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Ozet

E-ticaret, hizla gelisen teknolojinin etkiledigi alanlardan biridir. Bu etki,
ozellikle mikro Olgekli isletmeler icin 6nemli bir destek haline gelmistir.
Ancak, e-ticarete ge¢mek isteyen veya zaten faaliyet gosteren isletmeler
bazt zorluklarla kargilasmaktadir. Ozellikle mikro diizeydeki kiigiik
isletmelerde ise bu zorluklar ve problemler hem daha fazla hem de yogun
olarak ortaya cikmaktadir. Bu ¢aligmanmn amaci, Kiitahya’da faaliyet
gosteren mikro Olgekli perakende isletmelerinin e-ticarete yaklagimlarini
ve kargilagtiklart sorunlart belirlemektir. Anketler yoluyla elde edilen
sonuglara gore, isletmeler e-ticareti tercih etmemelerinin sebepleri arasinda
miisterilerin pazarlik yapamamasi, triinlerle fiziksel temasin olmamasi ve
yiz yiize iletisim eksikligi yer almaktadir. Ayrica, pazaryeri sitelerindeki
tahsilat siireleri, kargo firmalarindan kaynaklanan sorunlar ve e-ticaret
platformlarinda yaganan zorluklar da ©6nemli engellerdir. Bu bulgular,
mikro Olgekli igletmelerin e-ticarette karsilagtiklart sorunlart anlamak ve
¢oziim onerileri gelistirmek igin onemlidir. Isletmelerin miisteri deneyimini
tyilestirmesi, giivenilirliklerini artirmasi ve lojistik siiregleri optimize etmesi
gerekmektedir. Ayrica, e-ticaret platformlarinin kullanimini kolaylastirmak
da onemlidir. Bu sekilde, mikro 6lgekli isletmeler e-ticarette daha bagaril
olabilir ve rekabet giiglerini artirabilirler.
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GIRIS

Giiniimiizde eglence, saglik, turizm, egitim, ulagim, e-ticaret, iletigim,
bankacilik gibi bir¢ok alanda yaygin olarak kullanilan araglardan biri de
internettir. Internet hayatimizda olduk¢a 6nemli bir konuma yerlesmis
ve tercih edilmesi diinya genelinde yayginlagmigtir. Bunun nedeni merak
edilen, ulagilmak istenen her tiirlii bilgi ya da verinin kaynaklarca zengin
olarak bulunmasidir. Bir bagka neden ise kullanicilarina mekan, zaman ve hiz
taktorleri konusunda biiyiik kolayliklar saglamig ve bu faktorlere ulagmaktaki
maliyetleri diistirmiigtiir.

Internetin 6nemi yalnizca insanlar igin degil ayn1 zamanda iilkeler igin de
onem arz etmektedir. Diinya genelinde tiim isletmeler aralarinda rahatlikla
iletisim kurabilmekte, tlkeler arasinda ticaret rahatlikla yapilabilmektedir.
Her tilkenin ekonomisinin gelisgmesinde katkist olan internet, bu bakig agist
ile de sikca kullanilan bir arag haline gelmistir. Internetin bu denli hayatimiza
girmesi ile birlikte son yillarda hizla gelismekte olan e-ticaret, geleneksel
ticaretin Oniine ge¢mis durumdadir. Bir bilginin, iletisimin, aligverigin
aktarimini ya da gergeklesmesini ¢ok hizli bir gekilde saglayan internet ayni
zamanda zaman, mekan ve maliyetleri en asgari diizeye indirmesi sayesinde
e-ticaret i¢in zorunlu temel yapitagidir. E-ticaret en kisa tanimu ile ticaretin
elektronik olarak yapilmasidir.

E-ticaret, isletmeler adina sinif, diizey, sektor fark etmeksizin satig imkan
sunmaktadir. E-ticaretin tiim isletmeler adina en 6nemli avantajlarindan
biri, bir {irlin ya da hizmeti satmalar1 hususunda gehir, bolge, iilke olarak
kisitlamalar1 ortadan kaldirmug, yiiz ylize iletigimi temel alan geleneksel
ticaret yerine hedef pazar olarak diinyadaki tiim miisterilere yonelmelerine
olanak saglamigtir. Rekabetin bu denli arttigr giinlimiiz ticari pazar
kosullarinda biiyiik 6lgekli isletmeler ile KOBIler arasindaki farklart
minimize eden e-ticaret, sartlarin biiyiik bir kismini esitlemis ve e-ticarete
dahil olmayan isletmelerin biiyiik, kiiglik, orta 6lgek olmasina bakilmaksizin
geri planda kalmalarina neden olmustur. Bu geri kaliy daha gok KOBIler
adinadir. E-ticarete girmeye ¢ekimser yaklagan, zorlanan ya da birgok sorun
ile kargilasan KOBPlerin bu tutumlari goz ardi edilmemeli ve yardimc
olabilecek ¢oziim onerileri olugturulmasi biiyiik 6nem arz etmektedir.

Bu ¢alisma ii¢ ana boliimden olugmaktadir. Birinci boliimde e-ticaret
kavrami ve gergevesi, ikinci boliimde KOBI kavrami ve KOBTIlerde e-ticaret,
son bolimde ise mikro oOlgekli perakende isletmelerin e-ticarete olan
yaklagimlar1 ve kargilagtiklar1 sorunlarin belirlenmesine iliskin arastirmaya
yer verilmigtir. Aragtirma gergevesinde Kiitahya ilinde perakende sektoriinde
taaliyet gosteren mikro 6lgekli igletmeler tizerinde anket yontemi kullanilarak
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veriler toplanmustir. Verilerin analiziyle elde edilen bulgular degerlendirilerek
yorumlanmig ve ¢6ziim onerileri sunulmugtur.

1. E-Ticaret Kavrami ve Cercevesi

1.1. ETicaretin Tanimi, Araglari, Gelisimi ve Ozellikleri

E-ticaret, isletmeler, tireticiler, tiiketiciler ve diger ilgili taraflar arasinda bilgi
ve veri paylagimim saglayarak, ahgverigin elektronik ortamda gergeklestirildigi
bir ticaret modelidir (Oz, 2001). E-ticaretle ilgili yapilan tanimlarin ¢ogunda,
temel unsurlar olarak mal ve hizmetlerin varligi, alm-satim islemleri ve alict
ile satic1 arasindaki 6deme gibi unsurlar ortaya konulmaktadir. Elektronik Veri
Degisimi (EDI), internet, elektronik 6deme, para transferi, telefon, faks ve
televizyon ise e-ticaretin araglari olarak belirtilmektedir (Canpolat, 2001). Bu
araglar arasinda internet ve EDI, digerlerine kiyasla farkh bir konuma sahiptir.
Her ikisi de ticaretin insan katilimi olmaksizin gergeklesmesine dayanmaktadir.
E-ticaretin temel yapr tast ise internet olarak kabul edilir. Internet, ses, goriintii,
yazil iletigimleri miimkiin kilarak diger araglara gore daha diisiik maliyetli,
zaman ve mekan agisindan sinirlamalar1 olmayan bir iletigim ortami saglamasi
nedeniyle e-ticaretin temel nedenidir (Doganlar, 2016). Sekil 1.’de e-ticarette en
ok kullanilan araglar gosterilmektedir.
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E-Veri Degisimi / | \
Para Transfer Elektronik
Sistemi Odeme

Sekil 1: E-Ticarvette En Cok Kullanilan Avaglar

Kaynak: Coban, B., Devecigglu, S., & Karakaya, Y. E. (2011). Spor sektoriinde
e-ticavet. Uluslararasy Insan Bilimleri Dergisi, 8(1), 1100-1120.
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E-ticaretin diinya genelindeki gelisim siirecinde ilk adim olarak 1970’lerde
Elektronik Fon Transferi (Electronic Funds Transfer) ile baglanmig, bu sayede
havaleler ve 6demeler elektronik olarak gergeklestirilmistir. Ayn1 donemde
Elektronik Veri Degisimi (EDI) de e-ticaret adina bir diger 6nemli adimdir.
EDI, tedarik zinciri igindeki sirketler arasinda is belgelerinin uluslararasi
standartlar ve dahili uygulamalarla elektronik olarak degis tokug edilmesini
saglamistir. E-ticaretin gelisimindeki bir diger faktor ise 1980’lerde artan
kredi kart1, bankamatik cihazlar ve telefon kullanimu ile birlikte 1990’larda
web sayfalarina olan talebin artmasidir (Kotler & Armstrong, 2014).

Tiirkiye’deki e-ticaretin tarihine bakildiginda, ilk adim olarak Bilim ve
Teknoloji Yiiksek Kurulu’'nun onciiliigiinde “Elektronik Ticaret Agr’nin
kurulmasi ve e-ticaretin yayginlagtirlmas: amaciyla gergeklestirilen bir
toplantiyla temeller atilmigtir. Dig Ticaret Miistesarligi ve TUBITAK ise
yazigma igleri ve koordinasyonu iistlenmistir. Bu girigimlerin sonucunda
ETicaret Koordinasyon Kurulu (ETKK) olusturulmug ve ¢aligmalara
baglanmigtir. 1998 yilinda Bilim ve Teknoloji Yiiksek Kurulu, e-ticaretin
gelistirilmesi ve yaygmlagtirlmast konularinda ETKK’nin faaliyetlerine
devam etme karar1 almugtir (platinmarket.com, 2018).

E-ticaret, igletmelere yeni potansiyel pazarlara ulagma imkani saglayarak
pazar payin genisletme, karlar1 artirma, miisteri hizmetlerini iyilegtirme ve
trtinleri hizhi bir gekilde tiiketicilere ulagtirma gibi firsatlar sunar. Ayrica,
bilgi teknolojisinin aktif kullanimi ve igletme performansinin gelistirilmesi
agisindan da 6nemli bir rol oynar (Steyaert &Steyaert, 2003). E-ticaretin
baz1 6zellikleri agagidaki gibi siralanabilir (Coban vd., 2011):

* Saticrile alicrarasinda dogrudan iletigim ve miidahale imkani saglayarak
internet tizerinden iletigim ve ticaret yapmay1 miimkiin kilar.

e Igletmelerin pazardaki konumunu sekillendiren faaliyetlerin baginda
gelmektedir.

o Igletmelerin uluslararasi alanda faaliyet gostermesinde ve diger
tilkelerle ticaret yapmasinda 6nemli bir rol oynar.

* Rakiplerden farkli beklenmedik kararlar ve uygulama yontemleri
gerektirir.

o Isletmelerin hedef kitlelerindeki miigteri tabanini genisletmelerini
saglar.

e E-ticaret faaliyetleri igin hedeflenen pazarin ve miisteri kitlesinin
onceden belirlenmesi zor olabilir.
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e Uriinlere iliskin tiim bilgilerin cografi sinirlamalara bakilmaksizin
alicilara ulagmasini saglar.

* Yapilan caligmalarla ¢egitli yontemler dogrultusunda sayisal verilerle
giivenilirligi kanitlanmistir.

