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ELEKTRONİK PAZARYERLERİ

Oturum Başkanı: VOLKAN GAZİOĞLU

2 Kasım 2001

----&----

OTURUM BAŞKANI VOLKAN GAZİOĞLU- Pazaryerleri konusu gündemde olan, çok tartışılan bir konu, Türkiye’nin biliyorsunuz, iddialı olduğu bazı alanlar var, yani en azından geçimini sağladığı bazı alanlar var, nedir bunlar? Tarımdır, turizmdir, tekstildir, ben bunlara “3T” diyorum. Bu 3T, ülkemizin bugüne kadar ayakta durmasını sağlayabildiği ağırlık olarak başka sektörlerimiz, başka endüstrilerimiz de var; ama hani matematikte bir şey var, 3 noktadan bir düzlem geçer, böyle sabit, üç bacaklı masalar, yerinde sabit kararlı, güzel oturur, 3 bacaklı masalar oynamaz. Ama dünya o kadar değişken, her şey o kadar hızlı değişiyor ki, sanki biraz bu oynamayan masaların da biraz esneklik kazanması, biraz hareket kabiliyeti kazanması lazım, her alanda bir dördüncü ayağı eklemek gerekiyor gibi. Bu da masaya eklenecek dördüncü T bacağıyla, teknoloji bacağıyla olur diye düşünüyoruz ve bütün çabalarımız bilişimi bütün endüstrilere yaymak, bilişimin uluslararası rekabet avantajını, katma değerlerini, verimliliğini arttırışını bütün sektörlere yayabilmek, sadece endüstriyel, ekonomik anlamlarda değil, demokrasinin gelişmesi amacıyla da kullanabilmeyi çok arzuluyoruz. 1995 ilk Internet konferansını düzenlediğimizde çok farklı şeyleri konuşuyorduk, “evimizden Internet’e bağlanıyoruz, bilmem şu kadar saniye sonra kopuyor” falan diye. Bugün çok daha farklı şeyleri tartışıyor olmamızın mutluluğunu yaşıyoruz.

Elektronik pazaryerleri konusunda çok değerli misafirlerimiz var, onlardan henüz belki başlangıç aşamasında olan; ama yarın dünyanın ekonomik gidişatını derinden sarsabilecek elektronik pazaryerleri konusunda Türkiye’nin kaleleri olduğunu düşünmek lazım, Türkiye’nin girişimcileri olduğunu biliyor olmak lazım. Onlar, bu işin tetikleyicileri Türkiye’de, bu işin, elektronik pazaryerleri konusunun çok zorlukları var, hukuki olsun, teknik olsun, sosyal yapısıyla ilgili olsun, ekonomik yapısıyla ilgili olsun, birçok sorun yaşıyor, bu sorunları 1,5 saat içerisinde elimizden geldiğince tartışmaya çalışacağız.

Ben bundan sonra fazla söz almak istemeyeceğim, bu konuda uzman olan kişilerin sözleri her zaman en değerlidir. Katılımcılarımızı kısaca tanıtmak istiyorum: Sayın Sabahnur Erdemli, Coton Line’den, Sayın Tayfun Türkalp, Toptan Pazaryeri, Sayın Gülnur Aktoros, Treydorbis Aylep Holding ve Türk Ticaret.Net’ten Sayın Ali Gökhan Yalçın. İlk sorumu soracağım, sıralama konusunda herhangi bir talebi olan var mı, bilmiyorum. Şöyle başlayalım o zaman: Bu arada Sayın Melis Pekant, Aylep’ten bu organizasyonun düzenlenmesi konusunda çok ciddi yardımları oldu, kendisine de özel teşekkürlerimi iletmek istiyorum.

Ali Bey, 2elektronik pazaryerlerinin Türkiye’de başlangıç aşamasında olduğunu” söyledi, tabii bütün katılımcılarımızdan çok kısa olarak da kendi işlerini, kendi pazaryerleri faaliyet alanını, neyi amaçlıyorlar, nereleri hedefliyorlar? Bunları da çok kısaca kendilerini tanıtıyor olmaları açısından da sorunun içerisinde rica ediyorum.

Türkiye’de genel olarak be to be konusu, elektronik pazaryerleri konusundaki şu anki konum sizce ne? Özellikle Türkiye’deki büyük kuruluşlar, holdingler var, bunların be to be yaklaşımları, bunların elektronik pazaryerlerine olan yaklaşımları hakkında neler düşünüyorsunuz?
ALİ GÖKHAN YALÇIN (Türk Ticaret.Net)- Türk Ticaret.Net 1998 yılında Bursa’da faaliyete geçti; bizim asıl firma ismimiz Bursa.Net, 1998 yılının Ocak ayında KOBİ’lere yönelik bir platform oluşturmayı düşündük, aslında bunu düşünmemizdeki asıl amaç kendi işimizi de büyütmekti, yani Bursa’nın dışına çıkmaktı. Biz o zamanlar Internet paketleri satıyorduk, bir toptancı vazifesindeydik, bunu geliştirmek için böyle bir pazaryeri oluşturalım, bu pazaryerinden de kendi ürünlerimizi buraya gelen ziyaretçilere pazarlayalım diye düşündük ve Türk Ticaret.Net böyle doğdu. Fakat hiçbir zaman Internet paketi satmadı, yani kendi Internet paketlerimizi hiçbir zaman satmadık.

KOBİ’lere yönelik farklı ürünler oluşturduk, özellikle Türkiye’deki büyük kuruluşlar geçen yıldan başlamak üzere be to be konusunda bayağı yatırım yapmaya başladılar. Bunlardan birini örnek vermek gerekirse, Migros’u örnek verebiliriz. 2000’in Kasım ayında Migros tedarikçileriyle kendi arasında bir be to be platformu kurdu. Buradaki amacı; tedarikçileriyle kendi arasındaki iletişimi sağlamak, verimliliğini artırmak ve maliyetleri düşürmekti ve bunu da başardı. Özellikle, Kasım 2000’de faaliyete geçen bu yer, bu be to be place, yüzde 15’ini, yani ilk ay içinde tüm Migros’un tedarikçileri arasında oluşturduğu işlem hacminin yüzde 15’ini burası üzerinden yaptı. Son 6 ay içinde de yüzde 25’ini yaptı, bu çok ciddi bir rakam. Demek ki, Türkiye’deki büyük kuruluşlar burada bir pazar görüyorlar, bir maliyet düşmesi görüyorlar. Özellikle de krizle beraber bu yatırımların daha da fazlalaşacağına inanıyoruz.

Bunun dışında gene bu büyük kuruluşların be to be’ye bakış açısından bir örnek vermek gerekirse; Türk i-com’u örnek verebiliriz. Bir Efes, bir Coca Cola’nın ortaklığıyla kurulan Colgate’nin bulunduğu, Yatırım Holding’in bulunduğu çok büyük bir be to be place, bu da tedarikçilerle değil, perakendecilerle tedarikçiler arasındaki zinciri oluşturmak, oradaki faaliyetleri dengeye sokmak ve bunu Internet üzerine taşımak için kurulmuştur. Özellikle önümüzdeki yıl içinde yurtdışında da klasik ticarette birbirine rakip olan firmaların Internet ortamında beraber iş yapabileceklerini göreceğiz, bu konuda şaşırmamız lazım. Çünkü dediğimiz gibi be to be, büyük kuruluşlara şöyle avantajlar sağlıyor: Verimlilik artışı, maliyet düşmesi ve lojistik desteği; bu bakımdan büyük kuruluşların bu yıl, geçen yıldan başlamak üzere önümüzdeki yıllarda da e-mail’e artış göstererek bu konuda yatırım yapacaklarına inanıyoruz.

Teşekkürler.

GÜLNUR AKTOROS (Treydorbis Aylep Holding)- Merhaba.

Ben önce biraz Treydorbis’ten bahsedeyim: Treydorbis 2000 yılı Kasım ayında Iylop Holdingin bir yatırımı olarak kuruldu. O günkü misyonumuz ve hâlâ devam eden misyonumuz da Türkiye’de yatay ve dikey endüstri dallarında elektronik pazaryerleri açarak Türkiye’nin kurumsal ticaretini Internet ortamına taşımak ve bu misyonla hareketle de öncelikle kimya plastik sektörünü dikey elektronik pazaryeri Camorbis’i açtı ve Mart 2001 yılında da hayata geçti, öncelikle içerik sunmaya başladı, Haziran 2001’de dikey bir elektronik pazaryeri olarak ticaret platformu sunuldu. Bizim holdinglerin, büyük kuruluşların yaklaşımı olarak önce Ilop Holding nasıl bakıyor, ona değineyim.

Iylop Holding, Türkiye’de büyük bir holding diyemeyebiliriz belki; ama Türkiye’de sadece Internet üzerine yatırım yapan tek holding ve dolayısıyla, elektronik pazaryerleri işletmeyi çok ciddi ele alıyor. Bizim açtığımız Camorbis’e katılan büyük müşteriler ki, PETKİM de dahil olmak üzere, ilk plastik sektörüyle plastik hammaddeleri alım-satımıyla başladık. Türkiye’deki en büyük plastik alıcıları da buna dahil oldu. Şu anda 503 üyeye ulaştık ki, yıl sonu hedefimiz 500’dü, bunu iki ay öncesinden elde etmiş olduk. Şirketlerin buradaki yaklaşımı -biraz önce Ali Beyin de değindiği gibi- aslında verimliliğin çok artması süreçlerinin iyileşmesi açısından elektronik pazaryerleri, şirketlere çok fayda sağlıyor.

Bunun dışında büyük holdinglerin be to be yaklaşımlarını şöyle görüyoruz: Aslında her holdingin kendi içlerinde bir stratejik bölümleri var ve Internet’e de gerçekten çok önem veriliyor ve her holding kendi içinde bir be to be şirketi açmayı hedefliyor. Bu holdinglerin, kendi şirketlerinin tedarik zincirlerini üzerinde taşıyacakları be to be şirketleri de olabilir, elektronik pazaryerleri gibi alıcı, satıcıyı bir araya getiren be to be şirketleri olabilir.

Bizim yaklaşımımız daha çok elektronik pazaryerlerini işleten şirketlerin Türkiye’de bağımsız olması. Eğer holding böyle bir yatırım yapıyorsa da, kesinlikle holding çıkarları göz önünde değil, bağımsız olarak yer alması ki, Türkiye’nin de global pazarlarda rekabet gücünü arttırıcı bir etken olarak.

Teşekkür ederim.

OTURUM BAŞKANI- Teşekkür ederiz.

Buyurun Sayın Türkalp.

TAYFUN TÜRKALP (Toptan Pazaryeri)- Önce herkese “hoş geldiniz” diyorum.

Toptan Pazaryeri, aslında yeni ekonomi kurallarına göre Alcatel E-ticaret liderliğinde kurulmuş sanal bir şirket; içinde birçok stratejik ortağımız var, banka var, lojistik firmaları var, reyting firması var, sitenin yazılımını yapan firma var, bu şekilde birçok firmadan oluşmuş bir site. Yeri geldikçe Toptan Pazaryeri’nin fonksiyonlarını anlatacağım; ama önce soruya geri döneyim.

Aslında be to be’de elektronik ticaret, sadece Internet’le başlamadı biliyorsunuz, büyük şirketler zaten yıllardır kendi bayii kanalları veya satınalma kanallarıyla bir şekilde, modem vasıtasıyla bilgisayarlarını kullanarak satınalma yapıyorlardı, Internet’in getirdiği fayda ne? Bu özel sistemlere gerek kalmadan her yerden sadece dailop’la bile erişip bu sisteme girmeleri. Bu anlamda büyük şirketlerin farklı yöntemlerle zaten e-ticaret yaptığını hepimiz biliyoruz. Internet’in getirdiği en büyük avantaj, maliyetleri düşürmesi.

Eskiden, bir yerden lislein’ler çekerek bu bağlantı yapılırken, şimdi çok daha basit analog hatlardan mevcut sisteme girme imkânı var. Bu da tabii işin aslında çok büyük holdinglerden küçük şirketlere kadar yayılması avantajını getiriyor. İşte Toptan Pazaryeri’nin mantığı da bu, büyük şirketler zaten bunu yapıyordu, küçük şirketler yapamıyordu, finans ve insan kaynakları yeterli değil, yeterli teknik eleman yok. Bizim Toptan Pazaryeri’nde yaptığımız şey, bu küçük şirketlere bu hizmetleri kullandırtmak, hatta ülkemizin Internet sıkıntısını bildiğimiz için de her yerden her istediğinize de bağlanamadığınız için bu tür haberleşmede olabilecek kesintilerde de arkasına bir col center desteği koymak. Yani Toptan Pazaryeri’nde, Amerika’da ve Avrupa’da uygulananları Türk usulü öğretmeye ve adapte etmeye çalışıyoruz.

