konferans), GSM, SMS, WAP gibi
yeni internet teknolojiler havata gecti. Elektronik ticaret agisindan en etkin ara¢ olarak
kabul edilen yeni internet teknolojileri ile ses, grtintli ve yazili metni aynt anda, daha
hizli ve glivenli bir sekilde ilettiinden, internet lizerinden yapilan bu islemlerin
maliyeti diger araclara oranla hayli dusiiktiir [http://www.e-ticaret.gov.tr/tanim/

tanim.htm].

Internetin potansiyel giicii ve 8zellikle WWW, ticari ortam ve pazarlar icin ¢ok popiiler
olmustur. WWW’de bilgi diinya ¢apindaki bir kullanici agi iizerine yerlestirilmekte ve
kullanicilarin hiperlinkier araciiif: ile bilgiye ulagsmasina imkan taninmaktadir. Boylece
WWW kiiresel bir temel tizerinde kaynaklarin ve bilginin paylasimina izin vermektedir.
Aym zamanda WWW, pazarlama ve reklam i¢in etkin bir kanalin saglanmas: ve hatta
belirli mal ve hizmetlerin dogrudan dagitimi potansiyelini de tasimaktadir [Ekici, 2000].
Internet ve WWW’lerin hizli biiylimesi bilyiik miktarda tiiketici ve firmalarin kiresel
online pazara girmesini saglamistir. Bu hizli ve beklenmedik gelisme firmalari yeni
pazarlama ydntemleri buimaya, mevcut ve potansivel miisteriyle yeni ticaret yoliari

aramaya zorlamistir [Chang ve Binshan, 1998].
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2.5. E-Ticaret Modelleri

Sekil 2.5, E-Ticaret Calisma Sistemi

v SICORTA
BANKALAR , SIRKETLER]
Chlesne sityapiss
Harmnadde /
Orliey / Pizmet Lirgin -
e —— SATI OGRETICILERY
MUSTERI FIRMA TEDARIKCILER
Blperds /
Gdeme bilgisl
; . Drapolare
Lirliss Teslined
LOHSTIR Teatlrmat
SiviL TOPLUM DEVLET ISP
KURDLUSLAR! KURUMUARI SIRKETLERI
® Yukatict Makdary * Thoaeah kol * {rswrrmet Liagere
B i

Kaynak: [http://www kobiline.com/eticaret/ecommerce.asp]
E-ticaret kategorik olarak dorde ayrilir. Bunlar B2B (isletmeden isletmeye), B2C

(isletmeden tiiketiciye), C2B (tiketiciden isletmeye) ve C2C (tiiketiciden tliketicive)’

dir. Bundan baska devietle sirketler arasinda ve kisiler arasinda olan sekilieri de vardir.

Tablo 2.3. E-Ticaret Kategorileri

Deviet Isletme Tiiketici

Devlet GG G2B GiC
Orn:Koordinasyon Orn: Biigi Orn: Bilgi

Isletme B2G B2B C2B
Orn: Odeme Orn:e-ticaret Orn: e-ticaret

Tiiketici 26 B2C s ole
Orn: Vergi Orn: Fiyat Orn: Agik artirma

Odeme, itiraz karsilastirma
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2.5.1. B2B:isletmeden Isletmeye E-Ticaret

iki sirket arasinda gerceklesen e-ticarettir. 1ki organizasyon arasindaki tiim e-ticaret
faaliyetierini icine alir. B2B e-ticaret satinalma, tedarik yonetimi, envanter yonetimi,
satis kanallart yonetimi, satig faaliyetleri, ddeme sistemi yonetimi, servis ve teknik
destek gibi tiim islemleri kapsar [Rayport ve Jowarski, 2001]. E-ticaretin 6nemli bir

boyutunu olusturmaktadir.

Diinya Ticaret Orgiiti’niin (WTO) taminuna gore (1998) organizasyonlar arasinda
tretim, dagitim, pazarlama, satis veya teslimat islemlerinden en azindan birini
elektronik ortamda gerceklesmesi isiemine B2B e-ticareti denir [Kshetri Ve Dholakia,

2002:122].

Daha ayrintili bir sekilde; tiim slireglerinde barkod okuyucu kullanan ve islemlerini
elektronik ortamda gergeklestiren bir magazada; otomasyon ile bilgisayar; envanterdeki
trlinlerin takibini yapmakta, {irlinlerin satis egilimlerine gore gerektifinde siparis
vermektedir. Yeni siparisler, bilgisayar agiari ile tedarik¢i firmaya otomatik olarak
gonderilebilmektedir. Bilgisayar siparis formunu hazirladiktan sonra, bu form otomatik
olarak satig, Uretim, dagittim ve muhasebe boliimlerine gonderilmektedir. Siparisierin
tedarigi ile triinler, fatura ile birlikte magazaya gonderilmektedir. Bu otomasyon ile
bircok islem i¢in personel gercksinimi azalacaktir. Olasi insan hatalart da engellenmis

olacaktir.

Internet oncesinde isletmeler arasindaki e-ticaret, EDI ile gerceklestirilmekteydi.
Bunun i¢in firmalar tedarikgileri ile aralarindaki ticari bilgileri ve islemleri, bunlarn
EDI formatina dénlisimiinl saglayan ozel programliar kulianarak
gerceklestirmekteydiler. Internet sayesinde EDI uygulamalari, web ortamina tasinarak

maliyetlerin Snemli dl¢tide diistiriilmesi saglanmustir.
Isletmeden isletmeye e-ticaretin yayginlasmasina; tedarik zincirinin otomatize

.....

hizmet kalitesindeki iyilesmeler, firmalarin 6rglitlenmesi, isletmelerin is yaptikiari
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bliyikk firmalarin onlari kendi e-ticaret zincirlerine dahil etmek istemeleri, rekabet

siirecinde geri kalma kaygtlart gibi unsurlar etken olmustur.

Pazar tahmincileri 2005 yilinda e-ticaretin temel bileseni olarak B2B pazarini 10 trilyon

USD olarak tahmin etmektedirler [Turban ve King, 2003].

Tiirkiye’de satislarinda B2B modelini ilk kullanan bayilerinden siparisleri bu yolia alan

Arcelik olmustur.

2.5.2. B2C: isletmeden Tiiketiciye E-Ticaret

Isletme ile tiiketiciler arasinda gerceklesen e-ticarettir. Yani talep edilen bilgiyi, tirtin
veya destegl miisteriye acik bir ag {izerinden ulastirmaktir. Firma ve tiiketici arasindaki
bu web temelli iliski; Griin siparisi verme, lriin bilgisi paylasma, misteri bilgisi
tamimlama, {irlin  gelistirme ve musteri hizmeti sunma gibi tiim faaliyetleri
kapsamaktadir. Pek ¢ok faaliyetin uygulamaya gegme sansinin olmasi ve yiiksek gelir

beklentilerinden dolay1 B2C girisimieri giderek artmaktadir.

Tiiketicilere zamandan biiyiik tasarruf ve {irlin se¢imi konusunda kolaylik sagladigi i¢in
kullanilan bir yoldur. Ancak insanlarin giiveniikle ilgili endiseleri giderildigi zaman bu
ticaret hacminin daha da artmasi bekienmektedir.

Kangurum, Gima gibi biiylk marketler, kitapevlieri B2C modelinde biiyiik ilerleme
katetmislerdir.

2.5.3. C2C: Tiiketiciden Tiiketiciye E-Ticaret

Tiiketicilerin ellerindeki esyalarini elektronik ortamda baska tiiketicilere satmasidir. Bu

ticaret biciminde tiiketicileri birbiriyle bulusturan C2C altyapisii kuran sirkettir. Bu

sirket herhangi bir mala sahip olmamaklia beraber, satisiar {izerinden komisyon alir. Bir
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titketici satacagi malina belirli bir slirede en yiiksek fiyati veren bir diger tiiketiciye
malin1 satar. Burada verilen bilgilerin dogru olup olmadiginin anlagilmast zordur.

Turkiye’de bu ticaret tlirline 6rnek olarak ikinci el araba alim satim siteleri verilebilir.

2.3.4. G2C: Deviet Kurumiarindan Tiiketiciye E-Ticaret

Devlet kurumlart ile tiiketiciler arasinda elektronik ortamda elektronik olarak
gercekiestirilen, kamu varari esas olan e-ticaret seklidir. Bir kurumun sitesinin
hitkiimetin sosyal Odemeleri hakkinda bilgi edinmek isteyen tiiketiciler tarafindan

kullanilmast, on-line pasaport basvurusu 6rnek olarak gosterilebilir.

2.5.5. G2B: Deviet Kurumlarmndan isletmeye E-Ticaret

Devlet kurumlart ile isletmeler arasinda gerceklestirilen e-ticarettir. Kamu ihalelerinin
internetten duyurulmas: ve sirketlerin buna elektronik olarak cevap vermesi, giimriik
islemlerinin internet {izerinden yapilmasi, vergilerin eiektronik ortamdan izlenmesi ve

ddemelerin yine bu ortamdan yapilmast bu gruba rnek olarak gosterilebilir.

2.6. E-Ticaretin Onemi

Pazar ve musteri odakli oilma zorunlulugu, vyeni pazariara ulasabilme,
bayi/saglayici/dagitict zincirinde hizli ve diisik maliyetli islem, miisterinin oldugu
yerde olabilme gibi birgok ihtiyag¢ is diinyasinin evrimini dzetiemektedir [Sanayicinin
Sesi Dergisi, 2002]. Aym zamanda is diinyasi bu degisime es zamanli olarak hizla
gelisen bilisim teknolojilerinden de etkilenmektedir. 1980°1i yillardan bu yana ticaret
diinyasinda elektronik iletisim teknolojileri kulianiliyor olsa da, 6zeliikle internetin e-
ticaret igin kullanilmast yeni sayilir. Internet de asil énemini bu noktada yani ticari

kullanimiyla kazanmistir.
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E-ticaretin ticarete katkilari 4 grupta toplanabilir [Giaglis ve dig., 1999:28]:

a) Olciilebilir faydalar: Bunlar e-ticaretin direk katkilaridir. Siparis islemlerinde veri
girisi ile gerekli istihdam sayisimin azaltilmas: buna 6rnek olarak verilebilir ve bu
kolayca dl¢iilebilecek direk katkidir.

b) Maddi olmayan faydalar: Direkt olarak e-ticarete baglanabilecek fakat sayisal olarak
kolayca ifade edilemeyecek faydalardir ki 6rnek olarak misterilerin siparislerini
elektronik ortamda verebilmeleri gosterilebilir. Bu 6nemli bir zaman kazanci
olmakla beraber fayda net bir sekilde dlgiilemez.

¢) Dolayli faydalar: Olgiilebilir fakat direk olarak e-ticarete mal edilemeyecek
faydalardir.

d) Stratejik faydalar: Uzun vadeli hedeflerin gerceklestiriimesi yolunda kazanilacak
faydalardir. Yeni bir ticaret stratejisi ve pazar konumlandirmasinda e-ticaretten

faydalaniimasi buna 6rnek gosterilebilir.

E-ticaretin temel ekonomik etkisi, engellerin daha az oldugu bir ekonomik faaliyet alan:
yaratmasidir [Ince, 1999]. E-ticaret, potansiyel olarak biitiin tiretici, saglayici, kullanici
ve tliketicileri bir araya getirdiginden, sanayi devriminden bu yana hayal edilen mal ve
hizmet Uretimi ile ticari hayati gergege doniistiirecek o6zelliklere sahip oldugu

diisiinlilmektedir [Bozkurt, 2000:141].

Pazar olarak e-ticaret sadece pazarlamaya degil, Uiretim ve tliketime de etki etmektedir.
Web sitelerinden toplanan bilgiler trlinierin misteri taleplerine gore sekillenmesinde,
gelecekteki talebin tahmininde ve ticari stratejilerin formiile edilmesinde kullanilir

{Choi ve Dig., 1997:21].

E-ticaretin son derece hizli ve diisiik maliyetli bir iletisim altyapis: sunmasi neticesinde,
diger pazarlama usullerine gore daha kolay ve ucuz maliyetle ticari faaliyet imkani
dogacaktir. E-ticarete gecildigi takdirde kurum igerisinde Snemli bir verimiilik artis:
gerceklesmektedir. Burada verimlilik girdi bagina birim {iretimin maliyetinin azalmasi

ile 6lgiilmektedir. Islemlerin kolaylasmasi, hatalarin azalmasi ve zaman kazanimas: da
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siirecin etkinligini artirmaktadir. Gelencksel ticaret ile e-ticaretin maliyet y&niinden

karsilagtirmasina yonelik sonuglar asagidaki tabloda gériilmektedir.

Tablo 2.4. Gelencksel ticaret ile e-ticaretin islem maliyetleri yoniinden karsilastirtimasi

Ucak Bileti Banka Islemi | Bilgisayar Yazihm
Geleneksel ticaret 8.0 1.08 15.00
Elektronik ticaret 1.0 0.13 0.20-0.50
Kazanc (%) 87.5 87.9 99-97

Not: Tabloda yer alan degerler, her bir islem i¢in, ABD dolar cinsinden verilmistir.

Ureticinin
isiem
maliyeti

Ureticinin
iretim
maliveti

Kaynak: {Ince,1999]

Sekil 2.6. Geleneksel maliyetler

Toptanct
isiem
matiyeti

\
Misteri
islem
maliyeti
Perakendeci
islem
maliveti
4

Kaynak: [Wigand, 1997:15}
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(1. imalat¢cimin satis fivati, 2. toptancinin satts fiyati, 3. perakendecinin satis fivaty, 4.

titketicinin alis fiyati)

Geleneksel ticarette, bir iilkeden diger bir {ilkeye, bir sevkiyat slirecinde ortalama 50
belge dizenlenmekte ve bu belgelerin 360 civarinda kopyasi g¢ikartilmaktadir.
Genellikle islemi baslatan kisi tarafindan doldurulan bilgiler, bu slirece dahil tim
taraflarca talep edilmekte ve bu bilgilerin elle tekrar doldurulmasi sirasinda pek ¢ok hata
yapilabilmekte ve bilgilerin ilgili makamlara aktariimast uzun zaman almaktadir.
Geleneksel yontemlerle yapilan ticarette ticari isiem maliyetlerinin tim diinya ticaret
hacminin %7-10"unu kapsadigi BM Uluslararasi Ticaret Etkinligi Sempozyumu’nda

aciklanmustir [ATO, 1999].

Islemlerin elektronik ortamda yiiriitiilmesi zaman ve personel tasarrufu saglarken,
koordinasyon ve islem maliyetleri azalacaktir. Dogrudan alim satim gergeklesebilecegi
icin, aracilar ortadan kalkacaktir. Aracilarin ortadan kalkmasi ise satis maliyetlerini
ditstirmekte ve tiiketiciler a¢isindan oldugu kadar, kaynaklarmn etkin kullanimi agisindan
da olumlu bir gelisme yasanmaktadir. Bu sayede kaynaklarin daha verimli kullanilmasi

ve boylece toplumun refahinin artirilmast miimkiin olmaktadir [Seyidoglu, 1999].

Birgok kist e-ticaretin, hem satict hem de alici i¢in kazan-kazan durumu sagladid
konusunda hem fikirdir. Clinkii e-ticaret satict ve alicilarin birbirieriyle direkt iletisim

kurduklar: genis bir pazar yeri sunmaktadir [Li ve Dig., 2002:201].

Alicilar ile saticilan birbirlerine kolayca ulastiracak ve taleplerini hizli ve etkili olarak
iletebilecekleri bir platformun varlif: taraflara fayda saglayacaktir. Alict istedigi tirtine
ait tim taleplerini kurulan bilgi agina gonderdiginde, satict firmalar talepten haberdar
olur ve uygun firmayla igbirligi gerceklestirilir. Bu sayede alici istedigi tirline uygun
fiyatla sahip olurken satici da siparisi zamaninda, tam ve doZru alabildigi i¢in firetim ve
malzeme planlamasini rahatlikla yapacak bu sayede de maliyetlerini diistirebilecek,

sonugta taraflar bu igbirliginden karli ¢ikacaktir.
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Asagidaki tablodan da e-ticaretin satis kanallarinda beklenen etkileri goriilmektedir.
Ozellikle satici ve alici boyutunda incelendiginde ticaretin isleyis yapisinin degisime
ugrayacagl ve e-ticarete gegmeyi planlayan isletmelerin de bu degisimden etkilenecegi

kesindir.