* Kigiye Ozel iiriin ve hizmetlerin takibini, miisterilerin satin alma
siklig1, yas, cinsiyet ve meslek gibi 6zelliklerin sisteme kaydedilmesini
ve triinlere olan taleplerin izlenmesini saglamaktadur.

1.2. E-Ticaretin Taraflar1 ve Tturleri

E-ticarette alici-saticilar, tedarikgiler, sigorta girketleri, iiretici igletmeler,
nakliye girketleri, komisyoncular, finans kurumlar: ve bankalar gibi taraflarin
yani sira (Canpolat, 2001); devlet, tiiketici, kamu-igletme ve vatandag
olmak iizere bagli oldugu dort taraf bulunmaktadir (Coban vd., 2011).
Bu taraflarin birbirleriyle olugturduklar1 baglar ise isletmeden tiiketiciye,
isletmeden isletmeye, isletmeden tiiketiciye ve igletmeden devlete e- ticaret
tiirlerini olugturmaktadir.

E- ticaret, ahalar ve saticilar arasinda bir koprii gorevi tstlenir ve
taraflarina gore dort grupta ele alinur.

Isletmeden-Tsletmeye (Business to Business, B2B) ETicaret
Isletmeden Tiiketiciye ETicaret (Business to Consumer,B2C)
Tiiketiciden Tiiketiciye E-Ticaret (Consumer to Consumer,C2C)

Isletmeden Devlete E-Ticaret (Business to Governments,B2G)

1.2.1. Isletmeden-Isletmeye (Business to Business, B2B) E-Ticaret

E-ticaret, ilk olarak ikili isletme miiessesesi tarafindan yapilandirilarak
ortaya gtkmugtir. Bu ticaret gekli, etkilesim pazarinda istikrarli bir biiyiime
potansiyeline sahip oldugu ve yiiksek aktiviteye sahip oldugu igin B2B olarak
tanimlanmugtir. B2B ticaretinde, perakendecilere satig yapan toptancilar ve
dagitim iglemlerini gergeklestiren iireticiler gibi paydaglar arasindaki iligki
ornek olarak verilebilir (Danieli, 2016). E-ticaretin faaliyete gegtigi ilk
donemlerde, B2B ticaret sekli olarak bilinen ve yogun bir etkinlik gosteren
ticaret modeli, igletmeler arasi iligskileri diizenlemek igin ikili igletme
miiesseseleri tarafindan yapilandirildi. Bu ticaret modelinde, perakendecilere
tiriin satig1 gergeklestiren toptancilar ve dagitim siireglerini saglayan tireticiler
gibi taraflar, elektronik ortamda aligveris yapma imkéani buldular. Bu sistem
zamandan, mekindan, karar verme ve faaliyete gegme konusunda isletmelere
biiyiik olgtide kolaylik saglamakta ve her iki taraf i¢in 6nemli avantajlar
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sunmaktadir. Ornegin, bir otomotiv sirketi, arag iiretimi igin ihtiyag duydugu
cam, fren balatalar1 gibi tirlinleri, internet tizerinden uygun 6zelliklere ve arag
sayisina gore bir tedarik¢iden siparis etmek suretiyle zamandan ve mekandan
tasarruf etmekte, ayn1 zamanda maliyetleri diigiirmektedir (Telli Yamamoto,
2013).

Genellikle igletme ile diikkan veya kurulug arasinda ger¢eklesen igletmeden
isletmeye e-ticaret, tiiketicilerin genellikle haberdar olmadigi bir sekilde
gergeklesir. Tsletmeler, iiriin veya hizmet aligverigini e-ticaret siteleri veya
bir¢ok firmanin sanal diikkanlarini olugturarak gergeklestirir. B2B ticaret
yontemi, igletmelerin alici igletmelerle olumlu iletisim kurabilmeleri igin
kullanilir ve web siteleri, elektronik posta, internet siteleri ve mobil cihazlar
gibi araglar kullanilir (Kotler & Armstrong, 2014).

Isletmeden igletmeye e-ticaretin avantajlar1 sunlardir (Gokgiil, 2014;
Akbryik, 2007):

e Alicr ve satic1 arasinda saat, zaman ve mekan sinirlamasi olmaksizin
iletisim kurulabilir.

e Internetin ulagilabilirligi kolaylastikga B2B e-ticaret modeli artan bir

uygulanabilirlige sahip olmustur.
e Istenilen bilgi, veri veya iiriin 6zelliklerine kolaylikla erigilebilmektedir.

e Uriinlere olan talep veya istek durumunda siire¢ hizli bir sekilde
ilerlemektedir.

* Miisterilerle ilgili durumlarda objektif yaklagimi destekleyerek kigisel
goriis ve yargilardan bagimsiz bilgi saglar.

o Uriin veya hizmetlerin pazarlama siireci, tanitimi, takibi vb. iglemler
kolaylikla gergeklestirilebilir.

 Uriin stoklar;, envanter durumu ve isletmelerin yil igindeki stok

yenileme siklig1 gibi bilgilere kolayca erisilebilir.
e Igletme ve iiriin maliyetlerini azaltabilir.

e Miisteri geri bildirimlerini gormek ve miisteri istek ve ihtiyaglarini
belirlemekte yardimct olur.

e Siirekli tekrarlanan O6demeler gibi iglemleri otomatiklestirerek
triinlerin diizenli satin alinmasini saglar.

* Ticaretin zaman sinir1 olmamasi alicilar ve saticilar i¢in memnuniyet
saglar.

e E-ticaret siteleri rekabeti artirir.
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Firma adi, tiirli, kapasitesi vb. Ozelliklerden bagimsiz olarak pazara
girig yapma ve ticari faaliyet gergeklestirme imkani saglar.

Uriiniin satig1 disindaki tedarik, dagitim gibi siiregleri kolayca yonetme
imkan1 sunar.

Kiiresel pazarlara veya miisterilere kolaylikla erigilebilir.

Isletmeler daha saglam ticari iligkiler kurma firsat: bulur.

Asagida, isletmeden isletmeye e-ticaret ornekleri ve 6rnek olarak verilen
sirketlerin ozellikleri yer almaktadir (Yagci, 2022):

Alibaba: Alibaba, kiigiik sirketlerin birbirleriyle ticaret yapabilmeleri

igin kurulmug bir platformdur. Amaci, kiigiik Olgekli igletmeler
arasindaki aligverisi kolaylagtirmaktir.

B2B MIGROS: B2B MIGROS, kurumsal alicilar ve saticilar arasinda
ticaretin gerceklestigi bir platformdur. Ozellikle isletmeler arasindaki
aligverigi saglamak igin B2B adinda bir platforma sahiptir.

KVK: KVK, mobil cihazlar {izerine faaliyet gosteren igletmeler
arasinda bayi ve ortaklarla iletigim kurmay: ve ticareti desteklemeyi
amaglayan bir platformdur. Mobil sektordeki isletmelerin birbirleriyle
iletigim kurarak aligverig yapabildigi bir yapiya sahiptir.

Tekzen: Tekzen, ingaat ve ev dekorasyonu sektoriinde faaliyet gosteren
bir igletmenin diger isletmelerle ticaret yapabildigi bir platformdur.
Isletmeler, Tekzen iizerinden iiriin ahgverisi yapabilir ve isbirligi
olanaklarina erigebilir.

Merve Optik: Merve Optik, optik sektoriinde faaliyet gosteren
bir igletmenin diger isletmelerle ticaret yapmasini saglayan bir
platformdur. Tsletmeler, Merve Optik iizerinden optik iiriinlerin alim-
satimini gergeklestirebilir.

Sirketge.com:  Sirketge.com, isletmelerin  birbirleriyle  ticaret
yapabildigi genel bir platformdur. Isletmeler, bu platform araciligryla
gesitli sektorlerdeki diger isletmelere iiriin ve hizmet saglayabilir veya
ticaret yapabilir.

1.2.2. Isletmeden Tiiketiciye E-Ticaret (Business to Consumer, B2C)

Isletmeden tiiketiciye e-ticaret olarak adlandirilan bu sistem, isletmelerin
miigterilerine dogrudan iiriin gondermeyi hedefleyerek, tiiketicilerin dijital
platformlar aracihigiyla kitaplar, bilgisayarlar, lokantalardan siparigler veya

elektronik ortamda iiriin ve hizmet satin alma gibi iglemler gergeklestirdigi
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bir satin alma hareketini tanimlamaktadir (Ergiin & Cagil, 2008). B2C
(Business-to-Consumer) modelinde igletmeler, {iriin veya hizmetlerini
magaza raflarinda oldugu gibi bir web sitesine ekleyerek, riiniin fiziksel
ozelliklerini agiklar ve kullanicilart bu site tizerinden aligveris yapmaya tegvik
eder. Busekilde, zaman ve mekan sinirlamalari olmayan bir e-ticaret modelinde
titketiciler istedikleri her an internet iizerinden magazaya erigebilirken,
isletmeler i¢in de maliyetlerin azalmasina yardimci olur. E-ticaretin zaman ve
mekan gibi faktorlerden kaynaklanan kolayliklar sunmast, tercih edilmesinde
biiyiik 6neme sahiptir. Isletme ile tiiketici arasinda olugan giiven, e-ticaretin
sorunsuz bir gekilde ilerlemesi i¢in 6nemlidir (Uzunoglu, 2002).

Ulkemizde bu alanda faaliyet gosteren firmalarin bazilarinin e-ticaret
siteleri sunlardir (blog.kmk.net.tr, 2019):

e www.biokent.com

* www.zegmoda.com

* www.sekerogluonline.com
¢ www.aydinbasim.com

e www.hepsiburada.com

e www.nll.com

¢ www.sahibinden.com

Isletmeden-tiiketiciye e-ticaretin sagladigi bazi avantajlar ise asagidaki
gibi siralanabilir (Telli Yamamoto, 2013):

¢ Zaman sinirlamasi olmaksizin, kullanici istedigi her an siparig verebilir.
¢ Satictile alict arasinda aract olmadan dogrudan aligveris ger¢eklesebilir.

* Geri bildirimler sayesinde miisterinin istek ve ihtiyaglari daha iyi
anlagilabilir.

* Saticilar i¢in hedef miisteri kitlesinde bir sinirlama yoktur.
e Igletmeler uluslararasi pazarlara agilma imkani bulabilir.

* Kiigiik isletmeler biiyiik olgekli isletmelerle ayni rekabet ortaminda
yer alabilir.

e Uriiniin tamtimindan satigina kadar olan siiregte ¢alisan, zaman ve
malzeme tasarrufu saglar.

* Fiziksel bir magaza veya mekin gerektirmez.