Türkiye’de tabii ki be to be çok hızla büyüyecek, bir kere çok avantajlı; örneğin, İstanbul’da olan şirketlerin satın almaları biraz daha kolay. İşte Perpa’ya gidip birçok malzemeyi bir yerden alabiliyorsunuz veya belirli bölgelere gidip belirli malzemeleri biri yerlerden alabiliyorsunuz. Ama Anadolu’daki imalatçılar için bu o kadar kolay değil, her birinin İstanbul’a gelip ürün araştırması, bunlar hep bir maliyet. Birçok satınalmacı İstanbul’da sabahları fabrikalardan çıkar, akşamüstüne kadar mal ararlar, geri dönerler, o süre içinde ne yaptığını fabrika sahipleri falan bilmez; bazıları kahvede vakit geçiriyor olabilir. İşte bu gerçeklerden çıktığınız zaman Internet tabii bütün bunları aslında engelliyor, nereden ne aldığınızı, kaça aldığınızı şirket yöneticisi görebiliyor.

Sırf be to be’nin çıkış noktası aslında satınalma, be to se’nin tersi olarak, satınalmada sağlanan bu kolaylıkla ve efektif yöntemler, şirketler tabii ki para kazanmaya başlıyorlar. Artı eskiden birkaç şirkette sözleşme yapıp sadece onlara bağımlı çalışmak zorundaydınız, burada böyle bir bağımlılık söz konusu değil. Internet üzerinde birçok şirketle hemen hemen istediğiniz aynı şartlarda, daha avantajlı şartlarda alışveriş yapma şansınız doğuyor. O zaman be to be’nin geleceği Türkiye’de de çok parlak; ama mümkün olduğu kadar tabana yaymak için çalışıyoruz şu anda.

SABAHNUR ERDEMLİ (Coton Line)- İyi günler diliyorum.

Agro Market Coton Line 2000 Kasım ayı itibariyle kurulmuş olup 3 Ocak 2001 itibariyle de ticari işlemlere başlamış bir şirket, adı da üstünde, tarım ürünleri hedeflenerek geliştirilmiş bir şirket. İlk kendisine seçtiği ürün pamuk, bu yıl itibariyle pamuktaki etkinliğimizi ve nüfusu gerçekleştirip ardından iplikle devam edip daha sonra da diğer tarımsal ürünleri, özelikle Türkiye’nin güçlü olduğu tarımsal ürünlere girmeyi hedefliyoruz. Agro Marketin hissedarları, Çalık Yatırım Bankası, Koç Net, GAP Pazarlama ve TARİŞ. Dağılıma bakacak olursanız, aslında sektörün kendi içinden gelen kuruluşlardan bir şekilde oluşmuş, aynı zamanda güçlü bir hizmet sağlayıcılıyla ortaklığa girilerek yapının alabildiğine sağlam, yani özellikle de uluslararası rekabet alınarak oluşturulmuş bir şirket.

Biz en baştan itibaren pamuğun doğası itibariyle uluslararası ticarette yer almak üzere girdik ve bugün itibariyle de böyle bir yere sahip Coton Line. Dünyada bizimle beraber kurulmuş olan şirketlerin zaman içinde, yani bu bir yıllık süre içinde yavaş yavaş, teker teker yok olduğunu izledik ve bugün itibariyle bizim alanımızda, yani pamuk alanında 3 kuruluş var ve üçünden biri de biziz.

“Neden?” diye buna bakmak lazım, acaba Türkiye bu konularda çok açık, almaya hazır, kapıda bekleyen bir yapıya mı sahip? Böyle bir saptamada bulunabilmek bence doğru değil, size şöyle 1-2 tane rakam vermek istiyorum: Türkiye’de 2001 Mart ayında yapılan bir araştırma sonucunda elde edilen verilere göre Türk sanayi ve ticaret kesiminin ancak yüzde 18’i Internet üzerinden iş yapıyor ya da Internet’i kullanıyor. O günden bugüne kadar ne kadar ne değişmiştir, bilmiyorum; ama Mart 2001 itibariyle IBS tarafından verilmiş, elde edilmiş bir rakamdır yüzde 18.

Dünya rakamı vereceğim: Tekstil sanayinin 2003 yılına kadar Internet üzerinden yapacağı ticaretin 19 milyar dolar olması beklenmektedir. Genel olarak tekstil ticaretiyse dünyada 300 milyar dolarların çok üstündedir. Bu taraftan bakacak olursak ve 2003’ten söz ediyoruz; ne kadar almaya hazır bir kitle ve bunun içinde Türkiye’nin yerini bence çok iyi saptamak lazım ve Türkiye’deki şirketlerin bu işe ne kadar sahip çıkacağı ve bu ticaret ortamını hangi boyutlarda kullanacağını çok iyi saptamalar yapıp ona göre araçları geliştirmemiz gerektiğine inanıyorum. Açıkçası ben de çok umutluyum ve Türkiye’nin de özellikle tarım alanında başı çekeceğine de inanıyorum; ama doğru tespitler yapabilmemiz için aynı zamanda da çok gerçekçi olmamız gerektiğini düşünüyorum.

Buradan büyük firmaların ne kadar Internet ticaretine ya da be to be’ye açık olup olmadığını, kendi deneyimlerimden yola çıkarak belki 1-2 saptama yapabilirim. Bizim ürünümüz zor bir ürün, yani hem kolay, hem zor; Türkiye’nin yaklaşık 800 bin ton pamuk ürettiğini ve de 1 200 bin ton pamuk tükettiğini düşünecek olursanız; çok ciddi bir alıcı ve satıcı kitlesi var Türkiye’de. Ama çok pahalı bir ürün, yani 1 kilosu 1 dolar. Şöyle söyleyeyim: Pamuk da kiloyla alınıp satılmıyor, pamukla tonla alınıp satılıyor. Yani bir ağızda en az 15 bin ton pamuk gider; dolayısıyla, 15 bin dolar anlamına gelir. Yani herkesin ha deyince hani şu kitabı alır gibi, dünyanın her bir yerinden yaptığımız ısmarlamalar söz konusu değil.

Dolayısıyla, bunun güvence sistemleri çok büyük önem taşıyor, bizim niyetlerimiz bir tarafta, bir de altyapılarımız öbür tarafta ve bu altyapıların maliyetleri bir tarafta. Evet gerçekten, demin sayın konuşmacıların söylediği gibi maliyetlerde çok önemli indirimler söz konusu, azaltmalar söz konusu, kısıtlamalar söz konusu. Ama öbür tarafta da çok risk taşıyan birtakım ürünlerle pazara girdiğiniz anda alıcı ve satıcı, kimi zaman bu garantörlük sistemleri oluşmaksızın buralarda yer almayı kesinlikle akıldan geçirmiyorlar.

Ama ben şunu son söz olarak söylemek istiyorum: Türkiye’de standartlaşma gerçekleşmeden, be to be’nin ve elektronik ticaretin çok büyük yol almasına imkân yok diye düşünüyorum. Dolayısıyla, bizim, şu masada oturan konuşmacıların bir şekilde belki de bu konuda çok iyi bir dayanışma içinde, Türkiye’nin çok hızlı, hangi ürünse standartlaşmayı sağlaması doğrultusunda, standardizasyonun kök salabilmesi doğrultusunda dayanışma içinde olması ve elbirliği yapmaları gerektiğine inanıyorum. Standardizasyon olmaksızın ne uluslararası düzeydeki iddialarımızı gerçekleştirebilmek konumundayız, ne de hedeflediğimiz boyutlara ulaşabilmeyi gerçekleştirebiliriz; ama yine de çok umutluyum.

Teşekkür ederim.

OTURUM BAŞKANI- İkinci soruya geçiyoruz; konuklarımızın bu soruyu çok kısa yanıtlamanızı rica edeceğim. Genelde hep bu karşılaştırılır; çünkü Türkiye hep emergens marketleri dünyada rekabet etmeye çalışan bir ülkedir” falan diye söyleriz; ama konunun şu açıdan algılanmasını istemiyorum: Internet’in kendi teknolojisiyle ya da teknolojik geleceğiyle ilgili olarak ne bileyim security konusunda bir PKI var, XML’in yaygınlaşması var, IP Denex Generation, IP worgen six geliyor ve daha birçok sorun beraberinde, bu bağlamda değil de, Internet’in genel teknolojik sorunları değil de Türk şirketlerinin çok kısa olarak e-Pazaryeri, be to be şirketlerinin teknolojik altyapıları itibariyle yurtdışındakilerle kıyaslaması sizce nedir?

ALİ GÖKHAN YALÇIN- Ben bu soruyu Türk Ticaret.Net’ten örnek vererek yanıtlayım: Teknolojik altyapı olarak Türkiye’deki hiçbir firmanın yurtdışında eksikliği yok. Yani zaten globalleşen dünyada istediğiniz ürünü Internet vasıtasıyla bulup istediğiniz şekilde Türkiye’ye getirebiliyorsunuz. Burada önemli olan nasıl yatırım yapacağınız ve kaça yatırım yapacağınız? Türkiye’de teknoloji olarak hiçbir şey eksik değil, yani bizim teknoloji olarak bir sıkıntımız yok, ben öyle düşünüyorum. Fakat be to be pleys’lere destek verecek teknolojiler eksik, programlama, server bunlar değil. 

Mesela, bir önce bahsedilen bir garantörlük eksik Türkiye’de, bir sigorta yapılmıyor, be to be’de sigorta çok önemli. Yani karşıda tanımadığınız bir alıcı var, bir de satıcı var, bunlar karşılıklı ticaret yapmak istiyorlar. Bunların ticaret yapabilmesi için, hele ki Türkiye gibi bir ülkede bir sigortacının olması lazım, şu anda bunu Türkiye’ye getiren Cofas diye bir Fransız şirket, Garanti’yle ortak getirdiler, bu konu çözüldü sayılır. Ama bunun dışında bir de bankacılık sisteminin gelişmesi lazım, yani biz kendi tarafımıza baktığımız zaman teknolojik olarak hiçbir konuda eksiğimiz yok; fakat bankacılık sistemi gelişmediği sürece biz yol alamayız. Nasıl gelişmediği sürece? Firmalar, bunların ödemesini Internet’ten istendiği gibi yapabilmeli, burada bir standart getirilmeli.

OTURUM BAŞKANI- Teknolojiden mi kaynaklanıyor? Yani bankacıdan?..

ALİ GÖKHAN YALÇIN- Şöyle, burada “teknoloji” derken, bunu sadece hardware, software olarak algılamayalım, işimizin yürümesi için bize katkı sağlayacak her şeyi teknoloji olarak değerlendirelim. Türkiye’de bankacılık sistemi gelişebilir; fakat bunun gelişmesi için de be to be pazarlarının iyi bir noktaya gelmesi lazım. Ama be to be pazarlarında iyi bir faaliyete gelmesi için bankacılığın gelişmesi lazım, yani birinin öncelik göstermesi gerekiyor burada. Bunun dışında Türkiye’de en büyük sorun şu anda hukuk sorunu, bizim be to be pazaryerlerine destek verecek hukuksal bir altyapı yok. Dolayısıyla, bankacılığın da çekincesi biraz buradan kaynaklanıyor.

Yani özetlersek; Türkiye’deki teknolojik altyapıda be to be pazaryerleri açısından bir eksiklik göremiyorum, Internet’e bağlantıda kullanıcılar açısından çok eksiklik var. Fakat bizim açımızdan bir eksiklik yok, altyapımız uygun, istediğimiz cihazları yurtdışından getirebiliyoruz, istediğimiz yazılımları alıp bunlar üzerinde uygulamalar geliştirebiliyoruz. Fakat bize destek verecek diğer kurumlardaki yapının henüz gelişmediğini görüyoruz.