Tablo 2.5. E-ticaretin Temel Satis Kanallarina Umulan Etkileri

Satici

Aracy

Alrer

Kismen saydam firma
boyutu

Artan fivat rekabeti

Fiyat ayirumi miimkiin

Tam ve dogru triin tanimi
gerekliligi

Miisteri aranmasinda
azalan maliyetler

Gozlenebilir ve Slclilebilir
misteri davranisiart

Uriin kalite ve szlesme
sartlarmda bagimsiz
sertifikasyon gerekebilir

Mal hareketleri ve
depolama maliyetleri
diisebilir

Ag etkisi (artan alict
sayesinde artan kazang)

Araciys bertaraf etmek
miimkiin

Geleneksel aracilarin
yerini sanal aracilar alabilir

Fiyat arastirmasinda roliin
artmasi ihtimali

3. sahis garantdr olma
durumu

Tersine donmiis pazari
temsil etme imkani

Azalan (lirlin ve hizmet)
aragtirma maliyetleri

Riskin artmast

Ag etkisi (saticilarin
artistyla kazancin artmasi)

Kaynak: {Zwass, 1999]
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Bu yeni rekabet¢i elektronik piyasada; ¢ok sayida satici tarafindan pek ¢ok tirlin
piyasaya sunulmaktadir. Tlketiciye sunuian seceneklerin artmasi geleneksel isleyisin
otesinde; rekiami, satis sonrasi deste§i, hizmet kalitesini, promosyonu, pazarlama
arastirmalarini hatta {irline ait Ozellikieri degistirmistir. Bu degisimin hakli sebebini
asagida J.P. Morgan Report’un online tiiketicilerin satinalma kararlarinda etkili olan

kriterlerini g&steren tablosu agikea ifade etmektedir.

Table 2.6. Online Miisterilerin Satinalma Kararlarini Etkileyen Faktdrler

Online miisterilerin satinalma kararlarim etkileyen :
faktorler 1

Miisteri Destegi
| Zamaninda Teslim
| Uriin Icerigi
- Uriin Tagima ve Dagitim
Giivenlik Politikas:

Uriin Bilgileri
\ Kolay Siparis Verme | .~
J Uriin Segimi |

Uriin Fiyat

% 1

Kaynak: [Rayport ve Jaworski, 2001}

E-ticaretin, sosyal alanda ise, 6zellikie istthdam, egitim politikalari, kiiltiirel gelisim gibi

gnemli konularda etkili olabilecegi tahmin edilmektedir [ince,1999].

E-ticaretle beraber istihdam yapisinda da degisimler olacaktir. Bu degisim &zellikle

hizmet tiretimi ile mal ve hizmetierin pazarlamast safhasinda olacaktir.
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Ticaretin yapisini degistiren e-ticaret, aynt zamanda ortaya yeni Urlnler ve yeni is
olanaklari da ¢ikarmustir. Ornegin ticari bilgi arastirmasi yapan ve rekabet icin gerekli
olan istihbarati saglayip alici ve saticilart bulusturan “information broker” ve

“competetive intelligence” denen aracilar meydana ¢ikmistir.

Dolayistyla elektronik faaliyetlerin yeni yol ve yontemleri, KOBI'lerin ufkunu
genisletmektedir. Sermaye, finans, teknoloji ve eleman gibi konularda bliyiklerle
kiyaslanamasalarda erken davranildigi takdirde bliytiklerle ayni ortamda ve kosullarda

yarisabilmeleri miimkiin olacaktir.

2.6.1. Kiigiik Isletmeler Acisindan E-Ticaretin Faydalari

Bolgesel ve yoresel kalkinmaya, ekonomiye ve istthdama onemli oOl¢lide katkida
bulunan KOBI'lerin islerini elektronik ortama tasimalari ekonomiye yeni bir ivme

kazandirmasi bakimindan énemiidir.

KOBT’leri e-ticarete yatirim yapmaya zorlayan sebeplerin basinda,

-~ Rekabet ortaminda hem mevceut, hem de sanal isietmelerin rakip olmast
~ Pazar anlayisinin farklilagsmasi

~ [E-ticaret pazarindaki biiviime firsatlart

— E-ticaretin islem maliyetlerini azaltmasi

~ Yasal diizenlemeler ve tesvikierin destekleyici yonde olmasi

gelmektedir [Caskey ve Dig., 2001:552].

E-ticaret, kurumlara is stireglerini etkinlestirme, verimliligi artirma, islem maliyetlerini
diislirme, ticaret ortamina kolayca ulagsma, miisteri hizmetlerinde iyilesme, yeni iiriin ve
hizmet yaratma yeteneginde artiy yOnilinde fayda saglayacaktir. Bunu
gerceklestireceklerine inanan kurumlar bu yeni ortama gececeklerdir. Aksi takdirde,

pazar paylari kiiclilecek satiglart da buna bagli olarak azalis gdsterecektir,
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Diger taraftan, kiiresel iiretim ve satis yapan rakipler karsisinda zor durumda kalmamak
i¢in, KOBI’ler bu siirece uyum saglamak zorundadirlar. Neticede, e-ticaret KOBI’lerin
en biiylik sorunlarindan biri olan Urettikleri {irlinierini satma konusunda, onlara pazara
daha hizli ve daha ucuza ulagma imkant ve bu kiresel piyasada rekabet olanag
sunacaktir. Milyonlarca insan internette gezinmektedir ve onlara ulagmak icin en iyi
firsat internettir. Aym zamanda triinlerini ¢oklu ortamda en diisiik maliyetie ve etkin

olarak sunma imkani saglar.

KOBI’lerin kiiresel pazarlarda geleneksel yontemierle is yapmalarn sahip olduklar
mevcut  kaynaklarindan dolayr olduk¢a zordur. KOBI'lerin iirettikleri {irlini
satabilmeleri icin hedef kitleye ulagsmalanint saglayacak olan internet, bu noktada
KOBI'lere kendi imkanlariyla ulasamayacaklar: bilgilere ulasma, miisteriye daha hizlt
ve daha iyi hizmet sunma, daha kolay, etkili ve ucuz bir pazarlama kanali sunarak,
yiiksek yatirim ve harcama yapmadan bir ¢ok yeni ve kiiresel pazara erisebilme, bu
pazarlarda rekabet sanst ve e-ticaret yapma olana@t yaratacaktir. Aymi yolla ucuz

hammadde tedarigi de miimkiin olacaktir.

Saticilar {irtin ve hizmetlerini tim diinyaya pazar smurt olmaksizin kiiresel olarak
sunarken, alicilar da kiiresel olarak bu trlin ve hizmetler arasindan segimlerini
yapabilirler. Satici ve aliciyt direkt olarak bulusturan bu ortam aracilarin azalmasina ve

ihtivaglara hizli erisime olanak saglayacaktir.

Internet iizerinde tiim siteler esittir ve kiiciik isletmeler arama motorlart {izerinde biiyiik
isletmeler kadar yer alirlar. Buiyiik firmalar sitelerinin daha iyi hazirlanip giincel olarak
strdtriilmelerinden 6te higbir avantaja sahip degillerdir. Kiigiik firmalar aym bityiik
isletmeler gibi internette yeni yaklasimlar ve c¢oklu stratejileri olusturma esnekligine
sahiptirler. Ek olarak, kiictik isletmelerin potansiyel miisterileri biiylik firmalarda

oldugu gibi yogun bir blirokrasivle ugrasmazlar [Chang ve Binshan, 1998].
KOBI’ler bu yeni ticari ortamda rakipleri ne kadar biiyiik olursa olsun, hizmet

kalitesinde iyilesme ve hizla degisen tiiketici taleplerine ve pazarin ihtiyaglarina kisa

stirede cevap verilebildikleri takdirde rekabet avantaji yakalayacaklardir. Esnek
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yapilarindan dolay:r miisteri beklentilerine daha c¢abuk yanit verebilecek olan
KOBI’lerin, bilyilk firmalara oranla e-ticarette daha avantajli konumda bulunduklar

diistintilmektedir [Civan ve Bal, 2002:1015].

E-ticaretin sagladig: faydalar sadece bir isletmenin i¢ stireclerini hizlandirmaktan degil
kazanmimlarini tedarikgilerine ve miisterilerine de yaymaktan ibarettir. Bir baska
ifadeyle, KOBI’ler ulusal ve uluslararasi rekabette avantaj saglayabilmek icin, sadece
teknolojiyi gerektigi gibi kullanmakla kalmayip, ayni zamanda diger isletmelerle
gereksinim duyduklart alaniarda isbirligini de gerceklestirmelidir [Civan ve Bal,

2002:1016].

Internet kiiglik isletmelerin etkili kiiresellesme stratejileri yiiriitmelerine imkan
tamymaktadir. Aksi takdirde yabanci lilkelerde is yapmanin karmasikligi karsisinda, bu

isin Uistesinden gelmeleri ¢ok zordur [Ekici, 20007.

Kugtk oleekli isletmeler igin internet lizerinden ticaret yapmada elde edecekleri

avantajlan 6zetlemek gerekirse sunlan sayabiliriz :

~ Internet tizerinde tiim siteler esittir ve arama motorlarinda esit sartlarda yer alirlar.
Kugtik firmalar ayni bliyiik isletmeler gibi internette yeni yaklasimlar ve g¢oklu
stratejileri kovalama esnekligine sahiptirler.

~ Internet kictik &lgekli igletmeler i¢in Urlin ve hizmetlerini kiiresel olarak
pazarlayabilmenin en ucuz yoludur.

— Internet kiigiik firmalara etkin kiiresellesme stratejileri uygulama imkani verir.

— Internet kullanumi kiigiik firmalara satig sonrasi hizmetleri de daha ucuza yapma
imkan1 verir ve saat farkina bakmaksizin 24 saat miisteriyle temas kurma imkani
saglar.

—  Urtinlerini multimedya ortaminda en diisiik malivetli ve etkin gdsterme imkant
saglar.

— Internet kiigiik firmalar igin etkin bir isletmeler arasi ticaret (B2B) imkani saziar.
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— KOBU’ler bu veni ticari ortamda rakipleri ne kadar bilyiik olursa olsun, hizmet

kalitesinde iyilesme ve hizla degisen tiiketici taleplerine ve pazarin ihtiyaclarina kisa

siirede cevap verilebildikleri takdirde rekabet avantaji yakalayacaklardir.

— Islemlerin elektronik ortamda yapilmasi zaman ve personel tasarrufu agisindan

fayda saglayacagindan tiriin maliyetierindeki 6nemli diistis saglanacaktir.

2.7. KOBI’lerin E-Ticarete Gegis Siirecinde Gosterdigi Tutumlar, Karsilastiklari

Sorunlar Ve Meveut E-Ticaret Vizyonlari

2.7.1. KOBD’lerin E-Ticarete Gegis Siirecinde Gosterdigi Tutumlar

Kurumiarin e-ticarete gegis asamalar: su sekilde siralanabilir:

E-ticarete gecisin ilk asamast olan internet kullanimi; genellikle kuruluslarin en hizhi
tamamladikiar evredir. Bu asamada kurum icerisindeki tiim bilgisayarlara dahili bir
ag tizerinden internet’e erisme imkani saglamr. Internet erisimi sayesinde kurumlar,
ticari faaliyet alanlarindaki gelismeleri tiim diinya ¢apinda izleme imkani bulurlar.
E-posta kullanimi; internet kullammi asamasindan bir sonraki adimda kurum,
miisteri ve tedarikgileri ile hizli iletisim olanaklarint kullanmaya baslar. E-mail ile
iletisimin ucuz olmasi yazismalarin ¢ogunun e-mail ortamina gegmesine neden olur.
Web sitesine sahip olma; internet kullamimi ve e-mail ile web kiiitiiriine sahip
olmaya baslayan firma, bu asamada duragan bilgilerin yayinlandigi kurumsal web
sitesiyle potansiyel miusterilerine kendisini tamtacaktir. Arastirmalardan da
anlasilacaf1 gibi tilkemizde de KOBI’ler tarafindan yaygin olarak kullanian sekli
budur. Fazla yatinm gerektirmeyen bu asamadan sonra mutlaka diger asamaya gecis
gelmelidir.

E-ticaret sitesine sahip olma; bu sayede web sitesi online magazaya doniiglirken,
miisterilerin, interneti kullanarak siparislerini gegmelerini, 6demelerini yapmalarin
saglayan bir altyapinin olusturulmasina baslanir. E-ticaret tiim ig siireclerine entegre

edilir. Bu sayede satis firsatlar artar ve maliyetler azalir. Bu tiir bir siteye sahip
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olmanin en buylik avantaji potansiyeli o anda satisa g¢evirebilmektir. Bu evrede

kurum ve miisteri web tizerinde etkilesimli olarak islemlerini yiirtitiirler.

2.7.2. KOBI’lerin E-Ticarete Gegis Siirecinde Karsilastiklar: Sorunlar

KOBIlerin bityiik isletmelere kiyasla, esnek yapilarindan dolayr miisteri beklentilerine
daha hizli cevap verebilecek olmalart onlar e-ticarette daha avantajli duruma
getirecektir. KOBI’ler rekabet avantaji yakalamak, pazar paylarini artirmak hatta biiyiik
isletmelerin tedarik zincirinin bir pargast olarak halkalart tamamilamak zorunda

kaldiklari i¢in e-ticaret ¢dziimlerini uygulamak durumundadirlar.

Bazi sektorlerin e-ticaret yapmaya elverisli olmamasi, yasal belirsizlikierin varlii,
ddemelerde giicliik yasanaca@i diislincesi, bilisim alt yapisi sorunlari, e-ticaretten nasil
yararlanilacagi konusunda yeterli bilgiye sahip olamama, giivenlikle ilgili problemlerin
yarattign tedirginlik KOBI’lerin e-ticarete gecis siirecinde karsilastiklar: engellerdendir.
Buniara ek olarak, sanal ortamda yapilan alisveriste tirliniin kalitesiyle ilgili endise,
sanal diinvada taninamama, bulunama diisiinceleri ve miisterivie bire bir kurulacak

diyalogla ticaret yapma istegi de eklenebilir.

Yasanan degisimler KOBI’lere bir yandan yeni firsatlar sunarken, diger yandan da yeni
sorunlart beraberinde getirmektedir. Biyiik isletmeler e-ticaret uygulamalarini finanse
edebilecek ve bu uygulamalar igin gereken enformasyon teknolojilerinin etkin kullanim
saglayacak nitelikli isgliciinii saflayabilecekken KOBI’ler bu noktada sikinti
yasayacaklardir. E-ticaret sitesi kurma, online satislari siirdirme ve dagitim maliyetleri
KOBI'ler igin ciddi bir yiik olusturacaktir ve kisa siire icinde kara gegmeleri kolay
olmayacaktir. Bu ylizden, getirisi ¢ok biiyiik, piyasast oturmakta olan {irlinlerin disinda
kalan mal ve hizmetleri satmak isteyen KOBIlerin sanal ticaret merkezlerinden

vararlanmalari daha dogru olacaktir.
Clinkii firmanin veya {riiniin taninmishgi da e-ticarette basari kriterlerinden biridir. Bu

durumda firma web sitesinden {irtiniin{i pazarlama giictine sahip olacaktir. Firmanin ve

tiriiniiniin taminmamasi durumunda, firmamn driiniinit kendi web sitesinden sunmak

52



yerine, ticari aligveris portallarindan sunmast avantaj sagiayacaktir. Bu sanal magazalar
KOBI'lere yiiksek harcamalar yaptirmadan kiiresel pazarlara kolayca ulagsma imkani

vermektedir.

