20.12.2002

Kırmızı Salon

14:00 / 15:30 Oturumu

E Ticaret: Açık Oturum

Yönetici Tayfun Türkalp :

Ama yine biz kahramanca arkadaşlarız, boşluğunu aratmamaya çalışırız. Şimdi aslında bu tür panellerde antidemokratik davranmak gerekiyor. Konuşmacıları biraz süreyle sınırlayacağım. Mümkün olduğu kadar sektörle ilgili, problemlerimizle ilgili konuşacağı ve çok uzun bir süreyi de sorularınıza yani salondaki siz izleyicilerimize ayırmaya çalışacağız. Sizlerden gelen soruları mümkün olduğu kadar cevaplamaya çalışacağız. Önce ben kendimi tanıtarak başlayayım. Bu panelin yöneticisi olarak atandım.Tayfun Türkalp adım. Telekomünikasyon İş Adamları Derneği Başkanıyım. Şu anda da  ….. 0058 Şirketinin genel müdürüyüm.Hemen sıraylan solumdan gidersem. E-Store genel müdürü Gülfem Ulucan hanım var. Garanti Bankasından Tayfun Küçük. Hevlet Packard’dan her halde birazdan aramıza katılacak yeni genel müdür Şahin Tulga bey. …1:16 Ofis’ten Gülnur …. Şöyle kısaca özetlersem. Türkiye’de BİTÜSİ konusunda  en aktif çalışan sitelerden biri e-store. Belki çoğunuz biliyorsunuzdur. Yine internet konusunda e-ticaret konusunda sektörde en hızlı, en atak bankalarımızdan Garanti bankası özellikle hem BİTÜSİ, hem BİTÜBİ konularında çalıştığı için. Şahin Beyi çoğumuz tanıyoruzdur. Yeni ekonomiyi Türkiye’ye tanıtan, özellikle internet konularında hemen hemen her seminerde anlatan bi arkadaşımız.Yine çok başarılı bi BİTÜBİ uygulama…2.06 ofisin Gülhnur hanım anlatacak bize ve sorularınıza cevap almaya çalışacağız. Dediğim gibi burda bahsedilmeyen diğer konuları da sizler sorabilirsiniz. Ben şimdi birinci panelistlere sorumla başlayacağım. Ülkemizde internet ticaret hayatında ne oranda kullanılıyor. Avrupa Birliğine uyum sürecinde biz Türkiye olarak yolun neresindeyiz. Şimdi bu alanda tabi çok çeşitli rakamlar var. Türkiye’nin demin de dışarıda konuşuyorduk en büyük problemlerinden biri bu tür araştırmalarda doğru rakamlara ulaşılamaması. Bu rakamları biz en azından bu sektörün içinde olan firmalar olarak hem bazı araştırmaları hem tahminleri bir araya getirerek burda arkadaşlarımdan rica edeceğim. Türkiye’de internet ticaret hayatında ne oranda kullanılıyor, işte Avrupa Birliğine uyum sürecinde biz Avrupa’yla kıyaslanırsak neredeyiz. Önce o zaman …. 3:32 dan başlayayım.

Gülfem ULUCAN :

Merhaba öncelikle hepiniz hoşgeldiniz. Ben şöyle, e-ticaret dediğiniz zaman aslında iki tane kavram üzerinde konuşuyoruz. İlk ben başladığım için bu kavramların da hemen üzerinden geçmek istiyorum. Birinci kavram BİTÜSİ dediğimiz son kullanıcının internet üzerinden yaptığı alım, ikinci kavramda BİTÜBİ dediğimiz firmaların kendi aralarında internet üzerinden yaptıkları ticaret. Bu gün konumuz her ikisini de kapsıyor. Yani Avrupa Birliğine uyum sürecinde nerdeyiz veya Türkiye’de elektronik ticaret nerde dediğimizde, bu iki sorunun cevabını bulmaya çalışacağız hep beraber. Baktığımızda elektronik ticaret, öncelikle internet üzerinden olmakla birlikte ticaretin birkaç tane farklı kanalı söz konusu. Elektronik ticaret kullanıcının bir internete çıkışı varsa internet üzerinden olabilir, aynı zamanda cep telefonu üzerinden olabilir veya Türkiye’de Digitürk üzerinde olduğu gibi T-Commerce digital bir platform üzerinden olabilir ve bu kanalların her biri bir arada da kullanılarak, son kullanıcının ihtiyacına cevap verebilir. Benim olaya bakışım biz 1999 yılında E-STORE’u kurduk. İnancımız Türkiye’de internet kullanımının ciddi olarak artacağı ve Türkiye’de geniş potansiyelin maksimum olduğundan dolayı internette ticaretin ekstra bir kanal olacağına ciddi bir boyuta gelebileceğini düşünerek yola çıktık. 99 yılından bu seneye baktığımızda, cirolar ciddi anlamda kendi içinde yüzdesel olarak artarken, aslında bu ticaret oranının oldukça düşük olduğunu görmekteyiz. Biz ticaretimizi mesela E-STORE 
olarak baktığımızda hem internet üzerinden, hem Digitürk üzerinden digital platformdan digi alışveriş adı altında, internette hem superonline’nın shopping’i hem Türk Nokta  Net….üzerinden yapılıp….529. Genel olarak baktığımız zaman iki …özellikle herkes çok daha pozitifti özellikle küçük ve orta ölçekli firmalar, internet üzerinde yer almak ve kendi ticaretlerini internete taşımak istiyorlardı. Ben yanılmıyorsam Tayfun Bey beni düzeltir ama  Garanti Bankası 2001 yılıydı galiba 350 tane aşağı yukarı dükkanı vardı kendi üzerinde. Bu aslında tabi çok düşük bir rakam ama diğer taraftan da nasıl bir potansiyelin olduğunu da gösteriyordu. Fakat 2001 yılında ve 2002’nin krizi ile birlikte şu anda Türkiye’de elektronik ticaret yapan firma adedi oldukça düştü. Bu gün baktığımızda, küçük ve orta ölçekli firmalar, özellikle devletin kendilerine  yapacak  yatırımları hukuksal olarak ve maddi olarak bu tür yatırımlarla belli beklentiler içindeler ve henüz ellerini taşın altına sokmaya doğal olarak da hazır değiller. Hafif, hafif M-ticaret T-ticaret konseptleri konuşulmaya başlandı, bir çok banka bununla ilgili hazırlıklar yapmaya başladılar mobil payment konsepti çıktı fakat fiili olarak henüz … 637 ticarette bir hareketini görmeye başlamadık. 2001 yılında hatırlarsınız, özellikle Amerika’da elektronik ticaret bir balon mu sorusu gündeme geldi ve Avrupa’da bundan nasibini aldı ve herkes elektronik ticaret konusunda birazcık daha kötümser ve soru işaretleriyle doldu. Benim burda pozitif olduğum bir yer var ki Türkiye’ye baktığımız zaman geçen hafta perakende sektörü ile ilgili çok uzmanlar Türkiye’deydi ve bahsettikleri şeyler 2035 yılında özellikle Türkiye’deki genç nüfusun geleceği yer ve alım ihtiyaçlarını internet e normal perakendecilik sektöründe ciddi bir hareket getireceği yönünde. Dolayısıyla burdan baktığımızda, Türkiye’nin Avrupa’ya göre bu konuda çok daha şanslı olabileceğini tahmin ve ümit ediyorum ben. Genel olarak baktığımızda insanlar neden e-ticaret’e doğru koşuyorlar neden e-ticaret’te yer almak istiyorlar veya son kullanıcı e-ticaret’te alım yapmak istiyor dediğimizde, e-ticaret kesinlikle daha rahat, daha hızlı, daha çok ürünü karşılaştırabiliyorlar ve kullanıcının ve firmaların kafasında daha düşük maliyete daha çok ürüne veya kişiye ulaşma imkanı var. Benim bir son slaytım var belki onu gösterebiliriz iki tane daha slayt geçersek, bundan sonrakine, bu slaytta da benim ilk sorumun cevabını burda bırakacağım. İnternette ticarete baktığınız zaman bütün Dünya’da trend yazılım, donanım BİTÜSİ açısından bakıyorum ben olaya. Yazılım, donanım, kitap, müzik, bilet ağırlıklı olarak gidiyor. Türkiye’de de 99 ‘dan bu yana olan üç senelik tecrübelerimizde bizim gördüğümüz Türk kullanıcısı yurt dışından ve Avrupa’dan alınan tepkileri bire bir yakın derecede aynı şekillerde tepkiler veriyor. Dolayısıyla benim tahminim, Türkiye Avrupa Birliği’ne genel olarak baktığımızda internette önümüzdeki 5-10 sene en az onlara yakın o da ben ağırlıklı olarak geniş nüfusa bunu bağlıyorum PC Penetrasyonunun artması ümidiyle daha farklı bir rakamlara ulaşabileceğini tahmin ve ümit ediyorum ben.

Yönetici Tayfun Türkalp :

Teşekkür ederim. Tayfun beye sözü vereyim. O mikrofon çalışıyor herhalde değil mi?

Garanti Bankası Tayfun Küçük :

