O

il

B2B E-TICARET
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B2B E-I$ MODELI BILGI TABANLI EKONOMIDE ISLETMELERIN "GELENEKSEL" TICARI YAPIDAN FARKLI
OLARAK, ELEKTRONIK ORTAMDA TICARET YAPMALARINA OLANAK SAGLAYAN YENI BIR IS YAPMA

YONTEMIDIR.

B2B: Firmadan Firmaya E-Ticaret
Acilimi "Business to Business" olan bu
kisaltma, internet lGzerinde sirketler
arasi pazarlama ya da satis
uygulamalarina verilen kisa tanimdir.
Bu yonlyle B2B ; firmadan miisteriye
ticaret olan B2C, musteriden
mdsteriye ticaret olan C2C,
misteriden firmaya ticaret olan C2B
ve firmadan devlete ticaret seklinde
tanimlanan B2G'den farkli bir
modeldir.

B2B, bu modellerden islem miktari,
katilimcilar, fiyatlama, karar vericiler,
satin alim slireci, e-pazaryeri ya da
portal secimi, 6deme ve altyapi gibi
yonlerden ayrilmaktadir. B2B e-is
modeli bu tiirden 6zellikleriyle, bilgi
tabanli ekonomide isletmelerin
"geleneksel" ticari yapidan farkli
olarak, elektronik ortamda ticaret
yapmalarina olanak saglayan yeni bir
is yapma yontemidir. Dolayisiyla bu
yapinin motor gdrevi gdren aktorleri,

alici-satici isletmeler olarak distnulir.

B2B E-Ticaretin Temel Ozellikleri
Online- 7/24 erisilebilirlik. Normal is
saati sinirlamasi, e-ticaretin kisitlari
arasinda yer almamakatadir. 7 giin 24
saat, aninda erisilme kolayligi vardir.
Sonug olarak galisma saatleri, sirketin
internet araciligi ile internette diger
firmalarla iletisim kurdugu stredir.
Her yerden erisimin miimkiin
olmasi. Artik bircok isletme ve
musteri internete bagli ve
internet,faks,telefon gibi temel iletisim
araglari arasinda.

Global. isletmeler artik internet
sayesinde global musterilere
ulasmaktadir, ayni sekilde musteriler
de global dreticilere ulasma sansini
yakalamislardir. Yeni pazarlara acilma
maliyetlerinin distik olmasi, dzellikle
KOBI'ler icin 6nemli firsatlar
yaratmistir. Lokal Pazar paylarini
artirmislardir.

Lokal. internet sadece global ticareti
degil, lokal ticareti de tetiklemistir.
Lokal ortamda birebir is iliskilerinin,
iletisimin artmasini saglamistir. Ayrica

yerel hizmet veren elektronik diikkan
ve hizmet servisleri gibi yeni is alanlari
dogmustur.

Dijital ortam. internet (izerinden
yapilan tim islemler dijital ortamda
gerceklesmektedir ve dijital bilgi
depolama sistemine dayanmaktadir.
Dijital bilgi kolaylikla depolanabilir,
transfer edilebilir, kullanilabilir.
iletisimin ve bilginin birlesmesi ise yeni
mamuller, is firsatlari dogurmaktadir.
Multimedya. B2B ticaret i¢in, multim-
edya temel gereksinimlerden birisidir.
Fiziksel mamulii gbsteren kataloglar,
cevrimigi video ve diyagramlar, mamul
kullanimini aktaran interaktif egitim ve
benzetim gosterileri, satis 6ncesi ve
sonrasl yapilan video-konferanslar
multimedya araglaridir.

Etkilesim. internet, isletmeden
isletmeye veri degisimini saglayan EDI
sistemlerinin tam tersine, kisiden
kisiye ve kisiden isletmelere baglanti
saglar. Dolayisiyla kisilerin isletmelere
geri donltstmleri bir hayli hizlanmistir.
Birebir. Birebir pazarlama, misteri



karakterini analiz eden bilgilerin
toplanmasi ile baslar ve misteri ile
birebir diyalog kurulmasini icerir.

Ag etkisi. Dusuk giris maliyeti ve
isletmeler arasi iligkilerin artmasi,
cesitli is modellerinin olusmasini
saglamaktadir.

Entegrasyon. Deger zincirinde yer
alan etkinliklerin timundn giict, her
birinin toplamindan ¢ok daha
buyuktlr. Dolayisiyla entegrasyonun
glci tartisilamazdir.

internetteki bilgi akisi ise isletmelerin
entegrasyonuna temel
olusturmaktadir.
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Bu brostrde belirtilen bilgilerin telif hakki sadece Karel'e aittir ve izinsiz kullanilamaz. Karel, bu brostrde belirtilen tim bilgilerin dogru ve eksiksiz olmasi igin
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B2B'nin Firmalara Avantajlari
Dinyanin 6nde gelen B2B sitelerinden
alibaba.com sitesinde yer alan bir
calismada, firmalarin B2B modeliyle
elde edecegi avantajlar genel olarak
sOyle siralanmaktadir:

a) Satis ve kar oranlarinda artis,

b) i¢ pazarda rekabet Ustiinligu,

c) Kiresel pazarlardan pay kapma,

d) Pazar cesitliliginde artis,

e) Parca basi maliyetlerde diisUs,

f) Talepler agisindan zaman sinirinin
ortadan kalkmasi,

g) Sirket bliyimesi agismdan firsat,
h) Yeni bilgi ve deneyim edinme firsati
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Bu turden sitelerin 5neminin elde edilen
faydayla dogru orantili oldugunu, bu
faydanin elde edilmesinin ise Ug¢ kosula
bagli oldugunu belirtmemiz gerekir.

1) B2B e-ticaret sitelerinin alici-satici
isletmeler arasindaki ticareti verimli ve
etkili sekilde gerceklestirebilecek
ozelliklere sahip olmalari,

2) KOBI'lerin e-ticaretin gergeklesmesini
saglayacak teknik bilgi ve beceri
seviyelerinin yeterli dlizeyde olmasi

3) Devletin gerek B2B e-ticaret siteleri
gerekse de KOBI'ler agisindan
diizenleyici ve destekleyici bir faktor
olarak etkin olmasi.

HAREL

www.karel.com.tr ’

8
$
4
a