Bircok isletme e-ticareti kendi normal is siireglerine paralel bir faalivet olarak
gormektedirier. Bu nedenle de basit formlarla hazirlanmis web sitelerini maliyet
avantajindan doiay1 tercih etmektedirler. Halbuki e-ticaretin tiim is slireglerine entegre
edilmesi gerekmektedir. Bu durumun yakin bir gelecekte de kargilarina ¢ikacag

stiphesizdir.

KOBI'ler agisindan bir baska engel ise; yararlarin belirsizligidir. E-ticaretin cok yeni bir
olgu olmasi, biitin KOBDUlerin yakinlarinda basarili  6rnekler  gdérmelerini
giiclestirmektedir. Ozellikle kiigiik firmalar, teorik diizeydeki bilgilerden ziyade, somut

uygulamalarin sonuclarindan ¢ok daha fazla etkilenmektedirler [Bozkurt, 1999].

Aym zamanda biiyiik sirketler, tedarik zincirierine dahil olan KOBI’leri kendi e-ticaret
sistemlerine uyum saglamaya zorlarlar. Burada yer almak zorunda olan KOBI'ler e-
ticaret ihtiyaclarimi giderme yoluna gideceklerdir. Bu asamada EDI malivetlerinin
yitksek yiikll yerine, diistik maliyetli bir tedarik zinciri platformu ve ayvni zamanda
teknik ac¢idan da son derece kolay olan DTN’lerden  (Dinamik Ticaret Agi)
yararlanilabilir. DTN ler; bir ¢ok alict ve saticinin is yapmak amaciyla bulustugu online
bir pivasa olarak tanimlanabilir. Cesitii birimlerin musteri taleplerini huzli bir sekilde
karsilamak amaciyia planlama ve uygulama bilgilerini paylasmasini saglayan ticari bir
agdir. DTN; bilgilerin ve triinlerin bir firmadan digerine aktariimasi yerine bilgileri
paylasir ve tiim tedarik zinciri boyunca tepkileri koordine eder [Kiigore,1999].

DTN’lerde, EDI” den farkli olarak, mal aligverisleriyle ilgili bilgi iletimi yapilmaktadir.

KOBI’lerin online teknolojileri daha fazla kullaniminm niinde giivenle ilgili endiseler
ciddi bir sorun olarak ver almaktadir. Bu durum, diger isletmelerle ortak is siireclerine
girmeye engel teskil etmektedir. Bu elektronik ortamda satip alma, elektronik ddeme,

cesitli glivenlik kaygiiari ve diger bazi 6nemli sorunlara ¢éziimler gelistirilmektedir



[Wigand, 1997] ve buda e-ticaretin yayginlagsmasina ve KOBI’lerin bu konuda adim

atmalarina 6nemli 6lctide katk: saglayacaktir.

2.7.3. Tiirkiye’deki KOBi’lerin E-Ticaret Vizyonlan

The Economist dergisinin 2001 yilinda yayinladigi bir arastirmaya gore Tiirkiye e-
ticarete hazir iilkeler siralamasinda 37.sirada yer aliyor. Economist bu siralamayi
yaparken telekomiinikasyon alt yapisi, ekonomik gii¢c, vergi, hukuki dizenlemeler,
sosyal ve kiiltlirel altyapr gibi bir ¢ok kriteri gdz Oniinde bulundurmustu [Tosun ve

Yaniklar, 2001].

E-ticaretin gelismesi i¢in olmazsa olmaz sartlarin basinda sirketlerin ve o6zellikle de
KOBI'lerin bilgisayar kullammina gegmeleri gerekiyor. Microsoft Tiirkiye’nin yaptig
“KOBI Pazar1 Arastirmast 20037’e gére Tiirkiye’deki KOBI’lerin yalmzea %23 iinde

bilgisayar bulunmaktadir.

Bir dlkede e- ticaret yapilabilmesinin diger bir 6n kosulu ise internet kullanimidir.
Internet kuilanimi 3 senede %72’den %80’e ¢ikmistir. Gelismis iilkelerde de bu oran

%80 civarindadir. Oniimitzdeki 12 ay %9 KOBI daha internete baglanacaktr.

E-ticaret yapiimasinin bir bagka 6n kosulu ise sirketlerin web sitesi sahibi olmalaridir.
Web sitesi sahiplik orami 3 senede %40°dan %53 e ¢ikmistir, bu oran gelismis {ilkelerde

de %40-%52 arasinda degismektedir.

E-ticaret vatirim 3 senede %2’den %7’ye ¢ikmustir, %10 KOBI 6niimfizdeki 12 ay e-
ticaret’e geomeyi planlamaktadir, geligmis llkelerde bu oran %20-%30 arasinda

degismektedir [http://www.microsoft.com/turkiye/girisimei/isinizigelistirirken.asp].
Genel durum incelendiginde Tirkiye'deki KOBI’lerin; internet kullamimi ve web

sitesine sahip olma konusunda gelismis {ilkelerle yakin seviyelerdeyken, e-ticaret

vatirimlari konusunda diinya ortalamasimin altinda oldugu fakat teknoloji yatirimlarina
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da devam edecekleri gorilmektedir. Oysa bahsettigimiz faydalarin elde edilebilmesi ve
buytikierle rekabet i¢in gerekli olan, bunlarin 6tesinde e-ticaretin en {ist seviyede

kullanilmasi ve tim bilesenleriyle sirket i¢i ve disinda uygulanmasi gerekmektedir.

Bilgi temelli bir ekonomiye gecis siirecine paralel olarak, KOBI’lerin bu ekonomik
diizenin beraberinde getirdigi yeni ¢alisma kosullarina uyum sagiayabilmek amaciyla
gerek ulusal devietler gerekse uluslar arasi orgiitler, elektronik ticaret konusunda
isletmeleri biigilendirmeye yonelik calismalar i¢ine girmislerdir. Cilinkii bu alanda
vapilan galismalarin 6nemli bir kismi, ABD disindaki tilkelerin ¢ogunda KOBI’lerin
Onemli bir kisminin elektronik ticaretin henliz timiyle farkina varmadigim iddia

etmektedirler [Bozkurt, 1999].

2.8. KOBI’lerin E-Ticarete Gegis icin Kullandiklar Bazi Modeller

KOBI’lerin e-ticarete gegis siireclerini bir dnceki béliimde inceledik. Bu isletmeler ya
kendi e-ticaret sitelerini kullanarak bu siirecleri uygulamakta ya da sanal ticaret
merkezlerini kullanarak bu gecisi yapmaktadirlar.

2.8.1. Kendi E-Ticaret Web Sitelerini Kullananlar

KOBI'ler baska firmalardan; kendilerine ait web sitesinin hazirlanmasi, domain ve
hosting hizmeti, icerik yonetimi, satis yonetimi, e-pazarlama destegi, gitvenlik nlemleri
gibi hizmetler alabilmektedirler.

2.8.1.1. Kurumsal Web Sitelerini Kullananlar

Az sayida KOBI e-ticaret yatirimlarimi kendileri yapmaktadir. Bu genellikle 1. asamada

olan (on-line bir katalog olarak tasarlanmig web siteleri) ya da ¢ok az sayida 2. asamada

olan (musterilerine belli yetkilerle isletme sitesinden bilgi verme, siparis takibi vs.)



KOBI’lerce uygulanir. Yatirim masraflart diisiiktiir ve bir alan adi (domain name), web
alam (hosting) ve tasarim yatirimiyla yurGtiiliir. Tasarimlar baska sirketlere yaptirilan
bu sitelerin genellikle glincellenmemesi en 6nemii dezavantajlaridir, ¢linkii giincelleme

ancak tasarimi yapan kisi ya da firmaca yapilabilmektedir.

2.8.1.2. Ozel Yazihmlar: Kullananlar

Bu tip yazthimlar firmalara web siteleri tizerinden e-ticaret yapmalarina olanak saglayan
hazir ¢6ztimler sunarlar. Kendi web siteleri {izerinden e-ticaret yapmak isteyen
KOBI’ler genellikle bu sayfalari disarida yaptirmaktadiriar. Oysa bu bir kisi veya
sirkete bagimlilik demektir. Hazir yazilimlar girketlere kendi web sayfalar tizerinden ek
bir yatirnma gerek duymadan katalog hazirlama, aligveris sepeti olusturma, on-line
siparig, kredi karti ve 6deme islemleri gibi bir ¢ok islemi vapma olanag saglar.
Program yazmak yerine paket program kullamiminda oldugu gibi bir ¢ok tasarim ve
altyap isleriyle ugrasmak yerine hazir ¢6zim sunan bu yazilimlari kullanmak uygun bir
¢oziim olabilir. E-ticaret sayfalarinin ¢abuk hazirlanmasi imkani, hizli giincelleme,
internet olan her bilgisayardan bilgilere ulasabilme gibi bir ¢ok avantaji sunan bu

yazilimlar yakin zamanda ¢ok sik kullanifir hale gelecek gibi gériinmektedirler.

Bu tip yazilimlara ait genel 6zellikler s6yle siralanabilir.

— Bir magaza olusturup {irlinleri kategori ve alt kategorilere ayirma imkamn

— Pop-up pencerelerle tirlinler hakkinda ekstra sorgu ekranlart olusturma imkant

— Ek bilgi sayfalari olusturma imkant

— Miisteriye on-line olarak masraf/iskonto gibi hesaplama imkamnm

— Migterinin ikametine gdre vergi ve nakiiye gibi ek masraflarin otomatik
eklenebiimesi

— On-line aligveris sepeti olusturma ve ssl glivenligi

— Fatura, paket listesi ve ihracat islemleri dahil tam siparis isleme 6zeiligi

-~ Stok seviyelerini inceleme ve biten {irlinlerin otomatik isaretienmesi

— Her misteri icin sifre ve kullanict ismi bilgisi verebilme
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— Aliciya bagli olarak farkli iskonto diizeyleri
— Bilgisayarinizdaki veritabanlarina ulasim imkani

— Verilen siparis adedine gore iskonto dlizeyini ayarlama imkant

2.8.2. Sanal Ticaret Merkezlerini Kuliananiar

Bunlar; bir 6n yatirim maliyeti gerektirmeyen, sanal magaza kiralayarak kullanilan
sistemlerdir. Isin bilyiikligiine ve stratejiye gore, KOBI’ler igin bu tip web ¢oziimlerini

kullanmak yararl: olabilir.

2.8.2.1. Ticaret Birlikleri

Belli sektdrlere ait birlikler (TAYSAD), ticaret odalari, 6zerk birlikler (TIM) ve gesitli
devlet kuruluslari (KOSGEB Sanal Fuari, KOBINET ) e-ticareti yayginlastirmak ve
desteckiemek, bununia beraber hem i¢ ekonomive hem de dig ticarete bir ivme
kazandirmak igin ¢ok ucuz maliyetli veya iicretsiz sitelerle KOBI’lere hizmet

vermektedirler.

2.8.2.2. B2B Portallar:

Ginlimiizde bir cok B2B sitesi; liye firmalarina, onlara ait bilgiler sunmak yaninda, e-
ticaret yapabilmeleri i¢in gerekli e-ticaret altyapisini da sunmaktadir. Buna 6rnek olarak
kobiline, alibaba sayilabilir. Bu sitelerin katalog hazirlama araglariyla kolayca
hazirlanan online kataloglar aymi zamanda, isletme tarafindan kolaylikla
giincellenebilmektedir.  Saglanan  altyapr  KOBI’lerin  e-ticarcte  gecislerini

kolaylastirmakta ve onlara ucuz ¢dzlim sunmaktadir.
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3.ALAN ARASTIRMASI SONUCLARI

Literattir taramasi sonucu elde edilen bulgulardan hareketle, Sakarya 1.0Organize Sanayi

Bolgesi KOBI’lerine “Ihracat Sorunlarim Saptama Anketi” yapilmustir.

Ug boliimden olusan alan arastirmasinda; birinci boliimde, KOBI’lerin, bilgisayar ve
internet konusunda bilgi ve kullanim diizeyleri diciilmeye; ikinci bélimde, genel thracat
durumlari, ithracattan alikoyan sorunlar ve bu sorunlarin kaynaklar: ortaya ¢ikartiimaya;
arastirma formunun son boliimiinde de KOBI'lerin e-ticarete iliskin strateji ve
hedeflerinin yaninda, e-ticarete iliskin gbriis ve uygulamalart belirlenmeye ¢alisiimistir.

Bu verilerden yola ¢ikarak sonuglar asagidaki gibi derlenmistir.

3.1. KOBI’lerin Bilgisayar ve internct Diizeyleri

Tablo 3.1. Anket Sonucu: Bilgisayar Sahiplik Orant

[sletmenizde bilgisayar meveut mu?

evet hayir
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Tablo 3.2. Anket Sonucu: Internete Erisim Oran

isletmenizde internet baglantist var mi?

97.4
100 IR

o600 b
40
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2,6+

evet hayir

Y

Tablo 3.3. Anket Sonucu: Web Sitesi Sahiplik Oran

1 Isletmenizin bir web sitesi var m1? |

evet hayw hazirlik asamasinda

Sakarya 1. Organize Sanayi Bolgesinde yapilan anket sonuclarina bilgisayar sahipligt,
internet erisimi ve web sayfasi sahipligi kriterleri agisindan bakilirsa, meveut durumun
olduk¢a ivi oldugu goriilecektir. Bu sonug bir sonraki bélimde 6nerilecek model icin
cesaret vermektedir. Isletmelerin hemen hepsinin bir web sayfasi sahibi ya da sahip
olma hazirliginda olmasi, e-ticaret igin gerekli olan birincil yatirtmin tamamlanmis
oldugunu gostermektedir. Bunun &Stesinde, isletmelerin bttin eksikliklerine ragmen

internet, e-ticaret ve teknoloji kullanimi konusunda isteklerini de ortaya koymaktadir.
Burada 6nemli olan web sayfalarinin duragan, iglevsiz ve etkin kullanimdan uzak

olmaktan c¢ikartlip; etkin ve giincel hale getirilmesidir. Malesef isletmelerin hemen

hepsi web sayfalarmi bir kere yaptirmakta, sonrasinda giincelleme ve gelistirme gibi ek
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yvatirimlara gitmemektedirler. Bu ise onlara statik ve gilincel olmayan sayfalara sahip

olmaktan Gteye bir sey vermemektedir.

Tablo 3.4°deki anket sonuglart gostermektedir ki, isletmeler interneti biiylk oranda
iietisim faaliyetlerinde ( %84,2) kullanmaktadirlar. Bu dogal bir sonugtur ve e-mail en
ucuz, en etkin ve en hizlt iletisim yolu olarak goriilmektedir. Ote yandan isietmelerin
%81,67s1 interneti pazar arastirmasinda kullandigint séylemistir. Bu 6nemli orana
ragmen, burada pazar arastirmalarinin ne derece etkin ve dogru yapildigt tzerinde

distiniilmelidir.

Tablo 3.4. Anket Sonucu: KOBI’lerin interneti Kullanim Amaglari

Isletmenizde interneti ne amacla kullaniyorsunuz?

Diger isletmelerle iletisimin saglanmasinda |
Pazar arastirmast
| Uriinler hakkinda bilgi edinmede

[ Satinalma faaliyetlerinde

‘ Ar-ge faaliyetlerinde
Degisime ve piyasa kosullarina uyum saglamada
Satislart artirma ve rekabet fistiintiigli saglamada

Piyasaya mal ve hizmetlerin dagitiminda

%

Bu sonugclar, isletmelerin interneti cesitli faaliyetierinde kullanmaya diislince olarak
hazir olduklarini gostermektedir. Onemli olan sahip olduklar: bu kaynaklart ve istegi en
verimli sekilde kullanmalarini saglayacak bilgi ve tecriibenin saglanacag modellerin

sunulmasidir.
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Isletmelere sorulan bir difer soruya verilen cevaplardan ¢ikarilacagy gibi; isletmeler
internetin etkin kullaniminin 6ntinde engel olarak birinci derecede “baglanti hizinin
distikligini”  (%47.4) ve ikinci olarak da “bilgi yetersizligi”’mi  (%34,2)
gormektedirier. Diger onemli engeller ise “glivenlik problemi” (%23,7), “teknik
yetersiziikler” (%623,7) ve “finansal yetersizlikier™’dir (%13,2). Oysa burada sayilan
sorunlarin asilmast miimkiindiir ve bireysel olarak biiylik sayilabilecek maliyetler, ortak

yatirimlarla diistik maliyetierle ¢oziilebilir.