GÜLNUR AKTOROS- Teknolojik yeterlilik olarak ben de bizim elektronik pazaryerinden örnek verebilirim. Elektronik pazaryeri açma olarak hakikaten herhangi bir eksiğimiz yok, Ali Beye bu konuda katılıyorum. Ama elektronik pazaryerlerinin üzerinde müşteri olan alıcı-satıcılar açısından yurtdışına yakınız diyebilirim. Aslında bizim baştan beklediğimizin çok daha üstünde bir seviyede gördük. Biraz önce bahsetmiştim, 503 üyemiz var ve bu 503 üyemiz de bilgisayar  ve Internet sahibi. Biz bunu baştan çok öngörmüyorduk aslında, yani Türkiye bu seneye kadar özellikle çok hızlı bir şekilde, hem Internet hem bilgisayar satışlarında ilerliyordu, belki bu sene biraz durgunluk yaşadı. Ama teknolojinin dünyada da iyi bir yerde olduğunu görüyoruz, istatistiklerden de bunu görüyoruz.

Teknolojinin dışında, diğer tabii servisler, hukuk önemli bir konu; hukuksak eksiklikler var; ama bu sadece Türkiye’de değil, Amerika bu konuda en ileride olmasına rağmen, hâlâ ıslak imza sorunu tamamen çözülmüş durumda değil, Türkiye’de de hukuk bunun üzerinde çalışıyor. Diğer sektörler, sigortaydı, bankacılıktı, Ali Bey kadar kötümser değilim aslında, biz de ek olarak servisler üzerinde çalışıyoruz; hukuk aşılırsa, birçok sorunun üzerinden aşılabileceğini düşünüyoruz.

TAYFUN TÜRKALP- Ben de katılıyorum, tabii şu anda Türkiye’deki çok basit örneklerine varırsanız, bankacılık sektöründeki uygulamalarına bakın, en son teknolojiler var; yani bizim bankacılık sektörü çoğu konuda Avrupa’dan ve hatta Amerika’dan daha ileride. Bu anlamda teknoloji var; ancak kullanıcı tarafına indiğimizde görüyoruz ki, çok düşük browser’ler var. O zaman örneğin, biz kendi sitemizde çok düşük browser’lerin de çalışacak bir yapı bulmaya çalıştık. Bir de Türkiye’de bant genişliği hâlâ çok sınırlı. Dolayısıyla sitelere çok fazla görsel, grafiksel şey koyarsanız, site açılmamaya başlıyor. Yani bugün yurtdışındaki siteyle Türkiye’deki siteyi karşılaştırdığınızda en büyük problem bana göre bu aradaki teknolojik altyapı farkı, yoksa herkes en son teknolojiyi kullanabilecek durumda; ama bilerek kullanmamak var bu amaçlı. Yani herkesin rahat erişebilmesi amaçlı, gerekirse Pentium’un en düşük modeliyle siteye, be to be’de erişmek gerekiyor; yani be to se’den farkı o zaten. Orada mühim olan, zaten yeni bir ürün almıyorsunuz, her zaman satın aldığınız bir ürün, en önemli özellik güvenlik, erişilebilirlik olması lazım. Bu anlamda Türkiye altyapısı ne kadar genişlerse, pazaryerlerinin Avrupa’daki benzer örneklerine benzemek zorundadır.

OTURUM BAŞKANI- Tayfun Bey ben size bu hususta özel bir soru sormak istiyorum: “Erişilebilirlik” dediniz, konuklarımız “teknolojimiz mükemmel, inanıyoruz” dedi. Biz de inanıyoruz. Ama erişilebilirlik hususunda sizin ekstra önlemleriniz ya da “biz erişebilirlik konusunda yüzde 100’e yakın seviyelerde de teknoloji konusunda iddialıyız” diyebiliyor musunuz? Sizden kaynaklanmayan sebepler, yani kullanıcıların altyapısı falan kastetmiyorum, sizin kendi security veya diğer clostring gibi teknolojiler.

TAYFUN TÜRKALP- Bu anlamda biz tabii her türlü önlemi almaya çalıştık; ama herkes bu salonda da çok iyi biliyor ki, Türk Telekom tekeli Türkiye’de kalkmadıkça bir şekilde bütün servis sağlayıcılar Türk Telekomun altyapısına bağlı. Bugün uydudan da bağlansanız, uydu firması da bir şekilde Türk Telekom hattını kullanarak bu işi yapıyor.

OTURUM BAŞKANI-- “Biz ne yaptık?” diyorsunuz.

TAYFUN TÜRKALP- Biz backup’lu uydu da kullanıyoruz; ama uydu firmamız da bir şekilde Türk Telekom’un altyapısını kullanıyor. Bizim bölgeye bir tane kepçeyle birisi bir yeri kazarsa, o hat kesiliyor tabii. Buna önlem olarak biz, bunu da sağlayalım diye server’lerimizi farklı bölgelere koyduk. Bir server’imiz veya o bölgede komple her şey giderse, başka bir yerden server devreye giriyor. Yani tabii bunu yabancılara anlattığınız zaman belki gülüyorlar; ama bunu yapmak zorunda kaldık. Bunun yanında bir de tabii yazılımı geliştirirken en düşük kapasiteli bilgisayarlarla geliştirdik ki, herkes girebilsin.

OTURUM BAŞKANI- Teşekkür ederim.

Sabahnur Hanım sizin eklemek istediğiniz bir şey var mı?

SABAHNUR ERDEMLİ- Ben de sadece şunu eklemek istiyorum: Be to be, ne kadar kitlesellik kazanırsa, talep farklı yönlere gideceği için aslında hizmet sağlayıcı da bir şekilde biçimlendirecektir. Türkiye’deki hizmet sağlayıcıları da bence her düzeyde, yani hem teknolojik altyapı itibariyle hem yazılım ve donanım bazında söylüyorum, yeterlidirler; ama Türk Telekom düzeyindeki bir değişim ya da oradaki farklı uygulamaların oluşabilmesi de gerçekten kitleselleşmeyle taleplerin çoğalması, hem nicelik, hem nitelik olarak değişimiyle birlikte farklı bir yöne gidecektir diye düşünüyorum. Dolayısıyla, kitleselleşme burada bence temel bir parametre.

OTURUM BAŞKANI- Sayın Burak Dalgın, KOBİ Line’den, hoş geldiniz.

BURAK DALGIN (KOBİ Line)- Merhaba, geciktiğim için çok özür dilerim.

OTURUM BAŞKANI- Isındınız mı, size soru yöneltelim mi?
BURAK DALGIN- Lütfen, bu sorunun cevabıyla devam edeyim mi?

OTURUM BAŞKANI- Buyurun.

BURAK DALGIN- Diğer firmaların belirttiği hususlar aslında bizim için de tamamen geçerli, yani herkes altyapısını backup’lı bir şekilde yapmaya çalışıyor, uydu firmalarıyla bu işi devam ettirmeye çalışıyor; fakat nihayetinde Türk Telekom’a bağlısınız. Bu iki açıdan önemli; birincisi, sizin kendi sitenizi devam ettirmeniz açısından, sitenizin host edildiği yerde nihayetinde Türk Telekom vasıtasıyla kullanıcılara ulaşıyor. İkincisi ve belki daha önemlisi, size ulaşan kullanıcılar Türk Telekomun altyapısını kullanıyorlar.

Burada önemli olan bir nokta; mesela, yeni servislerin pazara tanıtıldığı esnada, yazılım kiralamayı bir örnek olarak vermek istiyorum. Çok ciddi şekilde bandivit’lere ihtiyacınız var, bu bant genişliğine ulaşmadan uygulamayı çok fazla çalıştırmanız mümkün değil. Fakat bütün dünya bir yere doğru giderken, özellikle host edilen uygulamalara doğru giderken ya da yazılım kiralama, uygulama servis sağlayıcılı modeline giderken, ciddi şekilde Türkiye’nin bunu ıskalama riski var. Bunu ıskalamasının en önemli sebeplerinden bir tanesi de bant genişliğinin çok fazla yeterli olmaması.

İngiltere’de bizim yaptığımız işi yapan bir siteyle yaptığımız görüşmelerde adam bize “bizim KOBİ’lerimizin aşağı-yukarı yüzde 100’ü Internet’e bağlı da, maalesef bunların yaklaşık yarısı hâlâ daylap’la bağlanıyor” dedi. Bizim KOBİ’lerimizin yüzde 20’si Internet’e bağlı, bu adamların da yüzde 98’i falan daylap’la bağlı. Onun için orada yapılan uygulamaları Türkiye’ye taşımak, aynen kopyalamak hem tehlikeli, bunun daha da ötesi o kadar maliyet tasarrufu sağlayan uygulamaları Türkiye’ye bir anda getirmek, bir anda adapte etmek ciddi şekilde zorluklar içeriyor.

OTURUM BAŞKANI- Teşekkürler.

Bu arada Burak Bey çok kısa olarak KOBİ Line’yi tanıtmanızı rica edebilir miyiz?

BURAK DALGIN- KOBİ Line’yi bir tane iş platformu olarak niteliyoruz, özellikle küçük ve orta büyüklükteki işletmelere hitap ediyor. “KOBİ” deyince herkes farklı bir şey anlıyor, biz ne anlıyoruz, hemen onu söyleyeyim: Biz 49 PC ve altında PC’ye sahip olan firmaları anlıyoruz. Bizim stratejik ortaklarımızdan Logo’nun daha güzel bir tabiri var aslında, “satın alma kararını patronun verdiği bütün işletmeler KOBİ’dir.” Herhalde Türkiye’deki işletmelerin yüzde 99’unun KOBİ olmasını bu şekilde açıklamak da mümkün.

Bizim çeşitli stratejik ortaklarımız var, 8 tane, her birinin belli konularda uzmanlığı var. Saymam gerekirse; Koç Net, Microsoft Türkiye, Koçbank, Dünya Gazetesi, Arthur Anderson, Koç Breiz, Logo Business Solutions ve HP, hepsini saydım; söz konusu firmalarla beraber, KOBİ’lere içerik ve servis sağlıyoruz. 6 Haziran 2001’de operasyonel olduk, Microsoft’un Başkanı Stive Balmar’in Türkiye’ye geldiğinde projeyi ilan ettik. Şu anda yaklaşık 15 bin tane üyemiz var, 15 üyenin sektörel dağılımı, Türkiye’nin gelir dağılımıyla, Türkiye’nin Gayri Safi Milli Hasılâsıyla oldukça benzer. Fakat bizi memnun eden bir uygulama; 15 bin üyeden 4 binden fazlasının KOBİ Line bünyesinde kendi web sitelerini yaratmış olmaları. Uzmanlara soru sorma gibi, web sitesi yaratma gibi çeşitli uygulamalar sunuyoruz, buna uzaktan eğitimi ve yazılım kiralamayı da servislerimiz arasında bulunduruyoruz.

OTURUM BAŞKANI- Teşekkür ederim.

Sayın konuklarımız sizlere vakit ayırabilmek için biraz baskı yapıyor gibi oluyoruz konuklarımıza, kusura bakmayın, böyle açık, net ve kısa cevaplar istiyoruz. Sorularımız çok fazla, sizlerin de sorularının olacağını düşünüyoruz.

Yine burada tartışacak çok konu var, konuklarımız zaten değiniyor görüyorsunuz, işin bankacılık sistemlerine uzanan, finansal sistemlere uzanan, hukuksal boyutlara uzanan yönleri var tabii, bunların tartışılması gerekiyor. Bu sadece bu konunun daha da derinleşmesini amaçlayan panellerden sadece bir tanesi.

Ali Bey, gerçi az-çok Türk şirketlerinin be to be’ye, ne bileyim pazaryerlerine olan kültürel yapılarını, yaklaşımlarını, tepkilerini sezinliyoruz; ama biraz bu konuyla da entegre ederek, bizim Türk pazaryerlerimizin, Türk be to be’lerinin global bakış açısıyla uluslararası rekabet pazarındaki yerleri, konumları, misyonları, gelecekleri durum nedir? Türkiye’de şu an be to be’nin, e-pazaryerlerinin ticaret hacmi oluşturduğu, yarattığı sinerji nedir, kısa vade içerisinde ne olmasını bekliyorsunuz? Ben bunu çok merak ediyorum.

ALİ GÖKHAN YALÇIN- Bizim Türk Ticaret.Net’ten gözlemlediğimiz bir şeyi anlatayım buna geçmeden önce, bununla bağlantılı olarak bağlayacağım.