* Miisterinin aligveris stirecini hizlandirir.
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1.2.3. Tiiketiciden Tiiketiciye E-Ticaret (Consumer to Consumer,
C20)

Tiketiciler arasinda gergeklesen bir e-ticaret tiiri olup genellikle ikinci el
triinlerin veya isgilik gerektiren iiriinlerin satigin1 kapsar. Bu e-ticaret tiirii,
genis bir iiriin yelpazesine sahiptir ve kigisel iirtinlerden teknolojik cihazlara,
ev egyalarindan kitaplara kadar her tiirlii Girtiniin satigini igerir. Ayni zamanda
tiiketicilerin aligveris yaparken kendi iiriinlerini de satabilmelerine imkéin
tanimasi nedeniyle yaygin bir sekilde tercih edilmektedir. Ornek olarak
agagidakai siteler verilebilir (Turban vd., 2006):

* www.sahibinden.com
* www.eBay.com

* www.hepsiburada.com
*  WWW.amazon.com.tr

Tiiketiciden tiiketiciye e-ticaret, bir alic1 ve satici arasinda teklife dayali
olarak gergeklesen bir ticaret geklidir. Bu tiir ticarette, bir tiiketici triini
satmak istediginde ilgili tiriinii platforma yiikler ve ardindan tiriinii satin
almak isteyen bir bagka tiiketici teklif verir. Bu sistem, araci olarak gorev
yapan web siteleri tarafindan isletilir ve genellikle belirli bir iicret veya
komisyon alinir (Durukal & Armagan, 2019).

Tiiketiciden tiiketiciye e-ticaretin faydalari sunlardir (Pekagag, 2020):

e Uriin ya da hizmet satmak isteyen bir tiiketici, bunu internet
aracih@iyla kolaylikla gergeklestirebilir ve alicinin kendisiyle iletisime
ge¢mesini saglayabilir.

* Bir iiriin satin almak isteyen tiiketici, fiziksel olarak magaza veya
diikkanlar1 dolagmak yerine ayni iirtini bircok tiiketicinin sattig1 bir
web sitesinden satin alabilir.

e Abcanin aradigi iriin  gesitleri C2C  platformlarinda  rahatlikla
bulunabilir.

* Bir {iriinii satin almak isteyen tiiketiciler, o {irliniin sistem lizerinde
sunulan fiyatlarini kargilagtirabilir.

1.2.4. Isletmeden Devlete E-Ticaret (Business to Governments,
B2G)

Kamu ile ticaret ya da devletle ticaret olarak adlandirilan bu e-ticaret tiirti,
devletin alic1 taraf] girketin ise satic1 taraf olmasina dayanmaktadir. Ornek
olarak devlet kurumlarinin ihalelerini dijital olarak agip, sirketlerin teklif
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vererek satig islemlerinin gergeklestirilmesi verilebilir (Sahin, 2004). Hatta
ticari faaliyetlerde bulunan devlet kurumlari ile firmalar arasinda gergeklesen
islemlerin, borg, ceza ve igletme vergilerinin 6denmesi gibi durumlarin
gevrimigi platformlar araciigiyla gergeklestirilmesi de igletmeden devlete
e-ticaret kapsaminda degerlendirilmektedir (Soylemez, 2001).

1.3. ETicarette Odeme Araglart

E-ticaretin temel adimlarindan biri, alici ile satici arasindaki ticaretin
giivenli bir gekilde gergeklestirilmesidir. Alici, giivenli bir sekilde 6deme
yapabilmeli ve satic1 da kolay ve giivenilir bir sekilde 6demesini alabilmelidir.
Al ve saticr arasindaki cografi uzaklik zaman zaman giivensizlik veya
kimlik belirsizligi gibi sorunlara neden olabilir. Ancak, hizla geligen
teknoloji sayesinde, birgok giivenlik 6nlemi alinmug ve yeni 6deme sistemleri
kullanilmaya baglanmugtir  (Ekici, 2013). E-ticarette giivenli 6deme
yapmanin bir¢ok araci bulunmaktadir. Kredi kartlari, elektronik para, gek,
dyjital clizdan ve sanal pos gibi yontemler bu araglardan bazilaridir. Ancak,
ozellikle ATM ve kredi karti, en yaygin tercih edilen 6deme yontemleridir
(Ozbay & Devrim, 2000).

Kredi karti, e-ticaretin en yaygmn kullanilan 6deme aracidir ve diinya
genelinde kabul gormiis bir yontemdir. Hem giivenilirligi hem de kullanim
kolaylig1 agisindan diger 6deme yontemlerinin 6niine ge¢mistir (Erdogan,
2018). Kredi kartinin tarihi 1850’lere kadar uzanmaktadir. Tiirkiye’de ise
kredi kartryla tanigma siireci 1968 yilinda baglamustir. Tlk giktig1 zamanlarda
gok yaygin olmayan ve sadece yiiksek gelirli kesimler tarafindan tercih edilen
bir arag olan kredi karti, giiniimiizde neredeyse herkesin sahip oldugu bir
O0deme araci haline gelmigtir (kolayekonomi.com, 2017).

Elektronik fon transferi, kullanmicilarin 6deme veya para transfer
islemlerini banka ile fiziksel bir iletisime ihtiya¢ duymadan internet
tizerinden gergeklestirebilmelerini saglayan bir 6deme yontemidir. Bu
yontem sayesinde bir¢ok isletme, alic1 ve satic1, 6deme iglemlerini kolaylikla
gergeklestirebilmektedir (Ulugay, 2012). Daha kisa bir tanimlama yapmak
gerekirse, elektronik fon transferi, hesaplar arasinda araci olmadan
kaynaklarin transferine dayanmaktadir (Civelek & Sozer, 2003; Elektronik
Ticaret Koordinasyon Kurulu Raporlari, 1998).

Internet iizerinden yapilan aligveriste, miisterinin siparig ettigi {iriin
saticr tarafindan kargo araciigiyla miisteriye ulagtirilir. Miisteri, bu teslimat
sirasinda tiriiniin bedelini kargo sirketine 6der. Bu tiir bir 6deme yontemi,
“kapida 6deme” olarak adlandirilir. Uriinii gormek isteyen ve odemeyi
internet yerine kapida gergeklestirmek isteyen alicilar, bu 6deme yontemini
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tercih eder (Kazankaya, 2020). Kapida 6deme yonteminde miigteriler
kolaylikla 1ade yapabilir veya teslimati reddedebilir. Kargo sirketleri genellikle
sorumluluk istlenir. Bu yontemi tercih eden miisteriler, kredi karti veya
banka hesap kart1 bilgilerini paylagmak istemeyenlerdir. E-ticarette igletmeler
genellikle birden fazla kargo sirketiyle ¢aligir ve miisteriler tercih ettikleri
sirket tizerinden sipariglerini teslim alabilirler (Altuntag, 2020).

E-ticarette O6demenin kredi karti kullanmadan, kullanicinin banka
hesap bilgilerini girerek yaptigi 6deme tiiriine “elektronik ¢ek” denir. Bu
yontemde kullanici, aligveris yapacag igletmeye gek keserek 6deme yapar.
Banka, kullanicinin hesap bilgilerini ve bakiyesini kontrol eder ve islemler
onaylandiginda sonug e-ticaret sitesi ile paylagilir (Kazankaya, 2020).

Elektronik ¢ekin e-ticarette 6nemli bir 6deme yontemi olarak tercih
edilmesinde ve oneminde su faktorler etkili olmaktadir (Karabiyik, 2008):

* Giivenlik Sistemleri: Geligmis giivenlik sistemleri sayesinde islem
yanhshklar1 ve giivenlik riskleri minimize edilir.

* Gider ve Zaman Tasarrufu: Elektronik ¢ek kullanimi, kullanicilar
ve banka/kurumlar arasindaki mesafeyi ve zamani azaltir, islem
maliyetlerini diigiiriir.

* Ticaret Alanlarinda Uyum: Hizla gelisen ticaret alanlarinda, teknolojiye
uyum saglayarak elektronik ¢ek tercih edilir ve kullanimi kolaylastirir.

* Hizli Karar Siiregleri: Elektronik ¢ek, karar stireglerini hizlandirarak
kararlarin kalitesini artirir.

* Miisteri Memnuniyeti: Kullanicilarin istek ve ihtiyaglarini destekleyici
olmasi, miigteri memnuniyetini 6n plana gikarir.

* Maliyet Disiigii: Transfer islemlerindeki maliyetleri azaltir ve alici ile
satici tarafina fayda saglar.

s Tletisimde Hiz ve Giivenlik: Elektronik gek kullanimu, iletisimde hiz ve
giivenligi artirarak iglemleri daha giivenli hale getirir.

Elektronik para, kullanicinin internet tizerindeki e-ticaret sitelerinde
kullanabilecegi bir para tiiriidiir. Bu 6deme yontemi, banka hesaplar
tizerinden gergeklestirilen iglemlere dayanir (Erbaglar & Dokur, 2008).
Elektronik para, fiziksel bir varlik veya kagit para gibi somut bir formu
olmayan, isletmeler, bankalar, miisteriler ve 6deme islemleri saglayicilari
arasindaki iirlin veya hizmet aligverigini miimkiin kilan bir 6deme seklidir
(Topaloglu, 2017). Elektronik para, ¢evrimigi aligveriglerin ve dijital ticaretin
artmasiyla popiiler hale gelmig ve insanlarin elektronik ortamda giivenli ve
hizli bir sekilde 6deme yapmasini saglamugtir.
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Mobil 6deme, akilli telefon kullanilarak operator servisleri tizerinden
yapilan 6deme seklidir. Aligveris yapilmak istenen web sitesi veya mobil
uygulama, bu 6deme tiiriinii desteklemeli veya mobil 6deme segenegi
sunmalidir. Kullanici, aligveris sirasinda yapacagi isleme ait ticreti kullandig:
telefonun operator sirketine 6der. Operator girketi, belirli bir iglem tcreti
kargiliginda satici ile aracr arasinda bir araci gorevi goriir (Kazankaya, 2020).
Bu yontem, giivenligi arttirmay1 hedefler ve aliciya hesap ya da kart bilgileri
vermeden siparig verme imkani saglar.

Alalli telefonlarin Avrupa’da bilgisayarlara gore daha fazla kullanilmasinda,
kigisellestirilebilir olmalari, kullanim ve tagima agisindan avantajli olmalar1
ve bazi modellerinin farkli 6deme segenekleri sunmalar1 gibi etkenler rol
oynamaktadir (Ekici, 2013).

Teknolojinin ilerlemesiyle birlikte, akilli cihazlarla temassiz 6deme de
yapilabilmektedir. Kisi, aligveris yaptig1 yerde telefonunu 6deme noktasina
yaklastirarak iglemi gergeklestirir. Bu sistemi kullanmak igin mobil 6demeyi
destekleyen bir cihazin ve temassiz 6demeye izin veren bir kartin olmasi
gerekmektedir (Ozen, 2014). Bu sekilde mobil 6deme, kullamicilar igin hizl,
kolay ve giivenli bir 6deme yontemi olarak tercih edilmektedir.

1.4.E-Ticaretin Oniindeki Engeller

Giiniimiizde, internetin hizla gelismesiyle birlikte igletmelerin ¢ogu
taaliyetlerini internet tizerinden gergeklestirmeyi tercih etmekte ve yeni pazar
alanlarina yonelmektedir. Bu egilim, gelecekte ticari islemlerin ¢ogunlugunun
internet iizerinden yapilacagini gostermektedir. Ancak, e-ticaretin geligimi
ontinde bazi engeller bulunmaktadir (Kirgova, 2006).

