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Abstract: Internet creating huge enterprises the practice of
satisfying consumer and business wants and needs through
online procurement. In recent years Internet has spawned
software and hardware innovations designed specifically to aid
the convenience of online shopping. Internet Marketing is
becoming in two interrelated dimensions, business-to business
(B2B) and business to customer (B2C).

In this paper two dimensions of Internet Marketing
and their advantages for the Companies is examined.

I. GIRIS

Son yillarda yasanan teknolojik gelismelerin
diinyay1 olaganiistii bir hizla degistirdigi goriilmektedir.
[letisim ve ulasim teknolojilerinde &zellikle son 10 yilda
vasanan hizli degisimler sosyal ve ekonomik yasamda son
derece onemli gelismelere yol agmis durumdadir. Cep
telefonlart ile internet kullanimmin yayginlasmasi ve
giderek internetin bir pazarlama araci olarak giindeme
gelmesi, soz konusu degisimlerin baglica iki ornegini
olusturmaktadir.

Internet, baslangigta bir tanitim ortam: olarak
algilanmakta ve isletmelerin faaliyetleri bu kapsamda
yogunlasmakta iken, giinlimiizde bir dogrudan pazarlama
aracl haline geldigi gorillmektedir.

Calismamiz, internet kullamminin  igletmelere
sagladig: yararlari yaninda internet yolu ile pazarlamanin
baslica iki yéntemi olan isletmeden isletmeye (Business
to Business; B2B) ve isletmeden tiiketiciye (Business to
Consumer; B2C) faaliyetlerinin isletmelere sagladig:
baslica avantajlari incelemeyi amaglamaktadir.

II. GENEL OLARAK il‘jTERNET KULLANIMININ
ISLETMELERE SAGLADIGI AVANTAJLAR

Isletmeler  agisindan  internet  kullaniminin
sagladig1 birgok avantajlar bulunmaktadir. S6z konusu
avantajlar s6yle 6zetlenebilir [1].

¢ Miisteri bilgi tabani yaratmak,

» Pazar analizleri yapmak,

e Uriin analizleri yapmak,

¢ Yeni ig firsatlar1 bulmak,

e Etkin ve hizli iletisim saglamak,

o Diisitk maliyetlerle dokiiman transferi saglamak.

Diger yandan, internet araciligi ile, elektronik
posta veya e-posta, genellikle listserver olarak amilan
internet postalama listeleri ve haber gruplar ile, FTP,
Gapher ve world wide web (www) gibi, insanlarin kendi
bilgisayarlarindan ulasabilecekleri sistem tipleri de,
isletmelere ©nemli bilgi iletisimi destegi saglamaktadir
(2].

Internet, titketicilere, iiriin, fiyat ve satic1 bilgilerini
hizh, ayrntili bigimde saglamakta ve tiiketicilerin
pazardaki gliciinii daha da artirarak sagladigy kritik pazar
bilgileri ile saticilari maliyetleri azaltmaya, fiyatlari
diisiirmeye dogal kar marjlarint sinirlamaya yoneltmekte
ve daha rekabetgi, fiyatlarin seffaf oldugu ve daha etkin
bir pazar yapist olusturmaktadir [3]. dolayisiyla
tiiketicilerin olduk¢a lehine bir durum yaratmakta olan
internet ortaminda firmalarin yeni rekabet ve pazarlama-
satis stratejileri pekistirmeleri kaginilmaz olmaktadir. Bu
kapsamda ©rnegin ihracat yapan firmalar agisindan
internetin saglayacag yararlar agagida sunulmaktadir [4];

Temel iletisim: Yerlesim yerleri farkli olan
miisteriler, tedarikgiler, stratejik ortaklar ve seyahat eden
gahiganlar ile iletisimde internet yoluyla kolaylik
saglanabilir. E-mail, internette telefon hizmeti (telephony)
ve video konferans diinya c¢apinda interaktif iletisime
olanak saglamaktadir. Internet yolu ile iletisimde dnemli
miktarda tasarruf saglanmaktadir. Internet diinya is
piyasasinda temel iletisim kosulu olma y6niinde hizla
ilerlemektedir. Internet servis saglayicilar, otomatik posta
cevaplandiricist (mailbots) gibi kolay kullanilan araglan
hizmete sunmaktadiriar. Mailbotlar bir geri faks sistemi
gibi ¢aligmakta ve tanmitim malzemelerinin, numunelerin
ve brostirlerin istege bagh dagitimini
gerceklestirmektedirler.

