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OZET

Bu calisma, firmalarin aralarinda gergeklestirdikleri ticari degisim islemleri
strasinda gerceklesen islem maliyetleri ile B2B elektronik ticaret uygulamalari
arasinda; yoneticilerin degetlendirmeleri kapsaminda nasil bir iliski oldugunu
aragtirmayl  amaglamaktadir. Firmalarin  stratejik  kararlarini  etkileme
potansiyeli olan bu iliskiyi analiz etmek amaciyla, Antalya il merkezindeki
otomotiv bayilerinin tamamina yakinindaki orta ve ust dizeydeki
yoneticilerden anket yontemiyle degerlendirmeleri almmustir. Elde edilen
bulgulara gére, islem maliyetlerinin bircok boyutu ile B2B elektronik ticaret
arasinda ve genel olarak islem maliyetlerine yaklagim ile B2B elektronik
ticaret egilimleri arasinda istatistiksel olarak anlamli iliskiler tespit edilmisgtir.

Anahtar Kelimeler: Lslens maliyetleri, B2B elektronik ticaret, otomotiv sektirii
ABSTRACT

This study aims to analyze the relationship between transaction costs,
which occurs during commercial transactions among firms, and B2B
electronic commerce applications with the perspective of firm managers. To
examine this relationship, which has the potential to influence strategic
decisions in firms, we developed and used a questionnaire to collect data
from high and medium level managers of majority of otomotive dealers in
Antalya. Our analyses results revealed that there is a relationship between
certain dimensions of transaction costs and B2B electronic commerce
orientations of managers. Anather result postulates that, tehere is a positive
relationship between managers’ positive appraisement of transaction costs
and their B2B electronic commerce orientations.
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GIRIS

B2B (Business to Business) ticaret genel olarak, firmalar arasinda
gerceklesen hizmet, kaynak, teknoloji, imal edilmis parcalar ve sermaye
ekipmant gibi toptan alisverislerin yaninda sigorta, ticari kredi, tahvil, menkul
kiymet gibi finansal bazi islemleri de icermektedir. Geleneksel olarak B2B
islemleri bir alictnin kendi tretmis oldugu mal ve hizmetler icin girdi veya
tedarik¢i aramastyla baglamaktadir. Alict ve saticilar birbitlerini reklamlar,
ticari shovlar, aracilar ve tacitler yoluyla arastiritlar. Tedarikgiler satis
elemanlarini génderirle ve alicllar potansiyel saticilarla Grinlerin Szellik ve
fiyatlart ile ilgili olarak ve belki de spot islemleri veya uzun dénemli
sOzlesmeleri kapsayan goriismelerde bulunurlar. Anlagsma saglaninca islemler
siparis, fatura, mal ve hizmetlerin diizenlenmesi, 6demenin saglama
baglanmasi ve dagiim kosullarinin kabuliiyle devam eder (Reiley ve Spulber,
2001: 55-56). Ancak bu tir islemler belirli siirecler icinde gergeklesmekte,
mal ve hizmet kalitesi konusundaki bilgi eksikliginin giderilmesi zaman ve
para gibi kaynaklarin kullanimi gerekli kilmaktadir (Visser ve Lanzendorf,
2004: 194). Bu nedenle s6z konusu islemlerin gerceklestirilmesi her iki taraf
icin de maliyetlidir. Ancak son yillarda bilgi teknolojileri alaninda yasanan
gelismeler ve bu teknolojilerin  6zellikle de internetin is diinyasinda
kullanilmasityla birlikte isletme literatirde stk¢a tartistlan bir olgu olan e-
ticaret s6z konusu islemlerin maliyetleri tzerinde Onemli etkilerde
bulunabilir. Konuya yénelik birgok calisma gerceklestirilmistir. Ornegin
Garicano ve Kaplan (2001) B2B e-ticaretin islem maliyetleri Uzerindeki
etkilerini koordinasyon ve motivasyon maliyetleri boyutuyla incelemisler,
Benjamin ve dig., (1985) konuya bilgi teknolojilerinin pazaryerleri tizerindeki
etkileri acisindan yaklagmuslardir. Ayrica pek ¢ok arastirmada B2B e-ticaretin
islem maliyetlerini distirdigt ifade edilmektedir (Huang, 2006: 1317; Zaheer
ve Manrakhan, 2001: 672; Easton ve Araujo, 2003: 435; Claycomb ve dig.,
2005: 222; Bertchek ve Fryges, 2002: 2; Rabinovich ve dig., 2003: 134).
Dolayisiyla e-ticaret B2B islemleri icin 6nemli bir disiik maliyet yontemi
olabilir. Bu calismada islem maliyetleri arastirma, pazarlik, karar verme,
s6zlesme gorisme, sdzlesme uygulama ve kontrol maliyetleri kapsamlarinda
incelenmistir. Ayrica calismamizda B2B islem suregleri, maliyetleri ve e-
ticaretin bu maliyetler ile olan iligkileri teorik olarak incelenmis olup daha
sonraki bélimlerde metodoloji bulgular ve sonu¢ ve Onerilerimiz yer
almaktadir.