Biz Türkiye’nin ilk be to be sitesiyiz, ilk önce onu söyleyeyim. Dolayısıyla, bu yüzden elimizde çok fazla veri var, bunda gözlemlediğimiz şu oldu: Kriz dönemlerinde be to be sitelerini KOBİ’ler çok fazla kullanıyorlar. Yani başları sıkıştığında, artık ellerinde nakitleri kalmadığında, pazarlamaya fazla zaman ve para ayıramadıkları zaman be to be siteleri hemen revaca biniyor ve çok fazla kullanıyorlar. Bu son krizde çok büyük bir etki yarattı, özellikle bizim be to be sitemizin kullanım oranı yüzde 60’lara vardı, yüzde 60 arttı. Genellikle KOBİ’lerde patronun güdüsüyle yürüyen işler vardır, patron karar verir, patronun bulduğu müşterilerle şirketler büyür. Genellikle KOBİ’ler verimliliğe çok önem vermez, onlar için iş bağlamak daha önemlidir. Fakat artık Avrupa Birliğine gireceğimiz bir zamanda, dünyayla bütünleşeceğimiz bir zamanda verimlilik çok daha fazla ön plana çıktı.

Enflasyon mutlaka bir gün düşecek ve verimliliğin gizlenebileceği bir yer kalmayacak. Global olarak Türkiye, Avrupa’yla daha bir etkileşim içine girecek, bilgi toplumu daha fazla önemli olacak. Dolayısıyla, be to be pleys’ler de burada KOBİ’lere en büyük destek sağlayacak. Biz Türk Ticaret.Net olarak misyonumuzu şöyle değerlendiriyoruz: İlk çıktığımız zaman be to be’yi anlatmak için çok zaman harcadık, öğreterek ilerledik. Onlara ilk önce, çoğunda bilgisayar vardı, Internet bağlantısı yoktu, onlara ilk önce e-mail kullanmayı, Internet bağlantısı nedir? Onları öğrettik, sonra bir web sitesi açmayı öğrettik, bir domain adı tescil etmeyi öğrettik ve böyle öğreterek bugünlere kadar geldik. Çeşitli, işte KOBİ Line gibi, yanımıza arkadaşlar geldi, rakipler geldi, onlar da bu misyonun bir kısmını devraldılar, bunu beraber büyütmeye çalıştık.

Türkiye’deki be to be iş hacmi şu yıl olmasa bile, önümüzdeki yıllarda giderek artacak. Sebebi de, maliyetlerin düşmesi, biraz önce söylediğim gibi, KOBİ’lerin elindeki kıt kaynaklar bu sitelerin kullanım oranını artıracak. Ama her zaman diyorum, bu ticaret hacminin büyümesi için ve iyi bir noktaya gelebilmesi için destekleyici, bizi destekleyici, hukuksal, bankacılık sistemi, birçok platforma ihtiyacımız var. Bunlar olursa Türkiye’deki be to be pazaryerleri global olarak yurtdışındaki be to be pazaryerleriyle beraber rekabet haline girebilecekler. Her türlü konuda onlardan hiçbir eksikliğimiz yok, tek bir noktada eksikliğimiz var. O da biraz önce rakamlar da verildi, Türkiye’deki KOBİ’lerin bilgisayar kullanma oranı çok düşük, bilgisayar alan KOBİ’ler de çok düşük ve bunu etkin kullanabilecek KOBİ’ler de çok düşük; bunların artırılması lazım.

IDS’nin yaptığı bir araştırmaya göre hemen küçük bir rakam vereyim: Dünyada 500 milyon Internet kullanıcısı olacağı öngörülüyor, Türkiye’de 2 660 000 UNİX kullanıcıdan bahsediliyor. Siz bunu 2’yle çarpın, yaklaşık 5 200 000 Internet kullanıcısından bahsediliyor ki, bu çok düşük bir rakam. Yani bizim yapmamız gereken hukuksal platformumuzu iyi bir noktaya getirmek, eğer iyi bir noktaya gelmek istiyorsak, global pazarlarla rekabet etmek istiyorsak, işlem hacmini yükseltmek istiyorsak, bankacılık sistemimizin bize biraz daha destek vermesi lazım ki, burada katılıyorum bankacılığın elinde çok büyük teknolojiler var; fakat ya bunda henüz daha bir Pazar görmüyorlar veya zamanlama açısından onlar için uygun değil.

Bu konuda çok güzel bir saptamam var, bizim de partner’imiz, Garanti Bankasını biz bu konuda beğeniyoruz. Zaten bu yüzden onlarla partnerlik yaptık, atılımcı görüyoruz. Şu anda o bankada be to be’ye yönelik belli hazırlıklar var, tabii diğer bankalarda da olabilir. Dediğim gibi, bu hukuksal platform, bankacılık sistemi gelişirse ve KOBİ’leri de, aslında Internet’i bilgisayardan bağımsız bir hale getirebilirsek çok güzel bir şekilde ilerleyeceğiz.

GÜLNUR AKTOROS- Ben de buradaki birkaç soruya Camorbis örneğinden yola çıkarak cevap vermek istiyorum. Cemorbis’in biraz diğer belki market pleis’lerden farklı yönü var, Coton Line’ye en çok benziyor olabilir. Biz direkt dikey bir sektöre, kimya plastik sektörüne ticaretlerini yapmaları üzerine bir pazaryeri sunduk ve bu sektörle de, tüm müşterilerimizle birebir görüşerek, hem onların kültürlerini ve yaklaşımlarını çok iyi değerlendirdik. Hem de ticaret ortamını açtığımız Haziran 2001’den beri sistemimizde gerçekten çok büyük bir hareket gördük. Ekonomik krizin olumlu etkisi de olabilir; ama şu gerçek, pazaryerleri olarak iyi bir ürün sunduğunuz zaman sektörde kültür çok yakın olmasa bile, ticaret yapan kişiler ürünü çok iyi anlayabiliyor ve hemen kullanmaya başlayabiliyorlar ki, biz birkaç ay içinde şu ana kadar 120 sunduğumuz ticaret modeli, ihale modeliydi ve sitemizde 120 tane ihale açıldı. Bu da yaklaşık 22 bin tonluk bir ihale, onun 12 bin tonu site üzerinden gerçekleştirildi ve tonu 500-550 dolar ya da 600 dolarla yapılan plastik hammaddeleri bunlar, toplam 12 milyonluk bir ticaret hacmini bugün gerçekleştirmiş oluyor. Yani plastik hammaddeleri, alıcı ve satıcı pazaryeri üzerinden bu işlemi gerçekleştiriyorlar. Yani biz bile aslında sektörün bu kadar hazır olmasını beklemiyorduk. Dolayısıyla, şuna inanıyoruz, ekonomik durum çok iyi olsun, olmasın, sonuçta siz bir iş modeli sunuyorsunuz ve bu iş modeli gerçekten faydalı bir iş modeliyse, her durumda kullanan alıcı ve satıcılar mevcut.

Global pazarlarda da çok iyi rekabet gücünüz olabilir; çünkü dünya da şu anda be to be üzerinde bir sürü model geliştiriyor. Amerika’da olsun, Avrupa’da olsun, biz de yüzlerce pazaryerini araştırdık, bunları sürekli inceliyoruz. Artı yurtdışında sürekli kimya plastik sektörüyle ilgili, Camorbis ekiplerimiz özellikle fuarlara katılıyorlar. Orada da elektronik ticaret en gündemde olan konulardan biri ve oradan sürekli feedback’ler alıyoruz. Camorbis olarak şunu çok rahatlıkla söyleyebiliyoruz: Biz dünyada rekabet edebilecek bir model sunduk ve böyle bir pazaryerimiz var ki, bunun feedbac’lerini de gerçekten Türkiye’de mesela, alıcıları olan satıcılar söyleyebiliyorlar, hatta bu hafta içinde Almanya’da 3 senede bir yapılan plastik kauçuk fuarından gelen feedbac böyleydi ve bu ürünü yurtdışında da çok rahat kullanabilir yaklaşımlar oluyor. 

Dolayısıyla, şunu söylemek istiyorum: Türkiye’de de elektronik pazaryerleri çok rahat global pazarlarda yarışıyor olabilir. Tabii bazı kültürleri değiştirmek çok zor, insan faktörü önemli, ticaret yapılırken, telefon konuşması, yan yana görüşme gibi şeyler her zaman için isteniliyor, bunlardan kurtulmak çok kolay değil. Dolayısıyla, bunları da siz zaten sunduğunuz üründe yanında, yani müşteri hizmetlerinizde sürekli müşteriyle temas halinde de olarak bu isteklerini de destekliyorsunuz ve iyi bir ürün sunduğunuz zaman da çok iyi kullanım olabiliyor. Biz Camorbis’le gerçekten çok gurur duyuyoruz. Dolayısıyla, “çok rahat rekabet edebilecek güçte” diyoruz.

OTURUM BAŞKANI- Biraz önce Tayfun Beyle konuşuyorduk, onun hakkında yapılan dedikoduları kendisine ilettim. Kendisi için şöyle dediler bana: Bu elektronik süreçleri, be to be kavramını, e-Pazar kavramını Türkiye’nin gerçekleriyle en iyi örtüşen, en iyi uyuşturan ve bir nevi Türkiye’nin gerçeklerini çok iyi tespit etmiş, hani “Tahtakale modeli” derler ya, Türkiye’nin o imalathanelerinden tutun, sanayine, dev fabrikalarına kadar bunun elektronik süreçlerinin çok iyi şey olduğunu. Ben dedikodu yapanların yalancısıyım.

Tayfun Bey biz pazaryerlerimizle bu be to be’lerimizle kendi sahamızda top mu çeviriyoruz? Yoksa yarın gerçekten ciddi, iddialı uluslararası pazarlarda “aa böyle bir firma var, böyle pazaryeri var, Türkler yapıyor, Türkler işletiyor” diye bir şey var mı, olur mu, siz ne düşünüyorsunuz?

TAYFUN TÜRKALP- Önce tabii bu iltifat mı, bilmiyorum; ama teşekkür ediyorum. Ben hâlâ KOBİ’lerin lisanını anlamadığımı düşünüyorum. Çünkü birkaç danışman tuttum, “sen KOBİ’lerle konuşmasını bilmiyorsun” diyorlar. Haklıdırlar; çünkü biz yıllardır kurumsal pazarda çalıştık; ama öğrenmeye çalışıyorum, bu da bir şey herhalde.

Aslında demin de söylediğim gibi, Türkiye’de be to be, bir şekilde Internet dışındaki yöntemlerle de büyük holdingler baştan beri yapıyorlar zaten. İş, KOBİ’lere indiği zaman daha büyük problem var. Özellikle e-ticaret yapacaksınız, Türkiye’de kayıt dışı ekonominin biliyorsunuz çok büyük bir kısmı KOBİ’lerden geliyor. Bir kere bunu çok kısa dönemde KOBİ’lerin hepsini Internet üzerinden sipariş verip bir bankanın da bunu yapmasını beklemek hayal. Türkiye’deki bu kayıt dışı düzen değişmedikçe bu da benim tahminim, toplam ticaret hacminin yüzde 50’sidir, bu yüzde 50’yi Internet üzerindeki banka, lojistik ve saire bağlantılı sisteme taşıyamazsınız, taşırsanız adam yakalanır.

Türkiye’de muhasebe düzeni de öyle çalışır bilirsiniz, her şirkette iki tane muhasebe çalışır. Bir tanesi yasal, bir tanesi de adamın kendi hesabını tutmak içindir. Biz Internet’te iki tane şey açamayacağımıza göre o zaman Türkiye, Avrupa’daki veya be to be ticaretin Amerika’daki beklenilen yüzde oranlarına çıkması bu düzen değişmedikçe mümkün değil. Önce doğru saptamak lazım, bunun teknolojiyle falan da alakası yok.

Bir yıl içinde sizin elinizdeki databanktaki KOBİ’lerin web adreslerinin yarısı çöpe atılırsa Internet’te güvenli ticaret yapamazsınız, bankalar da buna kredi falan açmazlar. Burada da bankaların bence suçu yok; evet, önderlik eden bankalar var; ama Türkiye’deki bu ticarete olan güven oluşmadıkça bankaların yapacağı, bence suçlayacağınız bir yan da yok.

Yumurta-tavuk gidiyoruz tabii, Türkiye’de hiçbir zaman katalog satışı gerçekleştirilemedi, neden? 10 yıldır enflasyon var, katalog için fiyat listesi yapma şansınız yok, bunun içine hiç kimse de girmedi. Katalog yapmamış bir ülkede KOBİ’ye ürünlerini tanıtmak için gidiyorsunuz, elinde ürününü tanıtan hiçbir şey yok, hayatında broşür yapmamış, firmanın logosunu yapmamış; işimiz o kadar çok zor ki. Sarı sayfalar yapıyorsak kolay, adamın ismini, adresini, telefonunu, faks numarasını koyuyorsunuz, herkes koyuyor bunu. Adamın ürünlerini satmak istiyorsanız, işte burada problem başlıyor. Adam kendi firmasını nasıl tanıtacağını bilmiyor, bir kere bunu öğretmeniz lazım, ürününü nasıl tanıtacağını bilmiyor, onu da öğretmeniz lazım. Internet üzerinde fiyat politikası nasıl olmalı, bir de bunu öğretmeniz lazım. Biz pazarlık etmeye alışmışız, Internet’te nasıl pazarlık edeceksiniz; tendrint chat ve saire. Chat de koyduk; ama chat’le pazarlık hoş değil, ben ona daha alışmadım.