Tamtim faaliyetleri: Internet yolu ile, internet
ortamindaki 10 milyondan fazla kisinin katildig1 haber

~gruplart (newsgroup)ni kullanarak bir uzman gibi firma

kredibilitesi olusturulabilir. Diger yandan e-mail adres
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listelerine  Grlinler ve hizmetlerle ilgili bilgiler
postalayarak  sektorel  kuruluslarin-birliklerin  web
sayfalarindan firmanin web sayfasina bir link kurarak
tanitimi yapilabilir,

Pazar bilgisinin toplanmasi: Internet pazar
rakipler ve tiiketiciler hakkinda bilgiye ulasmada zengin
bir kaynaktir. Internet aracihigr ile, pazar arastirmasi,
online fiyat teklifleri vermek ortak aramak ve tiiketici geri
bildirimi tepkilerini 6grenmek miimkiindiir.

Satiglarin gerceklestirilmesi: Kodlama
teknolojisindeki gelismeler, internet iizerinden finansal
islemleri tiiketiciler agisindan giivenilir hale getirmistir.
Internet ortaminda en hizli sermaye olusturan sektorler
perakende satis, sevahat ve finans sektorleridir.

[nternette satis igin uygun olan hizmetler:
— Rekilam

— Hava tasimaciligi

—  Geri ofis hizmetleri

—  Ticari egitim

— Bilgisayar hizmetleri

- Kuryecilik

- Gimrik komisyonculugu

~  Saglik (Tele saglk)

~  Sigorta

- Yaym

—  Pazar arastirmasi

- Muitimedya

—  Perakendecilik-Franchising
- Yazilm C
—  Turizm

—  Terclime

—  Web site tasarimi/ydnetimi

Hizmetin teslimi: Bazi hizmetler internet yoluyla
dagiim igin uygundur. Tanitim, tasarim, miisteri iletisimi,
teslimat ve servis hizmetleri bunlara ek verilebilir.

Internet kanali ile teslim edilebilecek hizmetler:
—  Ticari egitim

~  Saglik (tele saglik)

—  Finans hizmetleri

~  Internet yonetimi

—  Web site tasarimi/ydnetimi

—  Network yonetimi
—  Terciime
—  Tasarim
Alict  ve saticilarin fiyatlan  daha  kolay

kargilastirmalarina izin veren sirket ve miisteriler arasinda
aracilar1 devreden ¢ikararak masraflari azaltan internet
aracihig1 ile Srnegin banka subesinden 1.27 dolar olan
havale gideri 1 cente yapilabilmektedir. Internetin diger
bazi avantajlari arasinda [5];
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» Diisiik maliyetler,

» Daha genis etki alani,

e Hiz,

¢ Miisteriler ve is ortaklariyla daha derin iliskiler,
e Daha iyi hizmet sunma olanagi.

Firmalarin internetten yararlanmalan ve internet
ortaminda yer almalar sayesinde saglayabilecekleri diger
yararlar soyle siralanabilir [6]:

1)  Sanal diinyada ver sahibi olmak
2) s baglantilan kurmak,

3) Firma faaliyetleri ile ilgili genel ve giincel
bilgileri ayrintili olarak sunmak,

4)  Musterilere daha iyi hizmet vermek,
5)  Kamuoyunun ilgisini ¢ekmek,

6) Zamanlamasi Snem taslyan bilgileri tam

zamaninda duyurmak,
7)  Bir {irlin veya hizmet satmak,

8)  Ses, film, fotograf gibi
malzemelerinden birlikte ve ayni anda yararlanmak,

tamtim

9) Egitim ve gelir diizeyi yiksek kesimlere
ulasmak,

10) Midsteriler tarafindan sik sik sorulan sorulari
yanitlamak,

11) Satis elemanlarimzla daha hizli ve etkin
iletisim kurmak,

12) Uluslararasi pazarlara a¢ilmak,
13) Haftada 7 giin, giinde 24 saat hizmet sunmak,
14) Bilgileri olabildigince ¢abuk giincellemek,