Çalışıyor. Bende tekrar bütün katılımcılara teşekkür etmek istiyorum… 9:16 öğleden sonrası, yemek sonrası oturumlar biraz zordur, göz kapakları böyle ağırlaşır. Bir kısım böyle bir zorluğu vardır, bir kısımda böyle karlı bir günde dışarıda kar topu oynamak, dolaşmak varken, çok sıcak olduğunu da zannetmiyorum içerisinin onun için özellikle teşekkür ediyorum herkese katılımları için. Şimdi genel ülkemizde internet, ticari hayatında internet ticaret hayatında ne oranda kullanılıyor Avrupa Birliğine uyum sürecinde yolun neresindeyiz gibi  bir soruya  cevap vermeden önce çok klasik bir yaklaşım olacak belki ama bu klasik tanımların dışında ben bir şeyden bahsetmek zorundayım. Elektronik ticaret gerçekten nedir konusunda. Bence bu bizim çok klasik olarak işte klasik deyimiyle bilgisayar ağları üzerinden mal ve hizmet ya da bilginin değiş tokuşu, alınması satılması gibi tanımlar var değişik boyutlardan bakılıyor ama en önemlisi elektronik ticarette sadece mal ya da hizmetin alınması ve satılması diye düşünmemek lazımdır diye düşünüyorum. Bu bilgi tarafında, enformasyon ya da ….1019 . Türkçe’de tam karşılığı olmayan bilginin paylaşılması aşamasını düşünmek lazım diyorum bu bir. İkincisi de elektronik iş ve elektronik ticareti biraz daha ayırırsak birbirinden, o elektronik işin içerisinde ki daha küçük kapsamdaki elektronik ticareti düşünürsek, asıl sorunun cevabı kısmında AB uyum sürecinde yolun neresindeyiz kısmında, elektronik iş ve elektronik ticaret için farklı iki tane cevap olduğunu düşünüyorum ben. Şimdi olması gereken cevaplarımı verdikten sonra bu başta girdiğim kısmı açıklamaya çalışacağım. İnternet kullanımı açısından biz Avrupa ülkelerinin bir kısmının gerisinde bir kısmının da ilerisindeyiz. Ben çok rakam vermek istemedim bu konuda çünkü biraz önce Tayfun beyin de bahsettiği gibi  dışarıda bunu sohbette yapıyordu bizim içeride Türkiye için en ciddi sıkıntılarımızdan bir tanesi bu tür rakamsal doğru verilere ulaşmak. Bu anlamda ama  biraz daha bilinen rakamlar, daha çok kullanılan ve Başbakanlık Dış Ticaret Müsteşarlığının işte strateji raporunda işte 2002’deki rakamlarıyla, yüzde 59’u veri tabanı hizmetlerinde  yüzde 27’si  yayın amaçlı, yüzde 9’u online hizmetler de kullanılıyor. Bunu biliyoruz. Türkiyenin avantajının şu olduğuna inanıyorum elektronik ticarette.  Özellikle finansman sağlayıcı kurumların paranın zaman değerinden ve reel faizden kaynaklanan her türlü servisi hizmetlerini ve ürünlerini internet üzerinden, artı diğer bilgisayar ağlarını kullanarak sunma gerçeği var. Şimdi bu kapsamda bakınca  altını da çizerek söylüyorum finansal servis sağlayıcı kurumlar, bankalar değil bunun içerisinde sigortası…1204 diğer firmalar da var. Bu konudaki çeşitli öngörüler var işte 97 yılında 1.2 milyar dolar, 2001 yılında 5 milyar dolar gibi ben bir rakam vermek istiyorum. Garanti Bankasının internet şubesi ki Garanti Bankası adı sadece burda geçecek resmi açıklanan bir rakam olduğu için söylüyorum aylık 2.7 milyar dolar işlem hacmi. BİTUSİ ve BİTUBİ diye ayırmıyorum. 2.7 milyar dolar aylık. Şimdi bu kapsamda bakınca yolun çok ciddi bir yerinde olduğumuz görünüyor. Bunun dışında klasik cevap içerisinde değişik bir çok sektörde nerelerde olduğumuz var. İşte burada mesele, elektronik işe doğru gittiğimizde, elektronik sağlık, elektronik çevre, elektronik her türlü iş ve en tepesinde belki de elektronik devlet konusunda çok ileri olmadığımız bir gerçek. Ama özellikle elektronik ticarette, özellikle de BİTUSİ  ve BİTUBİ’de tanımını nasıl yaptığımıza bağlı yani sadece salt internet üzerinde mal alış-satış, alış-veriş, değiş-tokuş ve hizmet alış-verişi dışına çıktığınız anda, ben Türkiye’de çok ciddi bir yerde olduğuna inanıyorum. Bunun dışında uyum sürecinde bir avantajımızın da şu olduğuna inanıyorum. Avrupa Birliğinin e-avrupa ve arkasından e-avrupa plus. İşte bi tanesi 19-20 Haziran 2000 de kabul edilen, daha sonrasında Mayıs ayında tekrar 15 aday ülke  dışarısında, Şubat 2001 itibariyle Güney Kıbrıs yönetimi, Malta ve Türkiye’nin dahil edildiği e-avrupa plus sonuçta 2001 yılında yapılmış. Bizim Ağustos 2002’de elimdeki datalara göre taslağımızın  hazır olduğu ve yetişme konusunda  çok da geri kaldığımıza inanmadığım e-devlet yolunda adımları doğru attığımız, teknolojiyi tekrar geliştirmek zorunda olmama avantajını kullandığımız, ama belki en son soruda yine tekrar daha iyi cevaplandırabileceğim önümüzdeki engellere baktığımızda, bazı engellerin özellikle bizim tarafımızda daha ciddi dezavantajlar yarattığına inanıyorum. Şimdi en baştaki tanımdan tekrar yola çıkarsak, benim bu soruya cevabım ya da düşüncem bizim özellikle de elektronik ticareti tanımı gereğince çek takasından, İMKB’den hisse senedi alım satımından tutun da, basit bir ödeme emrini elektronik ortamda paylaşmaya kadar, özellikle yüksek faiz hadleri, yüksek reel faiz ve bi şekilde paranın zaman değerinden kaynaklanan reel time işlem yapma ve çevrim içi olma zorunluluğunun Türkiye için çok ciddi bir avantaj olduğuna inanıyorum. Teşekkür ederim.

Yönetici Tayfun Türkalp :

Çok teşekkür ederim. Ben bu rakamı duyunca heyecanlandım biraz onun için biraz deşmek istiyorum bu 2.7 milyar doları müsaadenizle. Şimdi…1504 bu şu mu demek Garanti Bankasının tüm işlemi 2.7 milyar dolar mıdır?

Garanti Bankası Tayfun Küçük :

Hayır internet şubesi üzerinden, Garanti Bankasının alternatif dağıtım kanallarından yaptığı aylık işlem hacmi 3,5 milyar dolardır. Bunun internet şubesi üzerinden yapılan kısmı 2.7 milyar dolardır. Nedir bunun içerisinde olmayan şey bunlar nakit çekme yok, …15:30 bi şekilde internetten nakit ödeme olasılığı yine oran olarak nasıl bir büyüklüğe hitap ediyor diye bakacak olursak dağıtım kanallarının geneli diye bakınca nakit çekmeyi hariç tutup, nakit çekme hariç Garanti Bankasında yapılan işlemlerin….1545ların yüzde 70’i alternatif dağıtım kanalları üzerinden gerçekleştirilmiş. Coolcenter, APM, internet şubesi.

Yönetici Tayfun Türkalp :

Çok teşekkür ediyorum.

Gülnur Hanım :

Evet merhabalar bende hoşgeldiniz demek istiyorum. Şimdi tayfun beylerin dediği gibi Türkiye’de bu istatistikleri bulmak çok kolay değil. Bende elimde olan bazı istatistiklerden size bilgi vermek istiyorum Türkiye’de e-ticaret ‘in durumu ile ilgili. Artı bi de gerçek yapılacak olan bizim yaptığımız e-ticaret ‘ rakamlarının üzerinden geçmek istiyorum. Şimdi Türkiye’de …1630.’un yaptığı bir araştırma var 2002 raporuna göre, şöyle istatistikler var. İnternet kullanıcı sayısı krizden sonra yüzde 16’dan 20’ye yükseldiği gibi bir tesbiti var. Bunlar aslında tüm Türkiye için değil belki ama Türkiye’deki şehirlerde yapılan bin kişiyle yapılan bir araştırmada kriz sonrasında internet kullanımı geriledi mi ilerledi mi buna yönelik bir araştırma, aslında ilerlediği gözüküyor. İnternet kullanıcılarının da sadece yüzde 3’ü online alış veriş yapıyor diye bir araştırma sonucu var gene aynı araştırma raporunda. İnternet kullanıcılarının yüzde 83’ü hayatında hiç online alışveriş yapmamış ve yapmayı da düşünmüyor diye bir sonuç var. Bir grafiğimiz vardı aslında orda bunun devamında herhalde, burda da göreceğiniz gibi aslında e-ticaret kullanımıyla ilgili yani yüzde 3 şu anda internet kullanıcıları arasında e-ticaret yapan var gözüküyor. Bu rakam var mesela yapıp da bırakanlar yüzde 9 gibi bir rakam var. Offline shoper dedikleri alışveriş için interneti kullanıp yani bir takım bilgi almak için kullanıp, daha sonra alışverişini offleni yapanlar var. Yüzde 4 gibi bir rakam. İleride internetten exchart yapmayı düşünen yüzde 5 gibi bir rakam var. Şu anda gene yüzde 83’ü internetten ticaret yapmıyor gibi bir rakamımız var. Bizim aslında trade ofisi bilmeyenler için çok kısa bahsedeyim ben. 2000 yılında kurumlar arası e-ticaret yapmak üzere e-Pazar yerleri bulmak üzere kurulmuştuk ve Kemor Bis diye kimya plastik sektörüne yönelik BİTUBİ  ticareti yapmak üzere ve Stil Horse  diye de demirçelik sektörüne yönelik e Pazar yeri kurduk. Onlarla ilgili ben rakamlar vermek istiyorum. Tayfun bey …. Son … devamında …. bir sonraki… şimdi kimya plastik sektörüne yönelik e Pazar yerini açtığımızda ilk baştan itibaren 2001 Temmuz ayında biz ticaret platformunu açtık ve plastik hammadde alım satımının yüzde 70’i bu platformda hedeflenmişti. Neden yüzde 70 bunun yüzde 30’luk kısmı aslında Petkim’in ürettiğiydi. Petkim bu bağımsız Pazar yerine alım satımları çok uymadığı için onun için farklı yaklaşımlar düşünüldü ama onun dışındaki tüm ithalat bu Pazar yerinde hedeflendi. Bu günkü durumda biz hedeflenenin yüzde 76’sının şirket olarak Kemor Bis üyesi yapmış durumdayız ve bunların da yüzde 38’i aktif olarak kullanılıyor ve ne kadar bir ticaret elde ettik. Toplam yüzde 70’lik ticaret  1 milyon 450 bin tonluk bir ticaretti bu da plastik hammadde alım satımı ile ilgili . Bu güne kadar 130 bin ton e-ticaret hacmi Kemor Bis Pazar yerinde gerçekleşti yani daha doğrusu ihaleye çıkıldı bunların 80 bin tonu gerçekleşti sonuçlandı ve işlem bağlandı. Bu da toplam plastik hammaddesi yüzde 5,5 gibi bir rakama geliyor. Bu çok ciddi bir rakam diye düşünüyoruz. Bu çünkü spesifik olarak o sektöre gelip o ticareti elektronik ortama taşımayla bağlantılı biraz. Bu rakamlamak çok da kolay olmuyor. Hiç kimse heves etmiyor internete gelip ticaret yapayım diye. Bunun üzerinde ince çalışmalar da gerekiyor, bir takım sektörün de avantajları olabiliyor. Spot alımların avantajı oluyor. İşte iş modelinin çok önemi var ticaret yapılmasında burda. Güvenlik önemli. Bu aslında biraz sonra gene sorulara geleceğiz ama  yani burdaki bu miktarların oluşmasında, işte bizim sitede koyduğumuz…2058sertifikası, güvenlikle ilgili güvenlik politikasının altında olduğu artı spot piyasanın olması, artı müşterilerle bire bir iletişimle bu rakamları elde etmeyi düşünüyoruz. Stil Norvest demir çelik sektörüne yönelik bi  sitemiz var elektronik Pazar yeri. Burdaki rakamlar şöyle ticaret daha çok yeni açıldı. Burda da hedefleri verebilirim. 2005 sonun Türkiye Demir Çelik sektöründeki hedef yaklaşık yüzde 15’ine bu hammadde ticaretine yüzde 15’ine ulaşmak. Bu gün itibariyle 260 üye var ve içerik kullanılıyor ve ticareti dediğim gibi yeni açıldı. 260 üyenin de 70 üyesi aktif içerik kullanıcısı, 180 üye arada kullanıyor. Bu rakamlar biraz işte BİTUBİ tarafında bu sektörlerde durumu gösteriyor diye düşünüyorum.

Yönetici Tayfun Türkalp :

Teşekkür ederim. Şahin beye de hoşgeldiniz diyorum. Şahin bey ben sözü tekrar böyle gelir gelmez…2211geldi ama .