Tabii bu kültür -sorduğunuz için cevaplıyorum bunu- yavaş yavaş rekabetle değişecek. Biz onun için sıfırdan başlamayı önermiyoruz; örneğin, bir ana firma bayileriyle zaten alışveriş yapıyorsa, bu be to be’ye en çabuk geçecek kısımdır. Her zaman aldığı malı, eskiden faksla sipariş verirken veya telefonla verirken, artık Internet’ten verecek, bunun için pazarlık etmeye gerek yok.

Bizim çıkış noktamız burası, buralardan yola çıkarak bunu büyütmeye çalışıyoruz. Örneğin, şirketimize bir sürü firmadan mal alıyoruz, o firmalara “her zaman aldığımız bu şeyleri, artık sizden bu siteye girerseniz alacağız” diyoruz. Zaten büyük firmalar da aynısını yapıyorlar, bu şekilde biz be to be’yi zorla büyüteceğiz; ama tabii çok kısa dönemde Türkiye gerçeklerini, Avrupa gerçeklerine oturtmadan Türkiye’deki iş düzeninin, iş akış modellerinde aynı olması beklenemez.

OTURUM BAŞKANI- Teşekkür ederim.

GÜLNUR AKTOROS- Burada araya girebiliyor muyuz?

Biraz önce “chat’le mi pazarlık yapılacak?” denildi; ama bizim hakikaten Camorbis’te pazarlık sürecimiz var, tam chat gibi değil; ama insanlar bunu yapabiliyor; bir pazarlık modeli. Çünkü kültürü yansıtmak zorundasınız, belki Amerika’da böyle bir modele ihtiyaç yok; ama hakikaten bir alım yapmak istedikleri zaman önce ihale modeli sunuyoruz, en iyi fiyat noktasına geliniyor; ama şöyle bağlamak için de birazcık pazarlık yapmadan içleri rahat etmeyebiliyor. Dolayısıyla, bunu da ekleyebiliyorsunuz ve kullanabiliyorlar, çok zor değil.

SABAHNUR ERDEMLİ- Bence ticaret dünyanın her yerinde aynı yapılıyor. Yani birbirinden çok farklı özellikler taşımıyor; ama ülkelerin belirlemiş oldukları sistemler var, kurallar var, uluslararası olabilmek için bu kuralları oturtmak, sistemleri oturtmak gerekiyor. Dünyada temel bir şey var, özellikle de Dünya Ticaret Örgütünün 2005 yılı itibariyle öngördüğü değişiklikler hepimiz için, yani ticaretin içinde olan herkes için, ister Internet kullanın, ister kullanmayın, çok anlamlı değişikler. “Serbest ve adil ticaret” dediğimiz ticaretin ciddi anlamda, tam anlamıyla demiyor, ciddi olarak uygulanır olması söz konusu 2005 yılından itibaren. Özellikle de tekstil ve tekstil ürünleri dikkate alındığında, hatta elektronik ürünleri de dikkate alındığında 2005 yılı bir dönüm noktası. Dolayısıyla, serbest ve adil ticaret için öncelikle şeffaflık gerekiyor, yani her düzeydeki bilginin şeffaf olması gerekiyor, bunun sağlanması gerekiyor, yani ülke genelinde hem finans modellerinde, hem şirket bilgileri bazında şeffaflığa doğru gidilmesi gerek.

Yani bizler 2005 yılında uluslararası düzeyde güçlü rakipler olabilmek istiyorsak ya da olmak istiyorsak, içeride bizim ciddi olarak hazırlanmamız gerekiyor ki, bence bugün itibariyle Mecliste kabul edilen pek çok yasa aslında buraya ışık tutuyor. Bu bence altı çok çizilmesi gereken ve üzerinde de bizim bireysel çalışmalarımız içinde kendi hinterlandımızda, çalıştığımız şirketlere götürmemiz gereken ve formasyonlarını tamamlamalarına katkıda bulunmamız gereken bir alan serbest ve adil ticaretin oluşabilmesi. En başta söylediğime bu bağlamda geri döneceğim, standartlaşma bugün bizim hem önümüzde duracak engel, hem de bizi dünya ölçeğinde gerçek rakipler, güçlü rakipler ya da söz sahibi firmalar haline getirebilecek olan temel etkenlerden biridir. Ne olursa olsun, ben bu işin tanımı itibariyle zaten baştan itibaren uluslararasılık taşıdığına inanıyorum. Yani Internet’te olup da ya da Internet üzerinden ticaret yapılmasını fırsat veren platform olup da bunu sadece Türkiye bağlamında düşünebilmek bence mümkün değil. Yani bu bizim için bir veri, uluslararası bir veri olmak zorunda.

Bence ikinci konu, mobilize olmamız lazım. Yani durum onu gösteriyor ki, demin 500 milyon PC kullanıcısından söz edildi. 2004 yılı itibariyle 1 milyar telefon kullanıcısının bizatihi ticaret için telefon kullanacağını öngörüyor bu “surt generation” denilen sistemin hiç olmazsa 2,5 arasının çok hızlı bir şekilde kullanıma girdiğini... Hedef kitlelerimize bakacak olursak; karar vericinin, özellikle karar verici bazında, demin Burak Beyin yaptığı espri aslında çok gerçek payı taşıyor. Karar vericiyi ekranın önüne bağlamamız mümkün değil, bu bizim için çok somut bir gerçek, bağlamayız. 8 saatin 2 saatini bile sürekli ekranın önünde geçiren bir karar verici, çok tehlikeli bir konumdadır diye düşünüyorum açıkçası.

Dolayısıyla, onun hem mobil olup hem de karar vermesini kolaylaştıran sistemlerle donattığınız anda her an karar verecek, her an bilgiyi götürecek, her an ticaret yapabilecek ve bütün bu bilgileri yanında taşıyabilecek bir hizmet verdiğiniz zaman bizim yaptığımız işin çok hızlı artma olasılığı taşıdığına inanıyorum.

BURAK DALGIN- Ben birkaç noktanın üzerinde durmak istiyorum: Birincisi, Türkiye biraz, yani toplum olarak biz, başımıza geldikçe birtakım şeyleri öğrenen bir toplumuz. Yani yurtdışından bir örnek görüp ya da işler iyi giderken birtakım iyileştirmeleri yapmıyoruz da başımıza bir husumet geldikten sonra nasihati almayı başarıyoruz.

Bir geçen hafta Anadolu’da birtakım şehirlere gittik, sanayi odaları, ticaret odalarıyla görüştük. Orada bize söylenilen çok enteresan bir şey vardı, diyorlar ki: “Biz 1994 krizinde kaliteyi öğrendik.” Dikkat ederseniz, 1994 krizinden sonra Türk firmaları birden kalite ödülleri filan almaya başladılar. 1998 krizinde, özellikle Asya krizinde dış pazarları öğrendik -ki o tekstil rekabeti filan geldikten sonra ihracata ciddi şekilde odaklanmak gerekiyordu- 2001 krizinde de verimliliği öğreniyoruz.

Biraz mecburi bir öğrenme ve biraz acılı bir öğrenme, bir şekilde hep beraber bir şeyler öğrenmemiz gerekiyor. Bu verimliliği sağlamanın en önemli yollarından bir tanesi Internet teknolojileri, bilgi teknolojileri, herhalde hepimiz bu konuda mutabıkız diye düşünüyorum. Fakat çuvaldızı başkasına batırırken, iğneyi de kendimize batırmamız lazım, Internet’le uğraşan yahut da teknoloji firmalarının benim gözlediğim, hepimizin çok ciddi bir hatası var. Bizce teknoloji çok önemli, işte hep Internet platformundan, yapılabilecek imkânlardan ve saireden bahsediyoruz. Fakat elektronik ticarette, elektronik işte dediğimiz şey aslında hem ticaret, hem iş, bunun elektronik olması bunun sadece mecra değiştirmesine yol açıyor.

Söylemek istediğim şu: İnsanlar için PC kullanmak, Internet’e bağlanmak, mobil teknolojiler kullanmak, bunların hepsi araç, bir teknoloji firması için bunlar amaç olabilir; ama bir KOBİ için yahut da bir büyük işletme için bile bunlar araç. Adamın bir tane amacı var, o da net kârlılığı arttırmak, pozitif nakit artışını arttırmak. Bunun da iki tane yolu var, A şıkkı, masraflarınızı azaltabilirsiniz; B şıkkı, gelirlerinizi arttırabilirsiniz. Internet de, PC de, bilgisayar da, elektronik ticaret de, elektronik iş de, IRP sistemleri de, be to be de, be to se de, her şey onlar için birer araç, bunu unutmamak gerekiyor.

Benim bu noktada merak ettiğim bir şey var; bu salonda hepimiz bugün bir araya geldik, hepiniz vakit ayırıyorsunuz, çok teşekkürler. Bu kadar insanlar olarak yüzde kaçımız bugüne kadar elektronik ticaret yaptı, bugüne kadar en azından 1 liralık harcama yapanların ellerini görebilir miyim acaba? Bu salonda bile ancak yüzde 70’lik bir oran tutturabiliyoruz ya da yüzde 60’lık bir oran tutturabiliyoruz, yüzde 80 olsun. Ciddi bir oran, hâlâ yüzde 20’lik bir oran bir defa bile hayatında elektronik ticaret yapmamış ki, yapılan cirolara baksak, eminim daha farklı sonuçlar çıkacak ya da “mensup olduğumuz şirketler ne yapıyor?” sorusuna baksak, daha farklı şeyler çıkacak.

Bu salonda bile durum böyleyken dışarıda çok daha farklı gelişmeler olurken, insanların bir anda elektronik teknolojilere adaptasyonunu beklemek biraz fazla iddialı diye düşünüyorum. Fakat elbette ki, özellikle bu tür firmaların adedi arttıkça Pazar daha fazla eğitilecek ve şu anda çok ufak olan havuz büyüyecek. Şu anda bizim gördüğümüz kadarıyla Türkiye’de, rakamları çok kabaca veriyorum; çünkü Türkiye’de rakam bulmak çok zor, bulunan rakamlar da ne kadar sağlıklı şüpheliyiz. Kabaca 1 milyon tane KOBİ olduğunu düşünüyoruz; çünkü Kurumlar Vergisi ödeyen aşağı-yukarı 600 tane firma var, bir de kayıt dışı taraf ve saire, yaklaşık 1 milyon civarında KOBİ olduğunu düşünüyoruz. 3,5 milyon gibi bir rakamdan bahsedilir genelde, bunun 2,5 milyonu esnaftır, üretim yapan, hizmet yapan, “KOBİ” diyebileceğimiz kitle 1 milyondur bize göre. Bunların yaklaşık yüzde 20’sinde en az bir tane PC vardır ve PC sahiplerinin kabaca yüzde 60’ında Internet bağlantısı vardır. Bütün bu rakamları çarptığınızda 100 bin kişilik ya da 100 bin kurumluk bir havuza ulaşıyorsunuz. Halbuki bu Türkiye’nin potansiyelinin çok çok altında.

Bunun çeşitli sebepleri konuşuldu, bir de son olarak şunu eklemek istiyorum: “Be to be” diyoruz, “be to be ne kadar gelişecek” diyoruz; be to be’nin tarifini de çok iyi yapmamız gerekiyor. Hep kendi aramızda “Türkiye’nin be to be pazarı ne kadar?” diye konuşurken de, düşünürken de, 100 milyon dolar, 1 milyar dolar, 10 milyon dolar, 1 milyon dolar, farklı rakamlar, siz deyin “1 milyar dolar” ben diyeyim “3 milyon dolar,” Fakat büyük işletmelerin kendi iç işlemlerini alacak olursak; örneğin, ben size bir tane Migros örneği vereyim: Migros’un bugün alımlarının yaklaşık yüzde 15’i Internet üzerindedir, Migros’un kabaca 800 milyon dolara yakın, 700 milyon dolar civarında alımı vardır, minimum 100 milyon dolar oradan geçmektedir. Ama bu bir firmanın empoze ettiği şeydir. Genel bir kabul edilirliğe ulaşması için bu işin, özellikle finans ve hukuk altyapısı, üstyapısı değil, altyapısının oturması lazım diye düşünüyoruz.