15) Misteri dilek, oneri ve sikayetlerini etkin
bicimde 6grenmek, '

16) Yeni
yapmak,

iriin ve hizmetlerin pazar testini

17) Internette yayin yapmak,
18) Egitim fiirtinleri gen¢ kesime
yonelmek,

pazar1 ve

19) Ozel tiriinler pazarina yonelmek,
20) Yerel pazara yonelmek.

Internet kullamminin genel' olarak isletmeler
sagladig: yararlar goz 6niine alinirken Snemli bir husus
gbzardl edilmemelidir. S6z konusu husus; “internetin
ancak toplam pazarlama stratejisinin bir pargasi
oldugunda ve ancak amacina uygun olarak kullanildiginda
bir art1 deger sagladigr”dir [7].
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1L ISLETMEDEN ISLETMEYE (B2B) INTERNET
YOLUYLA PAZARLAMA VE SAGLADIGI

AVANTAJLAR
IIL1. Isletmeden Isletmeye internet Yoluyla
S Pazariama
[sletmeden isletmeye ticaret ve pazarlama

faaliyetleri olduk¢a eski donemlere dayanan faaliyetler
niteligindedir. Ancak burada ele almakta oldugumuz
boyut, isletmeden isletmeve pazarlama faaliyetlerinin
internet yolu ile gerceklestiriimesini kapsamaktadir.

Internet yoluyla isletmeden isletmeye pazarlama
faaliyetleri isletmenin birbirleriyle olan satma, satin alma,
tanittm  vb. faaliyetlerinin  internet  ortaminda
gerceklesmesini ifade etmektedir. S6z konusu faaliyetler
kapsaminda tedarikgiler, dagitim kanali tiyeleri, ireticiler,
depolar vb. yer almaktadir [8].

Isletmeler arasinda internet yoluyla pazarlama
faaliyetleri tedarik y6netimini, yaraticilik yoénetimini,
dagitim kanallar1 yonetimi, iletisimi ynetimini ve deme
yonetimini de kapsamaktadir [9].

[sletmeler arasi internet ortaminda pazarlama
faaliyetleri glintimiizde gereklestirilen toplam internet
ticaretinin %80’ini olusturmaktadir [10].

Ozellikle kiigiik ve orta dlgekli isletmelerin ticari
faaliyetlerini etkinlestirmelerine olanak vermesi nedeniyle
internet isletmeler arasi pazarin gelismesinde 6nemli bir
rol oynamaktadir [11].

Satmalmanin sirketlerin basarisindaki rolii ve
konumu hakkinda 1992’den beri bir dizi ¢alisma
gergeklestiren  damismanlik  sirketi  Assesment  of
Excellence in  Procurement (AEP)in bu konuda

vaymladig! son kapsamli ¢aligmasinin sonuglarina gére
[12]:

— Dinyanin biyiik sirketleri 2001 yilina kadar
disalimlarinin %25’ini internet izerinden yapacaklar.

~ Internet {izerinden yapilan toplam satinalma
hacmi 1998’den 2001 e 1000 kat artacak.

— Sirketler  satinalma  personeli  sayisim
Ontimiizdeki iki yil iginde yaklagik %25 oraninda
dusiirerek operasyonel verimliligi daha fazla artirmay:
planlamaktadirlar.

- Arastirmaya katilan ve toplam 520 milyar
dolar satinalma hacmine sahip 162 sirket, tedarik¢i firma

sayisint -~ ortalama._ - %25 oraninda azaltmayi
hedeflemektedirler. L
Internet  ortaminda  isletmeden  isletmeye

pazarlamada ti¢ boyut séz konusudur [13]:

1) Hammadde tedarikgileri ile internet iizerinden
alisverig yapmak,

2) Uretilen mali internet iizerinden ihrag etmek,

3) Biyik  sirketlerin  bayileriyle  internet -
tizerinden iletisim ve aligveris yapmak; Bayi kanali.