Şahin Tulga :

Ne diyeyim …. Sorusu

Yönetici Tayfun Türkalp :

Ülkemizde internet ticaret hayatında ne oranda kullanılır, Avrupa Birliğine  üyelik sürecinde yerin neresindeyiz? Birinci soruyu yakaladınız yani.

Şahin Tulga :

Tamam süper.

Gülnur Hanım:

Şimdi tabii ki yani aslında biraz sonra …sorulara gelince bahsederim diye düşünüyordum ama bir kere hakikaten internetten ticaret yapmanın…2257 çok kolay değil yani. Bir takım alışkanlıkları var yüzyüze karşındaki görmeden sonuçlandırmak istemiyorlar. Güvenlikle ilgili bazı kaygılar hala kişilerde mevcut. Onun dışında internet alt yapısı olarak hakikaten şirketler çok uyun değil ki plastik hammaddeyle başladık biz diğer sektörlere bakıldığında gene ya finanstan, internet sektöründen daha doğrusu bilgi işlem sektöründen sonra iyi bir internet alt yapısına sahip olan şirketler var ama gene de internet alt yapısı da etkili oluyor. Sitenin yavaş geliyor olması, kendi bağlantıları gibi zorlu bir süreç var tabi ki. Onun için ancak bu rakamlara…

Şahin Tulga :

Evet teşekkür ederim sayın başkan şimdi. Türkiye’de internet ticaret hayatında ne kadar kullanılıyor. Biliyorum her kese ayrılan vakit üçer dakika ama üç dakika içerisinde can alıcı bir şey söylemek istiyorum o da şu. Şimdi yeni ekonomi faaliyetlerinde bi fiziksel katman var. Yani fiziksel faaliyet sonucunda üretilen şu şey var mesela…2411 şimdi bunu üretirken, etrafta bilgiler uçuşuyor, bu bilgileri biz bilgisayarları senelerden beri çalıştırarak, bilgisayarlarda yazılımlar kullanarak bir bilgi katmanında toplamaya çalışıyoruz. Ben bunun plastiğini kaça aldık suyunu kaça aldık, kime sattık hangi fiyata sattık vesaire gibi. Şimdi bu bilgiyi hep içerde şirket içerisinde kullandık biz. Şimdi ne yapıyoruz bunu bu bilgiyi sanki bir bilgi çeşmesi gibi düşünüp bunu internet vasıtasıyla yani yeni teknolojiler vasıtasıyla dışarı açma gayreti içerisindeyiz yani bu bilgi çeşmesi etrafında müşterilerle çalışanlar konuşuyorlar, sohbet ediyorlar. Esas büyük amaç ulvi amaç bu. Bu sohbetler sayesinde verimlilik artıyor çünkü müşteri geri besleme yapıyor. Biz müşterinin ne istediğini gayet iyi anlıyoruz, gayet iyi biliyoruz ve işlerimizi ona göre ayarlıyoruz ve bu dinleme müşterilerle konuşma ve bu şekilde müşteriyi dinleme sadece taktiksel dinleme değil stratejik dinleme. Bu yüzden zaten biz bu şeye yeni ekonomiye veya elektronik işine ne dersek diyelim buna çok devrimsel bir olgu olarak bakıyoruz. Şimdi Türkiye olarak nerdeyiz. Şimdi yeni ekonominin de elektronik işinde birkaç aşaması oldu. Daha doğrusu yeni ekonominin diyeyim önce broşür siteleri ortaya çıktı, ondan sonra firmalar kataloglar, ürünlerini katalog haline getirdiler, bir yerde en iyi satıcılarını elektronikleştirdiler. Buna elektronik ticaret dedik. Bir sonraki aşamada müşteriler de geri beslemeler yaparak, işin içerisine katıldılar. Bunad da elektronik iş diyoruz yani elektronik ticaretle elektronik iş çok ayrı iki konsept. Elektronik ticaret, ölmeye mahkum, elektronik iş yaşamaya mahkum. Çok dallanıp budaklanmaya çok başarılı olmaya mahkum. Bir sonraki aşama, bir sonraki aşamada, müşteriye aynı konu etrafında değişik değerler sunan firmaların bir araya gelip ekosistemler, ekonetler bir araya getirmesi ve sunması. Türkiye’miz bu aşamada değil. Bir sonraki aşamada ise firmanın her şeyiyle  eş zamanlı hale gelmesi, stoklarını eş zamanlı olarak görmesi, çalıştığını eş zamanlı olarak görmesi, filosunu eş zamanlı olarak görmesi aynı anda görmesi, bu şekilde daha düzgün kararlar verebilmesi bu beş aşama. Yeni ekonomi de sürekli gelişen bir konsept yani olay, altıncı aşamasını da yaşayacağız, yedinci aşamasını da yaşayacağız daha ne olacağını bilmiyoruz ama bunları yaşayacağız. Türkiye’de ne aşamadayız işte biz ticaret açısından baktığımızda broşür siteleri %95, elektronik ticaret yani ürünlerimizi katalog hale getirdik elektronik ortamda bunları satıyoruz % 10 pardon % 5 geri kalan % 5. Yani çok çok emekleme aşamasındayız. Ha bilgiyi alıyor muyuz alıyoruz tabii ki.

SORU SORAN :

……..2740

Şahin Tulga :

hayır hayır kesinlikle gelişme öyle oldu tabii ki ilk aşama daha ucuz, sonraki aşamalar çok çok pahalı biraz palazlanmamız da lazım yani…2747 por biraz daha para kazanmalı ki ekonetlere yatırım yapsın gibi biraz dediğiniz gibi birbiri peşi sıra gidecek . Tabii ki içerik sunuyoruz, bilgi alıyoruz, bazı firmadaki arkadaşlarım Pazar araştırmalarını yapıyorlar ama  şu anda diyebilirim ki ticaret aşamasında broşür sitelerin aşamasındayız ve bütün şirketlerimiz çok kıymetli bilgiler alıyorlar internetten ama Türkiye ‘ye baktığımızda erişim %4 aşamasına daha yeni ulaştı bu da son derece normal. Ben lafı uzattım kusura bakmayın.

Yönetici Tayfun Türkalp :

Teşekkür ederim. Şimdi aslında bizim …..2834 çalışacağım daha doğrusu sizleri zorlayacağım. Ben bir yerde … tutuyorum. Şöyle hepimiz her halde internet kullanıcı sayısının 2002 yılında 3 milyon civarında olduğunu üç aşağı beş yukarı kabul ediyoruz. Peki internet üzerindeki ticareti daha önceki tartışmalardaki bilgileri tazelemeye çalışmaya, hatırlatmaya çalışıyorum,  örneğin BİTUSİ ticaret hacmi Türkiye’nin 2002 yılında ne olmuştur.

Gülfem Ulucan :

Burda BİTUSİ’yi bence net bir şekilde açıklamamız lazım. Sizinle geçen haftalardaki  konuşmamızda burda kitlenip kalmıştık. BİTUSİ dediğimizde eğer bu Garanti Bankasının internet bankacılığı üzerinden olan aktivite sayılıyorsa ayrı bir rakamdır, sadece işte e-store trade orbis ve buna benzer firmaların kurduğu verdiği servislerin ve ürünlerin satılması diye bakıyorsak, ayrı bir rakamdır, internet bağlantısı superonline’dan veya türknokta netden alıp kredi kartıyla her ay 12 milyon 12 milyon ödeyenleri sayıyorsak veya bunların tamamını sayıyorsak hepsi ayrı rakamlar. Dolayısıyla bence bu gün Türkiye’de elektronik ticaretin hacmi hakkında bir rakamlar herkes soruyor beni de her kes yakaladığında soruyor ne satılıyor nedir ne değildir falan diye. Fakat şeyi bilebilmek lazım yani salt sadece BİTUBİ’den mi bahsediyoruz, BİTUBİ’den bahsediyorsak neleri kapsıyoruz neleri kapsamıyoruz yani bu gün şimdi 70 milyon dolar da biraz önce bi rakam olarak çıktı,çok daha farklı bir rakamda rakam olarak çıktı üzerinde konuşsak daha eminim çok daha farklı rakamlar daha çıkacaktır. Dolayısıyla bence öncelikle Türkiye’de bizlerin de ön ayak olarak bu şeylerin açıklamaların netleşmesi lazım,yani elektronik ticaret dediğimizde neleri kapsıyoruz ve neleri  kapsamıyoruz onu önce bi açıklayıp ondan sonra bizi sıkıştırmaya çalışmanız lazım gelir zannediyorum.

Yönetici Tayfun Türkalp :

Bu Demirel gibi bir cevap oldu ama. 

Garanti Bankası Tayfun Küçük :

 Aynı fikirdeyim en güzel cevap budur aslında. Kadayıfın altına üstüne girmiyoruz tabii ki burda. Şimdi ben konuşmamı yaparken klasik tanımdan da gittim ama sonuçta bir gerçek var. Şimdi biz hepimiz elektronik ticaret e elektronik iş siz gelmeden burda konuşuyorduk aslında elektronik ticaretle elektronik işi birbirinden ayırmamız gerektiği konusunda her halde hem fikirizdir. Elektronik işin kapsamının genişliği altından kalkmanın zorluğu veya rakamsal boyutları bunda en büyük etkendir benim bu lafı söylememde. Bunu da samimi olarak itiraf edeyim. Elektronik ticaret demek biraz daha kolayına gidiyor. Çünkü daha elle tutulur daha gözle görülür biraz daha ölçümlemesi kolay olduğu için. Yoksa hakikaten elektronik iş dediğimiz zaman Şahin beyin biraz önce çok güzel ifade ettiği colobrationun arkasında o ekosistemler çok ciddi olarak ne 1,5 saatte konuşabileceğimiz şeyler ne de hakikaten böyle bu kadar kapsamlı, bu kadar dar kapsamda tutabileceğimiz bi de sayın başkanın bu spotları somut noktaya bakan sorularıyla cevap verebilecek gibi. Şimdi elektronik ticaret diyorsak bu işin kapsamını biraz daraltıyor sanki. Bu işin içerisinde salt mal değil yanına hizmeti de koyuyorsa, alım satımın yanına bilgi paylaşımını da koyuyorsa elektronik ticareti genişletmekte ben hiçbir mahsur görmüyorum. Bu işin içine bir de internet dışında bilgisayar ağı lafını koyuyorsak ağ network kavramını getiriyorsa işi biraz daha genişletiyoruz. Ben hep bu perspektifle bakmak istiyorum. Şimdi dünyada da pek çok hepimizin eline gelen araştırmalarda rakamlar vesaireler var işte 12 trilyon dolarla dolaşıyor, 9 trilyon dolarlar dolaşıyor böyle trilyon dolar  bazında böyle şeyler dolaşıyor. Şimdi sbiz kendi içimizde bu tanıma göre BİTUSİ’de bizim tanımladığımız tanımlara göre bildiğimiz sitelerin toplam cirolarının, Pazar değerleri değil aman bu konuda çok ciddi bir yanlışlık yapılıyor, toplam cirolarını alıp,  alt alta toplasak bu rakamlara ulaşma şansımızın olmadığını düşünüyorum ben. Eğer biz aynı bazda komşu isek evet internet üzerinde, internet bankacılığı üzerinde yapılan bir işlemde bana göre ticarettir. Ya da Türkiye Cumhuriyeti Merkez Bankası takas odasına çek bilgilerini elektronik ortamda veren bir bankanın verdiği çek bilgisi de bu çek bilgilerini müşterisinden alan bankanın müşteriden çek bilgilerini alma aşaması da elektronik ticarettir. Adına BİTUSİ deyin BİTUBİ deyin ya da N TO N deyin. Bu çok önemli değil ama bir şey yapıyor isek mal veya hizmet veya bilgi değiş tokoşunu yapıyorsak, bunun alım satımını yapıyorsak ve bunu yaparken de elektronik kanalları, interneti, bilgisayar ağlarını, ADI gibi böyle daha kapalı daha out off date teknolojileri günümüz teknolojileri olmayanları kullanıyorsak da bence farketmiyor ve bunlar birer bana göre elektronik ticaretin kapsamında. İşe böyle baktığınız zaman rakamsal boyutlar bir anda değişiyor. Biraz önce yine dışarıda konunun uzmanı olan kişilerle konuşuyorduk şimdi olaya hukuki açıdan bakalım bir farklı perspektifte getirelim. Hukuki açıdan  bakınca da böyle. Farklı bir boyutunu getirelim teknolojik anlamda bakalım, teknolojik olarak da böyle. Biraz daha farklı bir boyut getirelim. İşe güvenlik, güvenirlik, sahtekarlık boyutunu getirelim yine aynı şey onun için ben inanıyorum ki kesinlikle ülkemizde hakikaten cesaret verici BİTUSİ’de işin lojistik bacağı, ödeme bacağı, güvenlik bacağı vesaire ile çok ciddi örnekler var en azında bu panelde beraber konuşulmuş çok ciddi örnekler var ama olayın  rakamsal boyutunu düşünürken biraz daha geniş tanımlamakta ben hiçbir mahsur olmadığını düşünüyorum. Bu anlamda da rakamların kendi içinizde söylediğiniz rakamların kendimizi sınırlamak dışında çok fazla yarar getirmediğine inanıyorum.