Tablo 3.5. Anket Sonucu: KOBI'lerin Interneti Etkin Kullanamama Sebepleri

[sletmenizde internet kullanmnm &niindeki engeller?

Baglanti hizinin
diistik olmasi

Bilgi yetersiziigi |
Giivenlik

i Teknik yetersizlik ||

Finansman |

|
| .,
‘v‘ yetersizligi F

0 20 40 60 80 100 |
\ %% |

3.2. KOBD’lerin Thracat Diizeyleri

Sorunlarin tespitinde Sakarya 1. Organize Sanayi Bolgesi’nde yapilan anket 6nemli bir

yol gdsterici olmustur.

Anket sonuglarma gore; %71.1 ile “ihracat pazarlamast sorunu” KOBI’lerin ihracat

konusunda karsilastiklari en Onemii soruniaridir. Bunu %65.8 ile “finansman” ve
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“pitelikli personel eksikligi” sorunlart izlerken, devaminda %63.1 ile “bilisim

teknolojileri eksikligi”, %57.9 ile de “yOnetim ve organizasyon sorunu” gosterilmistir.

Table 3.6. Anket Sonucu: [hracatin Oniindeki Engeller

@ dnemsiz |
@ kararsiz |
0 Snemii

I

[hracatm 6niindeki engeller

100

80
40

‘f 20

Ankete cevap veren KOBI'ler, ihracati, daralan i¢ pazardan bir cikis yoiu olarak
gormekte fakat bu konuda gerekli olan en Onemii yatirimlari yapmakta tereddiit
etmektedirler. Ozellikle, dis pazarlara aciimayi planlayan KOBI’lerin finansman
ihtiyaclari daha da artacaktir. KOBI'ler; pazar arastirmasi, tamtim igin  reklam,
iirlinlerin teshir ve sergilenmesi, irlin c¢esitiendirmesi igin gerekli AR-GE ¢aligmalari
yapabilmeleri ve bu konuda uzman personel istihdam edebilmeleri icin gerekli
finansman giictinden yoksundurlar. Yapilan ankette de goriildiigii gibi KOBI'lerin disa
acilma konusunda yasadiklart finansman sorunu %65.8 ile dile getirilen en Snemli
sorunlardan biridir. Goriilen o ki KOB'lerin finansman sorunlart vardir ve bu ancak

beraber hareket ederek ¢oziilebilir.
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Tablo 3.7. Anket Sonucu: Thracat Pazarlamasi Sorununun Nedenleri

[hracat pazarlamasi sorununun nedenleri

Pazar Bilgisi Eksikiigi

Nitelikli personel eksikligi

Dis tamitim konusunda yeterli destek
saflayamamak

Finansman sikintist

Enerji ve tiretim maliyetlerinin yliksek olmasi

Bilis im teknolojilerini kullanamama

Do6viz kurundaki belirsizlik

Ar-ge faaliyetlerindeki yetersizlikier

Kapasite diistikitigt

Cesaretsizlik

ic ve dis talepteki yetersizlik

| 0 20 40 60 80 100

Anket sonuclarina gore, KOBI’lerin disa agilma konusunda 1.dereceden sorun olarak
%71.1 ile “ihracat pazarlamasi”nt gordiiklerinden bahsedilmisti. Bu sonug etkin bir
pazarlama departmani olusturulmasiun  gereklilifini ortaya koymaktadir. Bunun
yaninda “ihracat pazarlamasi sorunu” oldugunu diistinenler de buna sebep olarak; ilk

sirada %71.1’le “pazar bilgisi eksikligi”ni, sonrasinda %57.9’la “nitelikli personel

N
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eksikligi’ni, ardindan da %44.7 ile “finansman sikintisi” ve “dis tanitim konusunda

yeterli destek saglayamama’yi géstermislerdir.

“Bilisim teknolojileri kullanimi” da ihracatin 6niinde onemli bir sorun olarak
goriiliirken, ashinda bu sorunun altinda yatan en Onemli sebep yine nitelikli eleman
istihdam edememeleridir. Clnkd ihtiyag olan bilgisayar, internet gibi temel
gereksinimlerin her isletmede var oldugu goz oniine alindiginda, eksikligin bunlarin

kullaniminda oldugu anlasilacaktir.

Tablo 3.8. Anket Sonucu: Bilisim Teknolojilerinin Yeterince Kullanilamama Nedenleri

Bilisim teknolojileri yeterince kuilanimiyorsa sebepleri?

m Pahall Olugu ‘
36,8 1 |
421 ‘ _ . 1
| @ Yetersiz Bilgi |
|
|0 Guvensizlik

i 1
O Egitimli Persenel’
Eksikligi

421

......

Yapilan anket Adapazar: KOBI'lerinin “iiretim sorunu’ nu ihracatin ¢niinde énemli bir
engel olarak gormediklerini gostermektedir. Bu isletmeler ya uygun teknolojiyi
kullanmakta ya da imkan oldugunda kullanabileceklerine inanmaktadiriar. Ankete
cevap veren isletmelerden iiretimie ilgili sorunlart ihracatin &niinde engel olarak
gorenler sadece %36.9 ve kalitelerinin ihracatin dniinde engel oldugunu diisiinenler ise
sadece %21.1°dir. Bu durum da bolgemiz KOBI'lerinin ihracatla ilgili asil

problemlerinin daha farkii oldugunu géstermektedir.
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Tablo 3.9. Anket Sonucu: Nitelikli Personel Istihdam Sorununun Sebepleri

Nitelikli personel istihdam sorununun sebepleri

316 26,3 TOEleman Yokiugu |

B Yiksek (icret talebi

O Uyumsuziuk i

| o

OKOB/'leri tercih | |
|

10.5

etmemelen

57,9

Yapilan anket de gostermistir ki, KOBI'ler nitelikli eleman eksikligini %65.8 ile

ihracatin 6ntindeki en onemii sorunlardan biri olarak gérmiislerdir.

KOBI’ler gerekli olan en énemli yatirimi, yani nitelikli eleman istihdamini, yapmakta
tereddiit etmektedirler. Nitelikli eleman istihdami sorununun temelinde yatan sebep
soruldugunda, Adapazari KOBI'leri %57.9 ile “yilksek licret talebi”ni en énemli sorun
olarak gdsterirken, sonrasinda sirasiyla bu personelin “KOBI’leri tercih etmemeleri”

(%31.6) ve “nitelikli personelin azligi” m (%26.3) belirtmislerdir.

Nitelikii eleman istihdaminin 6niindeki engeller ne olursa olsun, bunu asmanin yolu
isletmelerin bir sekilde bir araya gelerek; hem ihracat pazarlamasi, hem de yems
teknolojiler konusunda bilgi sahibi, interneti bir pazarlama unsuru olarak etkin
kullanacak ve isletmelerin e-ticaret yapmalarinda rol alacak nitelikli eiemaniar istihdam

etmeleridir.
Onerilen model de bunu saglamay: amaclamis ve OSB biinyesinde kurulacak B2B

Koordinasyon Merkezi’nde istihdam edilecek vetenekli isglicii sayesinde bu sorunun

astimast diisiiniiimustir. Bunun yani sira, {iniversitenin verecegi danigmanlik hizmetiyle
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de yetersiz kalinan noktalarda hem ihracat pazarlamas:, hem de teknoloji kullanimi gibi

konularda eksikligi giderecek bir ¢6ziim Onerisi sunulmustur.

Tablo 3.10. Anket Sonucu: KOBI’lerin Ihracattaki Basarisiziik Nedenleri

KOBI'lerin ihracattaki basarisizlik nedenleri

I Nastl ihracat yapacakliarin:

{  bilememe :
| |
| ;
81,8 R e | ‘
‘ [hracatta isbirliginin yararian
konusunda yeterince bilingli ve
i istekli olmamalari
| OBu alanda gerekli destek ve
yonlendirme eksikligi |
81,6 | OKendi alanlarinda kargiikls

giivene ve isbirligine dayali bir |
| ; ihracat organizasyonu |
: A o | kuramamalari

KOBI’lerin ihracattaki basarisizliklarmin nedenlerinin soruldugu soruya cevap veren
isietmelerin Oncelikli gordiikleri konu, “bu alanda gerekli destek ve yoOnlendirme
eksikligi” ve “kendi aralarinda karsiikli giivene wve isbirligine dayali bir thracat

organizasyonu kuramamalar1” dir.

Zaten Ulkemizde basarilt ihracat organizasyonlarinin Srnekleri ¢ok azdir ve anket
sonuglart da bu durumu dogrulamaktadir. Tiim desteklere ragmen SDS sayisinin bile
cok diisiik kalmasi bunun bir gostergesidir. Oysa, alan arastirmasinin uygulandifi
Sakarya Organize Sanayi Bolgesi’nde yer alan firmalar, organize sanayi bolgesinin
ingast ve alt yapilarin tamamlanmasi konusunda bir birlik 6rnegi gostermisler ve bunu
basarmiglardir. Bu birlik ve isbirligi i¢inde ¢aligmanin, ihracat pazarlamast ve buna
benzer konularda olmamas icin bir sebep yoktur. Onemli olan KOBIlerin ihtiyaglarina
cevap verebilecek modellerin sunulmasidir. Sunulacak modellerde unutulmamasi
gereken en 6nemli nokta; ihracat organizasyonu kuramamalarinin Sniindeki en énemli
engelin, kendi patronlukiarii veya 6zgiirliiklerini  kisitlayict modellere  sicak

bakmamalandir.
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3.3. KOBI’lerin E-ticaret Diizeyleri

Tablo 3.11. Anket Sonucu: Sakarya KOBI’lerinin E-ticaretin Gelecegine Dair Goriisleri

B katiliyorum

E-Ticarete iliskin ifadeler B kerarsiz N

‘O kattlmiyorum

i
|
60
i
|
P40
|
\
! = = = = b 4
‘ o £ & B S = o ‘
o 8 < < = B 5 s
| S & s = QE) < r o
| = 2] N 5%
2o N g oy & < !
Q v—é RS - < :
—_ = g = = L = o 2 i
: g = 3 : = o en IS [ |
& 5 ¢ = oo S s N 50 |
) [ SN a. Qo= 123 < = i
& ® 8 S T =z &= = |
4 e = e B = 2 2 B = @ = |
ks 7 R = & o ‘
L« 173} 2 o B < S 7 g fart i
o = 5 o = o © v S <
S 2B L & = 5 - ke
; of O o 2 = = < S v i
; Sl = S z :
i g = S 3] B © il ;
=D - = =] = ] |
! PR o [TRE=] < < < b |
‘ O on 5 S < 13 o ‘
; O — = - = o
‘ = oy . 0 o s ‘
! U =t [S8] jnal Q i
i s 3=
| m

Yapilan anketten, KOBI’lerin e-ticaret konusunda tam bilgive sahip olmamalarimn
yaninda, e-ticaretten yiiksek beklentilerinin oldugu gériilmiistiir. Isletmelerin e-ticaretin
dnemi ve gelecedi konusundaki diistinceleri olumiudur ve onlara gore de e-ticaret yakin

zamanin en Onemli ticari parametresi olacaktir.
Buna ragmen Tablo 3.12, 3.13, 3.14 ve 3.15° de goriilecegi gibi isletmelerin hemen

hemen hepsi e-ticarete uzak durmakta ve daha onemlisi bu konuda gelecege ait bir

strateji de olusturmamaktadirlar.
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160

100
‘ 80
60
40

20 |

Tablo 3.12. Anket Sonucu: E-Ticaret Durumu

E-Ticaret yapiyor musunuz?

%0-20

86.8
o . o £ et |
. ;
13,2 e oo ‘
|
Evet Hayr |

%

Tablo 3.13. Anket Sonucu: E-Ticaret Stratejisi ve Hedefleri

E-Ticaret stratejisi ve hedefleri olusturuldu mu?

Evet Hayir

%21-40 %41-60 %61-80

%81-100
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Table 3.15. Anket Sonucu: E-Ticaret Calismalart

E-Ticaret cahsmalarindan sorumlu birim ya da eleman var mi?

100 T "

60

FEwvet Hayir |

%

Bu sonuglar, KOBI’lerin diinyay1 kiiresel bir koye doniistiiren ve ticaretin isleyisini
onemli Oiglide etkisi altina alan internet teknolojileri ve dolayisiyla e-ticaret ile ilgili
veterii ¢abayi sarf etmediklerini ortaya koymaktadir. Ellerindeki 6nemii kaynagi sadece
iletisim amaciyla kullanmalari da bunun gostergesidir. Web sayfasi bulundurma 6nemli
bir asama olmakla birlikte, duragan ve glincellenmeyen bir web sayfasinin tek basina bir

pazarlama aract olarak kullanilmasi oldukga yetersizdir.

Tablo 3.16. Anket Sonucu: [hracatta Kullanilanlar

[hracat yapiyorsaniz internette hangilerinden yararlantyorsunuz? 1

e-mail e-ticaret web sayfasi bulundurma

% \
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3.4. Degeriendirme

Yapilan alan arastirmasimimn da gosterdigi gibi, KOBI’ler hem thracat, hem de teknoloji
kullanimi konusunda adimlar atmaktadirlar. Fakat daha fazla yol kat edip 6nemili ihracat
rakamlarina ulasabilmeleri i¢in, 6nlerinde engeller vardir ve bu engelleri tek baslarina
asmalart kolay goriinmemektedir. Tabiki ihracatta basari icin iilkenin ekonomik
durumu, doviz fivatlari, kurlardaki dalgalanmalar gibi pek ¢ok dis etken sz konusudur,
fakat biitiin bunlar olumlu oldugunda da, KOBI’lerin hem kiiresel pazarlara acilma
konusunda, hem de bunun i¢in gerekli olan yeni enstriiman ve teknolojileri kullanma
konusunda destege ihtivaclar: vardir. Bunun 1se hem devlet kaynaklarinin azhigi, hem de
isletmelerin kendi 6z kaynaklarinin yetersizligi sebebiyle, KOBI’lerin ortak pazarlama
organizasyoniart kurarak ve belli sektér ve pazarlarda ortakiasa hareket ederek;
pazarlama maliyetlerini azaltmalan, nitelikli isgliciinii ortak kullanmalar: ile bilgi ve

tecriibelerini paylagmalariyla asilabilir.

Zaten 6zellikle incelemeler sonucu ortaya ¢ikan, KOBI'lerin isletme fonksiyonlarinin
hepsini tek baslarina gergeklestiremedikleridir. Bu durum alternatif bir ¢6ziim olarak,
orgiitlenme ve isbirligi kavramlarmu akillara getirmektedir. KOBI'lerin giiclerini

birlestirmeleri halinde, biiylik basarilar elde edecekieri agiktir.
Bu noktadan hareketle, bu sorunlara ¢6ziim olabilecek ve KOBI’leri kiiresel pazarlara

tasiyacak bir model gelistirilmistir. Bu modelin detaylart bir sonraki bélitmde

anlatiiacaktir.
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4.82B PORTALINDA ORGUTLENME MODELI

4.1. B2B Portakh

Portal Site; web lizerinde bulunan "6nemli” sitelerin belli bir gruba gére sumflandirilmis
olarak sunuldugu web siteleridir. Bir baska degisle, portal sitelere, internete giris ve
bilgi sorgulama i¢in kullanilabilecek "baslangig noktalarn" goziivle bakabiliriz

[http://www kobinet.org.tr/hizmetler/e-ticaret/e-ticaret-kutuphanesi/yayin3.html].

Once, internet, www sayfalariin ve biir aglarin kullamimima dayal bir genisleme var;
ikincisi, firma kendi i¢ isleyisini ya da islerini, bir i¢ ag ile gériiyor, yani i¢csel ag sistemi
olusturuyor; iiclinctisti de, i¢ ag1, is yaptigi 6blir isletmelere baghiyor, dissal ag diizeni
kuruyor. Digsal ag, zincirleme bir yapilanmayla, firma ile is yapan ya da birlikte ¢alisan
ikinci, {iglincti... kusak isletmelere baglaniyor [Kepenck, 2000:28]. Burada bir ticari
topluluk olusuyor. Bir B2B portalinin genel yapist da bu sekilde ifade edilebilir. Bu

ticari toplulugun bilgi akist ve bilgive ulasimini da asagidaki sekil géstermektedir.