1999 yilinda 131 milyar dolar olan isletmeden
isletmeye internet yoluyla pazarlama faaliyetlerinin
boyutlari, 2004 yilinda, énde gelen arastirma firmalarinin
tahminlerine gore, 2.7 trilyon dolar ile 7.3 trilyon dolar
arasinda olusacaktir [14].

IIL.2. internet Yoluyla isletmeden isletmeye
Pazarlamanm (B2B) Avantajlan

Isletmeden
internet araciligt
saglamaktadir [15]:

isletmeye pazarlama faaliyetlerinin
ile yapilmast baslica su yararlan

Etkinlik: Giincel katalog sunma, kolay bilgi
giincelleme ve misteri odakl olabiime

Giivenlik: Odemelerde, bilgi aktariminda ve
digital haklarin yénetiminde giiven saglama

Yamtlama: Otomatik miisteri hizmetleri 6zelligi,
gercek zamanl iletisim

Diger yandan internet lizerinden igletmeler arasi
pazarlama faaliyetlerinin asagida sunulan avantajlan da
bulunmaktadir [16];

¢ Yeni pazarlara ulagma,
 Miisteri sadakati,

o Miisteri tatmini,

e Satisg maliyetlerini azaltma,

¢ Tedarik maliyetlerini azaitma,
» Milkemmel kayit sistemi,

¢ Haftada 7 giin, 24 saat satis,

» Interaktif pazarlama,

o Self servis aligveris,

e Siire¢ otomasyonu,

e Stok veya deger zinciri,

¢ Miisteri ihtiyaclarini en iyi sekilde saptama,
¢ Islemlerde daha ditsitk maliyet,

e Katalog basimi ve dagitiminda ¢ok ‘diisiik

" maliyet,

¢ Faturalamada 10 kat daha diisiik maliyet,

¢ Miisteri sikayetlerine cevap vermede 5 kat daha
disiik maliyet.
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Firmalar, internetin  giiciinden yiizde yiiz
yararlanarak, tim operasyonlarin eskisinden ¢ok daha
verimli, cok daha diisiik maliyetli ve cok daha esnek
yonetilmes. olanagini saglamakta ve asagida belirtilen
avantajlar1 da elde edebilmekiedirler [17];

1) Organizasyonun 360 derece gdriintiisiinii
almak ve giiglii karar destek sistemleri kurma olanag,

2) Miisteri, is ortaklar ve ¢ahisanlarin self servis
uygulamalarla sistemin bir pargasi olmasi sonucu, bilginin
kaynagindan elde edilmesi, veri biitiinliigii tutarlilign ve
dogrulugunun saglanmasi ve dolayisiyla operasyonel
maliyetlerin azaltiimasi, verimliligin ise bityik 6lciide
artmasl,

3) Tedarik¢i ve is ortaklariyla gercek zamanl
islemler yapilmasi sonucu, alinan mal ve hizmetlerin
satinalma maliyetlerinde nemli diisiigler saglanmas.

Isletmeler arasinda internet yoluyla pazarlamanin
sagladigr diger avantajlar arasinda {5];

- Dogrudan pazarlama, satis ve hizmet,

— Kurumsal alm; internet bir ¢ok sirketin
manuel siireclerini, alimti bir self servis uygulamas: haline
getirerek otomatik hale déniistiirmektedir.

—~ Deger zinciri; ticari ortaklarla dogrudan
baglanti kurma olanag.

Ornegin internet yardimiyla isletmeden isletmeye
pazarlama faaliyetlerini baglatan Tirk Philips Aydinlatma
Grubu siparis stiresini bir giinden iki dakikaya indirmistir.
Sirketin E-max admni verdigi ve Kosova, Amavutluk,
Gircistan,  Tirkmenistan, Kazakistan, Ermenistan,
Ozbekistan, Azerbaycan ve Bulgaristan’t kapsayan
Tiirkge, Ingilizce ve Rusca olmak tizere 3 dilde hazirlanan
sistemin uygulanmasi, Philips tarafindan her miisteriye
ozel kullanict adi ve sifre verilmesi ile baslamakta,
kullanicr adi ve sifre girildikten sonra internette yer alan
elektronik iriin katalogundan siparis verilebilmektedir.
Sz konusu sistemin yararlar séyle ifade edilmektedir

[18];

* Siparig ve onay siiresi | ginden 2 dakikaya
inmektedir.