TEORIK CERCEVE

Elektronik veri degisimi (EDI), Web ve internet tabanh
uygulamalart iceren B2B e-ticaret, firmalar arasi stireglerin entegrasyonunu
saglamaya yonelik olarak tedarik zincirinde meydana gelen bir yenilik
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seklinde tanmimlanabilir. B2B e-ticaret, tedarik zinciri alaninda yasanan
gelismelere ek olarak firmalar arasinda yiritilmekte olan islemlerin
usullerini degistirmis ve maliyetlerde 6nemli disislerin yasanmasina yol
acmustir (Claycomb ve dig, 2005: 221-222). Internet teknolojisi degisim
islemi gerceklestirilmeden Once tedarik¢i veya alicilarin arastirilmasini, fiyat
ve Urlin karsilastirmalarinin daha disiik maliyetle gerceklestirilmesi yardimei
olabilir. Ayrica islemlerin bilgisayar aglart Uzerinden gerceklestirilmesi
firmalart islem sirasinda yolculuk, iletisim i¢in harcanan zaman, toplantilar
icin fiziksel yer ve kagit dokiiman isleme gibi pek ¢ok maliyetten
kurtarmakta; islem sonrasinda ise sézlesme performansinin kontrolii ya da
dagittmin  saglama alinmasi siirecinde firmalarin iletisim maliyetlerini
digtirmesine olanak saglamaktadir. Bu alandaki maliyet tasarruflari tatmin
edici niteliktedir. Kagit masraflarini, veri girisini, telefon gdrismelerini,
fakslari ve onaylama ihtiyaglarini iceren el ile gerceklestirilen siparis yéntemi
oldukea pahali olabilir. Bu ylizden online olarak gerceklestirilen islemler bu
tir maliyetleri kolayca diisiirebilmektedir (Reiley ve Spulber, 2001: 57).