Sekil 4.1. Ticari Topluluk: Bilgi Akisi ve Bilgive Ulasim

DEVLET PROFESYONEL i UNIVERSITELER
VLE BIRLIKLER | ARAS. ENSTITULERT
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ALATCI ~ -
TUCCAR
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TEDARIKCI P TOPLULUK
! // PERAKENDECH
— ~ '\\\
ALTTEDARIKCE |« // / .
T e \\\
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JCERIK || BANKA - FINANSAL LOJISTIK BT BIGERLERI
SAGLAYICILAR ||  KURULUSLAR HIZMETLERI || SAGLAYICILAR o

Kaynak: [Turban ve King, 2003:248]



B2B pazaryeri tipleri de asagidaki gibi gosterilebilir: [Turban ve King, 2003:59]

Sell-side elektronik pazaryeri : Isletmelerin standart veya &zel {iriinlerini belirli bir

miisteri grubuna sattiklari pazaryerleridir.

Sekil 4.2. Seli-side Elektronik Pazaryeri

Alict 1

Al 2

Alier 3

Al 4

Buy-side elektronik pazaryeri: Bir isletmenin sadece davet edilen saticilardan tiriin satin

aldig1 6zel pazaryerieridir.

Sekil 4.3. Buy-side Elektronik Pazaryeri

Alics

Cok satici-¢ok alicili elektronik pazaryeri: Genellikle ticlincl taraf olarak bir isletme
veva bir kisi tarafindan sahip olunup yénetilen ve bir ¢ok saticiyla aliciyr bir araya
getirerek aligveris imkant saglayan pazaryerleridir.

Sekil 4.4. Cok Satici-Cok Alicili Elektronik Pazaryeri
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Saticilar Alicilar

y E-Pazaryeri

Isbirligi ile olusturulan birlesik ticaret: E-ticaret farl bir cok amac icin de kullamlabilir.
Bunlardan biri de collaborative ticarettir. Bu tip ticaret “c-ticaret” olarak da adlandirilir
ve isletmelerin planlama, tasarim, gelistirme, yonetme ve {irlin/hizmet arama gibi
konularda dijital teknolojileri kullanmalarina imkan saglayarak, isbirligine dayal bir

ticaret modeli gerceklestirmeleri seklinde tanimlanabilir [ Turban ve King, 2003].

Sekil 4.5. Birlesik Ticaret

Digerleri

_ Abhcilar
Devlet

Merkez
Yonetict

Toplum . Saticilar

Universiteler Endiistriyel
Birlikler



Sunulan model de bu sonuncu tipe benzemekte ve amag sadece ticaret olmaktan ¢ikip
KOBI’leri bir merkezde toplayip, disaridan saglanacak damismanhk ve destekierle

birlikte e-ticarete baslamalarini ve bu sekilde dis pazarlara agilmalarim saglamaktir.

Calismanin konusu olan B2B portallar, isletmelere kendilerine ve trtinlerine ait tanitics
online katalogiar olusturma imkam saglar. Bu internet sayfalan ile isletmeler web
lzerinde en etkili tamtimi gergeklestirmis olurlar. Bu siteler araciligiyla bir
pazaryerinde bir araya gelen isletmeler, bilgi aligverisi ile optimum fivat seviyesinin
belirlenmesini ve seffaflign saglarlar. Bir sonraki adimda portal, iye isletmelerin

ticaretlerini online olarak bu site lizerinden gergeklestirebilmelerine imkan verir.

B2B e-ticaretinde 6nce potansiyel miisterilerin ilgisi ¢ekilmelidir. Bunun igin 6nemli
olan bu B2B sitesinin hizlt ulasilabiien, isleyis olarak kolay, igeriginin zengin ve giincel
bir yapida olmasit neticede potansivel miisterilerin siteye tekrar gelmelerini
saglayabilmek gerekmektedir. KOBI’ler tiriin ve hizmetleriyle bu birlikteligin iginde yer
alirken, OSB ¢atis1 ve Universite destegi bu isleyisi yiriitecektir. Hedeflenen dogru
misterilerin belirlenip bulunmasi asamasindan sonra da, dofru misteriyle ticaretin
gerceklesmesi ve bu musterilerle tekrar ticareti saglayacak yontemlerin gelistirilmesi
onem kazanmaktadir. Burada geleneksel pazarlama yontemlerinden farkli olarak

elektronik pazari kulianmak dijital ekonomin bir par¢as: olmaktadir.

E-ticaret ve KOBI'ler ile ilgili olarak iki farkli goriis bulunmaktadir. Birincisi; e-ticaret
KOBI’ler igin bityiik bir firsattir. Ikincisi ise; KOBI’ler e-ticaretten fayda saglavamaz ve
hatta dijital ortamda yasama sansi bile bulamazlar. Tabiki her iki goriistinde isin tipine,
rekabet iginde olduklari sektbre ve yatinmeilarin risk almadaki durumlarina bagli olarak

dogru yanlari vardur [Turban ve King, 2003].

Bu iki goriis asiinda KOBI'ler i¢in sorgulanmasi gereken bir durumu ortaya
koymaktadir. E-ticaretin KOBI’ler icin dogru triinlerde, dogru yatirimlar ve dogru
taktiklerle biiyiik basarilar saglayacagi siiphesizdir. Ancak bunlar1 kendi baslarina
saglamaya c¢alismalarn onlara ciddi sikintilar verecektir. Ya da gergekten gittikce

dijitallesen ticaret ortamimin diginda kalacaklardrr. ki durumda da yasayacaklari



giiclitkleri &nlemek amaciyla tasarlanan bu birliktelik KOBI’lere &nemli faydalar

saglayacaktir.

4.2. Sanal Birliktelik

Sanal ortakliklar, belirli bir amag¢ i¢in internet {izerinde insanlarin, isletmelerin,
kaynaklarin ve fikirlerin bir araya geldikleri bir ag sistemi olarak goriilebilir. E-ticaretle
iliskilendirilecek en ilging organizasyonel yapiiardan biri sanal ortakliklardir. Bu sanal
ortakliklarin ¢ok ¢esitli tipleri ve tanimlart vardir. Bazilan tamamen online ortakliklar
seklindeki e-ticaret sirketleridir [Turban ve King, 20603]. Bir sanal ortakiik farkli is
ortaklarimin bir Urlin veya hizmetin {retimi, satinalinmasi ya da pazarlanmasinda

maliyet ve kaynaklarin paylasiimasi seklindeki birlikteliktir.

Uluslararas1 bir ¢ok uyguiamada goriildiigii gibi, Sakarya OSB’deki KOBI’lerin

arasinda olusturulacak bir sanal ortaklik da ¢esitli faydalar saglayacaktir. Bunlar:

— Miikemmellik: Her bir KOBI kendi yeteneklerini bu birlikteligin danmismanligiyla
birlestirecek ve mitkemmel bir takim olusacaktir.

~  Faydalanma: Her bir KOBI bu ortakliktan en verimli sekilde yararlanacaktir.

— Fuwrsataalik: Bir sanal ortaklik ortaya cikan bir pazar firsatii bir kisi veva
isletmeden daha iyt goriir.

— Teknolojik Degisime Ayak Uydurma: Bilisim teknolojilerinin mimkiin kildigi bu
ortaklik sayesinde teknolojik degisimleri yakindan takip edip, bu degisimlere ¢ok
daha hizli adapte olurlar.

—  Swmmrlarin Azhgn Geleneksel sinirlarin aksine, bu sanal ortakligin sinrlart azdir.

~ Giiven: Sanal ortaklik kuran KOBI’ler arasinda farkli bir giiven ve paylasim
gerceklesecektir.

— Degisime Ayak Uydurma: Basit yapilan sayesinde gevresel degisimlere ¢cok daha

hizli adapte olurlar.



Isbirligi ile olusturulan birlesik ticaret (collaborative commerce) de sanal ortakliklan

destekleyen bir e-ticaret pazar birlikteligi modelidir.

4.3. Organize Sanayi Bolgeleri: Amag¢ Ve Uygulamalar

Model anlatilmadan once, Tiirkiye’de Organize Sanayi Bolgeleri’nin durumundan ve

amaglarindan da bahsetmek iy1 olacaktir.

1960 yilinda baslayan planii kalkinma déneminde, sanayinin “lokomotif” sekt6r oldugu
saptanmig ve ekonomik dengenin kurulmasi, ekonomik ve toplumsal kalkinmanin
biriikte gergeklestiriimesi, belii bir hizda bliylime ve sanayilesmeye 6nem veriimesi gibi

uzun vadeli hedefler belirienmistir.

Belirlenen hedefler dogrultusunda; {ilkede sanayinin geligtirilmesi amaciyla uygulamaya
konulan pek cok tesvik tedbirlerinden biri olan OSB uygulamalarina, ilk olarak 1962

vilinda Bursa OSB nin kurulmastyla baslanmistir.

Onceleri OSB altyapilarinm biiyiik kismu devlet kaynakli fonlar tarafindan karsilanmis
fakat daha sonralari ortaya ¢ikan kaynak yetersizligi sebebiyle vatirimiarin timii
yatinmcr  firmalar tarafindan  karsilanmaya baglanmistir. Bu; altyapt  yatinm
maliyetierinin ortaklasa karsilanarak ve birlikte olmanin verdigi avantajla da daha
diisiik bir altyapt maliyeti saglayarak etkin kaynak kullanmimi saglayan bir ortakliga
benzetilebilir. Firmalar ¢ok az deviet destegine ragmen bir araya gelmisler, arsayi ortak
satin almiglar, ortaklasa altyapt yatinmlart yapmislar ve bunlari da Organize Sanayi
Mudurltikleri aracilifiyla ylriitmiislerdir. Ashinda fiziki altyapt ortakhigi sunulan
modelin de temelini olusturmus ve bu ortaklik e-ticaret altyapisinin kurulmas: ve dig
pazarlara ulasiimas: fikrini ortaya ¢ikarmistir. Bu modelin avantajlari ileride detayh

olarak anlatilacaktr.

2000 yiinda ¢ikan OSB Kanunu ile OSB yonetimlerine pek ¢ok yetki verilmistir.

Fabrika ingaatlarinin  projelendirilmesi, vapimasi, verilecek ruhsatlar, OSB
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yonetimlerine verilen 6nemli yetkilerdir.. Elektrik, su, dogal gaz, haberlesme gibi tiim
alt yapilarin dretimi ve dagitiimasi gibi yetkiler, bu kanunla OSB y&netimlerine
taninmastir. Simdi de, bir fabrikanin her tirlli 1zin ve ruhsatimi OSB’den alabilmesi icin
gerekli kanuni dlizenleme c¢aligmalart yapilmaktadir. OSB’lerin i¢inde Universite

isbirligi ile teknopark kurma ¢aligmalart da bagiamistir.

Tirkiye’de OSB’ler; sanayinin uygun goriilen alanlarda yapilanmasini saglamak,
kentlesmeyi yonlendirmek, ¢evre sorunlarint 6nlemek, bilgi ve bilisim teknolojilerinden
yararlanmak, imalat sanayi tiirlerinin belirli bir plan dahilinde yerlestirilmeleri ve
gelistirilmeleri amaciyla, sinirlart tasdikli arazi pargalarinin gerekli altyapt hizmetleriyle
ve ihtivaca gdre tayin edilecek sosyal tesisler ve teknoparklar ile donatilip planit bir
sekilde ve belirli sistemler dahilinde sanayi icin tahsis edilmesiyle olusturulan ve OSB

Kanunu Hiikiimleri’ne gore isletilen mal ve hizmet tiretim bolgeleri olarak tanimlanir.

4.4. Modelin Kavramsal Yapisi

Yaygin olarak kullanilmaya baslayan B2B sitelerinin en temel gérevi; sanal bir pazar
ortami saglayip, bu ortamda alici ve saticilari bir araya getirmek vani talep ve arzi
bulusturmaktir. Bu haliyie de, B2B pazaryerleri, ¢ok sayida satict ve aliciyi bulusturup
ticaret yapmalarina imkan vermeleri sebebiyle B2B e-ticaretin en &nemii bileseni

durumundadir [Li ve dig., 2002:202].

E-pazaryerlerinin en Snemli iki fonksivonu, ticari bilgi saglama ve ticari islemlerin
kolaylastirnlmasidir. Saticilar, alicilar, destek birimleri ve koordinasyonu saglayan OSB
B2B Koordinasyon Merkezi sistemin pargalaridir. Saticr iiriin bilgilerini yiiklerken; alict
model, marka, kalite, fiyat gibi 6zelliklerle belli tirinleri arayabilir, talebini birakabilir.
Istenen iiriin bulundugunda bilgi aliciya iletilir. Eger kullanici aradif tiriinii bulamazsa
bu talep satictlarin gorecedi sekilde sistemde saklanir. Diger yandan portal tiyeleri baska
e-pazaryerierinde de istedikleri Urlinleri arayabilirler. Bu, farkli e-pazarlar tarafindan

saglanan hizmetin entegre edilmesidir ve bu sekilde e-birlik olusacaktir.
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Sekil 4.6. Onerilen Modelin Yapist

DANISMANLIK
FIRMALARI

Giintimiizde, bir cok sanayi kolu ve sektorde bir ¢ok e-ticaret pazaryeri modelinin
gelistirilip kullanildigi gercektir. Her bir e-pazaryeri kendi miisteri ve kullanicisiyla
kapalt bir sistem olusturmaktadir. Bunlar birbirlerinden izoie ve aralarinda igbirliginin

olmadigi denizdeki adalar gibi gorinmektedirler [Li ve dig,, 2002:205].

B2B siteleri icinde ¢ok popiiler olarak kullanilan ve ciddi basarilar elde etmis olanlar
olsa da, basariya ulasamayanlarm sayist da az degildir. Buna neden olarak; tanitim
yetersizligini, tiyeliklerin pahali olusunu ya da bedava olup etkin ¢aligma sisteminden

uzak olmalari sayilabilir.

KOBI'lerin bu siteleri bulup iiye olma yeteneginden bile yoksun olduklar
unutulmamalidir ve bu biiyitk ¢oguniuk i¢in gegerlidir. Diger taraftan KOBI'ler bu
sitelere iiye olmay: basarsalar bile bir ¢ogu buniardan tam olarak faydalanamamaktadir.
Gelen tekliflere cevap verebilme, firma bilgilerini glincelleme, iletigim kurma ve
faaliyetlerini bu siteler tizerinden yiiriitme yetenegine sahip degillerdir. Clinkt bu tip
sitelere girip talep aramak veya talep birakmak bir gogu icin vakit kaybindan baska bir

sey degildir. Ozellikle KOBT'ler bu is igin gereken istihdami saglayamayacaklardir.
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B2B siteleri, sadece diger isletmelerie iglemleri ylirtitmemeli, ayni zamanda isletme
icindeki meveut uygulamalari da etkin olarak entegre etmelidir [Naveen ve dig., 2002].
Tabiki 6nerdiimiz modelde de, hem portal digindaki B2B wve isletmelerle olacak
islemlerde, hem portal i¢i isletmeler arasindaki islemlerde ve hem de e-ticaret
kazanimlar sayesinde isletme i¢i islemlerde de etkin olarak kullamilmalidir. E-ticaret;
isletme i¢i silireclerin gelisiminde, pazardan saglanan faydayr artirmada ve dolayh
saglanan faydalar neticesinde isletmeler igin Ui¢ konuda verimliligi artirmaktadir

[Tavares, 2001].