¢ Migteriler siparisleri ve sevkiyatla ilgili
bilgileri an ve an on-line olarak takip edebilmektedirler.

e Istenilen riinler stokta bulunmuyorsa,
miisteriler aninda geri bildirim alabilmektedirler.

* 7 giin, 24 saat siparis verilebilmektedir.

e Urin
goriilebilmektedir.

katalogu on-line olarak

* Siparis verildiginde aninda elektronik fatura
niishast génderilmektedir.
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» Internetin faks ve telefona goére daha ucuz
olmasindan dolay1 her iilkeden siparis verme maliyetini
diisiirmektedir.

Internet yoluyla isletmeden isletmeye pazarlama
faaliyetlerinde sirketler arasi isbirligi o6rnekleri de
goriilmektedir. Ornegin A.B.D.’de baslica otomotiv
treticisi olan Daimler Chrysler Corporation IBM
sirketinden bilgisayar yazilim destegi alarak, internet
aracilig: ile 20.000 tzerindeki yedek parga ireticisi firma
ile daha etkin ve daha hizli bir isbirligi olusturmak
amactyla, “Chrysler Firmasi Tedarik¢i  Ortaklar
Informasyon Agi”ni kurmus ve internet ortaminda tedarik
zinciri ve dagitim agi olusturmustur {18].

IV. ISLETMEDEN TUKETICIYE YONELIK
(BUSINESS TO CONSUMER; B2C) INTERNET
YOLUYLA PAZARLAMANIN ISLETMELERE

SAGLADIGI AVANTAJLAR

IV.1. Isletmeden Tiiketiciye Yénelik Internet Yoluyla
Pazarlama (Business to Consumer; B2C)

Business to Consumer (B2C) veya retail e-
commerce olarak da tanimlanan isletrneden tiiketiciye
internet yardimi ile pazarlama faaliyetleri, tiiketiciye —son
kullanicrya— yonelik pazarlama faaliyetlerinin internet
ortammnda  gerceklestirilmesini ifade etmektedir.
Dolayisiyla bu yontemde geleneksel pazarlama araglar
olan katalog, kapidan kapiya satiglar, telefonla satis, posta
ile sati5, dogrudan postalama ve magazadan satislarin
yerini web tabanli, internet ortamindaki satisiar almis
durumdadir [8].

Ozellikle son kullanicilar: hedefleyen isletmelerin
6mek aldiklant en 6nemli calismalardan olan
Amazon.com  Cdnow  (www.cdnow.com), Tesco
(www.tesco.co.uk), on Sale (www.onsale.com), Expedia
(www.expedia.com), s6z edilen potansiyeli gézler 6niine
sermistir [10].

1999 yilinda 20.3 milyar dolar olan isletmeden
tiiketiciye yonelik internet yoluyla yaptlan satis hacminin
Forrester Research’in arastirmasina gére 2004 yilinda
184.5 milyardolara ulasacagi tahmin edilmektedir [14].

Isletmeden tiiketiciye yonelik olarak internet
yoluyla pazarlamada baslica yontemler sunlardir {19]:

I¢erik Modeli (Content Sites): Bu modelde bilgi,
eglence ve/veya diger icerik sunulur, Tiiketicilerin 6deme
yaparak yararlanmak isteyebilecegi ¢ok az sayida igerik
¢esidi bulunur. B2C alaninda gelir getirmesi muhtemel
icerik alanlari, oyunlar, filmler ve spor faaliyetleridir.