E-ticaretin geligimine yonelik engeller arasinda gunlar sayilabilir (Anbar,
2001):

* Giivenlik ve Gizlilik Sorunu

e Vergileme Sorunu

s Teslimat, Giimriik ve Odeme Sorunlar:
* Yargisal Sorunlar

* Yasadis1 Yayinlar

* Altyap1 Sorunlari

Eldeki verilere gore, e-ticaret ve geleneksel ticaret arasindaki belirgin
tarklardan biri giivendir. Bu farkin temel nedeni test edilebilirlik konusudur.
Geleneksel ticarette, alicilar tirtinleri inceleme ve test etme gsansina sahipken,
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e-ticarette boyle bir imkan genellikle bulunmamaktadir. E-ticarette, tiriinlerin
kalitesini, 6zelliklerini veya tiirtinii belirten bir satictya giivenmek diginda pek
bir segenegimiz yoktur (Fidan, 2014). E-ticarette, satic1 ve alict arasindaki
giivenlik ve gizlilik 6nemli bir konudur. Bu durumun temel sebebi, internet
tizerinden gergeklestirilen ticari iglemlerde ve alici-saticr iligkilerinde Giglincii
sahislarin digarida tutulmast, islemlerin sorunsuz bir sekilde gergeklestirilmesi
ve kigisel gizliligin korunmasi gerekliligidir. Basarili iglemler, e-ticarete olan
glivenin artmasina katki saglamaktadir (Diker & Varol, 2013).

E-ticaretin vergilendirme siirecini zorlagtirmasinin nedenleri gesitlidir.
Internetin sundugu kolayliklar ve avantajlar yaninda, saticilarin kimliklerini,
adreslerini veya internet {izerindeki faaliyetlerini tespit etmenin zor olmasi
vergilendirme iglemlerini karmagik hale getirir. Bu zorluk, her tilkenin farkli
vergilendirme mevzuatina sahip olmasindan kaynaklanmaktadir. E-ticarette
vergilendirme ile ilgili kargilagilan bazi sorunlar gunlardir (Organ & Cavdar,
2012):

* Internetin vergi siirecini karmagiklagtirmasi
* Ulkeler arasinda vergi mevzuatinin farkli olmasi

 Internet ortaminda bulunan verilerin yasalara gore kabul
edilebilirliginin degismesi
* Bilgi teknolojisi altyapisinin belirsizlik igermesi

* Bir web sitesi lizerinden satig yapan ve yabanct miigteri olarak kabul
edilebilecek kigilerin vergiye tabi olup olmamasi gibi sorunlar da
bulunmaktadir.

E-ticaretin oniindeki bir diger engel, 6deme ve teslimat siireglerinde
yaganan sorunlardir. Ciinkii 6deme ve teslimat siireci bagarili ve giivenli
bir gekilde gergeklestirilemezse ciddi kayiplara neden olabilir. Miisterilerin
rahatsizlik duydugu konulardan biri de iiriinlerin uzun teslimat stireleri olup,
diizenli stok kontrolii yapilmamas:t ve uygun kargo sirketinin segilmemesi
olup sorunlar1 artirabilir. ABD’de yapilan bir ankete gore, sipariglerin
zamaninda teslim edilmesi durumunda kullanicilarin ayni saticidan tekrar
aligveris yapma orani %90°dir. Ayrica, teslimat siirelerinin olumlu olmasi
halinde kullanicilar ayni iiriine %50 daha fazla ticret 6demeye istekli olmugtur
(Kazankaya, 2019; Anbar, 2001).

E-ticaret iglemleri, geleneksel ticarette uygulanan hukuk kurallari
her zaman uygulamay1 zorlastirabilir. Bu nedenle e-ticareti etkileyen bazi
hukuksal sorunlar ortaya ¢ikmaktadir. Bunlardan bazilari ise telif haklari,
vergilendirme, onay iglemleri, uluslararasi mevzuattaki farkliliklar, alici-
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saticilar arasindaki gizlilik, elektronik belgelerin gegerliligi, dijital imzalarin
gegerliligi, elektronik ortamlara uygunluguna gore yasalarin tekrar
incelenmesi ve triinlerin teslimi ile ilgili uygunluk belgelerinin gegerliligi
olarak gosterilebilir (Kazankaya, 2019).

E-ticaretin temel yapr taglari, iletigim ve bilgi teknolojileridir. Ancak,
gelismekte olan iilkelerde altyap: sorunlari yaganabilmekte ve e-ticaretin
gelisimini engelleyen bir diger sorun olarak kargimiza ¢ikabilmektedir.
Kullanicilar, hizli, giivenli, diigiik maliyetli ve kolayca ulagilabilir bir ag alt
yapisina sahip olmadiklarinda e-ticaretten olumsuz etkilenebilirler. Telefon
hatlari, fiber internet kablolar1 ve kablolu televizyon sistemleri gibi bilgi
teknolojileri, yiiksek maliyetler gerektirir ve teknoloji yetersizlikleri ve
giivenlik zafiyetleri gibi sorunlara neden olabilir (Mankan, 2011; Budak,
2010).

Altyap ile ilgili sorunlardan bazilar1 sunlardir (Anbar, 2001):
o Tletigim maliyetlerinin yiiksek olmas

* Teknolojik donanimin yetersizligi

* Saglanan hizmetlerin elverigsiz ve giivenilmez olmasi

* Fiyatlandirma konusundaki belirsizlik

e Altyapi rekabetinin olmamasi: Altyap: hizmetlerinin tek bir saglayici
tarafindan sunulmasi, rekabetin olmamasina ve maliyetlerin artmasina yol
acabilir.

2. KOBI KAVRAMI VE KOBI’LERDE E-TICARET

2.1. KOBI’nin Tanimi, Ozellikleri ve Onemi

Kiigiik ve Orta Biiyiikliikteki Tsletmeler (KOBTler) igin diinya genelinde
kabul goren tek bir tanim bulunmamaktadir. Bu durumun nedent, her tilkedeki
KOBT’lerin isletme yapilari, galisma durumlari ve ekonomik kosullarinin
tarklilik gostermesidir. Ayrica, tlkelerin sagladigy tesvikler, is giicli oranlari,
ticaret hacmi ve teknoloji kullanimi gibi faktorler de tanimlamada etkilidir
(Soydal, 2006). KOBT’ler, genel olarak caligan sayust, bityiikliikleri ve yillik satig
hacimleri gibi faktorlere gore tanimlanabilir. Ancak, bu tanimlama her iilke
ve ekonomi igin farklilik gsterebilir. KOBTler, bircok iilkenin ekonomisinde
biiylimeye ve gelismeye 6nemli katkalar saglarlar (Mohammad, 2018).

Farkh kurumlar ve kuruluglar, KOBI’leri tanimlamak igin gesitli kriterler
ortaya koymuslardir. Ornegin, Avrupa Komisyonu, calisan sayisi 250°nin
altinda olan ve yillik ciro veya net satig hacmi 50 milyon Euro’nun altinda
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olan igletmeleri kiigiik ve orta biiytikliikteki isletmeler olarak tanimlamaktadir
(ufuk2020.com, 2020). Devlet Istatistik Enstitiisii’ne gore ise igletmeler 1-9
personel arasinda olanlar ¢ok kiigiik, 10-49 personel arasinda olanlar kiigiik,
50-99 personel arasinda olanlar orta, 100 ve daha fazla personele sahip
olanlar ise biiylik Olgekli igletmeler olarak degerlendirilmektedir (Mecek,
2020). Tktisadi Isbirligi ve Kalkinma Teskilat'na gore ise KOBTler calisan
sayisina gore siniflandirilmistir. Buna gore 20°den az galigani olan igletmeler
cok kiigiik, 21-99 calisan1 olan igletmeler kiigtik, 100-499 calisan1 olan
isletmeler orta ve 500 ve daha fazla galigani olan igletmeler biiytik isletme
olarak kabul edilmektedir (Alpkan & Yilmaz, 2004).

Isletme sahibi ile isletme arasinda koprii gorevi iistlenen yakin baglarin
oldugu KOBT’ler ekonominin 6nemli destekgileri olup hem iilkemizde hem
de diinya genelinde degerlidirler. KOBP'ler, isletme sahibiyle kurduklar1 bu
bag sayesinde igletmenin kimligini sekillendirir ve rakiplerine kargi avantaj
saglarlar (Sarigiil, 2017). KOBPlerin miisteri ve cahsanlariyla iletigimi,
biiyiik igletmelere kiyasla daha sicak ve yakindir. Bu yakinlk, miisteri
ihtiyaglarini belirlemede ve ¢alisanlar arasinda olast bir sorunu ¢ézmede
KOBT’leri rekabette bir adim 6ne gegirir. Hatirlanmahidir ki KOBTler ve
biiyiik igletmeler rekabet halindedir, ancak biiyiik isletmelerin de bir zamanlar
bir KOBI olarak basladig1 goz ard1 edilmemelidir (Ay, 2008).

KOBTler genel olarak su 6zelliklere sahiptir (Bekar & Yiiksel, 2017; Kog,
2008; Akdeniz, 2005):

s KOBTler, daha az sermayeyle alisirken, iiriin iiretimi ve gesitliligi
agisindan daha fazla esneklige sahiptirler.

* Ekonomi ve is giicii alaninda firsatlar sunarlar.

* Kiigiik ya da orta 6lgekli olduklarindan, ekonomik krizler veya benzeri
durumlarda biiyiik igletmelere gore daha az etkilenme egilimindedirler.

* Miisteri beklenti ve ihtiyaglarina daha hizli adapte olma yetenegine
sahiptirler.

* Ekonomi igin siyasi ve pazar boyutlarinda 6nemlidirler.
* Biiytik isletmelerin destekgisi ve temel yapi taglarindan biridirler.

* Gelir adaletsizligi konusunda denge gorevi saglar ve bireylerin
gelirlerindeki farklilagma ile dengesizligi minimuma indirirler.

* Tiiketicilerin gelir biriktirmesi konusunda yardimc olurlar.

* Calisanlarin donanimu, tecriibesi veya kalifiyesi diigiik olabilir, boylece
igsizlik sorununu azaltici bir rol oynarlar.
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e Soz hakki genellikle isletme sahibinde oldugundan, girigimcilik ve
benzeri kararlarda daha kolay ve hizli hareket edebilirler.

* Faaliyet gosterilen il ve ilcelerde veya bolgesel olarak kalkinmada
denge saglama ve gelismeye destekgi olma gorevi stlenirler.

KOBT’ler, diinya capinda ekonomide 6nemli bir role sahiptir. Bu
isletmeler, yeni is alanlar1 olugturma, gelir dagilimimi dengeleme ve
toplumun sosyal yasamini desteklemede 6nemli bir yapi tagidir (Uzun &
Dirlik, 2007). Emek, sermaye, toprak ve girisimcilik gibi kaynaklarin en
etkin sekilde kullanildigi KOBTler, bolgesel adaletsizligi minimize etmeye
katki saglar. Ayrica KOBPler, istihdam artigindan ihracata, iilkenin ekonomik
gelisiminden gelirin daha adil bir sekilde dagitilmasina kadar pek gok olumlu
etkiye sahiptir. Bu nedenle, iilke iginde niifus dagilimi, kentlesme ve piyasanin
etkinligi gibi bir¢ok dinamigi etkilemektedir (Ersoz, 2010).