Tk kez Ronald Coase (1937) tarafindan “fiyat mekanizmasinin
isletilmesiyle ilgili maliyetler” olarak ifade edilen islem maliyetleri ise, klasik
iktisat teorisi varsayimlarinin aksine, gercek yasamda pazar etkinsizligi ve
bilgi asimetrisine bagl olarak islemlerle ilgili her turlii aktiviteler sonucu
olusan maliyetleri kapsamaktadir ( Thompson and Yuanyu, 2005: 452).
Teorinin gelisiminde ve faktérlerinin aciklanmasinda ¢ok 6nemli bir yere
sahip olan Williamson (1981: 553; 1985: 30) islem maliyetleri teorisinde
beseri faktorler olarak, firsatcilik ve sinirh  rasyonellik  kavramlaring
davranigsal varsayim kapsaminda incelemistir. Firsatcilik, kisilerin kurnazlikla
birlikte kendi ¢ikarlarini gézetmesidir. Teori, ekonomik aktérlerin firsatct
olarak davranacagini varsaymaktadir ( Williamson, 1991: 79 ; Williamson,
1993: 97 ). Insan zihninin ve kavrama giiciiniin kisith oldugunu ileri siiren
sinirl rasyonellik goriisii ise insanlarin sahip olduklar tim bilgileri g6z
o6ninde bulunduramadiklarini ve sonuca hatasiz olarak ulasamadiklarini
belirtmektedir. Bu nedenle optimal karara varabilmek zor olabilir (Simon,
1993: 156 ; Simon, 1991: 132; Simon, 1985: 297; Thompson ve Yuanyu,
2005: 452). Islem maliyetleri tizerinde etkili olan diger faktorler ise; varlik
Ozgullugh, trin taniminin karmagiklik derecesi ve islemin siklik derecesidir
(Williamson, 1981: 555; Williamson 1985: 60, Daniel ve Klimis, 1999: 320).
Varlik 6zgilligh, s6z konusu islemin disinda ¢ok az bulunan yada hic
bulunmayan 6nemli yatirimlarn ifade eder (Anderson ve Dekker, 2005:
1741).  Varhk  Ozgulligh  kavrami, firsatciik  yaklasimma neden
olabilmesinden dolayt 6nem kazanmaktadir (Brouthers ve Brouthers, 2003:
1181). Cunkd, islemin varlik 6zgtllitk derecesinin ytiksek olmast firmanin
potansiyel olarak daha az sayida ticari partner ile is yapmasina neden
olmaktadir. Bu durum, firmanin is yapmay1 disiindiigii az sayidaki potansiyel
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firma karsisinda pazarlik glcliniin azalmasina yol agarak, séz konusu
firmalarin, firsatct davranma riskini arttiracaktir (Bunduchi, 2005: 323).
Uriinii meydana getiren parcalarin sayisi, birbiriyle etkilesimi ve iriiniin
yenilik derecesi, Urtiniin karmagiklik derecesini belitler (Novak ve Eppinger,
2001: 189). Uriiniin karmasiklik derecesinin artmast iiriin 6zelliklerinin
aciklanmast icin gerekli olan bilgi miktarinin artmasina neden olmaktadir.
Pazarda gergeklestirilen islemler, s6zlesmenin miizakere edilmesi icin Uriin
hakkinda bilgi edinmeyi gerektirmektedir. Dolayisiyla Griin - taniminin
karmagstklik derecesi arttikca, iletisim maliyetleri artmakta, Urlnin
karmasiklik derecesi azalmasina baglt olarak da iletisim maliyetleri
dismektedir (Benjamin ve dig., 1985: 7) (Ayrica Bkz. Tablo 1.).

Tablo 1: Karmagiklik Derecelerine Gére Bazi Uriinler

Karmagiklik Derecesi Uriinler

Tren, ucak ve bunlarin bakim
Yiksek malzemeleri, biyolojik su
temizleme merkezleri, elektrik
dagitim hatlart icin bakim
malzemeleri vs..

Su tedarik ve atik su ile ilgili
Orta materyaller, kimyasal tiriinler,
dokuma ve tekstil makineleri
vS...

Kagit hamuru, malt, tiitiin, zeytin
Disik yagl, sigara paketleme makinesi
VS..

Kaynak: Kotteaku ve dig., 1995: 32.

Islemlerin tekrar etme derecesini belirten (Castner ve Ferguson, 2000:
66) ve islem maliyetleri tzerindeki etkisi ¢ok gilicli olan (Thompson ve
Yuanyu, 2005: 452) islemin siklik derecesi, islem yapan taraflar arasinda
gerceklesen degisim miktarinin sonucudur (Rabinovich ve dig., 2003: 134 ).