Yönetici Tayfun Türkalp :

O zaman ben bu soruyu sormaktan vazgeçiyorum pes ediyorum. Şimdi tabii şöyle bir şey var. Aslında bundan üç sene sonra bu üç sene içinde ne başarıya ulaştık gibi keşke bir şansımız olsun diye bu gün bazı rakamları görmek istiyoruz ama tabii ki siz de çok haklısınız daha bununla ilgili hukuki alt yapı çıkmadan, Türkiye’de …3530 üzerine internet erişimi sağlanmadan bunu belki de bu rakamları sorgulamak çok da doğru değil ama  dediğim gibi üç sene sonrayı düşünerek nerden nereye geldik gibi düşünmek istiyordum. Bu konuda bazı rakamlar belki söylenebilir ama vermek istemiyorsunuz isterseniz ikinci soruya geçelim. Çok fazla vaktimiz kalmadı çünkü. İkinci soruya hemen atlıyorum evet dolayısıyla ikinci soru buna bağlantılı eğer bu azsa, az diye bekliyorsak online ticaretin yaygınlaşması ve işyerlerinin bu sayede verimliliğinin artacağını düşünüyoruz. Peki kimler Türkiyede neler yapmalıdır.

Gülfem Ulucan :

Ben işin BİTUSİ kısmından ağırlıklı olarak bahsedeceğim. Diğer panelistlerde diğer kısımlarını bahsedeceğini tahmin ediyorum. Firmaların öncelikle neden e-ticaret ‘de yer almalıdır sorusunun birkaç tane böyle bütün olarak cevabına baktığınızda, yönetilebilir esnek bir platform üzerinde hızlı ve daha etkin bir ticaret imkanı sunmaya çalışıyor olacaklar kullanıcılarına. İş gücü konusunda avantajları olacak, rekabet konusunda daha kuvvetli olma imkanları olacak ve tabii ki farklı bir reklam şeyine gidecekler onun gibi ondan sonraki slaytta. Şimdi elektronik ticarette başarılı olmak için ne yapmak gerekir dediğinizde, öncelikle elektronik ticarette yer almak firmaların öncelikle kendi işlerinin tanımını net bir şekilde yapabiliyor olmaları lazım. Bu tanımı yaptıktan sonra da işlerini elektronik ortama çeşitli seviyelerde, işte bir katalog halinde başlayıp altına ödeme sistemlerini koyup altında farklı işte stokları gözlemleyip, getirmek istedikleri yere hedefleyebilmeli ve bunları zamanlara süreçlere ayırabiliyor olmaları lazım. Bu konuda da en önemli şey…3730 baktığımızda zamanlama çok kritik. Bunun üzerinde …li işi yapabilmek lazım. Ondan sonra ne olacak belki hatırlarsınız özellikle Amerika’da katalog satışları çok ciddidir ve Türkiye’ de biz bunu yaşayamadık oysa bir…le yanlış hatırlamıyorsam 6-7 sene önce çok  ciddi bir alt yapıyla bir çok yeli Amerika’da doğru veya yanlış şekilde Türkiyede uygulamaya çalıştı. Fakat sadece lojistik alt yapısının bundan 6-7 sene önce bu güne göre çok daha geri planda olması çok daha başarısız olması diyeyim, bunun doğru bir zamanlama olmamasının ve bu işin başarılı olmamasına neden oldu. Şimdi baktığımız zaman elektronik ortamda firmanıza yer yarattığınız zaman işinizi de elektronik ortama uygun bir şekilde organize ediyor olabilmeniz lazım. Belki  şirket içinde ayrı bir takımın olması lazım. Bu takımın bu işe konsantre olması lazım. Bu takımın dünyada olanları  kendi sektöründe olanları iyice inceleyip, takip edip kendi ülkesine kendi marketine ve kendi iş yapabilme becerilerine uygun bir hale getirebiliyor olması lazım. Çünkü burda şey çok önemli ….3846 çok iyi markalar Türkiyede internet ortamına girdiler ve girdiklerine gireceklerine bin pişman oldular. Çünkü doğru bir kurgulamayı teknik olarak, lojistik olarak, alt yapı olarak, iş yapış şekli olarak ve takım olarak takım burda çok önemli kurgulamadılar ve çok yanlış bir adım atmış oldular. Benim bakışım eğer bir firma elektronik ortamda kendisine yer yaratmak istiyorsa bunun artılarını eksilerin net bir şekilde görüp, bunu kademeleri ayırıp tamam baştan her şeyi yapmaya gerek yok çünkü biraz önceki sorudan da anladık ki Türkiye daha yolun başında gidecek çok yeri var hepimiz buna inanıyoruz o yüzden bu işe girdik ama adımlara ayırıp küçük adımlar halinde yol alıyor olmaları ve markalarını e ticarete göre şekillendiriyor olmaları gerekiyor.

Garanti Bankası Tayfun Küçük :

Teşekkür ederim ben de bu soruda izin verirseniz kopya çekme hakkımı kullanacağım Şimdi açık açık ifade ediyorum sayın başkan izninizle. Şimdi elektronik ticarette Gülfem hanım özel sektör tarafında neler yapılması gerektiğini söyledi onun için ben kendi cevabımda özel sektör tarafını çok güzel söylediği için biraz es geçeceğim. Ben biraz devlet tarafından bakmak istiyorum bu özellikle de elektronik iş diyorsak ve biraz önce de e devlet diyorsak, birazcık devlet tarafındakini söylemek hep kolayımıza gider yine ben aynı taraftan yaklaşıyorum işe. Kolaya giden taraftan  soruya cevap vereceğim ve sayın Başkana özellikle üçüncü soruyla ilişkili tutmaya çalışacağım tüyosunuda vermek istiyorum sorular kısmında engeller kısmında belki bunda birazcık kullanma imkanını buluruz. Devlet tarafından yerine getirilmesi gereken diyorum ben dört tane ana görev var diyoruz bir tanesi gerekli teknik ve idari alt yapının kurulması çok geniş bir cevap. Hukuki yapının oluşturulması yine çok geniş bir cevap. Elektronik ticareti özendirecek tedbirlerin alınması, mevzuat her türlü yükümlülükler, zorunluluklar ve benzeri. Ulusal politakalar uygulamalar, uluslar arası politikalarda uygulamalara uyum sağlanması. Şimdi bunlarla ilgili çok ciddi alınmış zaten adımlar var. Dış Ticaret Müsteşarlığı Türkiye Cumhuriyeti Başbakanlık altında çok ciddi adımlar var. Şimdi bu boyutta işe bakınca bir de e-avrupa plus gerçeği var. Bizim en ciddi önümüzdeki bize klavuz olabilecek en kapsamlı çalışmalardan bir tanesi. İşte ben burda kopya çekmek istiyorum ve e-avrupa plus’un, e- Avrupa artının AB üyeleri ve aday ülkelere öngördüğü ya da amaçlamak içinde, amaçlamak konusunda öngördüğü hedefleri bilgi toplumunun temel yapı taşlarını oluşturma çalışmalarını hızlandırmaları, işte bunlarda en çok herkes için uygun fiyat internet servisinin verilebilmesi, bilgi toplumuyla ilgili müktesebata uyum ve beraberinde uygulaması. Daha ucuz, daha hızlı ve daha güvenli internet. Bence en önemlisi bu özellikle de araştırmacılar ve öğrenciler için ucuz hızlı ve güvenilir internetin sağlanması. Tabii ki bunun beraberinde güvenli ağlar, akıllı kartlar ve diğer teknolojiyle  bu işin güvenlik tarafının da öngörülmesi. İnsan kaynağına yatırım belkide benim bu anlamda en pozitif olduğumuza inandığım ya da en iyi yerde olduğumuza inandığım bir kısım. Bilgi tabanlı iş, ya da bilgi tabanlı ekonomide belki alacak yolumuz var ama yetişmiş insan ve sayısal çağa hazırlık anlamında ben çok ciddi avantajlara sahip olduğumuzu düşünüyorum. En sonda internet kullanımın canlanması çok kabaca e-devlet. İşte bu söz konusu internet günlerinde de  örnekleri olduğu gibi Yalova örneği, Kadıköy örneği ve diğer ödül alan devletin çeşitli kademelerinde dış ticarette, gümrükte vesaire yer alan örnekler. Özel sektörü hızla geçeceğim demiştim. Çok kabaca bu işin altında başka neler olması gerekir diye bakarsak rekabet konusunda özellikle devletin gene  yapması gereken ve düzenlemesi gereken belli katkılar olduğuna inanıyorum ve son olarak bu anlamda en ciddi yükümlülüğün de telekomünikasyon alanında daha hızlı daha güvenli ve daha ucuz internet sağlanması amacında gerekli olan alt yapının sağlanması diye kendi cevabımı özetlemek istiyorum.

Yönetici Tayfun Türkalp :

Teşekkür ederim. Şahin bey buyurun.

