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B2B E-TICARETIN
DONU§UMU BASLADI:
SINIR OTESI
TICARETTE YENI
DONEME HAZIR
MISINIZ?

B2B DUNYASI DEGiSIYOR

B2B sektdru tarihinin en buyuk
dijital donusumunu yasiyor.
Satistan musteri iligkilerine,
siparig yonetiminden teslimata
kadar titm RI"II’Q(;|QI’ artik veri
odakli, dijital ve entegre
platformlar Gzerinden yurutultayor.
Ozellikle COVID-19 pandemisi bu
dénusumun fitilini atesgledi;
isletmelerin dijital kanallara
gecisi yalnizca bir tercih degil, bir

zorunluluk haline geldi.



B2B E-TICARET NEDIR?

B2B e-ticaret (business-to-business), sirketlerin kendi
aralarinda dijital platformlar araciligiyla Grin ve hizmet
aligverigsinde bulundugu online ticaret modelidir. Bu
model; Uretici, toptanci, distribUtdér veya ithalatgilar icin
daha yuksek verimlilik, daha az hata ve daha hizli siparis
déngusu anlamina gelir. Ozellikle e-pazaryerleri (B2B
marketplaces), kiresel erigim saglamak isteyen KOBIi'ler

icin 6nemli firsatlar sunuyor.

Modern teknolojiler sayesinde girketler, geleneksel
aracilara ihtiyag duymadan dogrudan alicilara (hatta son
tuketiciye - B2B2C) ulasabiliyor. Siparig stregleri
otomatiklesiyor, fiyatlandirma kisisellestiriliyor, dijital

kataloglar kolay erigsim sagliyor.

BUYUME FIRSATLARI: TRILYON DOLARLIK PAZAR
-2019'da kuresel B2B e-ticaret cirosu 12,2 trilyon dolara
ulasti.

-2027'de bu rakamin 20,9 trilyon dolara ¢ikmasi

bekleniyor.

‘Forrester’'a gére, ABD'de B2B e-ticaret hacmi 2023’te 1,8

trilyon dolari asti ve tium B2B satiglarinin %17'sini

olusturdu

Bu veriler, B2B e-ticaretin sadece buyuyen bir trend degil, is yapis
sekillerini temelden degistiren bir dontstim oldugunu kanitlyor.



Neden Simdi?
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Yeni B2B Musterisi: Milenyum Kusagi

Bugunun B2B musterisi artik dijital yerlilerden olusuyor.
Gartner'a gore:

Milenyum kusaginin %44'G satig temsilcisi ile hi¢ etkilegsime
girmeden satin alma yapmak istiyor.

2025 igerisinde B2B satig etkilegsimlerinin %80'i dijital
kanallardan gerceklesecek.

Milenyum kusagi hizli, seffaf, kigisellestirilmis ve mobil uyumiu
platformlardan aligveris yapmayi tercih ediyor. Dolayisiyla
Amazon veya Trendyol gibi deneyimler, B2B alicilarinin da
standart beklentisi haline geliyor.



B2B ve B2C Arasindaki Farklar

OZELLIK B2B B2C

Karar Sureci Karmasik, cok Tekil, hizli
aktorlu

Satin Alma Hacmi Yuksek hacim, DUsUk hacim,
dusuk siklik siklk

Fiyatlandirma MUsteriye &zel Sabit

iligki SUresi Uzun vadeli Kisa vadeli

Odeme Vadeli Anlik, kredi kart

Ancak bu farklara ragmen, musteri deneyimi artik her iki modelde
de en kritik unsur haline geldi.




Basarili B2B E-Ticaretin 5 Temel Bileseni

1. Dijital Altyapi
Basarili B2B platformiar:

» ERP sistemleriyle entegre olur,
* Yapay zeka ve veri analitigini kullanir,
e Gergek zamanli envanter ve siparis takibi sunar.

2. Musteri Deneyimi

Kullanici dostu arayuzler, mobil uyumlu tasarimlar, canli destek
ve gelismis arama motorlari, B2B musterilerinin beklentilerinin
basinda geliyor. 2020’den bu yana musteri deneyimi, fiyatin bile
onune gecmistir.

Forrester arastirmasina gore:
Satin almacilarin %86's1 daha iyi bir deneyim icin daha fazla
odeme yapmaya razi.

3. Kigisellestirme

Musteriye 6zel katalog, Siparis ge¢gmigine gore ozel
fiyatlandirmalar, promosyonlar ve gegcmise dayali éneriler artik
standart beklenti.

4. Omni-Channel Yaklasim

Mobil, web, fiziksel satig kanallari birbiriyle entegre olmali. Musteri
nereden gelirse gelsin ayni deneyimi yagsamal.

5. Lojistik ve Tedarik Zinciri Entegrasyonu

Gergek zamanli takip, coklu tagima segenekleri, entegrasyonlu
sevkiyat yonetimi ve gumruk sureglerinin dijitallestiriimesi ve
iade suUreglerinin basit olmasi 6zellikle sinir 6tesi satiglarda fark
yaratir.



Zorluklar ve Gozum Yollari

Her dénlsum gibi bu sureg¢ de bazi riskleri beraberinde getiriyor:

* Dijital yetkinlik eksikligi

e Fiyatlandirma stratejilerinin online ortama tagsinmasindaki
zorluklar

e Gelismemis lojistik altyapi veya uluslararasi ticaret bariyerleri

e Kurumsali¢ direng ve eski sistemlere baghlik

Ancak bu riskler, iyi yapilandiriimig bir yol haritasi ve dogru i
ortaklariyla asilabilir. ERP ve CRM entegrasyonu, lokal 6deme
sistemleri, bulut tabanli ¢ézimler ve uzman dig kaynak destegi
bu noktada stratejik avantaj saglar.

Sonraki Adimlar

B2B e-ticarete adim atarken sunlari unutmayin:

Musteri deneyimi en dncelikli bashginiz olmali.

Uluslararasi lojistik is ortaklaryla ¢alisarak sinir 6tesi
pazarlarda hizli teslimat ve gimruk avantajl elde edebilirsiniz.

SEO, icerik pazarlamasi ve ¢oklu 6deme secenekleri gibi dijital
pazarlama aracglari ile rekabette 6ne ¢ikabilirsiniz.

Web siteniz ¢ok dilli, kullanici dostu ve mobil uyumiu olmali..

Sonug: Dijitallegen B2B i¢in Harekete Gegme Zamani

Sinir 6tesi B2B e-ticaret artik gelecegin degil, buglinun gercgegi.
KOBI'ler, sanayiciler ve Ureticiler icin dijitallesmek yalnizca bir
inovasyon degil, ayni zamanda rekabet avantajidir.

ATIC Tarkiye olarak bu déntsumde Turk isletmelerinin yaninda
yer aliyor, KOBI PORT gibi platformlarimizia onlari dijital B2B
dunyasina hazirliyoruz.

B2B yolculugunuzu baglatmak igin ilk adimi simdi atin.

Bizimle iletisime ge¢in: www.aticturkiye.org

KAYNAK:Forrester Research — B2B Ecommerce Forecast, 2023, Gartner Research — Future
of Sales 2025, McKinsey & Co. — B2B Decision-Making in the Digital Era, Statista — Global
B2B Ecommerce Market Size, Harvard Business Review — The New B2B Buyer
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