OTURUM BAŞKANI- Çok kısa bir şekilde cevaplamanızı rica ediyorum, konuklarımızın sorularını alacağız.

Türkiye’de elektronik pazaryerlerine, be to be’ye kimler, neler, ne şekilde direnç gösterir ya da böyle bir direnç var mı?

ALİ GÖKHAN YALÇIN- Buna çok kısa cevap vereceğim: Bize göre Türkiye’de be to be pazaryerlerine en yatkın sektörler, mal satan sektörler, yani elinde elle tutulabilir bir ürünü olan sektörler. En zor geçecek sektörler de gene Türk Ticaret.Net’in hedef kitlesine göre, hedef sektörlerine göre söylüyorum bunu, hizmet satan sektörler. Çünkü Türkiye’deki kültürel yapı ne yazık ki, hizmetin herhangi bir şeklini, bırakın be to be’yi, e-ticaret şeklinde olanı, be to se şeklinde olanı bile ne yazık ki, Türkiye’deki yapıdan dolayı satmaya müsaade etmiyor; en kolay geçebilecek sektör, mal satan sektörler.

OTURUM BAŞKANI- Çok özür dilerim. Soruyu şu bağlamda da aslında bu soruya da çok güzel bir şekilde de değindiniz; ama ben sisteme, yani bu mekanizmalara, direnç gösteren mekanizmalar, kurumlar, sistemler var mı sizce?

ALİ GÖKHAN YALÇIN- Sektörel bazda mı, yani sektörlerin içinde mi?

OTURUM BAŞKANI- Şahıs, kurum, müessese, mekanizma, ne düşünüyorsunuz, var mı bunların arasında?

ALİ GÖKHAN YALÇIN- Dediğim gibi bu sizin hedef sektörlerinize bağlı, Camorbis’e baktığınız zaman kimya gibi eğitim düzeyi yüksek, bilgisayar kullanma oranının yüksek olduğu bir sektörü hedef almış. Camorbis’in sektöründeki kişilerin be to be’ye geçmeleri gayet kolay. Ama şimdi Türk Ticaret.Net’e baktığınız zaman biz KOBİ’yi sınırlamıyoruz, yani Kurumlar Vergisi ödemiş veya vergi ödememiş, bu bizim için önemli değil. Biz ticaretle uğraşan herkesi bunun içine alıyoruz. Mesela, Alcatel başka bir tanım yapabilir, KOBİ Line başka bir tanım yapabilir. Dediğim gibi bunu hedeflediğiniz sektörlere göre cevap vermek daha doğru.

OTURUM BAŞKANI- Teşekkür ederim.

GÜLNUR AKTOROS- Bize göre direnç gösteren en çok aracılar oluyor; çünkü elektronik pazaryerlerinde siz bir nevi, birazcık aracıların rolünü üstleniyorsunuz, alıcıyı ve satıcıyı bir araya getiriyorsunuz. Daha önce üreticiden alıcıya gidene kadarki süreçlerde aracılar yer alıyordu, bunlar tabii direnç gösterebiliyorlar. Ama onlara yaklaşımımıza bağlı olarak da bunların da üstesinden gelinebilir.

OTURUM BAŞKANI- Aracı müessesi Türkiye’de güçlü bir müessese midir?

TAYFUN TÜRKALP- Aslında tabii güçlü bir müessese; ancak aracı müessesesini de be to be’de bir şekilde halletme imkânı var. Yani birçok firma bu yola başvurdu biliyorsunuz, ülkemizde de şu anda bayilerini bir şekilde be to be’de bile kullanan ithalatçılar var. Yani orada mühim olan şey yapmak. Yalnız burada en büyük engel -konuşmacılar demin de bahsetti- bence be to be için Türkiye’de gerçekten standart problemi var. TSE, biraz daha aktif çalışmalı bence, onay mekanizmasına daha ağırlık verilmeli, ISO belki bütün şirketler tarafından aranmalı. Bir de tabii şu ödeme sistemleri aslında dünya ödeme sistemlerine benzer olmalı. Örneğin, şu vadeli çek uygulaması yerine gerçekten bütün bankaların, gerek tahsilat, akreditif ve saire gibi yöntemlere başlaması lazım.

Şu anda be to be’de en önemli -demin de söylenildi- engellerden biri de hukuk düzeni, umuyoruz ki, önümüzdeki günlerde Meclisten bu ıslak imza olayı yerine dijital imza çıkarsa, o zaman be to be anlamında birçok altyapı sorunu çözümlenmiş olacak.

OTURUM BAŞKANI- Teşekkür ederim.

SABAHNUR ERDEMLİ- Aslında bu yapılan işin neyin yerini aldığıyla ilgili bu; verilen hizmet hangi ara katmanın yerini alıyorsa, ister istemez o katmanın tepkiyle yaklaşması son derece normal. Dolayısıyla, şeffaflığın, standartların ya da standartlaşmanın karşısında olanlar, artı bilgi tekeline sahip olanlar ister istemez bu gelişimin önünde duracaklardır, kaçınılmazdır. Yalnız şöyle görmek lazım, yani biraz bu niteliklere uyan kesimleri rahatlatmak da gerekiyor belki, be to be üzerinden ya da pazaryerleri üzerinden yapılacak ticareti hemen öyle bugünden yarına yüzde 100 oranında, bütün bu ara katmanları ortadan kaldırabilecek yapıya, altyapıya sahip değiller.

Bugün itibariyle aslında herkese alan var, yani bu katmanlar kimlerse onların da devreye girip, onların da hizmetlerini aynen bugün bizim verdiğimiz gibi verebilmeleri mümkünken, onlarla ortaklıklar, işbirlikleri, stratejik işbirlikleri geliştirebilmek, yani sinerjiyi güçlendirebilmek son derece mümkün. Bu da tabii diyaloglardan geçiyor, yani doğru kurulmuş diyaloglar, aslında onları karşıya almayı değil, hemen yana çekip beraber yürümeyi mümkün kılıyor. Kaldı ki, eğer böyle olursa sanıyorum yapılan ticareti, yani be to be ve pazaryerlerinin çok daha hızlı adımlarla yürümeleri mümkün olabilecek. Ama çok yakın bir tarih itibariyle hiçbir alanda yüzde 50’yi bile öngörebilmek mümkün değil gibi gözüküyor; yani bütün doğru hesaplamalar, gerçekçi hesaplamalar yapılacak olursa.

BURAK DALGIN- İki açıdan söylemek istediklerim var; birincisi, ara katmanlar, değer zincirindeki ara kademeler be to be sayesinde mutlaka yeniden pozisyonlanacak; ama ortadan kalkacağına ben kesinlikle inanmıyorum, orta vadede özellikle. Çünkü ara kademelerinde yarattıkları katma değerler var ve bu be to be’nin getirdiği değer zincirinde onların da pozisyonlanma imkânları var.

İkincisi de, bunu en fazla kim engeller? Be to be, özellikle büyük işletmeler için ve onlara mal satan küçük işletmeler için en fazla neyi getiriyor? Bizce en fazla şeffaflığı getiriyor, şeffaflığın olmamasından kim yararlanıyorsa, siz bu işi şeffaflaştırarak kimin konfor alanlarını daraltıyorsanız, onlar karşı çıkıyor; böyle düşünüyoruz.

OTURUM BAŞKANI- Teşekkür ederim.

Sayın konuklarımız çok özür diliyorum, bize ayrılan süre kısıtlı olduğu için biraz gergin, aceleci tavırlarla çok şeyi konuşmak istediğimizden böyle yaptık. Hemen sorularımıza geçelim.

Buyurun efendim.

.... ...... (Yönetim Müşaviri)- Benim sorularım müşterek sorular, herkese yöneltilen sorular olacak, hem de tek tek soracağım sorular var.

Mesela, herkese müştereken soracağım soru; bu kadar iddialı konuşmaların yanında hangi firmalarımız ISO 9000 belgesi 2000 versiyonuna sahip bunu öğrenmek istiyorum, bunun yanında hangileri de tüketici kamu derneklerinin üyeleri?

OTURUM BAŞKANI- Hemen öğrenelim, var mı?

ALİ GÖKHAN YALÇIN- Yok, ne yazık ki.

OTURUM BAŞKANI- Sizde?

GÜNNUR AKTOROS- Bizde de yok.

OTURUM BAŞKANI- Sizde efendim?

TAYFUN TÜRKALP- Yok.

OTURUM BAŞKANI- Sizde?

BURAK DALGIN- Yok.

..... .....- O zaman iddialı konuşmayın lütfen, lütfen iddialı konuşmayalım.

İkinci sorum; ben KOBİ’mde 28 tane KOBİ tarifi buldum, 29 ncu tarifi Burak Dalgın Bey yaptı, acaba diyorum, bu 28 tarifin sadece Halk Bankasındaki KOBİ teşviklerinde 8 tarif var, KOBİ’lerin tarifinde bulundu, bilgilensinler, arkadaşlarımız için söylüyorum. Bir kere böyle KOBİ kelimesini kullanabilmemiz için böyle bir standardın olması lazım Türkiye’de, o bile yok.

OTURUM BAŞKANI- Zaten ama konuklarımız standartlar konusunda önemli açıklama...

.... ....- Biz insanlarımız için KOBİ kelimesinin standardı bile yok bu ülkede.

Ali Gökhan Yalçın Bey kardeşimden ve Tayfun Bey kardeşimden, acaba onlar KOBİ’lerini nasıl tarif ediyorlar? Bir de onları öğrenmek isterim.

Bir de karşılıksız çek, tutuklu olma hali, yani dolandırıcılık suçu şu anda Avrupa Birliğine girme aşamasındaki çıkan kanunlarla beraber şu anda Mecliste, kaldırılıyor. Dolayısıyla, karşılıksız çek keşide eden tutuklu olmayacak, bununla beraber yine banka kartlarını kullanmayanlar, yani yetkisi dışında daha fazla kullananlarda da karşılıksız çek muamelesi gibi işleme girecekler, onlar da tutuklanmayacak. Dolayısıyla, pazaryerlerinin bundan etkilenmesi nasıl olacak, bunu da merak ediyorum?

OTURUM BAŞKANI- Teşekkür ederiz.

ALİ GÖKHAN YALÇIN- Ben biraz önce KOBİ tanımını yaptım, herhalde duyulmamış, bize göre ticaretle uğraşan herkes KOBİ, bunu siz istediğiniz gibi yorumlayabilirsiniz. Yani bizim sitemizde şöyle bir şey yok, “siz şu kriterlere uymuyorsanız, lütfen tamam tuşuna basıp da bu siteye girmeyin” böyle bir kriterimiz yok bizim, isteyen herkes girebilir, ticaretle uğraşan herkes. Yani kendi o siteden birinden bir ürün almak veya kendisi bir ürünü satmak istiyorsa, bize göre bunu x diye  nitelendirin, x diye bir tanımı var, KOBİ bu. Ticaret yapmak isteyen herkes Türk Ticaret.Net’e girebilir, bize göre de KOBİ budur.

TAYFUN TÜRKALP- Bizim tanımımızda, bizim tanımımız demeyeyim, bizim hedeflediğimiz pazar diyeyim, daha doğru olacak, 8 ila 200 çalışanı olan şirket           -çalışandan bahsediyorum- bu şirket de bir holdinge falan bağlı olmayacak, kendi özkaynağıyla çalışan bir şirket olacak; böyle bir şirkete biz KOBİ tanımı olarak bakıyoruz, hedef pazarımız da burası. 8’in altına yine KOBİ denilebilir; ancak bizim hedef pazarımız değil.

ALİ GÖKHAN YALÇIN- Şunu da söylemek istiyorum: KOBİ dediğiniz gibi çoğu kuruma göre değişiyor. Biz Türkiye Teknoloji Vakfının, Alcatel toptan pazaryeri de o şekilde, danışmanı olduk. Bize Türkiye Teknoloji Vakfı diyor ki; “size göre KOBİ ne, bizi ilgilendirmiyor, bize göre KOBİ şu: 200’den fazla çalışanı olmayacak, özel sektörün payı yüzde 50’den fazla olmayacak ve herhangi bir holdinge bağlı olmayacak. Sanayi Sicil Belgesi olan -Sanayi Sicil Belgesi, Ticaret Sicil değil- herkes bize göre KOBİ, dediğim gibi KOBİ tanımı... Bu TTG’nin tarifi; ama biz sitede bu kişilere de hizmet veriyoruz farklı şekilde. Bize göre diğer KOBİ olan firmalara da hizmet veriyoruz. Dolayısıyla, tanım sizin dediğiniz gibi çok geniş, biz de onu biraz daha genişlettik, yani biz ticaretle uğraşmak isteyen herkese, bu sitede hizmet veriyoruz.