4.4.1. Onerilen Modelin Ozellikieri/Avantajlar

KOBI'ler iiretimleri ve dinamizmleriyle tilke ekonomisine katk: saglayabilecek biiyiik
bir potansiyele sahiptirler. Yapilan ankette de goriildiigii tizere KOBI’lerin yonlendirme,
bilgilendirme ve teknik destege ihtiyaglari vardir. Bu model, ayni sektérden olan
KOBl'lerin bu eksikiiklerini giderici yonde gelistirilmis olup; iniversite
danmismanliginda ozellikle KOBI'leri dis pazarlara agilmaktan alikoyan eksikliklerini
giderici, e-ticaret kullanimi konusunda destek saglayict ve gelistirilen dayanismayla e-

ticaret kullanimini artirict ve riskleri azaltici bir kavramsal yapidir.

Bir cok firma elektronik, bilgisayar-tabanli ve telekomiinikasyona dayali is siireglerini
kullanarak daha fazla is yapmak ve performanslarini artirmay: istemektedir. Ancak bir
cok KOBI gelecek teknolojik gelismeleri anlamakta giiclilk cekmektedir [Tang ve dig.,
2003]. Bu dogrultudan hareketle bu modelin amaci , KOBI’leri énce teknoloji ve
internetin  sundufu avantajlar konusunda bilgilendirmek ve bunlarin kullanimim

saglamak, sonrasinda da KOB1’leri e-ticaret platformuna tasimaktir.

Andersen Consuiting e-ticaret program y&neticisi olan Steve Johnson, “ne yapmak
istediginizi bilmeniz ¢ok faydali" demektedir. Isletmelerin " iletisim kuracaklari hedef
kitleleri bulmaya ¢aligmalari ve daha sonra her bir hedef kitleye uygun olarak basarmak
istedikleri hedefleri belirlemeleri” gerekmektedir [Wieder, 2000]. Bu acidan
bakildiginda KOBI'lerin, kendi baslarina hedef kitleleri bulmalart ve basarmak
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istedikleri amagclara ulagmalarn konusunda anket sonuglarinda da ne 6lglide basarils

olabilecekleri goriilmektedir.

Sunulan modelde; OSB’de ayni sektérden olan KOBI’lere yonelik hazirlanacak B2B
sitesi ile; kiicik ve orta olgekli firmalarin hem birbirleriyle elektronik ticaret
yapabilmelerini, hem de yeni pazariar ve yeni misteriler edinmelerini saglayan ticari bir

platform saglamak amagianmistir.

Diger B2B’lerle, dis veya i¢ pazardaki miisteri ve tedarik¢ilerle iletisim; talep birakma,
talep arama, tretilen {iriin veya hizmetin tanitilip pazarlanmast gibi gérevieri OSB B2B
Koordinasyon Merkezi yiiriitecektir. Yani bireysel olarak KOBI'ler bu tip islerle
ugrasmayip tim bu teknik, pazarlama, yabanci dil gibi bilgiler gerektiren isieri OSB
B2B Koordinasyon Merkezine birakacaklardir. Kaldi ki bumerkez {niversite

isbirligiyle gerekli hizmeti ¢ok daha saglikli verebilecektir.

Bu model, isletmeler arasindaki tim islemleri daha saydam hale getirerek giiveni
artiracaktir. OSB B2B Koordinasyon Merkezi de islemleri yiriitiirken saydamlig:
saglayarak, liye isletmelere bu gliveni verecek ve hem uzun siireli hem de daha derin

isbirlikierini tesvik edecektir.

Bu modelin avantajlarint da su sekilde siralayabiliriz:

4.4.1.1. Uye Sayis:

Modeldeki portala sadece OSB btinyesinde yer alan ve ayni sektdrden olan isletmeler
itye olacak ve yine sadece onlara yonelik hizmetler sunulacaktir. Uye sayisinin az
olmasi; tiyelere ayrilacak zamanla bire bir onlarin sorunlarina daha fazla yardimei
olunmast ve koordinasyonun daha etkin olarak yuriitilmesi yoniinde fayda
saglayacaktir. Bu saymin aziifn hem OSB B2B Koordinasyon Merkezi hem de

{iniversite tarafindan verilen hizmetin derinligini artiracaktir.
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4.4.1.2. Universite Destegi

Modelde sunulan tiniversite destegi ile KOBI’lere ihtiyaglari olan bilgi ve yonlendirme
saglanacaktir. Bu destek hem online olarak her islemin goérevii 6gretim elemanlar
tarafindan izlenmesi, hem de gerekli danismanlik hizmetlerinin verilmesi sekiinde
olacaktir. Universite bu konuyla ilgili bir birim, bir merkez veya bir takim olusturarak
hem yerel sanayiye katkida bulunacak ve hem de 6gretim elemanlarinin sanayinin
problemleriyle yiiz ylize gelmesiyle tecriibe kazanmasini saglayacaktir. Tabi ki bu

model {iniversitelere belli bir maddi kaynak saglayacak sekilde de gelistirilebilir.

4.4.1.3. Hedef Odakix Portal

B2B siteleri, tiyelerine ticari bilgi sagiama ve iglemleri kolaylastirma sekiinde destek
saglamanmin yamt sira; insan kaynaklari, egitict makaleler, reklam olanakiari gibi
hizmetleri de sunmaya ¢alismaktadir. Yine bu kadar ¢ok bilginin siiziiimesi KOBI’ler
i¢in oldukg¢a giigtiir ve B2B sitelerine iiye olan KOBI'ler gelen mailler, raporlar,
reklamlar ve ilgisiz tamtim mailleriyle ugragsmak zorunda kalirlar. Oysa sunulan
modelde OSB-B2B Koordinasyon Merkezi, bu yiikii Giyelerinin sirtlarindan alip, tim bu
akist kontrol edecek ve gerekli bilgileri ilgili yerlere dagitacaktir. Bunlar yaparken asil
amag iiye isletmeler icin gerekli arz ve talebi ithmal etmemektedir. Bunun i¢in gerekli

personel sayist da burada istihdam edilmelidir.

4.4.1.4. Sinerji Olusturma

Onerilen modelde belirli bir amagla bir araya gelen isletmeler, kurduklari dayanisma ile
sinerji olusturacaklardir. Birlikteligin meydana getirecegi bu sinerji, maliyetlerin
diismesiyle saglanan maliyet tasarruflarinin, sistem verimliligini artirmanin, rekabet
gliclinll artirmanin yaninda; miisteriler icin deger yaratma ve Urlin farklilastiriimas: gibi

yararlar da saglayacaktir.
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KOBI'lerdeki aile egemenliginden dolay: sirket ortakliklari ok zor olmaktadir. Bu hem
sirketlerin birlesmesi seklinde olabilecek ortakliklar, hem de belli amaclar (pazarlama,
satinalma, proje vb.) dogrultusunda gerceklestirilecek dayanismalar igin gecerlidir.
Oysa sunulan modeldeki ortaklik fiziki hi¢ bir bag gerektirmeden ve birbirlerinden
bagimsiz olarak ylriitillen bir dayamisma seklidir. Sadece belli kaynaklarin ortak
kullanilmasi, ya da belii maliyetlerin ekonomik olarak paylasilmast sekiinde
tanimlanabilecektir. Dis pazarlara ulasmak icin olusturulacak bu birliktelik hem {ilke

ekonomisi i¢in, hem de KOBI’ler igin faydal olacaktir.

4.4.1.5. Sektorel Birlik

Onerilen modelde tiyeler OSB igerisinden olacaktir ve bunlarin kendi aralarinda sektérel
olarak smiflandirilmalarinda Snemli fayda vardir. Hem birbirleriyle iletisimleri ve
ithracat pazarlamasi konusunda yardimlasmalar ¢ok faydali olacak, hem de OSB-B2B
Koordinasyon Merkezi ve tmiversite de bu sekilde verecegi destegi kendi iginde
bolinerek daha etkin haie getirebilecektir. Bir ¢ok isletmeye gelen talep aym zamanda
bir baskasinin da yeni pazarlara a¢iimasinda yardimer olacaktir. Ayni parcayi tiretmeyip
tamamlayict {rlinler {reten firmalar bu sekilde onemli bir ticaret potansiyeli
yakalayabilir ve hem kendi menfaatleri hem de diger {iyelerin menfaatlerini
artirabilirler. Tabi ki bu firmalarin fiziken birbirlerine yakin olmalart onlar icin bir
avantaj olacagi gibi OSB-B2B Koordinasyon Merkezi ve Universite iginde verilecek
hizmeti daha etkin ve kolay yapmasi anlamina gelecektir. Bu sekilde birbirini tanivan ve

birbirine yakin olan firmalar ¢ok daha etkin bir birliktelik kuracaklardir.

4.4.1.6. Benchmarking (Kiyaslama)

Benchmarking; isletmeler tarafindan farkli fonksiyoniarin performanslarinin diger

firmalaria kiyaslanmasi yoluyla dl¢tilmesidir [ Wieder, 2000].
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Onerilen modelde tiveler OSB ¢atis altinda olduklarinda hem fiziken birbirlerine yakin
hem de birbirlerini tamiyan isletmeler olacaklardir. Tabi ki kiiresel pazarlara ulasmak
hedefi etrafinda bir araya gelen bu firmalar birbirlerine pazar, lirtin veya hizmet bulma
konularinda vyardimct olmalarimin yant sira gelisen isbirligiyie imalat, planlama,
teknoloji vb. konularda da fikir alisverisinde bulunacak ve yardimlasma alanlar
genisleyecektir. Bu noktada; kendi stirecleriyle ayni ya da benzer nitelikte olan
firmalarla, en iyi uygulama ile stire¢lerini kiyaslama yeoluna giderek konusunda en iyi

olmak yolunda calisabilirler.

4.4.1.7. ilk Adim Sorunu

Onerilen model; KOBI’lerin mali imkansizhk, eleman yetersizligi, giivenlik endiseleri
gibi sikayetlerini ortadan kaldirmamn yaminda, KOBI’leri bilgilendirerek onlara &ncti
olacak ve onlar1 cesaretlendirecek bir merkez olacaktir. Baglamaya cesaret etmenin bu
isi basarmanin yarisi oldugu diisiiniilecek olursa bu merkezin 6nemi de anlasilacaktir.
[k adimu atip bunda fayda goren firmalar, hem dis pazariara ulasma konusunda hem de
teknolojiye, ozellikle de internetin etkin kullanilabilmesi i¢in e-ticarete, yatirim

yapmaktan kaginmayacaklardir.

4.4.1.8. Dijitai Ucurumun Onlenmesi

KOBT’ler, degisen diinyanm hareketli ve yitksek temposuna ayak uydurmak, ¢oguniukla
teknolojivle sekillenen dinamik rekabet ortaminda varliklarini slirdirebilmek igin;
bilisim teknolojilerindeki bas dondiiriicii gelismelerle ayni diinyada var olmak ve bu
teknolojileri kullanmak zorundadirlar. Bu degisim, gerisinde kalan firmalara ¢ok fazla
yasam alant birakmamaktadir. Bu isletmeler 6zellikle bilgiye hizli ve ekonomik olarak
ulasma imkan: saglayan internetin kendilerine sagladii firsatlardan sonuna kadar

bu asamada e-ticaret de dijital ¢agin 6nemli bir parametresi olmaktadir.
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Biiyiik ve 1yi firmalar bu teknolojilert etkin olarak kullanabilecekken yeni ve kiiciik
firmalarin bunlarla rekabet etmeieri oldukga zor olacaktir [Vassel, 1999]. Gergekten de
dijital teknolojiler ciddi yatirim gerektirirler.Biiyiik isletmeler bu yatirimlar i¢in daha
fazla finansal esneklige ve glice sahiptirler ve bu ylzden bu yatirimlart yapmislar ve
uygulamalarini gelistirme ¢alismalar igerisindedirler. Ancak, Vassel’inde belirttigi gibi;
kiiciik firmalar bu teknolojilerden biiylik fayda goérecek olmalarina ragmen yola

cikmakta zorluk ¢ekecekleri kesindir [Vassel, 1999].

KOBI'ler bu konuda bir seyler yapmaziarsa, teknolojiyi etkin bir sekilde kullanarak
Oonemli avantajlar elde eden bliylk isletmelerle aralarindaki ugurum artacaktir. Bu da
ancak KOBl'lerin bir sekilde dayanisma ig¢inde olmalariyla, teknoloji kullanimu
konusunda giiglerini birlestirerek hamieler yapmalariyla nlenebilir. KOBI’leri e-
ticarete tasiyacak ve onlara bilisim sistemlerinin kullanimi y6niinde onciilitk edecek bir
merkez bu firmalarin dijitaliesmis bliylik isletmelerle aralarinda olusan dijital ugurumu
bir olg¢tide Onleyecektir. Bir isletme dijital teknolojileri kullanmaya basladiginda,
rekabette Onemli bir avantaj yakalayacaktir. Bu yiizden KOBI’ler elektronik ticarete

acilen adim atmali ve bir yerden baslamalidiriar.

4.4.1.9. Maddi ve Sosyal Fayda

Bu modelde yer alacak KOBI’lere, dis pazarlara en etkin ve ucuz sekilde ulasabilme
yolunu glinlimiizlin popiiler ticaret araglart olan internet ve e-ticaretin etkin kulianimi
saglayacaktir. Ucuz ve etkin pazarlama, lirlin ve hizmet arama, e-ticarete baslama ve
damigmanlik alinmas: maddi kazanglar olacakken; kendi aralarinda kuracaklart bu
dayanigma, ticaretlerin gelisip ufuklarinin genislemesi ve korkularindan arinip teknoloji
kullammu, dis pazarlara agilma gibi konularda kendilerine glivenlerinin artacak olmas

ise sosyal kazanclan olacaktir.
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Tablo 4.1. Modelin sorunlara tirettigi ¢oziimler

SORUN

Bilgi eksikligi
Teknoloji kulianimi
Mevzuat
Pazar bilgisi

Personel eksikligi

Finansal sorunlar

Giivenlik

Kendilerine giiven sorunu

Baslayabilme sorunu

4.5. Site Icerigi

ONERI
OSB B2B Koordinasyon Merkezi
Universite destegi

Outsourcing (dis danisman kulianimi)

Niteliklreleman istthdam (maliyetin
paylagiimasi)

Universite destegi

Maliyetin paylagimi

(hosting, domain, web, danisman, nitelikli
eleman vb.)

Teknoloji ve bilgi saglanmastyla giivenlik
kaygilarinin azaltiimast

Motivasyon saglama ve birlikte hareket ederek
sinerji olusturma

0O8B-B2B Koordinasyon Merkezi’nin
énctiligiinde KOBI leri e-ticaret platformuna

tastnmalart

Bu diger ticari aligveris portallarina benzemektedir. Fakat Ol¢ek olarak digerieri kadar

bliyiik olmamast bu portalin en biiylik avantajidir. Az {iyeli olan bu portal, sadece e-

pazaryeri degil ayni zamanda bir ortaklik seklidir. Bu sekilde bir ortakiik ile firmalar

disa aciimada karsilastiklari; nitelikli eleman eksikligi, teknoloji kullanma problemileri,

finansal yetersiziikler gibi sorunlar ortak hareket ederek asabilecekierdir.
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4.5.1. Uye Islemleri

Site tiveleri burada oncelikle sirketlerine ait bilgiieri giincelleme ve ekleme islemlieri ile
showroom ve online kataloglarindaki tirlin glincellemelerini yaparlar. Ayni zamanda
itye isletmeler, kendi triinlerine gelen talepleri buradan izleyebilirier. Cevaplama,

danismana yoliama ve arsivleme buradaki segenekierdir.

Buna ek olarak ihtiya¢ duyduklar: Girtinlerle ilgili talepleri girebilirler.

Sadece mal/hizmet alimi veya satimi degil, aynt zamanda tiveler bu mentiler araciligiyla

Uiniversiteden danismanlik ve terclime hizmeti talep edebilirler.

Uyelerin tiim mail islemleri de bu menii altindan yapilabilir. Yine buradan sadece
kendilerine 6zel OSB duyurularina ulasabilir ve tiyelere mesaj yollayabilirler. Hatta bazi

toplantilar elektronik ortamda gerceklestirilebilir.

Uye isletmeler, ticari islemlerle elde ediien miisteri bilgileri ve yazismalar gibi verileri

arsivieyebilirler.