Portal Modeli: Portal modelinde arama motoru, e-
mail, sohbet odalar, haber gruplar gibi iicretsiz hizmetler
sunulur. Internet pazarinin olgunlasmas: ile birlikte
sadece birka¢ yatay portalin tutunabilecegi diisiiniilityor.
Yatay portallar yerine belirli kullanie1 kitlelerini
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hedefleyen dikey portallar icin pazar firsatlar1 bulunuyor,
Portallarin ana gelir kaynag reklam gelirleridir.

Direkt Satis Modeli: Sirketlerin web lizerinden
kendi iiriin ve hizmetlerini satmasidir. $irketler bu modeli
benimseyerek yeni bir dagitim kanalina sahip olabilirler.

Brick-and Click “E-Tailer” Modeli: Baska
sirketler tarafindan driinlerin satilmasidir. Giivenli ve
genis bir dagitim agr kurabilen ve iade imkani
saglayabilen sirketler bu modeli benimseyerek bagarili
olabilirler.

Dot-Com “E-Tailer” Modeli: Baska sirketlerce
iiretilen driinlerin sadece internet iizerinde satiimasidir.
Bu modeli benimseyen sirketler sadece internet tizerinden
satis vapar.

E-Marketplace Modeli: Alict ve saticilan
biraraya getiren ve islemleri ftiyat belirlemeden
yonlendiren is modelidir. Bu model ancak islem iicreti
dahilinde ¢ok sayida kisivi siteve g¢ekerek basarilt olur.
Gelirler islem tcretlerinden kazanilir.

IV.2. Internet Yoluyla Isletmeden Tiiketicive Yonelik
Pazarlamanin (B2C) Isietmelere Sagladigi Avantajlar

Geleneksel  pazarlama  yonteminde  tiiketici
magazaya (saticitya) giderek {irlin satin alirken giintimiizde
internet ortaminda saticl, aligveris yapan tiiketicinin
ayagina gitmektedir.

Gercekten glinumiiz tiketicisi i¢cin satinalma
stireci; segim yapabilme firsatlar1 driin-fiyat Sdeme-
teslimat karsilastima yapma olanaklari ile internetten
vararlanmak suretiyle son derece artmis durumdadir.

Perakende sektoriin gliniimiizde degisen
dinamikleri baslica su sekilde ifade edilebilir [9];

—  Stoklardaki asirr yiikseklik,

—  Tiketicilerin  zaman1 en etkin bigimde

kullanmaya daha fazla 6nem vermesi ve bunun yaninda
tiiketicilerin demografik yapisindaki degisiklikler,

— Markaya daha az, disiik fiyata ise daha ¢ok

yonelen titketici egilimleri ile birlikte tiiketici
davranislarindaki degisiklikler,
— Teknolojik gelismeler sonucu geleneksel

perakendecilige oranla satinalmalarin giiniimiizde daha
kolaylasmas1 ve daha fazla bilgiye ulasabilme olanag:
dogmasi.

As<afida sunulan saptamalar ise tiiketicilere iliskin
son trendleri ifade etmektedir [20].

1) Pazar
kutuplagma,

b6limlenmesinin artmasi ve

2) Misterinin  bilgi diizeyinin artmasi  ve

bilinglenmesi, daha segici hale gelmesi,

3) Hizmet beklentilerinin yiikselmesi,

4) Insanlar tizerindeki zaman baskismin artmasi.
Artik aligveris yapmaya daha az zaman ayrilabilmesi,

5) Tiiketicinin markaya ve trine bagimlihiginin
azalmasi,

*6) “Online” aligverisin yayginlagmasi,

7) Global aligveris olanaklarinin dogmasi ve
yayilmast. Ornegin diinyamin bir ucundan kitap, mobilya,
CD aliabilmesi,

8) Perakendecilerin kendi markalarmin tiketici
tarafindan kabul gérmesi.

Degisen kosullar1 ve egilimieri gézoéniine alan
isletmeler, giliniimiizde artan rekabetle birlikte is
stireglerini yeniden gdzden gegirerek maliyetlerini ve
fiyatlarini diisiirmek, kalitelerini ve hizmet diizeylerini
artirmak durumunda kalmislardir. Internetten yararlanmak
ise, bu siiregte isletmeler i¢in Snemli bir itici glcl
olusturmustur.