Gegmis tarihlerde, KOBTlerin ekonomik krizlerle iliskisi incelendiginde,
bu stiregleri diger isletmelere gore daha kolay atlattigr ve krizlerden daha
az etkilendigi gortilmiigtiir. Ayni zamanda, ekonomik krizlerde kiigiilen
veya ticari faaliyetlerini sonlandiran biiyiik igletmelerin sahip oldugu pazari
kontrol etme egiliminde olup, olas1 kiiglilme veya kapanma durumunda ig
giicli sayis1 ve istihdam orani gibi konularda destek saglamaktadir. KOBTler,
tilke ve bolge ayrimi yapmaksizin adaletsiz gelir dagiliminin diizeltilmesinde,
istithdamin saglanmasinda ve igsizligin azaltilmasinda 6nemli bir role sahiptir
(Ozdemir vd., 2007).

Diinya genelinde veya Tiirkiye 6zelinde, igletmelerin biiyiik bir yiizdesi
KOBT’lerden olusmaktadir. Arastirmalar, KOBT’lerin inovatif iiriinler ve
hizmetlerin olusumunda, ¢aligan ig giiciiniin desteklenmesinde ve ihracat
yoluyla cari dengenin saglanmasinda onemli bir etkiye sahip oldugunu
gostermektedir. KOBT’ler ekonomik ve sosyal haklarinin korunmasi, pazar
bityiikliigiine olan katkisi, pazara hikimiyetin siirekliliginin saglanmas: gibi
nedenlerle bir¢ok iilke tarafindan desteklenmektedir. Bu desteklemelerin
temel sebepleri, KOBT’lerin i alanindaki ve galisan is giiciine olan katkist,
hizli talep degisimlerine uyum saglama yetenegi ve igletmeler arasindaki
uyum gibi ozelliklere dayanmaktadir (Bayburtluoglu, 2011).

2.2. KOBP’lerde E-Ticaretin Onemi ve Basar1 Faktorleri

KOBPler, inovatif ozellikleri sayesinde isletme stratejilerini  ve
hedeflerine ulagmayi etkin bir sekilde saglayabilirler. Bu inovasyonlar, iiriin
ve hizmetlerini miigteri odakli yonlerini gelistirmelerine yardimer olabilir.
Ornegin, teknolojiye uyum saglama yetenegi, KOBT’lerin rekabetgi olmasina
ve miisteri deneyimini artirmasina yardimct olur. Ayni zamanda, isletme
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igindeki ¢aliganlardan miisterilere kadar olan iletigimin samimi, kolay ve
etkili olmas1 da KOBT’lerin uluslararast pazarda basarilt olma sansini artirir
(Dana vd., 2008). Gelisen teknolojiyle birlikte KOBT’lerin daha genis bir
miigteri kitlesine ve biiylik pazar payina ulagmay1 hedefleyebilirler. Ancak,
fiziksel magazalarinin siurl gevreleri nedeniyle iirlin ve hizmetlerinin
potansiyelini tam olarak agiga g¢ikaramama sorunuyla da karg1 kargiya
kalmalar1 olast bir durumdur. Bu noktada, e-ticaret, igletmelerin bu
sikintilarini en aza indirerek, amaglarina dogru ilerlemelerine yardimei bir
arag olabilecektir.

Dijital gagin 6nemli bir unsuruna doniigen internet, giiniimiizde sosyal
ve ekonomik faaliyetlerin kaginilmaz bir parcast haline gelmistir. Isletmelerin
gesitli kategorilere ayrilmasindan bagimsiz olarak, e-ticaret bir dizi avantajlar
sunmaktadir. Bu avantajlardan bazilar1 isletme maliyetlerini azaltma,
pazardaki paylarini arttirmaya destek olma, miisteri kitlesini genigletme ve
geri bildirimleri degerlendirme imkani saglamaktadir (Tiireli, 2008).

E-ticaret, igletmelere {irlinlerini satma firsati sunar ve hangi iiriinlerin
talep gordiigii ve fiyatlandirma konusunda bilgi edinmelerine yardimei
olmaktadir. Ayrica ayni kategoriye giren {iirlinlerin fiyat ve kalite agisindan
kargilagtirilabilmesi miisterilere bir¢ok segenek sunar ve saticilar arasindaki
rekabeti arttirir. KOBTler, kendi internet sitelerini olusturarak veya farklt
ticaret platformlarinda magazalarini agarak, yerel veya uluslararas: diizeyde
tiiketiciyle aligveris yapabilir ve iletisim kurabilirler. Internetin sagladigi bir
diger avantaj, igletmelerin riinlerinin hammaddelerine ve satiga yonelik
harcamalarinin azalmasidir. Bu sayede isletmeler, pazardaki konumlarini,
satiglarini, dagitimlarini ve tamitimlarimi gelistirme firsatina sahip olurlar
(Disli, 2007). Hatta e-ticaret, KOBT'lere biiyiik 6lcekli isletmelerle rekabette
de kolaylik saglamaktadir. Bu kolaylik sayesinde KOBTler, pazardaki
konumlarini gii¢lendirebilir, rekabet ettikleri pazara uyum saglama ve
yaklagim gelistirme, bolgesel ve iilkesel ekonomik gelismeye katki saglama
gibi faaliyetleri kolaylastirir (Isler, 2008).

Bu agiklamalar 1s181inda e-ticaretin, iiriinleri sanal magazalar aracihigiyla
sunarak ticari faaliyetlerinde igletmelere katki saglayan Onemli bir arag
oldugu ifade edilebilir. Bu nedenle, e-ticaret KOBT’ler igin son derece énemli
bir yer tutar. KOBTler, e-ticaret siteleri iizerinden ellerindeki iiriinleri
kolayca satabilir, miigterileriyle hizli bir gekilde iletisime gegebilir ve cografi
sinirlamalardan  bagimsiz olarak uluslararas: ticari faaliyetlerde biyiime
firsat1 bulabilirler. E-ticaretin KOBT’lere sagladigi faydalar agagidaki gibi
siralanabilir (Kalayci, 2008; Soydal, 2006; Porter, 2001):
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e KOBPler, e-ticaret sayesinde miisterileriyle daha yakin iliskiler
kurabilmekte ve miisteri bilgilerini elektronik bir arsivde tutarak 6zel
kampanyalar ve avantajlar sunabilmektedir.

* Hem miisteriler hem de isletmeler, internet tizerinden aligverig yaparak
tedarikgilere, {iireticilere ve diger is ortaklarina kolayca ulagabilir ve
siparislerini iletebilirler.

* E-ticaret sayesinde isletmeler, bir¢ok faaliyeti otomatiklestirerek
personel ihtiyacimi azaltir ve dolayisiyla personel maliyetlerinde
tasarruf saglar.

o Isletmeler, e-ticaret sistemi araciligiyla satis verilerini kaydedebilir
ve takip edebilir, boylece satig performanslarina gore stratejiler
gelistirebilirler.

* Misteri istek ve ihtiyaglar1 daha hizl tespit edilebilir ve igletmeler bu
bilgilere gore daha hizli ve etkili tepki verebilir.

« KOBPler daha adil bir zeminde biiyiik isletmelerle rekabet etmesini
saglamaktadir.

 KOBPlerin miisterilerden elde ettikleri kazanglar1 artirir.

e Isletmelerin stok kontrolii, planlamasi ve satig takibi gibi siireclerini
kolaylagtirir ve verimliligi artirir.

 Faturalarin elektronik olarak kesilmesini saglayarak isletmelerin kagit
islemlerinden ve maliyetlerinden tasarruf etmelerine yardimei olur.

* E-ticaret, tiretim, dagitim, reklam gibi faaliyetlerde maliyeti diigiiriir
ve zaman yonetimini geligtirir.

e Cografi smirlar1 ortadan kaldirarak saticilar ile alicilar arasindaki
mesafeyi azaltir ve ticaretin kiiresel boyutta yapilmasina olanak tanir.

Internet, hizla hayatimiza dahil olan ve hem bireysel hem de ticari alanda
yaygin olarak kullanilan bir arag haline gelmistir. Ancak internet iizerinden
ticaret yapan igletmeler tamami bagarili olamamakta ve bazilar1 bagarilarini
siirdiirememektedir. Bu sebeple KOBTlerin kendilerini gelistirmeleri veya
rekabetgi bir konum elde edebilmeleri i¢in bazi kritik bagar1 faktorlerine
dikkat etmeleri gerekmektedir. Kritik bagar1 faktorleri, bir igletmenin sahip
olmas1 veya uygulamasi gereken kurallar veya maddeler biitiinii olarak
tanimlanabilir. Tsletmeler igin sektor yapisi, zaman faktorleri, rekabet stratejisi
ve gevresel faktorler gibi unsurlar kritik bagari faktorleridir. Bu faktorler
isletmeler igin son derece 6nemlidir ve uygulandiginda igletme gelisimine
zemin hazirlar. E-ticarette bagar1 faktorleri, igletmenin biiytikligi, sektorii
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ve faaliyet gosterdigi tilke gibi faktorlere bagl olarak degisebilir (Acilar &
Karamaga, 2011).

E-ticarette igletmeler i¢in en Onemli basari faktorlerinden biri web
sitesinin etkinligi ve erisilebilirligidir. Miisterinin memnuniyeti, kolaylikla
islem yapabilme yetenegi, miigterinin hoglanmasi veya miisterinin dikkatini
¢ekme gibi faktorler aligveris yapilacak e-ticaret sitesi i¢in Onemlidir. Bu
nedenle, igletmenin web sitesinin giincel olmasi ve tasarimimnin uzmanlar
tarafindan yapilmig olmas1 gereklidir. Miisteri, aradigs tiriinii hizl bir sekilde
bulmay ve belirtilen siire iginde teslim almay bekler. Tsletmenin miisteriye
belirtilen siirede iiriinii teslim edememesi veya stok eksiklikleri, miisteride
giivensizlik ve memnuniyetsizlik yaratabilir. Burada igletmenin yapmasi
gereken en Onemli sey, potansiyel miisteri grubunu iyi analiz etmektir.
Hedef miisteri kitlesine gore iiriin sunan, satigtan teslimata kadar olan siireci
etkili bir sekilde yoneten ve miigteri istek ve ihtiyaglarini onceliklendiren
bir igletmenin, e-ticaret pazarinda giivenilirlik ve tercih edilme durumunu
artmaktadir (Zengin, 2019).