TAYFUN TÜRKALP- Standartlar konusuna gelince, bizim buradaki sıkıntımız Türkiye’deki yıllardır uzun süren ekonomik krizin, tabii özellikle KOBİ diye tanımını da tartıştığımız kesimin çok büyük zararlara uğraması ve gerçekten standartların, yaratılan ürün ve hizmetlerin standardının olmaması. Bunu sadece 6 ayda bir verilen TSE belgesi veya 6 ayda bir onaylanan ISO belgesiyle çözmek de mümkün değil. O nedenle, birtakım arayışlar içindeyiz, işte Kofas örneğin bu konuda bir garanti veriyor. Kofas gibi, ülkemizdeki örneğin Organize Sanayi Bölgesi Müdürlüklerinin, belki KOSGEB’in bu tür standartlar veya sertifikalar vermesini bekliyoruz aslında, bu konuda da çalışıyoruz. Çünkü TSE’nin de yapabileceği bir şey yok, yani bir standarda uygun bir ürün imalatı gösteriliyor, belgeyi veriyor, o 6 ay içinde tekrar test edebilir; ama 6 ay içinde üretilen ürünlerin tekrar kalitesi değişmiş olabilir. İşte buralarda sıkıntılar var, bu sıkıntılar be to be için tabii çok büyük dezavantaj, yani bizim söylemek istediğimiz o; yoksa ben kimseyi eleştirmek için söylemedim.

SABAHNUR ERDEMLİ- Standartla kaliteyi karıştırmamak gerekir; yani standart belgesi başka bir şeydir, kalite belgesi başka bir şeydir. Ürünün standardı bütün dünya...

SALONDAN- Ben standardını sormadım zaten, sadece ISO kalite belgesiyle ilgili,  kalitesi var mı? Yani bu konuda herhangi bir şey hazırlığı yaptınız mı?

OTURUM BAŞKANI- Cevabını aldık, yokmuş.

SABAHNUR ERDEMLİ- Şöyle söyleyeyim; zaten henüz...

GÜNNUR AKTOROS- Çok pardon; ama henüz bir senesi yeni dolmuş ya da dolmamış şirketlerin kalite ISO 9001 belgesi alması çok rastlanılan bir olay değildir, yani çoğu startup şirketi.

SALONDAN- Başlamış olabilirsiniz.

GÜNNUR AKTOROS- Çalışmalar yapılıyor zaten, bununla ilgili sürekli her şirketin eminim ki proje yönetim çalışmaları, kalite çalışmaları vardır, bizim içimizde de var. Ama bu belgeyi çok kısa sürede alamazsınız ve buradaki şirketlerin hepsi de hakikaten çok yeni kurulmuş şirketler.

OTURUM BAŞKANI- Standart konusunu kapatalım isterseniz. Sizin sözünüzü kesmek istemiyoruz, bir de çekle ilgili yasalarla ilgili soru vardı, o konuda Sabahnur Hanım bilmiyorum ayrıca cevap vermek ister misiniz?

SABAHNUR ERDEMLİ- Çekten daha önemli konu, banka garantörlüklerinin devreye girmesidir. Yani bankaların bu sistem içinde yer alması ortamının mutlaka yaratılması gerekir. O zaman da çek falan gibi sorunlar zaten bertaraf edilecektir. Dolayısıyla, daha köklü alternatif, modellerin oluşturulması gerekir. Tabii ki çekle ödeme üzerinden ticaret yapmak, özellikle bugünkü koşullarda ve Internet ortamında zaten mümkün değil. Dolayısıyla, yeni alternatif modellerin geliştirilmesi kaçınılmaz.

BURAK DALGIN- Bu finans konusunda çok kısa ekleyeceğim bir husus var. Dünyada da bu iş daha tam olarak oturmuş değil, hatta enteresan bir şekilde bunu, ödeme altyapısını en iyi uygulayan balıkçılık be to be’sidir. Benim bildiğim kadarıyla bu işle ilgili çalışan 3 tane uluslararası banka var, bir tanesi ........, bir tanesi Citibank’tır, bir tanesi ......’dur. Bunların çalışmalarının yavaş yavaş netleşmeye başlaması lazım ki, Türkiye de kendi kendisini yavaş yavaş adapte edebilsin. Elbette ki, biz kendimiz çalışmalar yapıyoruz, gözlemeye gayret ediyoruz. Fakat dünya çapında böyle bir standardın yaygınlaşması en azından standartların ortaya çıkmasından sonra ancak bu konuda çok daha net adımlar atılabilir diye düşünüyorum.

OTURUM BAŞKANI- Buyurun.

ALP BÖRÜ (Işık Üniversitesi İktisadi ve İdari Bilimler Fakültesi Araştırma Görevlisi)- Bir kere KOBİ tanımlaması hakikaten enteresan bir şey, 2 hafta evvel  KOBİ’lerle ilgili birr toplantıda akademisyenler arasında farklı farklı tanımlamalar var.  Bu konuda standartlardan bahsetmişken bazı işletmeler için 12 milyon EURO, orta ölçekli işletmelerde istihdam sayısı da galiba ya 200 ya 250 olarak değerlendiriliyor, bunu söylemek istedim.

Benim sorum Tayfun Beye ve Burak Beye olacak, yani sonuçta her ikisi de genel maksatlı, hem dikey sektörlerde değil de, KOBİ’lere hizmet verdikleri için; birincisi, iş modellerinizi merak ediyorum, hani böyle çok stratejik değilse. Çünkü KOBİ Line bildiğim kadarıyla free olarak supscay edilebilen bir hizmet ve ben şu an dergide, Medyacat’te, 12 bin olarak okumuştum, siz 15 olarak telâffuz ettiniz. 15 şirketten eğer ileride hani Koç’un nasıl böyle bir stratejisi var, bilmiyorum. Branding açısından mı yaklaşıyorsun KOBİ Line’ye, nedir? Ama B2B olarak ileride bunlardan nasıl para kazanmayı düşünüyorsunuz? Bence bu çok mühim; çünkü bedava başlayan B2B dijital pazar alanlarının neredeyse tamamı sups kaybetmeye başladıktan sonra datcam faciaları arasında yerini aldılar, bu çok stratejik bir olay.

Toptan Pazaryeri de eğer yanlış hatırlamıyorsam, siz KOBİ’lere verdiğiniz eğitim dahilinde bir ücret mi talep ediyordunuz, yoksa ben başka bir KOBİ platformuyla mı karıştırıyorum? Bilmiyorum; ama aynı sorunun cevabını sizden de almak istiyorum.

Teşekkür ederim.

BURAK DALGIN- Öncelikle ben şunu söyleyeyim: Biz 2,5 yıldır aşağı-yukarı Koç Holdingde Bilgi Teknolojileri Grubunu kurduktan sonra bugüne kadar net kârlılığı olmayan hiçbir işe girmedik ve bireysel Internet servis sağlayıcılarına girmeyişimizin sebebi de budur. Koç topluluğu o tarafta hiç yer almadı, hep kurumsalda yer aldı, velhasıl girdiğimiz her işte sadece branding’e değil de, pozitif nakit akışına bakıyoruz ve projenin hayat süresi boyunca tabii ki,  1 sene için ya da 6 ay için değil de belli bir süre içinde pozitif nakde dönmesini istiyorum.

KOBİ Line nereden para kazanıyor ve nereden para kazanacak? Çok kısa olarak özetleyeyim: Birincisi, KOBİ Line’de ana giriş olarak belli içerik ve servislere ulaşmak ücretsizdir; fakat bunun bir adım sonrası alacağınız ve bizim “katma değerli servis” dediğimiz şeyler ücretlidir. Örneğin, Türkiye’de ilk defa bir sanal kampus olarak uzaktan eğitim hizmetleri satılıyor yahut da yazılım kiralama servisi, uygulamalı servis sağlayıcı modeliyle Microsoft yazılımları ve Logo’nun yazılımları burası üzerinden sağlanıyor, bu bizim gelir kaynaklarımızdan bir tanesidir.

İkincisi, biz burada bir anlamda bir broad .... firması olarak yer almak istiyoruz, aradaki ortamı yaratan firma olarak kalmak istiyoruz ve kendimizi bir business portal olarak konumlandırıyoruz. Yani her işi en iyi yapan firmayla KOBİ’ler arasındaki mecra olmak istiyoruz. Bu doğrultuda bizimle işbirliği yapmaya gelen firmalar ki, 8 tanesinin isimleri verdi, bize belli bir katılım ücreti ödüyorlar; ikinci gelir kaynağımız budur.

Üçüncü gelir kaynağımız da çok ufak tefek, çok da fazla önemsemediğimiz bir bölüm olan reklam gelirleri ve saire. Ama ana olarak gelir kaynaklarımız; birincisi, buraya gelen büyük firmaların katılım ücretleri, stratejik ortaklardan aldığımız ücretler; ikincisi de, burası vasıtasıyla sağladığımız katma değerli servislerden aldığımız ücretlerdir.

TAYFUN TÜRKALP- Aslında bu soru için çok teşekkür ederim; çünkü çok kritik bir soru. Biz tasarım yaparken gelir modelimizi çok araştırdık. Birincisi, bu yaklaşımı, bu sanal şirketi tamamen gelir paylaşımı esasına göre kurduk. Site içine artı değer koyan her stratejik ortağımız gelir paylaşımı esasına, dolayısıyla bütün yatırımı biz yapmadık, birinci çıkış noktası bu. İkincisi, verdiğimiz hizmetler karşılığında KOBİ’ye buradan fayda sağlayacak bizim bir şey almamız gerekiyordu. Eğer bunu almazsanız, KOBİ istenilen bilgiyi vermiyor ve sizi takip etmiyor.

Bunun örneğini biz kendi bayilerimizde yaşadık, bayilerimize ücretsiz site açtık ve gördük ki, hiç ilgilenmiyorlar, açtığımız siteye bile girmiyorlar, zorla para istemeye başladık. Onlardan paraları aldık, ondan sonra sorgulamaya başladılar, “burası güzel değil, şu ürünü değiştirin, şurasına şunu koyun, tıklama gelmiyor.” Dolayısıyla, bunu araştırdık, ne çok az, ne çok fazla olmalıydı, Türkiye’deki KOBİ’lerin ödeyebileceği bir seviyede olmalıydı, bu konuda bir setup  oluşturduk. Yani başlangıç için hem onların grafik tasarımını yapmak, 1 yıllık Internet acses vermek, bir mail box vermek; çünkü mail box problemleri var, devamlı 3 ayda bir değiştiriyorlar, başka SP’ye geçiyorlar falan. Artı sitelerini İngilizce hale getirmek, tercüme etmek, bir de arkasına col center desteği koymak, col center desteği İngilizce, Almanca bilen insanlar olması; bunlar için bir para alıyoruz. Aylık da bizimde tekrar devam etsinler, siteleriyle ilgilensinler diye bir aylık aidatı alıyoruz. Bu üye aidatında da bir kontür bedeli var, çok yoğun trafik olursa bu aidatı arttırabilmek için koyduğumuz bir kontür bu, yoksa da yine bu şeyi almaya devam ediyoruz.

Bu demin söylediğiniz husus, Teknoloji Geliştirme Vakfı eğitim ve danışmanlık için bir katkıda bulunuyor, bu geçici bir dönem olan bir durum, o şartlara haiz kişilere bir de e-ticaret eğitimleri veriyoruz, o eğitimleri alan işte 3 tane paketimiz var, ona da Teknoloji Geliştirme Vakfı onay verirse yüzde 75’ini hibe yapıyor, program bu.

Teşekkür ederim.

MURAT GÖKDERE- Tamamen içerik sağlayıcı olarak çalışan bir firmayız, sorum benim de açıkçası Burak Beyin grubu uyarmasından sonra oluştu; çünkü bahsedilen konu sadece ticaretin mecrası olduğu ki, çok doğru bir tanımlama. Böyle bir mecranın daha önce aslında gene kullanılan; ama başarısız olan bir mecramız daha vardı bizim, 1998 Asya krizinden sonra bir anda barther patlaması yaşanıldı, Türkiye için de böyle oldu; ama iki sene içerisinde ulaşılan rakam büyük, devasa bir havuz oluşturulmasına rağmen işletilemedi ve bu havuz artık gerek barther firmalarına gerek üyelere yük olmaya başladı ve birçoğu kendi yöntemlerini tercih ettiler, bir standardın dışına çıkıldı ve birçok mahkemelik olayla birlikte, birçoğu zannediyorum şu an işine geldiği şekilde ve karşılıklı olarak işlerine geldiği şekilde iş edebilenler havuz içerisinde duruyor; ama diğerleri çıktılar.