Internet voluyla isletmeden tiiketiciye yonelik
pazarlamanin bazi avantajlari asagida sunulmaktadir [21].

~ Internetin  dreticilerin  tiim  diinyadaki
tikketicilere daha ucuz ve kolay bir sekilde ulasma olanag:
saglamasi sayesinde pek ¢ok isletme, herhangi bir fiziksel
yatirima gitmeden, drmegin bir satig magazast dagitim agi
vb. kurmadan, triinlerini global olarak
pazarlayabilmektedir.

— Daha biyik satis diizeylerine bu yolla
ulagabilen isletmeler, tiiketicilerle dogrudan, iletisim
kurabilmektedirler. “Birebir Pazarlama” (one to one
marketing) artik global bir diizeyde ve yaygin bir sekilde
yapilabilmektedir.

—  Ureticiler aym1 zamanda yeni iriin ve
hizmetleri tiiketicilere hizli bir sekilde tanitma olanagina
sahip olmaktadirlar. Bu sayede ireticiler, tiiketicilerine
genis bir dlgekte hizmet verebilmekte, aracilar bu sekilde
ortadan kalkarak, karlarin béliinmesi sona ermektedir.

-~ Ote vyandan dretici titketicilerle dogrudan
iletisim  kurmakta,  bilgiyi tiketiciye  dogrudan
aktarabilmektedir. = Ayrica  tiiketicinin  istek  ve
onceliklerini direkt alma sansmna sahip olan dretici
boylece, fiziksel olarak tiiketicilerle karst karsiya gelme
zorunlulugunda bulunmamaktadir. Internet sayesinde bir
Fransiz tiiketici ile Misirlt bir {retici sanal bir ortamda
kolaylikla bir araya gelebilmektedir.

[sletmeden titketiciye yonelik internet yoluyla
pazarlamanin, maliyetleri diigsiirmede de oldukg¢a biiyiik
avantajlar yarattigr goriilmektedir. Ornegin, 1997 yil
basinda internet ortaminda tiim servisleriyle hizmet sunan
bir bankanin maliyeti ABD’de yalnizca bir milyon dolar
iken bu diizeyde bir harcama ile ayni iilkede ancak bir .
banka subesi agilabilmektedir {22].
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Recep Baki Deniz

Dolayistyla internet yoluyla bankacilikta saglanan
dnemli maliyet avantajlari bu sektdrde internet ortaminda
faaliyet gosteren bir gok bankanin kurulusuna da neden
olmustur. Halen o6zellikle ABD’de bu sekilde faaliyette
bulunan bir ¢ok banka bulunmaktadir ve yapilan bir anket
sonucuna gére, bu iilkede faaliyette bulunan bankalarin
cesitli bankacilik faaliyetlerinin 1998 yilinda internet
ortaminda ger¢eklestirilme orani ile 2002 yilinda
gerceklestiritecegi tahmin edilen oranlar su seklide
belirtiimistir [23];

1998 (%) 2002 (%)
Fon satislar 8 81
Sigorta satislan 8 83
Online ticaret olanag1 sunmak 15 83
Online hesap agilmasini desteklemek 8 92

Diger yandan geleneksel pazarlamada fiyat
esnekliginin zaman zaman yeterll olmamasi veya hig
etkili olmamasina ragmen, internette fiyat esnekliginin bir
tus Otede bulunmas: da bu ydntemin bir diger avantajini
olusturmaktadir. Ornegin Priceline.com, kiralik otolar,
otel odalari, ucak biletleri gibi “bozulabilen” her tiirlii
Griin ve hizmeti bir “eksiltme” mekanizmasi sunarak
baslangigc fiyati ile sifir fiyat arasindaki pazar
genislemelerinden basariyla - yararlanmaktadir. Buradaki
anahtar rol sudur: Pazardaki talep degisimleri ve rekabet
baskisiyla islem yapmak igin hizli yanit veren bir
fiyatlandirma mekanizmasi kurarak uygulayabilenler
basartli olmaktadirlar [3].