2.3. KOBPlerin E-Ticarette Kargilagtiklar1 Sorunlar

Bilingli bir gekilde e-ticaret faaliyetinde bulunan igletmeler, rekabet
ortaminda biiyiik bir {istiinlik elde edebilmektedir. Ancak KOBTler,
e-ticaret faaliyetlerinde bulunurken gesitli zorluklarla karsilagmaktadir.
Bu sorunlar miisterilerin giivenlik endigeleri, 6deme siireglerinin zaman
almast ve igletmenin sektore veya iiriinlere uygunlugu gibi konularda ortaya
¢tkmaktadir. Bu nedenle, dogru stratejiler ve uygun is modelleriyle KOBT’ler
e-ticaretin  sundugu firsatlar1 degerlendirmeli ve bagariya ulagabilirler
(Ozgener, 2004).

E-ticaret, KOBI’lerin 6nemlisorunlarlakarsilagtiklari biralandir. Geleneksel
ticarette bagarili olan igletmeler, e-ticarette hedef miisterilere ulagmakta
zorlanabilirler. E-ticareti tercih eden miisteri profilinin belirli iiriinlere olan
ilgisi, baz1 iirtinlerin internet {izerinden satigini olumsuz etkileyebilir. Ayrica,
isletmelerin hem geleneksel ticareti siirdiirmeye ¢aligmasi hem de e-ticarette
faaliyet gostermeye galigmasi, sipariglerin zamaninda teslimini veya ani talep
artiglarinda etkili siparig yonetimini zorlagtirabilir. E-ticarete gegig stirecinde,
personelin yeterli egitimi alamamasi da bir sorundur ve isletmelerin dijital
ticaretin avantajlarindan tam anlamuyla yararlanmasini engelleyebilir. Ayrica,
KOBTlerin e-ticarete uygun altyapr saglayamamasi, yasal diizenlemeleri
yerine getirememe ve giivenlik agiklartyla kargi karsiya kalma riskini artirabilir.
Bu durum, miigteri giivenini ve igletme itibarini ciddi sekilde zedeleyebilir

(Ozgener, 2004).
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E-ticaretin bazi durumlarda isletme ya da miisteri taleplerini
karsilayamamasina baglh olarak gesitli sorunlar ortaya ¢ikabilmektedir. Bu
sorunlar1 ortaya ¢ikartabilecek durumlar su sekilde ifade edilebilir (Telli
Yamamoto, 2013):

Degismeyen veya yenilenmeyen web sitesi tasarimiyla satiga devam
etmek,

E-ticaret ¢alisanlarinin yeterli bilgi ve beceriye sahip olmamasi,
Altyapi yetersizligi,

Isletme yoneticilerinin e-ticarete 6nem vermemesi,

Etkin yap1 eksikligi ve miigteri siparig sorunlari,

Giivenlik veya 6deme agamalarinda sorunlar,

Web sitesinin  hedef miisterilere uygun olmamasi veya giiven
vermemesi,

Uriin veya hizmetin rakiplere gore pahali olmast,
Yetersiz reklam ve pazarlama galigmalari,

Saticiya ait bilgilerin yetersizligi,

Tletigim segeneklerinin kisitl veya ulagilamaz olmast,
Uriiniin ¢evrimdigt alima uygun olmamast,

E-ticaret biitgesinin yetersizligi.

Bu durumlarla kargilagildiginda ise agagidaki sorunlar ortaya ¢ikabilir
(Telli Yamamoto, 2013):

Miigteriler alternatif yollarla veya bagka firmalardan iiriin veya hizmet
satin alabilir.

Yeni miisteri bulmak zorlagir ve miisteri tabani daralabilir.

Hedef miigteri kitlesine ve isletmenin belirledigi hedeflere ulagma
thtimali azalir.

Miisteri gikayetleri, miigteri kayiplari ve itibar kaybr yaganabilir.

E-ticaret yatirnmlar1 zarar gorebilir ve geri doniigler diigebilir.
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3. Mikro Isletmelerin E-Ticarete Olan Yaklagimlar1 ve
Karsilastiklar1 Sorunlara Tliskin Bir Arastirma

3.1. Arastirmanin Amaci ve Yontemi

Rekabet sartlarinin degistigi mevcut ortamda bagariyr yakalamanin temel
sartlarindan biri haline gelen e-ticaret faaliyetleri artik KOBTler igin de
vazgecilmez bir hal almigtir. Ancak 6zellikle mikro 6lgekli KOBT’lerin bu
faaliyetlerde pek bagarili olamadiklart veya bagimsiz olarak bu tiir e-ticaret
faaliyetlerine pek yonelmedikleri goze carpmaktadir. Bu sebeple mikro
dlcekli KOBPlerin e-ticarete yonelme tercihlerinde onlarin bu tiir faaliyetlere
bakig agilarinin, yaklagim tarzlarinin, 6nyargilarinin, karsilagtiklart sorunlarin
ve kullanmama nedenlerinin tespit edilmesi biiyiik 6nem tagimaktadir. Bu
sebeple Kiitahya ilindeki perakende sektoriinde faaliyet gosteren mikro
Olgekli igletmelerin e-ticarete yaklagimlarinin, kullanmama nedenlerinin
ve kargilagtiklar1 sorunlarin tespit edilmesi {izerine kegfedici bir aragtirma
gergeklestirilmistir.

Aragtirmanin ana kiitlesini e-ticaretin pek tercih edilmedigi ve genelde
geleneksel ticaretin 6n plana giktigr Kiitahya ilinde faaliyet gosteren ve galigan
sayist 10°dan az olan mikro Olgekli perakende igletmeler olusturmaktadir.
Orneklem birimleri tesadiifi olmayan 6rnekleme yontemlerinden kolayda
ornekleme yoluyla segilmigtir. Bu igletmeler, gida, elektronik, ziiccaciye,
tekstil ve giyim, mobilya, kirtasiye ve diger ad1 altinda perakende sektoriinde
faaliyet gostermektedir.

Caliymanin  verileri anket yontemiyle elde edilmistir Bu amag
dogrultusunda literatiir galigmalarindan ve Aslandag, 2021; Yiiksek, 2020;
Cegen, 2016; Kilig, 2015; Tamar, 2013; Simsek 2012; Nikonova, 2010;
Yarict 2008 ve Doganer, 2007°nin anket ¢aligmalarindan yararlanilarak iki
boliimden olusan bir anket formu hazirlanmistir. Tlk boliimde, igletmelerin
tanimlayici bilgileriyle ilgili 12 soru yer almaktadir. Bu sorular, igletmelerin
yas, cinsiyet, egitim durumu, faaliyet siiresi, sektor gibi temel bilgilerini
tespit etmeyi amaglamaktadr. Tkinci boliim ise kendi igerisinde iki ayr1 kisma
ayrilmigtir. Tlk kistmda e-ticarette miisterilerden kaynaklanan sorunlart, diger
kisimda ise e-ticarette igletmelerden kaynaklanan sorunlari belirlemek adina
22 soru hazirlanmistir. Bu sorular, mikro oOl¢ekli perakende igletmelerin
e-ticarete olan yaklagimlarini, kullanmama nedenlerini ve kargilagtiklary
sorunlart belirlemeyi hedeflemektedir. Anket formunda yer alan ifadelere
katilm dereceleri 5°li likert “1=XKesinlikle Katilmiyorum” ve “5=XKesinlikle
Katiliyorum” kullanilarak olgtilmiistiir. Bu aragtirmada yiiz yiize anket
yontemiyle 1 Ocak 2022 - 1 Mart 2022 tarihleri arasinda 250 mikro 6lgekli
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perakende igletmeye ulagilmig ama 147 igletme aragtirmaya katilmay1 kabul
etmigtir. 147 igletmeden elde edilen veriler SPSS 22.0 paket programi
kullanilarak analiz edilmistir. Bu kapsamda elde edilen verilere 6ncelikle
giivenilirlik analizi yapilmig ve sonrasinda ise hem tanimlayict sorulara hem
de verilen ifadelere frekans analizi yapilarak yorumlanmugtir.

3.2. Verilerin Analizi ve Bulgular

Tanimlayicr istatistikler ger¢eklestirilmeden 6nce aragtirmaya katilanlarin
cevaplarindaki tutarhligr test etmek amaciyla giivenilirlik analizi yapilmug
ve giivenilirligi 6l¢gmek igin Cronbach’s Alfa katsayisindan yararlanilmugtur.
Cronbach’s Alfa katsayist 0-1 arasi degerlerde degisim gostermektedir.
Cronbach Alfa degerlerinin biiyiikliigiine gore Olgegin giivenilirligi ve ig
tutarlihgr 0,70<0<0,90 ise yiiksek giivenilirlige sahip oldugu yoniinde
degerlendirilir (Ozdamar, 2011). Analiz sonucunda Cronbach’s Alpha
katsayisinin - (a:  0,727) 0,70°den biiylik olmasiyla yiiksek derecede
giivenilirlige sahip olundugu tespit edilmistir. Daha sonra aragtirmanin
gergeklestirildigi orneklemin genel gergevesini sunmak igin tanimlayici
istatistikler kapsaminda frekans ve yiizde dagilimlar1 analizleri yapilmugtir.
Elde edilen bulgular Tablo 1’de gosterilmektedir.
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Tablo 1. Mikro Olgekli Isletmelerin Demagrafik Ozellikleri

Tanimlayic1 Bilgiler Frekans Yiizde
Erkek 105 71,4
Cinsiyet Kadin 42 28,6
Toplam 147 100
18-25 50 34
26-35 55 37,4
36-45 28 19
Yas 46 ve ustl 14 9.5
Toplam 147 100
Tlkogretim 1 0,7
Ortadgretim 10 6,8
Lise 69 46,9
Egitim Durumu L%sans“ _ 62 422
Lisansiistii 5 3.4
Toplam 147 100
0-3 y1l 43 29,3
4-7 yil 40 27,2
8-11 yil 31 21,1
Faaliyet Siiresi 12-15 yl 24 16,3
16 yil ve daha fazlasi 9 6.1
Toplam 147 100
1 14 9.5
2 29 19,7
3 36 24.5
Calisan Sayis1 1 28 19
5 19 12,9
6 12 8,2
7 3 2
8 34
9 0,7
Toplam 147 100
Gida 53 36,1
Elektronik 12 8,2
Ziicaciye 10 6,8
Giyim ve Tekstil 24 16,3
Sektdr Mobilya 9 6,1
Kirtasiye 12 8,2
Diger 27 18,4
Toplam 147 100,0
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Tablo 1’deki bulgulara gore, arastirmaya katilan mikro 6l¢ekli perakende
isletmelerinenyliiksek ve endiisiik katilim oranlartincelendiginde faaliyetsiiresi
bakimindan en yiiksek katilim oran1 %29,3 ile 0-3 yildir faaliyet gostermekte
olan igletmelerde belirlenmigtir. Caligan sayisina gore degerlendirildiginde ise
en yiiksek katilim %25,5 ile {i¢ ¢aligana sahip olan igletmelerde gozlenmistir.
Faaliyet gosterdikleri sektorlere gore incelendiginde, gida sektortinde faaliyet
gosteren isletmeler %36,1 oraniyla en yiiksek katilimi saglamiglardir. Ayni
durum igletmeleri temsil eden cevaplayicilar kapsaminda degerlendirildiginde
ise en yiiksek katilm cinsiyet agisindan %71,4 oraniyla erkek katilimcilar,
yasg diizeyi agisindan % 37,4 oraniyla 26-35 yag araliginda olanlar ve egitim
diizeyi agisindan %46,9 oraniyla lise mezunu olanlardan olugmaktadir. Diger
taraftan faaliyet siiresi agisindan %6,1 oraniyla 16 ve daha fazla yil faaliyet
gostermekte olanlar, ¢aligan sayist agisindan %0,7 oraniyla dokuz ¢aligan
sayisina sahip olanlar, faaliyet gosterilen sektor agisindan %6,1 oraniyla
mobilya sektoriinde faaliyet gosterenler en diisiik katilim saglayan igletmeleri
olusturmaktadir. Tsletmeleri temsil eden cevaplayicilar kapsaminda ise en
diigiik katihm yag diizeyi agisindan % 9,5 oramiyla 46 ve iistii yag araliginda
olanlar ve egitim diizeyi agisindan % 0,7 oraniyla ilkokul mezunu olanlardan