Şahin Tulga :

Gülfem arkadaşım, Tayfun arkadaşım gayet güzel özetlediler ama hani bana deseler ki br atımlık kurşunun var şahın Tulga ne yaparsın diye sorsalar derim ki e-devlet. Neden şimdi bizim problemimiz Türkiye’de problemimiz erişim. İnternete erişim olan insan sayısının azlığı, %3 , %4 dedik pardon işte bu da yaklaşık zorlaya zorlaya 3milyon kişi olabiliyor. Şimdi biz vatandaşlar olarak hepimiz ama hepimiz devletle bir şekilde haşır neşir olmak durumundayız. Doğan çocuğumuza nüfus kağıdı almak efendim şeyimiz askerlik yaptığımız zaman askerlik şubesine gitmemiz, ehliyetimizi almak, işte pasaportu almak hepimiz mecburuz yani Türkiye’de yaşayan yaklaşık 70 milyon kişi devletle bi şekilde gün be gün olmasa bile arada sırada temas halinde olacak. Şimdi biz e-devleti doğru dürüst bir şekilde kurar isek, her insan Türkiye’de yaşayan her insan buna eklenecek ve interneti kullanmaya başlayacak bundan korkmamaya başlayacak. İşte birden kullanıcı sayımız artacak, ticari faaliyetlerdeki ilk adım satıcının ilk adımı hedef müşteri segmanını tesbit etmek. İşte bizim hedef müşteri segmanımız Türkiye Cumhuriyetinde yaşayan her vatandaş her insan. Ama bu e-devleti de doğru bir şekilde kurulması lazım, ilk adımlarının doğru atılması lazım aksi takdirde bir yerde moral bozukluğu olacak. E-devlete baktığımız zaman, daha doğrusu devlete baktığımız zaman gördüğünüz manzara Türkiye’de de olsun Avrupa’da da olsun, Amerika’da da olsun aynı. O da bir silo mantığı içerisinde iddia edilen yapılar. Askeri sır. Asker farklı bir yapı, maliye farklı bir yapı, hatta maliye içerisinde de değişik genel müdürlükler birbirine rakip farklı yapılar içerisinde, sonuçta birbirine rakip silolar var. Ve bunlar diyorlar ki ben kendi e-devletimi geliştireceğim.Hepsi kendi başına bir şeyler yapmaya çalışıyorlar neden dert ortak kimse bi çomak sokmasın istiyorlar. Çünkü bu sistemden geçinen, para kazanan varlığını sürdüren ikame eden insanlar var. Ama biz biliyoruz ki bilgisayarla ucundan bile haşır neşir olan insanlar biliyorlar ki e-devletin gerçekleşmesi için böyle yukarıdan tek bir bakış açısı lazım. En azından bakın HP genel müdürü söylüyor bunu. En azından Türkiye Cumhuriyeti Devletine bu kadar çok bilgisayar şart değil. Biz az sayıda bilgisayarın devletin bütün işini yapmak için kullanabiliriz. Bu teknoloji var elimizde. Sadece bizim değil rakiplerimizin de var elinde. Kaynaklarımızı optimum bir şekilde kullanmalıyız e-devleti güzel bir şekilde kurmalıyız o zaman birden bire 70 milyon müşterimiz olacak. Ondan sonra işimiz çok kolay. Ondan sonra doğru segmantasyon teknikleri kullanacağız vesaire vesaire arkadaşlarımın bahsettiklerini gerçekleştireceğiz o zaman iş zevkli olacak. Çünkü karşımızda müşteri kitleniz hazır olacak.

Yönetici Tayfun Türkalp :

Şahin bey teşekkür ederiz biraz da Compact’la HP bu tasarruf amaçlı mı birleşti acaba?

Şahin Tulga :

Büyük ölçüde öyle tasarruf edip daha rekabetçi fiyatlar sunmak istiyoruz müşterilerimize.

Gülnur Hanım:

Şimdi en son  girince cevap pek bi şey demeye konu kalmıyor ama yani katılıyorum aslında aktörler çok fazla Türkiye’deki bu  e-ticaret ‘in yaygınlaştırılması için. Bahsedildiği gibi e-devlet var, şirketler var, finans kuruluşları, bankalar birliği olsun, dernekler var, üniversiteler var ya …105 düzenlenmesiyle aslında çok fazla aktör var. Türkiye’deki bütün bu aktörlerin bu konuda çalışıyor olması ve aslında en önemlisi koordineli olması da gerekiyor. Yeni kurulan bir dernek var tüm internet derneği bilmiyorum duydunuz mu mesela burda da aslında bu dernekteki amaçta internete sahip çıkmak, ama aynı zamanda da bu koordinasyonu da sağlıyor olabilmek biraz önce bir takım rakamlar tam net veremedik, bunları verebilen çalışmalar yapabilmek bunu hem üniversitelerle organize yapabilmek hem işte bir takım araştırma kurumlarıyla ama koordineli devletle de çok koordineli gidiyor olmak çok önemli çünkü hakikaten bu aktörlerin hepsi bir takım çalışmalar yapıyor, şirketler bir takım çırpınışlar gösteriyorlar. Bunu tüm ülke içinde koordinasyonlu yapmak önemli ve aslında tekrar edeceğim yani katılıyorum herkese. Şirketlerin de kendilerini geliştirme amacıyla da çok çaba göstermeleri gerekiyor. İnterneti yani herkesin bir yerden ittirmesi de gerekiyor. Hukukun oturması için yani hukuk çok önemli alt yapının artı hukukun oturması önemli ama hukukun oturması için hem şirketlerinde bir taraftan bunu sorgulaması gerekiyor yani bu sadece hukuksal e-devlet tarafında da kalmıyor tüm aktörlerin bu koordineli bir şekilde ve interneti ittirerek gitmeleri gerekiyor.

Yönetici Tayfun Türkalp :

Teşekkür ederim. Şimdi bu soruya ilişkin salonda yorumu veya konuşmacılara sorusu olan arkadaşımız var mı? Buyurun

Soru soran 

……300

Yönetici Tayfun Türkalp :

Kim cevap vermek ister?

Gülnur Hanım:

Ben söyleyeyim.

Yönetici Tayfun Türkalp :

Peki  buyurun

Gülnur Hanım:

Aslında yani elimizde yasa tasarısı var. Bunun uygulanabilir bir şekilde ortaya çıkması ilk aşamada bu sipesifik bir örnek gibi ama hakikaten elektronik imza elektronik doküman olayı, elektronik ticaretin artırılmasında çok önemli bir etken ve bunun işleyebilir olması doğru bir merkezden kontrol ediliyor olması en önemli bizim için bir beklenti.

Soru soran 

349

Gülnur Hanım:

Ya bizim şirket açısından ben bir spesifik bir şey söyleyeceğim gerçi arkadaşlar ne kadar paylaşır ama e-ihale yasası gibi bir şey söylemek oluştu…ihalelerin aslında internet üzerinden taşınması çok büyük verimlilik sağlıyor. Yani devlet ihaleleri olsun şirket ihaleleri olsun ihale yasasında biran önce internet hukukuna uygun şekilde getirilmesi konunun bilmiyorum diğer arkadaşların…

Yönetici Tayfun Türkalp :

Var mı eklemek istedikleriniz.Peki buyurun

Soru soran 

430

Yönetici Tayfun Türkalp :

Çok teşekkür ederim çok güzel sorularınız şimdi bu konuyla iki yıldır uğraşan Gülfem hanımdan başlayıp sonra belki BİTUBİ konusunda da konusunda da problemler olabilir.

Gülfem Ulucan :

Ben BİTUSİ’yi kısaca özetlemeye çalışayım şu anda BİTUSİ’nin önündeki en büyük hukuksal problem e-imza dediğinde o yüzden Gülnur hanım bende gülümsedim. En büyük hukuksal problem bu gün internet üzerinden yaptığımız alışverişte kredi kartı slibini imzalamadığınız için, aslında tüketici olarak hepimiz her an biz bu alımı yapmadık diyebiliriz ve burda ben ve benim gibi işi yapan firmalar için bu çok ciddi bir problem aslında. Ha biz bunu şimdi nasıl çözüyoruz, bizim için en büyük risk budur zaten. Bizim bunu şu anda çözmemizin yolu biz kurye firmasına teslimatı yaptırdığımızda kredi kartını fiziksel olarak o kuryeci kişiye gösterip, aynı zamanda kimliğini gösteriyor, kendisi imzalıyor kimlik bilgileri alınıyor ve hukuksal olarak biz ona dava açmamız gerektiğinde ki biz bunu şimdiye kadar biz 99’dan beri servis veriyoruz şu anda ayda 7 binle 10 bin arası paket çıkıyor bizden şu ana kadar üç tane dava açmamız gerekti, üç tane kullanıcımız ürünü aldığı halde almadım dedi ve hukukta bizi korumadığı için bizim yanımızda bir diğer kargo lojistik firmasından aldığımız belgelerle davaları yapmamız gerekti ve üçünü de kazandık.Diğer konularla ilgili belki siz.

Gülnur Hanım:

Şimdi BİTUBİ tarafında da şöyle gene elektronik imza…743 ve bununla ilgili yani bu ve benzeri internet alış verişi ile ilgili  yasa yok bildiğim kadarıyla. Biz de şöyle halletmeye çalıştık. Tekrar ıslak imza yazıpta …757 BİTUBİ’de bizim sitelerimizde üye olan sayı çok da yüksek olmadığı için bunların hepsini  zaten tanıyarak ve onlara ayrı bir üyelik sözleşmesi imzalatarak bu üyelik sözleşmesinde ne var site kuralları var,orda yaptığı işlemlerin o kişinin kabul etmesine dair hukukla birlikte hazırladığımız sözleşme var yani her hangi bir durumda kullanmak üzere ama bu güne kadar işte 1,5 senedir Kemorbis üzerinde yapılan ticarette herhangi bir itiraz ya da karşı çıkış hukuka ihtiyaç olacak bir durumla karşılaşmadık. Ama görüştüğümüz hukukçularda da şu tür feedbackleri alıyoruz yani  bu durumla karşılaşıldığında internetten alınabilecek belgeler de hukukta geçerli belge olarak kullanılabilir bu yani avukatların oradaki mücadelesine bağlı ve hatta bu konuda bir örnek vaka olduğu da söylenir ben detayını çok bilmiyorum ama internet yapılan yani e-mail yada işte işlemin print edilip delil olarak kullanılabilme ihtimali de var bu yüzde yüz kesin kullanılır değil ama tabi elektronik imza çıktığı zaman bu daha netleşir.

Soru soran 

…930

Yönetici Tayfun Türkalp :

Teşekkür ederim.