Ticaretin böyle bir mecrası içinde sizin firmalarınız içerisinde bu tarz öngörüleriniz var mı? İleride operasyonda bir sorun yaşayacağız ya da gene ticaret mantığından yola çıkarak arzın talebi karşılaması ya da tekdüze malın içeride yer bulması, talep edilmeyen malın yer bulması gibi, böyle operasyonu biraz daha sıkıntıya düşürecek kaygılarınız var mı veya buna yönelik eylem planlarınız var mı? Sorumu Burak Bey ve Tayfun Beye yöneltmek istiyorum.

Teşekkür ediyorum.

BURAK DALGIN- Bence tespitiniz çok doğru,  bir ihtiyaç ortaya çıkıyor, daha sonra bir heip şeklinde hepimiz oraya saldırıyoruz, ondan sonra da onu doğru düzgün bir şekilde çok fazla işletemiyoruz. Elektronik ticaretin ve be to be’nin bence hepimizin önündeki en önemli sıkıntılardan bir tanesi insanlara bir şey anlatıyorsunuz, biri vizyon çiziyorsunuz, bir anlamda da bir pembe dünya anlatıyorsunuz. “Sen buraya gireceksin, web siteni açacaksın, elektronik ticaret yapmaya başlayacaksın, dünyadan sana talepler gelmeye başlayacak, sen de buraya satış yapmaya başlayacaksın.” Fakat işte hayat bu kadar pembe değil tabii, bu iş birazcık yavaş ilerleyecek ve zaman alacak. İnsanların beklentilerini yükselttikten sonra o beklentinin düşmesini beklemeden sizin onları hayata geçirmeniz gerekiyor.

O noktada bence burada yer alan bütün firmaların önündeki en önemli zorluk ya da sıkıntı ya da karşılamaları gereken nokta çok hızlı hareket edebilmek. Çünkü önerdiğiniz şey daha sonra operasyona bir an önce geçmediği takdirde insanların hayal kırıklıkları başlıyor. Bugün ben iddia ediyorum ki, Türkiye’de gidilmesi en zor segmentlerden bir tanesi KOBİ segmentidir; çünkü 1996 senesinde KOBİ yılı ilan edilmesinden sonra Türkiye’de bir sürü firma KOBİ kampanyaları düzenlediler. Fakat bu kampanyalar da ya bu insanların ne işlerine yarayacağı belli olmayan ürünler satıldı, sadece taksitlendirmeye dayalı kampanyalardı, ürün odaklı kampanyalardı. Ürün satıldı, daha sonra ........ verilmedi yahut da ürün verildi, adama nasıl kullanacağı anlatılmadı yahut da ürün verildi, bunun adamın net kârlılığına nasıl yansıyacağı anlatılmadı. Bu şekilde KOBİ segmentinin bir kısmı acayip derecede bu işten soğudu, IT’den nefret etti. Önce siz burada bir Internet platformu, Internet’te iş yapmaktan bahsettiğiniz anda eski anıları aklına gelmeye başlıyor. Bir kesim de bu işi hiç anlamadı ve direkt olarak “uzaylı, birileri bir işler yapıyor da beni ilgilendirmez” diye bakıyor.

Çok kısa özetlemem gerekirse; buradaki bütün firmaların ve Internet’le uğraşan herkesin özellikle önündeki en büyük sıkıntı ve aşması gerekli olan en büyük problem yükselen beklentileri anında karşılayabilmek.

Bizim iki tane planımız var, bir tanesi orta vadeli, bir tanesi kısa vadeli, uzun vadede hepimiz ölmüş olacağız zaten. Kısa vadeli planlarımızı adım adım uygulamaya çalışıyoruz, her 3 ayda bir yeni bir fazını uygulamaya çalışıyoruz, devre almaya çalışıyoruz. KOBİ Line’yi ilan ettik, web sitelerini yaptırmaya başladık, şimdi bu işin yerel açılımları başladı, ile özel web siteleri, 1,5 ay içinde sektöre özel web siteleri başlayacak. Web sitesi yaratma aracıyla web siteleri yapıldı, şimdi bu işte lojistik ve bankacılık altyapısı devreye girecek 15 gün içinde, elektronik ticaret yapabilir hale gelecekler ve yaklaşık 2,5 ay sonra da yurtdışı pazaryerlerine otomatik olarak kaydolacaklar ve oralarda işlem yapabilmeye başlayacaklar. Biz kendimizce bu yükselttiğimiz, hepimizin yükselttiği beklentiyi ve belki daha da yükseltmemiz gereken beklentiyi bu şekilde karşılamaya gayret ediyoruz.

TAYFUN TÜRKALP- Aslında tabii dediğiniz gibi çok zor, biz başta şöyle bir hedef koymuştuk: Bu sene sonuna kadar 1 000, önümüzdeki sene sonuna kadar      3 000, bu 3 000 kişiyi aslında bir agent ordusu desteklemek zorunda, yaklaşık          3 000’e ulaştığımızda col center’te 80 tane agent olmak zorunda, 80 agent devamlı transseksiyonları inceleyip siteleri tek tek inceleyip ürünleri inceleyip orada bir CRM yazılımıyla efektif olmayan ürün ve hizmetleri gerekirse uyarmak, gerekirse siteden çıkarmak gibi misyonları var. Dolayısıyla, toplam pazaryerinin ileride bir garbich olmaması için gerçekten yurtdışına açıldığında efektif çalışacak bir site haline gelmesi için bizim 10 000 falan gibi bir hedefimiz yok. Manage edebileceğimiz sayıda içeride işyeri olması gerekiyor, şu anda tabii biz yine seçerek alıyoruz. İnsanlar kendi başlarına gelip bize üye olamıyorlar, bir sözleşme imzalıyorlar, kalite güvenceleri için bir taahhütte bulunuyorlar, ondan sonra siteye giriyorlar; ama yine de bu sözleşmeleri imzalamaları yeterli değil. Doğru diyorsunuz, zaman içinde devamlı kontrol edip efektif olmayan, hiç girilmeyen, sayfalarına bakılmayan üyeleri ya eğitmemiz gerekiyor, ya yönlendirmemiz gerekiyor ya da “siz bu işi bırakın” dememiz gerekiyor.

OTURUM BAŞKANI- Buyurun.

YASEMİN KÖROĞLU (HP Firması Proje Yönetici)- Benim bu panelde hep duyduğum, genelde KOBİ’lere yönelik olarak çalışılıyor ve KOBİ’ler arasındaki ticaretten bahsediyoruz. Mesela, krizde KOBİ’ler yüzde 60 ilgisinin artmasını da ticaretlerini arttırması, satışlarının düşmesi, burada daha fazla satış yapacak ümidi taşımaları amacıyla buraya kayıt olmaları diye düşünüyorum. Pazaryerlerinde bu beklentinin de yüksek tutulması açısından alım gücü yüksek olan firmaların da katkıda bulunması, orada satın alma yapmasının da hedefinin gerçekleşmesinde çok önemli olduğunu düşünüyorum. Öyle baktığımızda da Türkiye’deki bu büyük 500 veya büyük 300, her gün firmaların alım gücü değişiyor artık; ama bu pazaryerlerine ilgisini nasıl görüyorsunuz? Şu an yavaş görüyorsanız da ne gibi çalışmalarla bunları iyileştirmeyi düşünüyorsunuz?

OTURUM BAŞKANI- Teşekkürler. 

Buyurun. 

GÜLNUR AKTOROS- Genelde aslında evet, KOBİ’lere hizmet veren elektronik pazaryerleri var. Bizim örnekte, biz büyük şirketlerden başladık; yani plastik sektörü, sektör spesifik ve ilk başlangıçta bizim plastik sektöründe Türkiye’de alıcıları esas onların ve alıcıların en büyük alanlarıyla başladığımızda, yani onlarda ilgi çok daha fazla aslında. Yani KOBİ’yi seçtiğiniz zaman Pazar olarak, o anlatılıyor olabilir; ama büyük plastik alıcılarından Elif Plastik, Fırat Plastik, Polinas, Gülsan gibi firmalar da bizim ilk hedeflerimizdi, onların üye olması ve zaten biraz önce bahsettiğim büyük volumların, o firmalar sayesinde ticaretin geçiyor olmasıdır. Üretici olarak bir tek plastikte PETKİM var Türkiye’de, PETKİM de bizim ilk üyelerimizden biriydi ve gene bizim pazaryerinden gözlediğim kadarıyla çok olumlu da bakıyorlar.

BURAK DALGIN- Bizim KOBİ Line tarafında ana hedef kitlemiz KOBİ’ler olduğu için KOBİ’lerden bahsediyoruz; ama topluluk olarak Koç topluluğunun başka girişimleri de var. Örneğin, Migros’u örnek verdim, büyük firmaların alımlarının taşıması olarak Arçelik’te benzer bir çalışma var ve büyük firmaların alımlarını Internet ortamına taşıması, be to be’ye taşımasında çok ciddi hem firma için hem genel sektörce için çok büyük yararı olduğunu düşünüyoruz. Bu noktada endüstrinin büyük oyuncularıyla da beraber hareket etmek istiyoruz, hem kendi şirketlerimizde içinde bulunmadığımız sektörlerle de endüstrinin en büyük oyuncusuyla ki, Coton Line de onun iyi örneğiydi.

SABAHNUR ERDEMLİ- Pazaryeri olduğunuz zaman şirket büyüklüklerinin hiç anlamı yok; önemli o spesifik pazardaki oyuncuların hepsini oraya getirebilmek; ama tabii belirli kriterlerle getirebilmek. Özellikle de bugün itibariyle henüz standartlar, dolayısıyla kalite garantisi olmadığı, ödeme garantisi de sağlanamadığı için çok tedbirli olmak zorundasınız, çok seçici olmak zorundasınız. Oynamak isteyen herkesi bu oyuna almanız mümkün değil; çünkü uzun vadede sitenin güvenilirliğini ortadan kaldırabilecek bir özelliğe sahip olabilir. Oysa isim şu anda çok önemli, uzun vadeli o sitenin varolabilmesi için; oradan, o alandan, o piyasadan, o pazaryerinden ticaret yapıp her iki tarafın da mutlu çıkması gerekir.

Bu nedenle de baştan itibaren şunu söylüyorum: Standartlar olmadan ne bankaları garantör firma olarak devreye, içeri sokabilirsiniz, ne de kalite garantisini sağlayabilirsiniz; her iki tarafın da mağdur ve mutsuz olmasına neden olursunuz. İstedikleri kadar istekli olsunlar, firmalar bugün kapılarını açsa, biz örneğin kapımızı açsak, akın akın firmanın gelmesi mümkün. Ama biz bunu yapmak istemiyoruz, önce “garanti” diyoruz, önce standart, önce laboratuar, pamuk numunelerinizi akredite olmuş laboratuarlardan getireceksiniz, ondan sonra biz bunları pazara açacağız ve sonuçlarını alacağız ve ticaretini gerçekleştireceğiz.

Bunu yapana kadar da çok kısıtlı sayıda, çok güvenilir hem alıcı hem satıcı firmaları bir araya getirmek zorundayız, diğer ürünler için de aynı şeyin olacağını düşünüyorum. Yani hangi tür ürün olursa olsun, eğer bizler, yani be to be platformları ve pazaryerleri başarıya gideceksek ve Türkiye’de, bölgede ve dünyada, ayrıca dünyaya da karışacaksak eğer, orada önemli etkenlerden birisi olacaksak, Türkiye’de çok acil, her bir düzeyde, zaten başlamış olan standartlaşmaya ki, biliyorsunuz Gümrük Birliğinin önemli konularından biridir standardizasyon, bunun en kısa zamanda yapılmasının sağlanması için çaba sarf etmek konumundayız. Hangi banka gelsin de garantörlük yapsın, standardı ve kalitesi garantilenmemiş bir ürün için niye yapsın, niye bu kadar büyük risk alsın ya da hangi büyük işletmeci gelsin de kalitesi belirlenmemiş, kesinleşmemiş...  (bant sonu)
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