olugmaktadir.
Tablo 2. KOBPler ve E-Ticavet Durum Tablosu
Durum Frekans Yiizde
Isletme olarak e-ticareti kullamiyor | Evet 97 66
musunuz? Hayir 50 34
Toplam 147 100
E-ticaret yapmayi diigiiniiyor Evet 41 80,4
musunuz? Hayir 10 19.6
Toplam 51 100
Isletmenizin web sitesi var mi? Evet 119 81
Hayir 28 19
Toplam 147 100
Isletmenizin mail adresi var mi? Evet 133 90,5
Hayir 14 9.5
Toplam 147 100
Elektronik ticaret ile ilgili herhangi | Evet 70 47,6
bir egitim ya da destek aldiniz mi? Hayir 77 52,5
Toplam 147 100
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Tablo 2’de aragtirmaya katilan mikro o6lgekli perakende isletmelerin
e-ticaret ile ilgililik durumlarina iliskin tanimlayicr istatistikler kapsaminda
frekans ve yiizde dagilimlar1 verilmistir. Elde edilen bulgulara gore en yiiksek
katilm oranlar1 incelendiginde %66 oraniyla e-ticareti kullananlarin one
giktigr goriilmektedir. E-ticareti kullanmayanlarin %80,47 ise ilerleyen
stireglerde e-ticaret yapmak istedigini belirtmistir. Ayrica aragtirmaya en
yiksek katilim saglayan igletmelerin %81 oraniyla kendi web sitelerinin
bulundugu, %90,5 oraniyla isletmelerine ait mail adreslerine sahip oldugu ve
%52,5 oraniyla e-ticaretle ilgili herhangi bir egitim almadig: tespit edilmistir.

Diger taraftan bu galiygmada aragtirmanin temel amaci dogrultusunda
aragtirmaya katilan mikro Olgekli perakende isletmelerin bakig agilarina gore
e-ticaret faaliyetlerinde hem miisterilerden hem de isletmeden kaynakl
sorunlari tespit etmek iizere verilen ifadelere katilim diizeyleri de belirlenmek
istenmigstir. Elde edilen verilerin yorumlanmasi ise katiim derecelerinin
ti¢ grup igerisinde ele alinmasiyla gergeklestirilmistir. Buna gore Kesinlikle
katilyorum ile katiliyorum cevabini verenler “katilanlar”, kararsizim cevabini
verenler kararsizlar ve katilmiyorum ile kesinlikle katilmryorum cevabini
verenler ise “katilmayanlar” olarak yorumlanmugtir.
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Toblo 3. Mikro Olgekli Pevakende Isletmelerin E-Ticarete Bakis Agilarmdn Miisteri
Kaynakly Soruniara Liskin Ifadelere Katiun Diizeyleri

Ifadeler

g §
g g g
« 55 2 § £ 2% ¢
o £ z & £ E2 4
£ §EE & £ 5
~E 8 g 5 4235 F
SARCEE A M

1 Miisterilerimiz internet f 77 32 10 11 17 147
tizerinden aligverig yapmay1 % 524 21.8 68 75 11,6 100
tercih etmemektedir.

2 Miigterilerimiz internet f 103 10 10 10 14 147
tizerinden aligveris yaparken % 701 68 68 68 95 100
zorlanmaktadir.

3 Miisterilerin internet f 56 29 7 25 30 147
ah§veri§lerinde gﬁVCIﬂik % 38,1 19,7 4,8 17 20’4 100
konusunda tereddiitleri
bulunmaktadir.

4 Internet iizerinden bilgilerinin f 57 28 17 20 25 147
paylagilmasi konusunda % 388 19 11,6 13 17 100
miigterilerimizin tereddiitleri
bulunmaktadir.

5 Internetten aligveris yapan f 24 6 15 25 77 147
l<1§1ler1n i§letmeyc olan baghhgl % 16.3 4.1 102 17 524 100
diigtiktiir.

6  Miisterilerimiz pazarlik f 41 17 8 23 58 147
yapamayacag1 igin internet % 279 11,6 54 156 395 100
tizerinden aligverisi tercih
etmemektedir.

7 Migsterilerimiz {iriinlerle fiziksel f 14 9 8 22 94 147
olarak temas kuramadigy igin % 95 61 54 15 639 100
internet tizerinden aligveris tercih
etmemektedir.

8 Kargo sirketlerinden kaynaklt f 45 12 20 17 53 100
sorunlardan dolayt miigterilerimiz oy 306 82 13.6 11.6 36.1 100
internet lizerinden aligverigi
tercih etmemektedir.

9 Uriinlerimizin marka bilinirligi f 9 10 18 10 19 147
du§uk oldugu 1§1n internet % 612 68 122 68 129 100
izerinden aligverigi tercih
edilmemektedir.

10 Aligveris esnasinda miisterilerimiz =~ f 11 0 7 18 111 147
caliganlarimiz ile yiiz yiize % 75 0 48 122 755 100

iletisim kurmak istemektedir.




Mehmet Peledemir | Hamit Kalvaman | 357

Mikro 6lgekli perakende isletmelerin e-ticarete bakis agilarinda miisteri
kaynakli sorunlara iligkin ifadelere katiim diizeylerine iligkin frekans
degerleri ve ylizde oranlar1 verilen Tablo 3’ gore, isletmelerin %74,2’s1
miigterilerinin internet lizerinden aligveris yapmay: tercih etmedigini,
%76,9u miugsterilerinin internet tizerinden aligverig yaparken zorlandiginm
belirtmektedir. Isletmelerin %57,8’si miisterilerin internet aligverislerinde
bilgilerin paylagilmas: ve giivenlik konusunda tereddiite sahip olduguna
katilmazken; %69,4’ti internetten aligveriy yapan kigilerin igletmeye
olan bagliliklarimin diisiik oldugunu diigiinmektedir. Internet iizerinden
aligveris yapmayan miisterilerin yapmama nedeni olarak ise igletmelerin
%55,11 internet tizerinden pazarlik yapilamamasini, %78,9’u {irtinlerle
fiziksel olarak temas kurulamamasini, %47,7’s1 kargo sirketlerinden
kaynaklr sorunlarin varhigini ve %87,7’s1 yiiz yiize iletigim kurma isteginin
bulundugunu diigiinmektedir. Ancak igletmelerin %781 bu sebepler
arasinda iriinlerinin marka bilinirliginin diisiik olduguna katilmadiklarini
belirtmiglerdir.
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Toblo 4. Milkro Olgekli Pevakende Isletmelerin E-Ticarete Bakss A¢larmdn Isletme
Kaynakly Soruniara Liskin Ifadelere Katun Diizeyleri

Ifadeler

g E £ £
=
. 228 § £ 2i:
s E£g% B 5 EZE
o B =] =z = 2
£ BEE £ F B39
MEE 2§ Mg
M ~ -
1 Bir igletmenin web sayfas: olmamasi f 93 11 4 5 34 147
satiglart olumsuz yonde etkiler. % 633 75 27 34 231 100
2 E-ticaret sistemine ge¢gmek oldukga f 58 18 23 32 16 147
maliyetlidir.

% 39,5 12,2 15,6 21,8 10,9 100

3 Kendi e-ticaret sitemizi kurmak yerine £ 13 12 11 43 68 147

pazz‘tryen sgelennde satlg yapmay1 % 88 82 75 293 463 100
tercih ederim.

4 Internet satiglarimizin tahsilat siirecinin £ 3 5 5 15 119 147

uzun olmasi(aract kurum ya da % 2 34 34 102 81 100
bankalarin 6demeleri belirli giin sonra ’ ’ ’

yapmasi) sorun olusturmaktadir.

5 E-ticarete iligkin giderler geleneksel f 39 14 57 19 18 147

ticarete gore daha ytiksektir. % 265 95 388 129 122 100

6  E-ticaretile elde edilecek kazang yeterli f 46 19 56 14 12 147

diizeyde olmamaktadr. % 313 129 381 95 82 100

7 Uriinlerimizin fiyati internet tizerinden f 69 13 50 4 11 147

satly yapan firmalara kiyasla daha % 469 88 34 27 75 100
yiiksektir. ’ ’ ’ ’

8 Isletmemizin alisanlari e-ticaretle ilgili £ 47 11 36 31 22 147

yeterli bilgiye sahip degildir. % 32 75 245211 15 100

9 Isletmemizin bilinirligi diisiik oldugu £ 94 11 26 6 10 147

igin e-ticaret uygulamalar gereksizdir. % 639 75 177 41 68 100

10 Gegmiste yasadigimiz sorunlardan t 72 13 11 8 43 147

dolay1 e-ticaret uygulamalarimi tercih % 49 88 75 54 293 100
etmemekteyiz. > > > >

11 E-ticaret sitesine {iriin yiiklemek, f 16 5 10 8 108 147

giincellemek ya da sistemsel siiregler % 109 34 68 54 735 100
emek ve zaman almaktadir.