Personel talebi birakma, yapilan bagvurular gérme ve bunlara cevap verme gibi insan
kaynaklari yonetimine ait fonksiyonlari da buradan yuriitebilirler. Bu bslim basit bir
insan kaynaklart sitesi gibi ¢alisarak OSB tiyelerine ihtiyaclari olan elemanlari ilan etme

ve arama imkam saglayacaktir.

Biitin bunlar yaninda lojistik ihtiyaclarint da OSB B2B Koordinasyon Merkezine ve

liye lojistik firmalarina buradan ulagtirabilirier.

4.5.2. Universite Meniisii

Bu menti niversitenin OSB B2B Koordinasyon Merkezi ile ¢alisan 6gretim elemanlart
tarafindan kullanilacaktir. Ofretim eleman girisi ile, gelen isteklere yetkileri ve alanlar

dogrultusunda danigsmanlik hizmeti verecekierdir.
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Alt meniilerde 6gretim elemani bilgi giincelleme, danigsmanlik taleplerini degerlendirme,

islemleri izleme olacaktir. Yapilan e-toplantilara buradan katilabilirler.

4.5.3 OSB B2B Koordinasyon Merkezi

Bu ment, bilgilendirme amagcli haber, duvury, ihale ve fuar bilgilerini saglar. Burada
ver alacak haberler genellikle ya iiyeleri bilgilendirme ya da miisteri ve tedarikgileri
ilgilendirecek OSB haberlerinden olusacaktir. Bu haberler OSB mudurligii tarafindan
hazirlanacaktir. Aslinda biitiin site OSB’nin uzman kadrosu ve OSB iyelerinden
secilecek bir kurul tarafinda ylrtitulir.

4.5.4. Insan Kaynaklan

Ziyaretciler, tye isletmelerin eleman ihtiyaclarini buradan gorebilir ve ilgili

pozisyonlara buradan basvurabilirler.

4.5.5. Uye Satinalma Talepleri

Bu boltimde zivaretciler, OSB de bulunan firmalarin istedikleri 6zelliklerde biraktiklar
satinalma taleplerini gorebilir ve teklif birakabilirier. Bu teklif talepte bulunan iiye
isletmeve yonlendirilir.

4.5.6. Talep Birakma

Ziyaretciler almak istedikleri Girlinier icin talep birakabilirler ve bu talepler firmalara

etilir.



4.5.7. Online Katalog-Showroom

Burada hem firma hem de firtinlerle ilgili bilgiler bulunur ve bu bilgiler {yeler
tarafindan girilip glincellenebilir. Bunu yapamayacak liyeler i¢in bu islem OSB B2B
Koordinasyon Merkezi tarafindan yapilabilir.

Aslinda portalin en 6nemli bolimlerinden birt burasidir. Clinki burasi OSB’nin bir ¢esit
vitrini veya e-pazar yeridir. Uyelere ait bu sayfalar uzmanlar tarafindan hazirlamir ve
tivelerin kendi sitelerine de linkler bulunur.

4.5.8. Mevzuat

Uyeler cesitli konularla ilgili mevzuatiara buradan ulasabilirler.

4.5.9. Lojistik Hizmetleri

Uvyeler ihtiyag duyduklar lojistik taleplerini buradan da girebilirler.

4.5.10. Linklier

Buradan {ye isletmelerin isine varayacak; tesvikler, finansman, bilisim ¢6ziimleri,

reklam ajanslari, yaygin B2B’ler, bilgi siteleri gibi faydali baglantilara ulasabilirler.

4.5.11. OSB B2B Koordinasyon Merkezi Hakkinda

OSB B2B Koordinasyon Merkezi’nin organizasyon yapisi, gorev ve sorumlulukiari, bu

birlikteligin amaci ve portalin isleyisi hakkinda bilgi verir.
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Yukarida anlatilan model, sanal bir birlikteligin kavramsal yapisimt gdstermektedir. Bu
birlikteligin 6ncelikli amaci, KOBI’lere dis pazarlarin kapisim e-ticaretle aralamaktir.
Sonrasinda da bu birlikteligin ev sahipligini ve danmigmanhigini yuriiten birimlerin etkin
olarak koordinasyonu saglamalart ve KOBI’lerin artik uluslar arasi pazarlarda rekabet

etmelerini saglamaktir.

4.6. ib-Ticaretin Gelecegi

Internet kullanicilarimin sayist her gegen giin hizla artmaktadir. Ve bu bityiik kitlenin bu
ortamda biliyilkk miktarlarda aligveris yaptiklart distiniiitirse, e-ticaretin  gelecek
potansiyeli hakkinda fikir yiiriitmek miimkiin olacaktir. Internet, kullanicilarina
satinalma konusunda Onemli firsatlar saglar. Her gegen giin, ¢oklu ortam
teknolojilerindeki gelismeler sayesinde farkli kategorilerdeki triin ve hizmetlerin
satiglar1 online olarak gerceklestirilmektedir. Bu genisleyen velpaze daha ¢ok aliciyi bu
ortama ¢ekmektedir. Ayni zamanda bu elektronik ortam alicilara da fiyatiarin diismesi,
bitylik ve kolay erisilir bir pazar sunmasi bakimindan avantajlar sagliar. Bilgiye istenilen
yerden ger¢ek zamanli olarak ulasma imkam saglayan e-ticaretin gériinen en Onemii
faydalarindan biri herkesi kiiresel olmaya itmesidir. Hatta e-ticaret, gittik¢e sosyal bir

trend haline gelmektedir.

E-ticaretin en hizli bliyliyen alani e-6grenmedir. Bir ¢ok tniversite ve dzel egitim
kuruluslart uzaktan egitim uygulamalart baslatirken, pek ¢ok isletme de &grenim

stireclerinde e-6grenmeden yararlanmaktadir.

E-ticaret, organizasyoniari is stireglerini yeniden yapilandirmalarina zorlamaktadir. Bu
da degisime direnen firmalar i¢in Snemli bir firsat olarak goriilmeli ve bu degisim

rlizgart sayesinde biitiin is siiregleri optimize ediimelidir.

E-ticaretin Oniinde en 6nemli sorun olarak duran glivenlikle ilgili kaygilar, gelisen

donanim ve yazilim teknolojileri ile, gelecekte problem olmaktan c¢ikabilecektir.



E-ticaret kapasitesinin gelecekte OGnemli bir sekilde artacaginin bir isareti de e-devlet
uygulamalarindaki gelismelerdir. Artan e-deviet uygulamalari insanlara pek ¢ok
kolaylik saglamaktadir ve bu durum toplulugu elektronik ortamin iginde yasamaya

cekmektedir.
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SONUC VE ONERILER

Ulkemizdeki KOBI’lerin tasarim, Uretim, arastirma-gelistirme ve pazarlama gibi
faaliyetlerde, mevcut kapasiteleri ile tek baslarina bagarili olmalari pek olasi
goriilmemektedir. Kendi aralarinda gergeklestirecekleri isbirligi amach 6rgiitlenmelere
gitmeleri onlara bir ¢dziim sunabilecektir. Ozellikle dis pazarlara acilma konusunda,
KOBIlerin faaliyet alanlarma gére bir araya gelerek, bu islemleri beraberce yiiriitmeleri

en dogru yaklasim olacaktir.

KOBI’lerin ihracata gegislerinde, ortakiasa ihracatin en basarili oregi Italya’da
goriilmektedir. Federexport ¢atisi altinda toplanan KOBI’lerin dis pazar paylarini
artirmalart i¢in onlara teknik, finansman ve pazarlama alanlarinda uzman destegi
saglanmaktadir. Bunun vani sira ABD, Japonya ve Giliney Kore’de de basarili ihracat
srgiitlenme modelleri meveuttur. Tiirkiye’de de KOSGEB ve IGEME kontroliinde

benzer ¢alismalar desteklemis fakat diinya 6lgeginde basari saglayamamistir.

Basarili 6rneklerin timlinde ortaya c¢ikan ortak 8zellik, yerel tiniversitelerin ve bagh
kuruluslarin  koordinasyonu ve bu birliklerin bilisim  teknolojilerini  ¢ok iyi
kullanmalaridir. Buradan hareketle yerel kosullar g6z 6nline alinarak bir model Snerisi

sunulmustur.

Literatlir taramalarinda ortaya ¢ikan Tiirk yonetici ve sahiplerinin ortaklik fikrine yakin
olmadiklart ve benimsemedikleri gercegi, modelde g6z dniine alinmustir. Bu gercekten
hareketle, énerilen modelde KOBI'lerin sahipliklerini kaybetme korkulart énlenmeye
calistimigtir. Sahiplik duygusunun yaninda yonetsel sorunlart yerinde incelenirken,
KOBI sahiplerinin diisiinsel planlarinda kurumu kontrolden kaybetme korkusunun da
oldugu saptanmistir. Kurumda kontrolii kaybetme korkusunun, bazi KOBI’lerde
nitelikli eleman istihdam edememe boyutuna kadar vardig: tespit edilmistir. KGBIlerin
bu tip ortakbiklarda kargilastiklarn bir diger sorun da, finansman yiikiiniin
paylasiimasinda yasadiklari zorluklar olarak tespit edilmistir. Bu durumdan hareketle

6nerilen bu modelde yatirim maliyetleri minimum olacak sekilde tasarlanmustir.



Bunun yami sira, KOBI'lerde isletme sahiplerinin, isletmenin tiim fonksiyoniariyla
ilgilenme egiliminde olmalari ve pek cok konuda bilgi eksikierinin oldugu da ortaya
cikan bir baska sonugtur. Bu bilgi eksikligi cesaretsizligi de beraberinde getirmektedir.

Bu modelde yer aian liniversite destegi bu aciklart kapatacak yonde diistinilmiistiir.

KOBI’lerin dinamik gliclerini harekete gegirmek ve onlari teknoloji kullanimi ve
sonrasinda da dis pazarlara ulagsmada bilgilendirmek ve cesaretiendirmek
gercktirmektedir. Bu ancak, belirli sayidaki ve ayni sektdrdeki KOBI'leri bir ¢ati altinda
birlestirmek ve hem kendi kisithi kaynaklarini ve hem de mevcut dis kaynaklari bu

sekilde etkin kullanmalarini saglamakla miimkiin olacaktir.

Gelisen iletisim teknolojileri ve dzellikle de internet sayesinde KOBI’ler diinyanin her
tarafinda rekabet etme sansi yakalamiglardir. Yapilan alan arastirmasi sonucunda,
KOBI’ler dis pazarlara agilmada finansman sikintisi ve ihracat pazarlamasi sorunlarmi,
yasadiklart en onemli iki sorun olarak gostermislerdir. Bu sikintilarin en iyi sekilde
elimine edilmesi bilisim teknolojilerinden ve 6zellikle de e-ticaretten yararianilmast ile
saglanacaktir. Ancak e-ticaretin yeni bir kavram olmasinin, boyutunun, saglayacagi
faydalarin ve gelisim trendinin tam olarak bilinememesinin, KOBI’leri e-ticarete gegis
konusunda kararsiz biraktigi gdrilimektedir. Belirlenen bu cksiklik ve sorunlara ¢oziim
olabilmesi agisindan 6nerilen modelde, KOBI'leri hem bilisim teknolojileri, 6zellikle de
internetin sundugu avantajlaria ve e-ticaretle tanistirmak, hem de bunlarin kullanimim

saglamak ve ticari bir topluluk yaratmak amaclanmaktadir.

Bu calismada, olusturulacak stratejik igbirliklerinin yam sira, basarinin modern iletisim
araclarindan ve teknolojiden faydalamilmasiyla daha da iyi neticelere ulasacag:

anlatilmastir.

Bugiine kadar gerceklestirilen ihracat 6rgiitienme modellerinin pek cogunda, ortaklar
arasinda uyumsuzluk sorunu, ortaklarm o6leek bityiikliklerinin gosterdigi farklilik,
ortaklarin iirlinieri arasinda kalite ve standart farkliliklari, siparislerin karsilanmasinda
ortaklarma dagitiminda karsilasilan sorunlar, ortaklarin pazar bilgilerini paylagsma

konusundaki isteksiziikleri, KOBI’lerin mali ve hukuki bir ortaklik icine girmekten
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korkmalari gibi pek ¢ok problemie karsi karsiya kaldiklar: bilinmektedir. Halbuki bu

model, 6zglirlitkleri kisitlamayan bir beraberligi esas alarak olusturulmustur.

Modeide koordinasyon merkezi olarak OSB’nin secilmesinde li¢ temel avantaj gdz
oniinde bulundurulmustur. Oncelikle OSB’ve kavitli isletmelerin fiziken birbirlerine
yakin olmalari ve birbirierini taniyor olmalari dnemli bir avantaj saglamaktadsr. Ikinci
Onemli avantaj da, OSB Uyelerini zaten belirli alt yap1 vb. hizmetleri ortaklasa ve OSB
dernegi catisi altinda yiirlittiyor olmalarinin verdigi ortaklik bilincidir. Son olarak da
modele katilmasi 6neriien isletmelerin, zaten OSB ¢atist altinda yer almalarindan dolayt
OSB aidati diyebilecegimiz bir mali ylkiimlaligi paylasiyor olmalarndir. Bu
yiikiimltklerine ilave bir yiik getirmeden, s6z konusu isletmelerin ortak kullanacaklari
bir B2B portalinda e-ticaret yapmalar: saglanacaktir. Onerilen modelde diistinillen OSB
B2B Koordinasyon Merkezi sayesinde OSB icindeki portal iiyesi isletmeler kendi
aralarinda ve diger isletme (tedarik¢i, dagitici, miisteri) ve B2B portallariyla iletisim
kurabilecekler, ticari faaliyetierini ylriitebilecekler ve gerekli oldugu durumlarda
tniversitedeki birim veya kisilerle bagianti i¢inde olarak oradan da destek
alabileceklerdir. Biitlin bu islemler yetkiler dahilinde herkese agik olarak ve ticari sirlar

disindaki islemier seffaf olarak yapilacaktir.

Her tiirli yardimlasmanin gerceklesmesi ve profesyonel destegin saglanmasi, bu
isletmelerin dis pazarlara agilma konusunda yasadiklari ciddi sikintilart bliylik 6lctide

azaltacaktir.

Tabiki, e-ticaretin gergek Sneminin de isletmelerce kavranmas: gerekmektedir. Clinkil
yakin bir gelecekte e-ticaretin B2B wve B2C sekli, elektronik aglar {izerinden
gerceklestirilen normal ticari slirecler haline geleceklerdir. Bu medelin basariya
ulasmasinda, live isletmelerin uygulanacak modelin kendileri i¢in ne anlama geldigini
kavrayarak sahiplenmeleri ve modelin islemesi icin gerekli cabay:r gOstermeleri

gerekmektedir.

Diger taraftan, KOBI’lerin e-ticarete gecis siireglerinde devletin de etkisi biiytiktiir.

Bilgi aglarinin olusturuimasi ve internet erigiminin iyilestirilmesi, yasal prosediirierin



belirlenmesi, servis sagiayicilar ve kullanicilar i¢in glivenii ortamin saglanmasi, fiziksel
mallarin 6deme ve teslimatinda olusabilecek sorunlarin ¢dzimiinlin saglanmasi, e-
ticarete uygun vergi politikalarimin diizenlenmesi, e-ticaret konusunda kurumlarin
bilgilendirilmesi ve tesvik saglanmast ve katilimei olmasi nedeniyle devletin rolii
onemlidir. Clink{i e-ticaretin gelisiminde endiistrinin yapisi, bilisim alt yapisi, yasal
faktorler, hiikimet politikalari, giiven ortami, tGlkenin sosyal ve kiiltiirel yapisi énemli

kriterlerdir.

Unutulmamasi gereken, bir Ulkenin kiiresel pazarlarda basarili olmasinda, mikro
diizeyde isletmeler tarafindan tasarlanan stratejiler kadar, makro diizeyde tasarianan
stratejilerin de ©nemli role sahip oldugudur. Iste bu yiizden KOBI’lerin kendi
stratejilerini olusturmalar: konusunda gereken yardim yapilirken, es zamanli ve planli
olarak, makro diizeyde de destekieyici faaliyetler hizla hayata gecirilmelidir. Yalmz
baslarma birakilacak KOBI’lerin basarilanmin sadece smmirli sayida ve sinurlt alanda

olmast kaginilmazdir.