Garanti Bankası Tayfun Küçük :

Sayın katılımcının bu uyarısı üzerine ben söyleyeceğimden vazgeçme hakkını kullanmak istiyorum. Ben yine pozitif yaklaşmak adına  bir şey söylemek istiyorum aslında şimdi bu üçüncü tur benim hep meşhur iki soruda da üçüncü soru , üçüncü sorumuz engeller aslında kısaca , çok kısaca elektronik ticaret önündeki engeller. Bu engel dünyanın her yerinde bu engel var. Yani bu işin yasal tarafı, hem bunun kodları işte hukuk kanunları, oturduğu mevzuat hiçbir ülkede hemen hemen hiçbir ülkede çok profesyonel bu işle ilgili bir insan değilim ama araştırdığım kadarıyla biliyorum ya da çeşitli görevlerim nedeniyle biliyorum. Dijital ortamdaki haklar, kimlikler ve sorumluluklar kağıt üzerindeki ıslak imzayla bağlayıcı olanlarla hiçbir yerde bir araya getirmiyor. Hep özel hukukla çözülüyor, bu mevzuat da buna paralel gelmiyor. İşte bunun için de dünyanın her yerinde olduğu gibi bizde de çeşitli by pas yöntemlere gidiliyor. İşte burda çok önemli bir şey var ben sadece bundan bahsetmek istedim. Elektronik ticaret salt işte bir site üzerinden bir şey satmakla bitmiyor aslında elektronik iş burda devreye giriyor. Bu işin lojistiği, hem tedarikçi tarafında, hem kullanıcıya ulaştırılması bakımından finansal servis sağlayıcı kurumların, sigorta dahil olmak üzere güvenilir ödeme alt yapısı vermesi ve diğer bütün diğer bütün işlemler o colobrationu yaratıyor aslında. Onun içinde bu işi giderek biz büyütüyoruz konuşurken de burda biraz büyüyor. Bence bu işte bütün dünya da yaşanan ki ben mesela elimde bir tane şey var…1138 bu konuda açıklaması var işte 2000 yılının tam ortasında. İlk çıktığı …belki hatırlarsınız en azından elektronik imzaya ilişkin şimdi bütün bunlar bütün dünyada benzer paralellikle ilerleyince ortaya çıkan boşlukları sitemin kendi içerisindeki diğer bir aktörün, diğer bir oyuncunun kapatmasıyla olabiliyor işte biraz önceki örnekte lojistik firması burda belirli boşluğu kapatıyor. Banka ıslak imzayı aldıktan sonra bu boşluğu kapatıyor. Ancak böyle çözülebilir diye düşünüyorum.

Yönetici Tayfun Türkalp :

Buyurun.

Soru soran 

1219

Gülfem Ulucan :

Sorunun birinci kısmına cevap vereyim. E-store’dan kullanıcılar yurtdışına alım yapıyorlar. Bu alımları yaptıklarında biz her hangi bir KDV oranının geri iadesi vesaire gibi bir şey yapmıyoruz ve bunu da sitemizde açık ve net bir şekilde bunu bildiriyoruz  aslında tabi belki doğru olanı Kıbrıs’tan olan alımlarda hep en çok sorulan sorulardan biri bu oluyor. Diğer soruya gelince yurtdışında kullanılan kredi kartlarıyla ilgili bizim en büyük problemimiz Türkiye’de bir kredi kartı kullandığınız zaman eğer bizim mesala şirketimizin müşeri hizmetleri bunun sorunlu bir kredi kartı olduğunu düşünüyorsa hemen bankadan hangi bankanın posu o anda kullanılıyorsa ondan bir onay mekanizmasından geçebiliyor fakat yurt dışına ait bir kredi kartı ise Türkiye’deki bankalar bununla  ilgili hiçbir geri dönüş yapmıyor bize yani. Bu kredi kartı işte kötü amaçla kullanılmıştır, kişinin kendisi isim doğru isimdir ve saire gibi hiçbir şey yapmıyor o zaman da ne oluyor ister istemez siz yurt dışından gelen sparişlerin minimum olmasına dua ediyorsunuz ve kendi içinizde çeşitli çözümlere gidebiliyorsunuz yani nedir? Telefon ediyorsunuz yurt dışına diyorsunuz ki elektronik işin doğasında olmamasına rağmen bana lütfen pasaportunuzu fakslayın ya da bilmem neyinizi fakslayın diyerek bir çeşit orta noktayı bulmaya çalışıyorsunuz.

Soru soran 

1415

Gülfem Ulucan :

Bu işin ikinci  şu anda biz Avrupa Birliğinin içinde olmadığımız için oranın şartlarına tabi değiliz ama baktığımızda mesela giyim dediniz bizim en çok başımıza gelen şeylerden biri yurtdışındaki Türkler forma Galatasaray forması Fenerbahçe forması çok satıyor. En  mesela giden iki  forma Amerika’da direk yakıldı çünkü bu sene işte şey kotamız o formanın özel bir maddesi varmış ben tekstilci değilim o yüzden doğru şeyi söyleyemeyeceğim şimdi ama  o tekstil şeyine giren kotasını kotayı Türkiye olarak doldurduğumuz için Türkiye’den o materyal gittiğinde direk ya almıyorlar ya iade ediyorlar, iade bize çok ekstra bir maliyet olduğu için bize dönüp dediler ki Amerika’da gümrükten ya sizin için bunu şu anda yakacağız veya size geri yollayacağız ve yol parasını siz ödeyeceksiniz. Dolayısıyla böyle enterasan şeylerle karşılaşmak söz konusu oluyor. Belki diğer tarafını.

Garanti Bankası Tayfun Küçük :

Ben o hikayeyi biliyorum aslında gümrükçü rakip takımın taraftarıydı.

Gülfem Ulucan :

Olabilir Galatasaray formasıydı.

Garanti Bankası Tayfun Küçük :

Şey tarafında kredi kartı tarafında sorun şurda. Bankalar bilgi veremiyorlar aslında ben bu anlamda…1543 söylediğine kesinlikle katılıyorum bir tek vermiyorları veremiyorlar yapıyorum. Şimdi burda sertifika olayına giriyoruz şöyleki elinizdeki kredi kart numarası ve üzerinde çeşitli ek güvenlik bilgileriyle bunları sağlamaya çalışıyorsunuz fakat bütün dünyada kredi kartlarında bir takas mekanizması bir takas merkezi çalışıyor Türkiye’de de ….1606 çalışıyor. Bu takas merkezi üzerinden kart üzerinde kart numarası , son kullanım tarihi ve cvc numarası dışındaki bir bilgiyi doğrulama  şansınız yok. İşin doğası gereği. İşin doğası derken farklı bilgileri paylaşmak, farklı nedenlerle,rekabet alanına taşıdığı benzeri nedenlerle kabul edilmeyen bir şey. Dünyada da böyle bu yurt dışı kartlarda da aynı şekilde siz yabancı bir ülkenin yabancı finansal servis sağlayıcı kurumun kredi kartını taşıyorsanız biz bir Türk bankası olarak BKM aracılığını kullanmasak dahi bu kartla ilgili doğrulama işini yapamayacağız. İşte bunun içinde dünyada sertifikalar taşınıyor siz kişisel olarak bir sertifika alıyorsunuz, ancak ve ancak bu sertifika üzerinden sizin alış veriş yaptığınız siteden ya ne tür bir ilişki içerisindeyseniz o ilgili satıcı taraftan  onun aldığı bilgileri ancak bu sertifika üzerinden çeşitli kurumlar aracılığıyla yapıyorsunuz. Dolayısıyla bu her zaman için bir risk. Bu riskin içerisinde de bu işlemi yapan herkese bu riski kabul ettiğine dair biraz önceki yasal yükümlülükleri konuşuyorduk böyle bir anlaşmayı imzalıyor böyle bir yük ama bu herkes için yük  bu satıcı kurum içinde bi yük, lojistik firması için de bir yük banka için bile yük çünkü çünkü operasyon gerekiyor…1728 dediğimiz bir operasyon gerektiriyor.

Yönetici Tayfun Türkalp :

Aslında son soruya yarı yarıya girdik isterseniz bu soruyu bir daha sorayım sonra sözler birbirine girecek herhalde tekrar salona dönüp soruları alacağım. Son soruyu bir daha özetleyeyim. İnternet ve online ticaretin dünyada yaygınlaşması önündeki engeller nelerdir, ülkemizde daha fazla bir şey var mıdır diye sormayayım vardır her halde.

Gülfem Ulucan :

Öncelikli engel sosyal alışkanlıklar yani biz doğduğumuz günden beri işte konuşarak, pazarlık yaparak elleyerek, koklayarak ürün alırken şimdi aniden bir bilgisayar ekranı üzerinden göremediğimiz, koklayamadığımız değemediğimiz ürünü ve parasını nakit vermek buna rağmen ürünü bir iki gün sonra almak şeklinde tamamıyla farklı bir trendin içine sokulduk aslında bu internet şeyiyle. Sosyal alışkanlıklar en önemli şeylerden biri. Bir ikincisi bağlantısı alt yapı ve mevcut PC penetrasyonu. Baktığımız zaman bu gün internet üzerindeki en ufak aktivite için doğal olarak bir PC’ye ihtiyacınız var. Bu PC’nin internete çıkıyor olması lazım. İnternet hızının size saçınızı başınızı yoldurtmayacak şekilde olup keyifli bir şekilde ürünlerin sayfalarının küt küt geldiği ve kendinizi rahat hissederek alım yapıyor olmanız gerekir. Hukuksal kısıtlamalara girmeyeceğim, biraz önceden beri konuşuyoruz, hukuksal kısıtlamalar ciddi bir engel. Kredi kartı kullanım oranı ciddi bir engel. Biz şirketi kurduğumuz üç sene oldu ilk 2,5 sene boyunca dedik ki biz kesinlikle havale işine girmeyeceğiz çünkü elektronik işin arkasına bir havale gibi bir sistem koyduğunuz zaman işi bozuyorsunuz. Ben hep buna inandım dedim ki ya ne muhasebem onu mu takip edecek vesaire falan fakat sonunda bana dendi ki bak Türkiye’nin şartları budur, biz işte diğer firmalardan yapanlar da var müşteriler de mail atıyorlar ya parayı havale edemez miyiz falan uzun lafın kısası biz havaleyi son 6 aydır kabul ediyoruz. Acıdır ki benim açımdan aşağı yukarı her 100 alımın 15 tanesi havaleyle oluyor. Dolayısıyla kredi kartı kullanımının azlığı veya kredi kartıyla ilgili olan güvensizlikler bunu daha perçinliyor ama burda yakın zamanda çıkacağını ümit ettiğimiz mobil çözümler veya çipler ve diğer şeylerle bunun önüne geçmek mümkün olabilecektir. BİTUSİ kısmına baktığınızda da çok küçük üç tane noktada orda var benim baktığımda. Türkiye’deki mevcut elektronik ticaret siteleri ve bunların sahip olduğu kontentler yani ürünler Türkçe olan arama motorları ve kullanıcının bir ürünü aradığında küt diye karşısına çıkması veya çıkmaması ve tabii ki internetin en büyük artılarından biri kullanıcıya her ürünü hemen küt diye verebiliyor olması lazım fakat biliyorsunuz o ön yüzün arkasında ciddi bir tedarikçi alt yapısı var. Bir arka yüz var. Şu anda Türkiye’ye baktığımızda tedarikçilerin %99.9’u elektronik ortamda iş yapmaya kesinlikle elverişli değil ve acıdır ki bunlar bu bahsettiğim firmaların arasında çok büyük firmalar da var yani bunlar küçük orta ölçekli firmalar değil. Dolayısıyla benim baktığımda elektronik ticaretin önündeki engeller bunlar ama kötümser olmaya yine gerek yok, bunların hepsi zamanla aşılacak şeylerdir.