12 Uriinlerimiz internet iizerinden satisga £ 117 16 4 1 9 147

uygun degildir. % 79,6 109 2,7 7 6,1 100




Mehmet Peledemir | Hamit Kadvaman | 359

Mikro 6lgekli perakende igletmelerin e-ticarete yonelik bakig agilart ve
isletme kaynakli sorunlara iliskin frekans degerleri ve yiizde oranlar1 verilen
Tablo 4’te belirtilen ifadelere gore, igletmelerin gogunlugunun farkli konularda
farkli diigiincelere sahiptir. Isletmelerin %70,8’1 isletmeye ait web sayfast
olmamasmin satiglar1 olumsuz yonde etkileyecegine inanirken, %51,7’si
e-ticaret sistemine ge¢menin olduk¢a maliyetli oldugunu diisiinmektedir.
Isletmelerin %44,2’si e-ticaret ile elde edilecek kazancin yeterli diizeyde
olmadigini ifade ederken, %55,7’si tiriin fiyatlarinin internet iizerinden satig
yapan diger firmalara kiyasla daha yiiksek olduguna inanmaktadir. %39,5s1
caliganlarinin e-ticaretle ilgili yeterli bilgiye sahip olmadigini belirtirken,
gereksiz kilacagina inanmaktadir. %57,8’s1 ge¢miste yasanan sorunlarin
e-ticaret uygulamalarini tercih etmeyi engelledigini diisiiniirken, %90,51
driinlerinin internet iizerinden satiga uygun olmadigina katilmamaktadir.
Diger taraftan, mikro ol¢ekli perakende isletmelerin %75,6’s1 kendi
e-ticaret sitesini kurmak yerine pazaryeri sitelerinde satigin tercih edilmesi
gerektigine inanmaktadir. %91,2s1 internet satiglarindaki uzun tahsilat
stireglerinin sorun olusturdugunu diigiiniirken, %78,9’u e-ticaret sitesine
tiriin yiiklemenin, giincellemenin ya da sistemsel siireglerin emek ve zaman
aldigina inanmaktadir. Ancak %38,8si1 e-ticarete iligkin giderlerin geleneksel
ticarete gore daha yiiksek olup olmadigi konusunda kararsiz kalmigtir. Ancak
e-ticarete iligkin giderlerin geleneksel ticarete gore daha yiiksek olduguna
katilmayan igletmelerin oraninin da %36 ile kiigiimsenmeyecek diizeyde
oldugu goz ard1 edilmemelidir.

Sonug ve Oneriler

Giiniimiizde e-ticaret, KOBT'ler igin ulusal ve uluslararasi pazarlara giris,
biiyiime ve genigleme agisindan hayati bir 6nem tagimaktadir. E-ticaretin
sundugu gesitli avantajlar, bir tiriiniin kolayca farkli tilkeler ve sehirlerarasinda
teslim edilmesini saglarken, iirtine ait gesitliligi ve kaliteyi artirma ya da
gelistirme olanagi sunmaktadir. Ayni zamanda, daha uygun fiyath tiriinlerin
pazarlara girisine imkan tanirken, 6deme islemlerini hizlandirarak miisterilere
daha iyi bir aligveris deneyimi sunmaktadir. E-ticaret, isletmeler ile alicilar
arasindaki aracisiz ve gevrimigi iletisim sayesinde, geleneksel ticarete kiyasla
gok daha genis bir miisteri kitlesine ulagmayi, zaman ve maliyet agisindan
verimliligi artirmayr miimkiin kilmaktadir. Bir¢ok faydasina ragmen maalesef
mikro 6lgekli KOBPler biiyiik igletmelere kiyasla e-ticaret faaliyetlerinde
pek bulunamamakta veya genellikle basarisiz olmaktadirlar. Ozellikle
mikro 6lgekli KOBIlerde e-ticaretle ilgili yaganan zorluklar ve problemler
hem daha fazla hem de yogun olarak ortaya ¢ikmaktadir. Dolayisiyla bu
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caligmada mikro 6lgekli bir KOBI olarak perakende igletmelerinin e-ticarete
yaklagimlarimi ve kargilastiklart sorunlart belirlemek ve sorunlart anlayarak
¢oziim onerileri gelistirmek amaglanmustir.

Tanimlayicr istatistikler kapsaminda elde edilen verilerine gore, toplam
147 mikro 0Olgekli perakende igletmeden goriigtilen katilimcilarin gogunlugu
erkeklerden olugmaktadir. Ayrica en yiiksek katilimi saglayanlarin 26-35 yag
arahiginda ve lise mezunu olduklar1 tespit edilmigtir. Aragtirmaya katilan
mikro 6l¢ekli perakende isletmelerden en yiiksek katilim ise 0-3 yildir faaliyet
gosteren, 1i¢ ¢alisan sayisina sahip ve faaliyetlerini gida sektoriinde yiirtiten
isletmelerden gergeklesmistir. Ayrica aragtirmaya katilan mikro 6lgekli
perakende igletmelerin gogunlugunun e-ticareti aktif olarak kullanmakta
oldugu, kullanmayan mikro Olgekli perakende isletmelerin ¢ogunlugunun ise
ilerleyen zamanlarda kullanmay diigiindiigii tespit edilmistir. Diger taraftan
mikro Olgekli perakende isletmelerin neredeyse tamamina yakin biiyiik
gogunlugunun web sitesi ve igletmeye ait e-posta adresi bulunmaktadir.
Ancak mikro 6lgekli perakende igletmelerin biiylik ¢ogunlugu olmasa da

yaridan fazlasi, e-ticaretle ilgili bir egitim veya destek almamugtir.

Mikro Olgekli perakende isletmelerin bakig agilarindan e-ticarete
iligkin sorunlar miigteri ve igletme kaynakli olarak iki taraf yoniinden ele
alinmugtir. Bu kapsamda anket ¢aligmasina katilan mikro 6lgekli perakende
isletmelerin miigteri kaynakli olarak e-ticaretteki sorunlara yonelik bakig
agilar1 ve degerlendirmelerine gore ¢ogu mikro Ol¢ekli perakende igletme,
miisterilerinin internetten aligverisi tercih ettiklerini ve zorlanmadan
kullandiklarini diistinmektedir. Giivenlik ve miisterilerin kisisel bilgilerinin
paylagilmas: konusunda da mikro 6lgekli perakende igletmelerin ¢ogunlugu
miigterilerinin endige duymadigini ifade etmektedir. Bununla birlikte, mikro
Olgekli perakende isletmelerin ¢ogu internet izerinden yapilan aligveriglerde
pazarlik yapilamamasi, iiriinlerle fiziksel olarak etkilesime gegilememesi ve
calisanlarla yiiz yiize iletisimde bulunulamamasi nedeniyle miisterilerin
internet  lizerinden ahgverisi tercith etmediklerini  diigtinmektedir.
Ayrica, mikro Olgekli perakende isletmeler genellikle kargo sirketleriyle
yaganan sorunlardan dolayr da miigterilerin internetten aligverigi tercih
etmediklerini diigiinmektedir ancak bu goriise katilmayanlar da neredeyse
yariya yakin bir orandadir. Diger taraftan gogu isletme iiriinlerinin marka

katilmamaktadir.

Anket ¢aliymasmna katilan mikro Ol¢ekli perakende igletmelerin
isletme kaynakli olarak e-ticaretteki sorunlara yonelik bakis agilar1 ve
degerlendirmelerine gore mikro 6lgekli perakende igletmelerin ¢ogunlugu,



Mehmet Peledemir | Hamit Kadvaman | 361

bir igletmenin web sayfasinin olmamasinin internetten satiglart negatif
yonde etkilemedigini diisiinmektedir. Hatta ¢ogu mikro 6l¢ekli perakende
isletme, kendi web sitesi yerine pazaryeri sitelerinde satis yapmayi tercih
etmektedir. E-ticarete ge¢me ve kullanmanin maliyetli olmadigini diigiinen
mikro Olgekli perakende igletmeler, internet iizerinden yapilan satiglarin
O0demelerini hemen alamamalarini bir sorun olarak belirtmektedirler. Hatta
iriinlerinin internet lizerinden satiga uygun oldugunu ama e-ticaret sitesine
iriin yliklemenin, glincellemenin ya da sistemsel siireclerin emek ve zaman
aldigina inanmaktadirlar. Buna ragmen ge¢miste yaganan sorunlarin e-ticareti
kullanmay1 olumsuz etkilemedigini ifade etmiglerdir. Geleneksel ticaret ile
e-ticaretin maliyetleri kargilastinildiginda, ¢ogunluk bu konuda kararsiz
kalmugtir, ancak kararsizlar esit olarak dagitildiginda gogunluk tarafindan
e-ticaret giderlerinin gelencksel ticaret giderlerinden daha fazla olmadig:
diigtiniilmektedir. Ayrica mikro 6l¢ekli perakende isletmeler e-ticaret igin
isletme Dbilinirliginin 6nemli olmadigim ve ¢alisanlarinin e-ticaretle ilgili
yeterli bilgiye sahip oldugunu ifade etmis; e-ticaret ile elde edilecek kazancin
yeterli diizeyde oldugunu ve {iriin fiyatlarinin internet {izerinden satig yapan
diger firmalara kiyasla yiiksek olmadigini belirtmislerdir.

Gergeklestirilen ¢aligmanin  Kiitahya’daki mikro 0lgekli perakendect
isletmelerden tesadiifi yontemle belirlenmig bir 6rneklem iizerinden elde
edilen verilerle gergeklestirilmesi en 6nemli sinirliigint olugturmaktadir. Bu
sirliliklar dikkate alinarak ulagilan bulgular dogrultusunda mikro oOl¢ekli
perakende igletmelerin e-ticarette daha fazla yer almalari ve bagarili olabilmeleri
adina ozellikle pazaryeri siteleri igin {irtin yiiklemenin, giincellemenin ya
da sistemsel siireglerin fazla emek ve zaman harcamadan gergeklestirilmesi
onerilebilir. Ayni sekilde, miisterilerle pazarlik yapilmasini, miisterilerin
driinleri detayll olarak inceleyebilmesini ve etkilesime gegebilmesini,
miigterilerin iletigim ihtiyacini karsilayacak gekilde isletmelerle miisterilerin
eszamanl olarak interaktif baglanti kurmasini saglayabilecek alt yapilar da
kurmalar1 6nerilebilir. Bu kapsamda iiriinleri inceleme ve etkilegsime ge¢gme
agisindan sanal gergeklik ile artirilmig gergeklik gibi teknolojilerden destek
alinabilir. Hatta devlet kurumlar1 ve ticaret Orgiitleri agisindan igletmelerin
egitimi ile altyap1 ve yazilim gelistirme ¢aligmalarini tegvik etmek igin destek
programlar1 olugturularak projelerin desteklenmesi de tavsiye edilebilir.
Ayrica hem kargo hem de uzun tahsilat siireciyle ilgili sorunlarin ¢6ziimii
i¢in sorunlarin 6zel olarak tespit edilmesi ve hem finans kurumlar1 hem de
kargo sirketleriyle isbirligine gidilerek ortak ¢oziim tiretme faaliyetlerinin
yuriitiilmesi olduk¢a faydali olacaktir. Diger taraftan bu g¢ahgmayla
ulagilan sonuglarin  genellegtirilmesi admna ana kiitlenin  degistirilerek
tekrarlanmasinin 6nemli olacag: soylenebilir. Hatta igletmelerin bakig agistyla
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gergeklestirilen bu ¢aligmanin farkh ana kiitlelerle ve miisteriler iizerinden
onlarin bakig agistyla da gergeklestirilerek sonuglarmin kargilagtirilmasi ve
degerlendirilmesi Onerilebilir. Boylece sorunlarin tespiti ve ¢oziim iiretme
noktasinda hem pazaryeri siteleri ve mikro Olgekli perakende isletmelere
hem de literatiire katki agidan 6nemli faydalar saglanabilecektir. Hatta daha
sonraki galigmalarda kegfedici bir aragtirma olan bu galigmayla elde edilmig
sonuglar kullanilarak nedensel aragtirmalarin yapilmast literatiire saglanacak
katkiyr daha da artirabilir.
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