Ayrica, sanal ticaret yapan bir sirket, miisterileri
hakkinda, gergek hayatta satis yapan bir girketten daha
kapsamh bilgi edinme sansina sahiptir. Sirketler bu
bilgiler yardimiyla Dell Computer firmasi ©&rneginde
oidugu gibi, miisteriye tamamen kendi istedigi iiriinii

olusturup sunabilmekte, bu da, tiiketicilerin lehine
olmaktadir {24].
[sletmeden  tiiketiciye  yonelik  pazarlama

faaliyetlerinin internet aracihigy ile gergeklestirilmesinin
isletmelere sagladig1 diger avantajlar arasinda [15];

Etkinlik: Mevcut ve yeni kazanilacak miisterilere
daha etkin hizmet sunabilme olanagi.

Sonuca - y6nelik ¢oziimler: Hedef pazarlara
yonelik satis stireci fatura hazirlanmasi ve &deme gibi
titketiciyi desteklemeye yonelik tim faaliyetlerin sonug
odaklr olarak gergeklestirilmesi.

Kisisellestirme:  Hedef  pazarlara-titketicilere
vonelik fiyat promosyonlar: ve 6zel hizmet firsatlari.

Gilvenlik ve gizlilik: Giiven unsuru, tiiketici
bilgilerine iliskin gizliligi saglayan etkin yOnetim
faaliyeti.

4 Firmalarin yeni elektronik ¢agda kazanmayi

garantilemek i¢in uygulamalari gereken 4 ilke asagida
sunulmaktadir [25];
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1) Bir miisteri veri tabani kurarak bunu etkili bir
sekilde yonetmek,

2) Sirketin internetten nasil yararlanabilecegi
konusunda belirgin bir kavram gelistirmek,

3) Sirketin isim ve logosunu ilgili sitelere
koymak,
4) Kolay erisilebilir olmak ve misterilerin

telefonlarina yanit vermekte hizl davranmak.

Diger yandan internet ortaminda pazarlama
faaliyetlerini etkin olarak yerine getirebilmek ve
tikketicilere daha hizli ve verimli hizmet sunabilmek
bakimindan, sekiz kritik basari faktorit ise su sekilde
belirtilmektedir [26].

¢ Dogru miisterinin hedeflenmesi,
e  Miusteri islemlerinin takibi,

s Faaliyetlerin verimliliginin artirilmast,

o Tiuketici iliskilerinde farkli  yaklasimlar
gelistirilmesi,

e Miisterilerin  kendi  kendilerine  yardim
edebilmelerinin saglanmasi,

¢ Misterilerin kendi islemlerini

gerceklestirebilmeleri i¢in gerekli yardimiarin saglanmasi,
e Kisisellestirilmis hizmetlerin saglanmasi,

e Miisteri gruplarinin olusmasinin saglanmast.

Y.SONUC

Internet yardimiyla pazarlama faaliyetleri sirketler
acisindan son derece oOnemli bir destek ve itici giig
niteligindedir. Gerek isletmeden isletmeye gerekse
isletmeden tiiketiciye yonelik olarak internet araciligl ile
yapilan pazarlama faaliyetleri sirketlere biiylik avantajlar
saglamaktadir. Internet ortaminda pazarlama
faaliyetlerinin bashca temel istiinliklerini; hiz, kolayca
ulasilabilirlik ve etkin iletisim, maliyetlerde diisme,
kesintisiz faaliyette bulunabilme, yeni pazarlar-miisteriler
kazanma gibi faktorler olusturmaktadir. Diger yandan,
ozellikle kiigiik ve orta &lgekli isletmeler internet
yardimiyla bityiik isletmeler karsisinda bir anlamda firsat
esitligine de sahip olmakta ve benzer kosullarda rekabet
edebilme sansini elde etmektedirler.

Buiyik bir hizla artan internette pazarlama
faaliyetlerinin 6niimiizdeki yillarda daha buyiik 6lgiide
artis gosterecegi genel ve ortak bir tahmin niteligindedir.
Bu nedenle isletmelerin internet yardimiyla -pazarlama
olanaklarini gbzardi etmemeleri ve sanal is diinyasinda
yerlerini siiratle almalarinda yarar bulunmaktadir.
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