94



KAYNAKLAR

Kitaplar

AKGEMCI, Tahir, “KOBI’lerin Temel Soruniar ve Saglanan Destekler”, T.C. Sanayi
ve Ticaret Bakanh@ KOSGEB Kiigiik ve Orta Olgekli Sanayi Gelistirme ve
Destekleme Idaresi Baskanligi, 2001,

ATO, “is Hayatinda Yeni Kavramlar Elektronik Ticaret ve Internet”, Ankara Ticaret

Odast Yayin No:08,1999.

BOZKURT, Veysel, “Elektronik Ticaret”, Alfa BasimYayim Dagrtim Ltd.Sti., 2000.

CHOI, Soon-Yong ve digerleri, “The Economics of Electronic Commerce”,

McMillian Technical Publishing, 1997.

DEMIR, Nazmiye ve digerleri, Pazarlama Yonetiminde Yeni Yaklasimlar ve Kiiciik

ve Orta Boy Isletmeler, MPM Yayinlari, Ankara, 2003.

ITC, “International Marketing and The Trading System”, International Trade Centre,

Geneva, 2001

ITC, “The SME and The Global Marketplace An Analysis of Competitiveness
Constraints”, International Competitiveness Programme for SMEs (ICPS),

International Trade Centre, Geneva, 1997

INCE, Murat, “Elektronik Ticaret: Gelisme Yolundaki Ulkeler I¢in Imkanlar ve
Politikalar”, Devlet Planlama Teskilati, Iktisadi Sektorier ve Kocrdinasyon Genel
Mudiirltigi, Hukuki Tedbirler ve Kurumsal Duzenlemeler Dairesi Baskanligi,

1999.

KARATAS, Siileyman, “Sanayilesme Siirecinde Kiicilk ve Orta Olgekli [sletmeler”,
Veli Yayinlari, Istanbul, 1991.



KEPENEK, Yakup, “Ekonomik Yonleriyle Elektronik Ticaret” / Elektronik Ticaret,
Derleyen:Dog¢.Dr. Veysel Bozkurt,1.Baski, Alfa BasimYayim Dagitim Ltd.Sti.,
2000.

KIRCOVA, ibrahim, Pmar OZTURK, “Internette Ticaret ve Hukuksal Sorunlar”,
Istanbul Ticaret Odasi, 2000.

KUCUKCOLAK, R. Ali., KOBI'lerin Finansman Sorununun Sermaye Piyasasi
Yoluyla Coziimii, IMKB, Istanbul,1997

OZGEN, Hiiseyin, Selen DOGAN, “Kiiciik Ve Orta Olcekli Isletmelerin Uluslararast
Pazarlara Acilmada Karsilastikiart Temel Yonetim Sorunlant ve Coziim

Onerileri”, KOSGEB, Ankara,1997.

RAYPORT, F. Jeffrey., Bernard J. JOWARSKI, “E-Commerce”, McGraw-Hill
International, ABD,2001.

SARIASLAN, Halil., Orta ve Kiigiik Isletmelerin Finansal Sorunlar;, TOBB Yayinlari,
Ankara, 1994,

TURBAN, Efraim, David KING, “Introduction to E-Commerce”, Prentice Hall, ABD,
2003.

YUCEL, Hayrettin, Uluslararast Pazarlara Acilmada Kiigiik ve Orta Biyiklikteki
Isletmelerin Rolti, IGEME, Ankara, 2000.

%6



Makaleler

BOZKURT, Veysel, “KOBI'ler ve Elektronik Ticaret”, Uludag Universitesi {IBF
Dergisi, Cilt: 17 Sayi: 3, 1999.

CASKEY, R., Kevin ve digerleri, “Enabling SMEs to Take Full Advantage of E-
Business”, Production Planning & Control, Vol.12, No:5, 85.548-557, 2001.

CHANG-TSEH, Hsieh, Lin BINSHAN, “Internet Commerce for Small Business”,
Industrial Management&Data Systems, Vol 98 Issue 3, 1998.

CIVAN, Mehmet, Vedat BAL, “E-ticaret ve KOBI’lerin gelecegi”, 1. Ulusal Bilgi,

Ekonomi ve Yonetim Kongresi, Kocaeli, 2002,

CAMKERTEN, Bayram, “Tiirkiye’de KOBI Anlayismin Diinii Bugiinii Geleceji
Paneli, KOSGEB, Ankara, 2000

ERTAS, Hiiseyin, “KOBI’ler Hakkinda Beklentiler ve Gergekler”
(http://www kto.org.tr/dergi/subat99/beklenti.htm)

GIAGLIS, M.,George ve digerleri, “Assessing the Impact of Electronic Commerce on

Business Performance”, Electronic Markets, Volume 9(1/2):25-31, 1999.

HASPOLAT, Turgut, Tlrkive’de E-Kobi Gergegi
(http://www .bilgiyonetimi.org/cm/pages/mkl_gos.php?nt=274)

ILTER, H. Melih, “Aile Sirketierinde Kurumsallasma ve KOBI'lerin Yénetim
Sorunlart”, ITO Seminer Notlart, Istanbul, 2001

KILGORE, 5tacie, “Dvnamic Supply Chains Alter Traditional Models”, Ascet

Volume 1, Forrester Research, 1999,

http://www.ascet.com/documents.asp?griD=221 &d 1D=202.

97



KSHETRI, Nir, Nikhilesh DHOLAKIA, “Determinants of the Golabal Diffusion of
B2B E-Commerce, Electronic Markets, Volume 12(2):120-129, 2002

L1, Heng ve digerleri, “A Framework for Developing a Unified B2B E-Trading

Construction Marketplace”, Automation in Construction, 12, $5.201-211, 2002.

NAVEEN Erasala ve digerleri, “Enterprise Application Integration in The Electronic

Commerce World”, Computer Standarts & Interfaces, 2002.

OKTAY, Ertan, Alptekin GUNEY, “Tiirkiye’de KOBI’lerin Finansman Sorunu ve
Coziim Onerileri”, 21.Yiizyilda KOBI’ler: Sorunlar, Firsatlar ve Coziim Onerileri

Sempozyumu, KKTC, 2002

OZKAN, Memet, “E-Ticaret”, http://www.danismend.com.

RUSDIAH, Rudy, “eMarketplace for Countries with Digital Divide Moving
eMarketplace Closer to Communities”, Asian Pasific Economic Cooperation
Workshop on E-Business and Supply Chain Management, Indonesia, 2002

SEYIDOGLU, Halil, "Elektronik Ticarete Hazir miy1z?", Bilgi Toplum, Sayi:2, 1999.

SAHIN, Mehmet, Burcu UGUR, “Yeni Ekonominin Mikro ve Makro Ekonomi

Uzerine Etkileri”, I1.Ulusal Bilgi, Ekonomi ve Yonetim Kongresi, Izmit, 2003.
TANG, Nelson ve digerleri, “Development of an Electronic-Business Planning Model
for Small and Medium-Sized Enterprises”, International Journal of Logistics:

Research and Application, Vol.6, No:4, ss.1, 2003.

TAVARES, Jose, “Trade and Competition in B2ZB Markets”, Organization of American
States Trade Unit Studies, 2001.

98



VASSEL, Clive, “Computer Integrated Manufacturing and Smalli and Medium
Enterprises”, Computers&industrial Engineering, $5.425-428,1999.

WIEDER, Tamara, “E-Commerce Benchmarking”, Computerworld, 8/7, Vol. 34,
Issue 32, ss. 58, 2000.

WIGAND, Rolf, T., “Electronic Commerce: Defination, Theory and Context”, The
Information Society, 13:1-16, 1997.

YILMAZ, Cengiz ve digerleri, “KOBI’ler igin Elektronik Ticaret Ne Ifade Ediyor?”,
1.0rta Anadolu Kongresi — KOBI’lerin Finansman ve Pazarlama Sorunlari,
Nevsehir, 2001.

Siireli Yaymnlar

CETIN, Halil, “KOBI’lerin Tiirkive ve Diinya Ekonomisindeki Konumu”, Sanayicinin
Sesi, KOSGEB, Sayi 9, 2002.

“e-Business Coziim Yaklasimi ve Ornek e-Business Projeleri”, Sanayicinin Sesi

Dergisi, KOSGEB, say1:9, 2002.

EKICI, Silleyman, “Kiiciik Isletmeler Igin Internette Ticaret” (Ceviri), MPM Aylik
Yayin Organi, Anahtar Dergisi, Yil:12, Sayi:144, 2000

TOSUN, Sait, Murat YANIKLAR, “26 Bin KOBI’'nin E-is Pusulas”, Tiirk
Ticaret.Net, Sayi:2, 2002.

99



Tezler

SAHOZKAN, Burak, C., Kiigiik ve Orta Olgekli Sanayi Isletmeleri’nin Finansal Yont
ve Sakarya Yoresinde Bir Uygulama, Basiimamis Yiksek Lisans Tezi, Sakarya
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, 1996.

Diger Kaynaklar

BAKTIR, Elif, “Kuruluslar Arasiy(B2B) E-Ticaret Modeli ve Savunma Sanayinden
Ormekler”, AFCEA Tiirkiye Subesi Kasim 2001 Etkinligi, 2001,

www.die.gov.tr

http://www.e-ticaret.gov.tr/tanim/tanim.htm,

http://www.infomag.com.tr/download.asp - E-Is Siirecinde Egitim ve Insan Faktorii

http://www kobiline.com/eticaret/ecommerce/casestudies.asp

http://www kobinet.org.tr/hizmetler/e-ticaret/e-ticaret-kutuphanesi/yayin3.html#eis]

http://www.microsoft.com/turkiye/girisimci/isinizigelistirirken/kobiar.asp

100



EKLER

Ek A:

SAKARYA ORGANIZE SANAYI BOLGESI SANAYI SIRKETLERI iCIN iHRACAT
SORUNLARINI SAPTAMA ANKETI

Sirket Ads :
Sektér : Telefon :
Web sayfasi E-Mail :

Calisan Sayis1  : Teknik ( ) Idari( ) Universite Mezunu ( )

I INTERNET VE BILGISAYAR KULLANIMI, ENGELLER VE SORUNLAR

1. Isletmenizde Bilgisayar Meveut Mn ?
[ ] Evet ( Kag Adet....covveerennee, ) ] Hayir

2. isietmenizde Internet Baglantiniz Var Mi 2

] Evet ] Hayir

3. Cevabmiz Evetse, isletmenizde interneti Ne Amacla Kullamyorsunuz?
(] Pazar arastirmasinda

[T} Uriinler hakkinda bilgi edinmede

[] Satmaima faaliyetlerinde

[] Ar-ge faaliyetlerinde

] Pivasaya mal ve hizmetlerin dagitiminda

L] Satislariartirma ve rekabet iistiinliigii saglamada

] Diger isletmelerie iletigimin saglanmasinda

[] Degisime ve pivasa kosullarinauyum saglamada

Diger [ (Liitfen belirtiniz: ...ccoooveivieiirneieeree s

Ll

4. Isletmenizin Bir Web Sitesi Var Mi ?
L] Evet ] Hayir ] Hazirhk Asamasinda

5. Cevabimz Evetse, Web Sayfaniz Siirekli Giincelieniyor mu?
(] Evet (] Hayir

6. isletmenizde Internct (Etkin) Kullanimmin Oniindeki Engelier Nelevdir?
Bilgi yetersizligi

Teknik yetersizlik

Finansman yetersizligi

CGiivenlik

O oogd

Baglanti hizinmin diisiik oimasi
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II. IHRACAT CALISMALARI VE SORUNLARI

i. Eger ihracat Yapiyorsamiz internetten Hangi Konularda Yarariamyorsunuz?
[ Jweb sayfast bulundurma [_| E-ticaret

] e-mail L DIBEIT o

2. Isletme Diizeyinde Sizi ihracattan Alikoyan = Yada ihracatimizy  Giiglestiren
Faktorleri Onem Derecelerine Gore Degeriendiriniz

Onemsiz Kararsiz Onemtli

Yonetim Ve Organizasyon Sorunlari
Nitelikli Pers. Eksikligi(yabanci dii vs.)
Finansman Sotunu

Uretim Sorunlar

Bilisim Teknolojileri Eksikligi

Kalite Diigtikliigi

Ihracat Pazarlamasi Sorunu

oo goond
Oooougon
ooogooo

Biirokratik Engelier Ve Mevzuat Sorunu
3. Nitelikli Personel istihdam Sorunu Varsa Sebepleri?

[] Eieman Yoklugu [] Yiiksek iicret talebi (] Uyumsuzluk

[ IKOBIleri tercih etmemeleri || DIBETT ..oovcveveeeeeeceeececeeece e

4. Ihracat Pazarlamasi Sorunu Varsa Sebepleri?

[] Pazar Bilgisi Eksikligi ] Finansman Sikintist

[ID6viz kurundaki belirsizliik [_] Enerji ve tiretim maliyetlerinin yiiksek oimasi
[] Cesaretsizlik [ID1s tanitim konusunda destek saglayamamak
[ ] Nitelikli personel eksikligi [[] Bilisim Teknolojilerini kullanamama

[] ic ve dis talepteki yetersizlik [_| Ar-ge faaliyetlerindeki yetersiziikler
L] Kapasite Diisiikliigii

5. Bilisim Teknolojileri Yeterince Kullaniinuyorsa Sebepleri?

] Pahalt Olusu ] Yetersiz Biigi L] Guivensiziik
[IEgitimli Personel Eksikligi [ DIBer: cooiveiieeeeceeceeesceeec e

6.K03i’lerin ihracattaki Basansizhik Nedenierini Onem Derecesive Gire
Degerlendiriniz : ‘

Onemsiz Kararsiz Onemli
Nasil Ihracat Yapacaklarini Bilmemeleri

fhracatta Isbirliginin Yararlari Konusunda Yeterince
Bilingli Ve Istekli Olmamalar1

Bu Alanda Gerekli Destek Ve Yonlendirme Eksikligi

Kendi Alanlarinda Kargiliklt Glivene Ve isbirligine
Dayali Bir Ihracat Organizasyonu Kuramamalart

oo Ol
oo Ol

oo Dol
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IIl. E-TICARET CALISMALARI

1. isletmeniz E-Ticaret Yapiyor Mu?

[ ] Evet [} Hayr

2. E-Ticaretin, Yillik Toplam Satisiarimz Icindeki Pay: Nedir?
[ 1%0-20 []9%21-40 L] %41-60 [ %61-80 [ ]%81-100

3. E-Ticaret Stratejisi Ve Hedefleri Olusturuldu Mua?

] Evet ] Hayir

4. Oniimiizdeki 5 Yil icerisinde, Satislarimzin Yiizde (%) Kacimi E-Ticaret fle
Yapmayi: Hedeflivorsunuz?
[]%0-20 L] %21-40 [ ]%41-60 [ 1%61-80 [ ]9%81-100

5. E-Ticaret Cahsmalarindan Sorumlu Birim Yada Eleman Jstibdam Edivor
Musunuz?

[ Evet ] Haywr
6. E-Ticaret (E-Commerce)’e lliskin lifadeleri  Onem Derecesine Gére
Degeriendiviniz

Katiftyorum Kararsiz Katiimiyorum
Sirketim gelecek 5 yil iginde e-ticarete 0 ] E
daba baguimli-olacak
E-ticaret gelecekte sirketime rekabet L] L] L]
stiinliigii saglayacak
E-ticaret yaptigimiz isi doniistiicmenin - 4 L] il
bir aract olacak ~ ;
E-ticaret ile is yapma hizi artar ] ] ]
E-ticaret ile miisteri hizmetleri ivilesir 1 1 Il
E-ticaret daha iyi enformasyon ] ] ]
yonetimi saglar
E-ticaret ile global pazarlara daha ivi Ul ] i
ulasilacak
E-ticaretin gelecegi yok 1 ] U]
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