Garanti Bankası Tayfun Küçük :

Teşekkür ediyorum tekrar. Bu soruya cevap verirken de diğer sorularda olduğu gibi aslında elektronik ticareti işten işe ve işten son kullanıcıya kısımlarında ayırmak gerekiyor. Bu anlamda ayrıldığında aslında sorunlar aynı ama sorunların sıralandırılmaları farklı onun için ben ayırmak gerekiyor diyeceğim ama zamanı da gözönüne alarak hepsini bir arada cevaplandırmaya çalışacağım.Şimdi en önce gelen güvenlik ve bi şekilde güvenlik bazlı şifreleme ve sertifikasyon diye düşünüyorum. Güvenlik ve risk ikinci sırada gelen. Yetişmiş insan gücü konusundaki azlık. Genel bi sıkıntı ama ben yine bu konuda avantajlı olduğumuza inanıyorum. Güvenli ödeme ve tahsilat yani finansal servis sağlayıcı kurumlar içerisinde ödeme alt yapılarına giriyorum. Güvenli ödeme ve tahsilat yapısı eksikliği. Kültür en ciddi problemlerden bir tanesi bu konudaki engeldi. Çünkü biraz önce Gülfem hanım da gayet güzel özetlediği gibi bu güne kadar 5 duyu organımızla yaptığımız şeyleri özellikle mal tarafında hizmet keza böyle, siz daha az duyularınızla bunu yapabiliyorsunuz ve artık koklayamıyorsunuz, tadamıyorsunuz, dokunamıyorsunuz. Kullanıcıyı etkilendirme problemleri özellikle bunu birazda işten işe de söz konusu yapmak lazım. İşten işe de kurumsal bir yapı içerisinde o kurumsal yapı içerisinde bu kanalları kullanan kişilerin yetkilendirilmesi problemleri. Organizasyon,tamamıyla başlı başına ciddi bir bariyer işin karşısında. Sahtecilik ve bunun yanında getirdiği riskler. Ucuz ve hızlı internet eksikliği başından beri ifade ittiğimiz biraz da devletten beklediğimiz ucuz, hızlı ve güvenli internet. Lojistik zorlukları yine bizim belli bir ölçüde yine bizim belli ölçüye kadar avantajlı olduğumuz ama olayı özellikle de küreselleşmeyi beraberinde getirdiğimiz demin biraz önce sayın katılımcının sorusunda da olduğu gibi var olan zorluklar ve Yasal düzenlemeler bunların içerisinde kağıt üzerindeki ıslak imzalı her türlü imza kayıt anlaşmanın dijitalleriyle eş tutulması. Kayıtların saklandığı elektronik ortamların kabul edilmesi. Vergilendirme ve süreçlerin bu şekilde elektronik ortamda başlatılabilmesi. Yani bizim bu gün yaptığımız biraz önce bir başka soruya cevap verirken kullandığımız gibi var olan bir boşluğu bir başka aktörün bir başka kişinin doldurmasını beklediğimiz yerlerde bir başka aktöre ihtiyaç olmaksızın tüm o işlemlerin elektronik ortamda başlatılması ve bitirilmesi. Bütün bunların dışında özel hukukla çözdüğümüz şeylerde kamu mevzuatının buna paralellik getirebilmesi ve en en önemlisi herhalde en önemlisi bana göre biraz önce vurguladığım bir şeyi tekrar vurgulamak istiyorum. Daha hızlı daha ucuz ve daha güvenli bir internet sağlanması diye özetleyeceğim.

Yönetici Tayfun Türkalp :

Teşekkürler Şahin bey.

Şahin Tulga :

Şimdi biz üçüncü ve dördüncü olduğumuz için ben ve Gülnur hanım biraz şanssızız çünkü arkadaşlarım gayet güzel özet yapıyorlar ve bize fazla bir şey kalmıyor.

Yönetici Tayfun Türkalp :

Alfabetik sıraya göre …

Şahin Tulga :

Şimdi bir defa hem fikiriz, güvenlik, erişim seviyesinin az olması Türkiye’de,hukuk kültür, bunlar engeller ama yinede belli hedef segmanlar var ki bunlar üzerine çalışabiliyoruz e bunlarla bi ilişki içerisinde satın alma, satma faaliyeti içerisine giriyoruz ki buradayız biz hepimiz ben biraz da kendimizde hata bulma gayreti içerisinde olacağım hep dışsal engeller yüzünden gelişemiyoruz değil de, kendi içimizdeki engellere, yapamadıklarımıza konsantre olmak istiyorum. Bir defa elektronik ticaret elektronik işle uğraşan firmalar herkese mevlana gibi hepiniz gelin diyor. Hiçbir şekilde segmantasyon kullanılmıyor. Yani tabi biraz abartıyorum tabi. Yapılanlar var. Şimdi biliyoruz ki fiziksel ortamda bir zürafayla bir sıçan beraber olamazlar. Yine biraz abartıyorum. Ama elektronik ticaretle uğraşan arkadaşlarımız hiçbir şekilde segmantasyon teknikleri kullanmıyorlar her kes yani çok zengine de çok fakire de efendim Tarkan sevene de  Muazzez Ersoy sevene de aynı muamele ile karşı karşıya bırakıyorlar. Bu büyük bir hata. Yani bu web sitesini yani veri katmanına geldiği zaman, segmentasyon teknikleri kullanılarak onları hemen belli yerlere götürmemiz lazım. Ayrı yerlere götürmemiz lazım. Yani zürafayla fareyi farklı yerlere götürmemiz lazım. Bu bir. İkincisi, eski ekonomide yani gerçek dükkanlarda yapamadığımız şeyler biz internette yapabiliyoruz. Örneğin, biz dükkanda gerçek dükkanda bir müşteri geldiği zaman onun alıcı mı, alıcı olmadığı alıcı değil mi anlayabiliyor muyuz çok zor. Bayağı vakit geçirmemiz lazım. Ama internet sitemize gelen potansiyel kişi alıcı müşteriyi hemen çözebiliyoruz. Daha evvel gittiği yerlerde yaptığı aktiviteleri takip ederek, diyoruz ki bu adam veya bu kadın şu ürünü alacak diyebiliyoruz. Bunu yapmıyoruz. Müşteri içeriğini kullanmıyoruz. Yeni ekonomide artık ey ahali baylar bayanlar benim ürünüm en iyisi HP en iyi ürünü yapıyor gelin benden yazıcı alın, pc alın büyük sistemler alın, yazılım alın demek artık abes. Yapmamız gereken şey şu. Müşterilerimize kendilerini ifade edecekleri bir ortam yaratmak ki bu da web siteleri ve bizim ürünlerimiz ve hizmetlerimiz hakkında geri besleme imkanı sunmak ki diğer müşteri adayları onları okusunlar. Çünkü biz kendi müşterimiz kadar inandırıcı değiliz. Bunu da yapmıyoruz. İşte bunun gibi  bir çok hatamız var bu hataları bir an evvel düzeltmemiz lazım. İçerik te mesela çok büyük masraftır elektronik işle uğraşan firmalar için. Biz içeriği önemli bir maliyeti olmasına rağmen bedava sunuyoruz. Evet bedava sunacağız problem yok ama bunu ticaretle bağdaştıramıyoruz. Hani bir tenisle ilgili ürün satmak isteyen bir iş yeri ne yapmalı tenisle ilgili içerik sunmalı ama o metnin içerisinde, o hikayede o içeriğin içerisinde bağıtlar kurmalı. Belli bir yere o hikayeyi okurken tıklamalı orda tenis dersi verebilecek yerlerin listesi çıkmalı. Tenis topu alabilecek, satın alabileceği yerlerin listesi çıkmalı. Tenis dersi alabileceği antrenörlerin, koçların listesi çıkmalı. Bunu da yapmıyoruz. Hani bizde çok büyük hata var.Biz yeni ekonomiyi eski ekonomi gibi  düşünüyoruz. Çok kullandığım benzetmede şu video kameralardan önce fotoğraf makineleri vardı. Biz ne yapardık put gibi dururduk fotoğraf makinesi karşısında ve fotoğrafımızı çekerlerdi. Ama video kamera çıktı ne yaptık hatırlayın sizler ilk şeyimiz ilk video kamera filmimiz aynen fotoğraf makinesi filmi gibi. Put gibi durduk ne bir hareket ne bir ses hiçbir şey hiçbir hareket yapmadık, hekse konuşmadı ses de vermedi. Bu olguyu yaşıyoruz. Bu biraz insani olgu ben normal karşılıyorum. Ama yeni ekonomi, elektronik işin farklı kuralları var. Eski ekonomiden çok farklı o yüzden yeni ekonomi diyoruz yani yeni ekonomide olanları eski ekonomi kurallarıyla anlatmak da zorluk çektiğimiz için yeni ekonomi terimi diyoruz onun için farklı. Bunları öğrenmemiz lazım Öğrendiklerimizi birbirimize aktarmamız lazım ve her şeyi yeni ekonomi kurallarına göre uygulamamız lazım yapmamız lazım.

Gülnur Hanım:

Ben aslında BİTUBİ tarafındaki zorluklardan bahsedeyim gene bir çok konu konuşuldu. Tayfun beyin dediği gibi BİTUBİ tarafında ve BİTUSİ tarafında farklı zorluklar olabiliyor hatta bunun bir step ötesi BİTUBİ tarafında da farklı sektörlerde farklı zorluklar ön plana geçiyor. Şahin beyin dediği gibi segmantasyon müşteri bazında da farklı şeyler ön plana geçiyor. Ben birebir yaşadığımız müşterilerle ilgili bunu örneklemeye çalışabilirim. Başlıca söylenen de zorluklar aslında işte güvenlik, hukuksal alt yapı, teknik alt yapı, alışveriş alışkanlığı gibi başlıklar var ama mesela bizim kimya plastik sektöründe o plana çıkan en büyük zorluk alışveriş alışkanlığıydı aslında yani daha önce işte yüz yüze yaptığım ya da telefonla çok iyi bildiğim kişilerle işlemimi sonuçlandırdığı kişilerin internetten buna yapmasına geçişin de hakikaten en büyük zorluk güvenliğin, hukukun diğer konuların da önüne geçen zorluk bu alışkanlıktı çünkü bir seferdi çok büyük rakamlar yapılabiliyor bu sektörde. İşte 1000 ton, 1500 ton 700 bin dolarlık bir işlemi internetten yapabiliyor. Bunun için işte teknik altı yapısının güçlendirebiliyor yada hukuksal tarafını açıkladığın zaman anlayabiliyor ama o yüz yüze işlemi sonuçlandırma alışkanlığından vazgeçirmek en zoru oluyor. Bunu işte ekipler bu sefer işte kendi içimizde oluşturduğumuz ekipleri yüz yüze görerek bu alışkanlığı değiştirmeye çalışıyoruz gibi şeyler oluyor. Demir Çelik sektörüne gittiğimizde mesela bu sefer bilgi eksikliği biraz daha ön plana çıktı. Çünkü demir çelik sektörü internet alt yapısı olarak daha geri kalmış bir sektör, alt yapı eksikliği var bir de kullanma eksikliği  ve genelde de mesela internette geçireyim bu ticareti diye karar verecek kişiler de en top seviyede kişiler ya şirketin sahibi, ya genel müdür genelde de sahibi olan kişiler ve bunlar da  en uzak olan kişiler oluyor internete dolayısıyla bilgi eksikliği, internetle ilgili bilgi eksikliği ön plana çıkıyor. Gene işte yüz yüze alış veriş alışkanlığı, güvenlik ve diğer sorunlar daha alt sıralarda bizim sektörlere yönelik yaptığımız ticarette ön plana çıkıyor.

Yönetici Tayfun Türkalp :

Çok teşekkür ediyorum. Peki salondan sorular buyurun.

Soru Soran 

3300

Gülfem Ulucan :

Ben cevap vereyim mi? Deneyim en azından. Peki

Soru soran :

3400

Yönetici Tayfun Türkalp :

Çok teşekkür ederim

Gülfem Ulucan :

Evet ben vermeye çalışayım cevap.

Soru soran

3600

Gülfem Ulucan :

Peki ben BİTUSİ’ye cevap vereceğim için Gülnur hanım da BİTUBİ’ye cevap vermeye çalışsın. Ben sizin söylediklerinize sonuna kadar katılıyorum aynı zamanda Türkiye’de ilk elektronik ticaret şirketlerinden birinin de hem kurucusu hem genel müdürü pozisyonundayım. Şimdi baktığınız zaman internetten ben kendim niye alışveriş ettim ben ilk internetten alış verişimi Amazon’dan yaptım ingilizce kitaplar aldım, sonra bir tane eve DVD player aldım 98 yılında 97 yılıydı. DVD’lerimi almaya başladım falan fakat son dönemlerde bu gün baktım hatta en son Amazon’dan ne zaman ne almışım diye son 6 aydır hiçbir şey almamışım. 6 aydan öncesine kadar DVD’lerimi çok alıyordum, çünkü o zaman region 1, region 2  DVD’ler arasında çok fark vardı çok fazla çeşit yoktu Türkiye’de ve saire ve saire. Günün sonunda işin özetine geldiğimiz zaman, benim inandığım şey internet eğer kullanıcının hayatının bir parçası haline gelebiliyorsa, o zaman kullanıcı günün her hangi bir saatinde bir kitap alma ihtiyacı varsa veya bir CD bir müzik duyduysa o zaman girip internetten bakıp alabiliyor çünkü zaman problemi olabiliyor. Bir ikincisi, eğer  çeşit varsa çok fazla çeşit varsa mesela spider man DVD’si çıktı. Spider Man DVD’sini siz çok seyretmek istiyorsunuz örümcek adam hep böyle seversiniz bunu bir dükkanda bulmadan üç dört gün önce evinizin internet üzerinden getirme imkanınız var. Bu bunun gibi imkanlar çok önemli ben 96 yılında çalışmaya başladığımda ve bana gelen bütün teklifler veya benim yazdığım bütün teklifler faks olarak gidiyordu. Bu gün ben benim masama bir tane dahi faks konmuyor. Her şeyim e-maille oluyor. Bu gün ben yaptığım alışverişlerin eskiden %100’ünü fiziksel şekilde yapıyordum, bu gün yaptığım alışverişlerin Binde 2’sini diyeyim hala çok düşük olmasına rağmen internetten yapmaya başladım.Dolayısıyla benim inancım internet eve kesinlikle kullanıcıya bir katma değer vermeli. Bu fiyat olabilir, bu hız olabilir, bu bir servis artısı olabilir yani eşinizin doğum günüdür tam eve giderken aklınıza gelir tak diye internetten birisi size evde karşılıklı otururken eğer getirebiliyorsa bir çiçek çünkü çiçekçi  aklınıza gelmiyorsa numarası vesaire gibi bir servis bir artı değeri varsa o zaman evet kullanılır. Ama onun dışında değerleri yoksa o zaman kullanılmaz. Bizim de özellikle benim e-store la kişisel hedefim sizin bu bahsettiğiniz noktaların hepsinde bir farklılıklar yaratabilmek. Yani kullanıcıya çok çeşit sunabilmek, kullanıcıya ihtiyacı olduğu gibi segmente edip siz e-store’a girdiğinizde daha önceki alımlarınıza göre size zaman kaybetmeden doğru şeyleri önerebilmek. Olmayan piyasada olmayan bir ürünü sizin kapınıza kadar getirebilmek zannediyorum bunları yaratabildiğimiz günlerde, ancak o zaman elektronik ticaret bir çok insanın hayatının bir parçası olacaktır. Ama ben hiçbir zaman bu işe girdiğim günden beri hiçbir zaman şeyi düşünmedim elektronik ticaret gerçek ticaretin çok ciddi bir rakibi olacaktır değil. Elektronik ticaret hayatımızda bir alternatif kanaldır. Benim bakışım tamamıyla böyle BİTUSİ’ye.

Soru soran:
40000

Gülfem Ulucan :

Burda. Doğru bizde o sihirli şeyi bulmak için tabi uğraşıyoruz günün sonunda  bütün diğer elektronik ticaretçiler gibi. Ama benim inandığım şey çok hızlı bir hayatın içinde, eğer kullanıcıya bir katma değer sağlayabiliyorsa bu belki hayatımızın bir parçası olabilecektir. Zaten bizimde attığımız bütün kurşunlar açıkçası bunun üstüne kurulu. Siz belki BİTUBİ’yle ilgili daha net

Gülnur Hanım:

Şimdi elektronik ticaret niye BİTUBİ’de faydalı olduğunu düşünüyoruz. Şimdi şirketin normalde hedefleri nedir gelirlerini artırmak, maliyetlerini düşürmek, işte yeni bir kavram son zamanlarda çok duyuluyor…4139 yani müşteri odaklı çalışmak, aslında yani şirketlerin hedefleri gene aynı bunları yapmak için aslında internette bir araç yani gelirlerinizi artırmaya, maliyetlerinizi düşürmeye, müşteri odaklı çalışmak için yeterli bilgiyi toparlayıp bunu verimli bir şekilde kullanmak için interneti kullanın diyoruz biz. Maliyetleri düşürmekte şirketlere şöyle faydası oluyor bir kere operasyonel maliyetlerinin düşürdüğünü söylüyoruz ve söyleniyor ve bunları da ölçüyoruz birebir gördüğümüzde nedir bu? İşte bir alım yapmak için, bir şirket 10 tane tedarikçisini arayıp, fakslar çekip işte bir sürü zaman harcadığı, harcaması yerine gidip sitede bir ihale açıp otomatik sistemle tanımadığınız, e-maillerle ilgili bilgilendirmeler ya da telefonla yapacağı, faksa girdiği her seferinde girdiği yeni şeylerin yerine sisteme tanımlanan şeyler otomatikman gidiyor bu ciddi bir operasyonel maliyeti düşürmüş oluyor. Artı internet bi farklı bir ticaret ortamı da  sağlamış oluyor daha rekabetçi ortam sağlayabiliyor. Gene ihaleyle olabilir, daha önce ulaşamadığınız ya da aynı andan açık artırma, açık eksiltmede nasıl ki fiyat daha rekabetçi bir duruma geliyorsa internette bunu da sağlayabiliyorsunuz. Aynı anda 10 farklı yerde farklı ülkelerde olabilir, bir sayfadan fiyatı düşürmeye uğraşabiliyorlar. Almak için daha rekabetçi bir ortam sağlamış oluyor. Alıcı şirket için nedir bu ? normalde işte telefonla birkaç tedarikçiyle görüşerek bir fiyatı almak isterken, o ortamda daha iyi bir fiyata alabiliyor. Ya da işte stoklarından satış yapmak isteyen bir şirketin gene anında çok zor ulaşabileceği kişilere ulaşmış ve o ticaret orda sonuçlandırılmış oluyor. Bunu biz ölçümlerlede buluyoruz ama tabii ki bu çok perfect işte her bir şeyi de çok daha iyi demiyoruz. Biz de Gülfem hanımın dediği gibi bunu daha iyi nasıl daha faydalı nasıl yapabiliriz istiyoruz ama şu kesin ki maliyetlerde kesin düşüş sağlanıyor, artı satışlarda da gelir artışları daha iyi  satışları sağlaması açısından dediğim gibi …4359 tarafında bütün bilgilerin analizine yönelik, müşteri odaklı çalışma açısından internet, e-ticaret büyük fayda sağlıyor.

Şahin Tulga :

 Ben beyefendinin dediklerine maalesef katılıyorum. Gerçekten hatalarımız var. Bir çok şeyin arkasına sığınıyoruz ama buna müşteriye sunulan değere çok önem vermemiz lazım. Müthiş fırsat var önümüzde, gerçek dükkanlar yapamadıklarımızı sanal ortamda yine gerçek dükkanlarla beraber sunabiliriz. Şöyle yapmamız lazım bir müşterimiz kitap alıyor ne aşamalardan geçiyor. Önce araştırıyor hangi kitabı okuyayım  driye ondan sonra sipariş veriyor, ondan sonra teslim alıyor, okuyor  kitabı ondan sonrada  bir yere kaldırıyor. Bilgisayar firması, daha doğrusu bilgisayar müşterisi araştırıyor önce hangi bilgisayarı alayım diye, ondan sonra sipariş veriyor, teslim alıyor, kuruluyor, bakım onarım hizmetleri alıyor, işte sonra…4513yükseliyor, yazılım seviyesi yükseliyor ondan sonra elden çıkartıyor, tekrar döngü yeniden başlıyor. Bu döngü içerisinde biz hangi değerleri sunabiliriz. Çok basit bunlar, tasarruf, işin kalitesi, imaj, eğlence, bazen çevre kalitesi, edinme kolaylığı, basitlik gibi toplam 9 tane değer var. Güvenlik yine bunlardan bir tanesi. Sonuçta ortaya bir matris çıkıyor. Bizim sektörümüzde 9’a 9 bir matris çünkü 9 tane adım var müşterimizin yaşadığı ve 9 tane değer sunabiliyoruz. Bu matrislerin doldurulması lazım.Sadece bizlerin değil her yani, ticaret aleminde olan herkesin doldurması lazım. Çünkü bu yeni ortamdaki, yeni ekonomide anahtar kelimeler silsilesi müşteriye sunulan değer. Bu değer illaki tasarruf olmayabilir, her müşteri segmanı için farklı önemli değerler var. Bazıları için ise en önemlisi ne bileyim şeyde eğlence, elden çıkartırken eğlence. Diyebilirsiniz ki amma abes bir şey size hatırlatırım Capri Sun diye bir meyve suyu vardı hatırlar mısınız bilmem ama ne yapıyor çocuk içiyor meyve suyunu ondan sonra ayağının altına alıyor patlatıyor. Capri Sun firması satışlarını dörde katladı bu reklamla. İşte alın size elden çıkartma aşamasında eğlence. Bu hepimiz için bir görev. Karlılığımızı artırmak istiyorsak bunları yapmamız lazım. Elektronik işi yeni ekonomi tekniklerine kullanma fırsatları elimizde ama müşterilerimizi tanımamız lazım, onları segmante etmemiz lazım.Temel pazarlama teknikleri kullanmamız lazım.

Yönetici Tayfun Türkalp :
Aslında süremiz sona eriyor…