Bir pazarda ticari bir degisim gerceklestirmek amacinda olan taraflar,
aragtirma, pazarhk, karar verme, sozlesme goriisme,  degisim islemi
gerceklestikten sonra ise, sézlesme uygulama ve kontrol streglerinde islem
maliyetleriyle karsi karsiya kalirlar. Aragtirma maliyetleri, bir tacirin kendisine
en uygun is ortagint bulmak amaciyla harcadigt paray1 ve kaybettigi zamant
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ifade etmektedir. Gergek diinyadaki pazarlarda triin hakkindaki bilgiler
medya kanallar1 araciligryla dagitilmakta, fiyatlar ise farkli zaman araliklariyla
stirekli olarak degismektedir. Bu durum, tiriin hakkinda sahip olunan bilgi
dizeyi ve kalitesinin ekonomik aktorlerin davraniglarint belirleyen 6nemli
faktorler olmasina neden olmaktadir. Kendisi i¢in en uygun uriin ve fiyatt
belirlemek isteginde olan alict veya satici, gesitli alict veya saticilart incelemek
zorunda oldugundan dolay: aragtirma maliyetleri ile karst karsiya kalmaktadir
(Bakos, 1991: 295, Stigler, 1961: 231; Stigler, 1968: 171, Lee, 1996: 399).
Alicilar  agtsindan  aragtirma  maliyetleri, arastirma icin  katlanilan  yol
Ucretlerini, telefon gérismelerini, bilgisayar Ucretlerini, dergilere 6denen
tyelik tcretlerini ve aragtirma siirecinde kaybedilen zamani icermektedir
(Chircu ve Mahajan, 2006: 900). Saticilar ise, Urlnlerini kendileri icin en
uygun olan aliciya satmak icin, pazarlama ve reklam siireclerinde, aragtirma
maliyetleri ile yiiz ylze kalabilir (Giaglis ve dig., 2000: 233). Bu ylizden,
aragtirma maliyetleri satict acisindan incelendiginde satis ya da pazarlama
maliyetleri olarak da adlandirihr (Holzmiller ve Schliichter, 2002: 14-15).
Firmalarin internet ve bilgi teknolojilerini etkin kullanimi aragtirma
maliyetleri Gizerinde azaltict bir etkiye yol agmaktadir (Clemons ve Weber,
1997: 1694; Granados ve dig,, 2005: 1). Internet, 6zellikle arama motorlari
araciigiyla (Bakos, 2001: 70; Chen, 2001: 154), alicdarin daha 6nce
ulasamadiklart saticilara  ulasmalarina, ihtiyaclarina en uygun drinler;
satictlarin ise daha yiksek diizeyde 6deme istegi olan alicilari ¢ok dusiik
arastirma maliyetleriyle bulmalarini saglamaktadir (Granados ve dig., 2005: 3,
Garicano ve Kaplan, 2001: 463-464, Afuah and Tucci, 2003: 37). Internet,
cografi konumun ticari partner se¢medeki 6nemini nispeten azaltarak,
potansiyel tedarik¢i ve alict sayisini arttirabilir (Bailey ve Bakos, 1997: 9;
Sashi ve Leary, 2002: 109, Chen, 2001: 154). Elektronik pazarlarin daha
merkezi bir yapiya sahip olmasi, taraflarin Grlin ve tedarik¢i hakkindaki
bilgiye daha kisa siirede ulasmalarint saglayarak zaman maliyetini
dustirebilir (Reiley ve Spulber, 2000: 6; Clemons ve dig, 2002: 547; Lee,
1996: 399, Brynjolfson ve Smith, 2000: 568). Ayrica Holzmiller ve Sclichter
(2002: 14-15), B2B e-pazaryerlerinde arastirma maliyetlerinin tedarikgiler ve
alicilar agisindan daha farklt olacagini, tedarikeilerin miisteri kazanmak icin
ekstra caba sarf edeceklerini ve bu ylizden alicilarin elektronik pazaryerlerini
faydalarindan daha fazla yararlanacagini ifade etmislerdir. Bu ylizden
Onermemiz:

H1: Yoneticilerin arastima maliyetleri ile ilgili dederlendirmeleri olumiln yonde
degistikee B2B e-ticaret uygnlamalarma yaklasimlar: da olumin olarak dedisecektir,
seklindedir. Arastirma stresi sonunda alict ve/veya satict tatmin edici
bilgilere ulasmuslarsa bir sonraki evre olan pazarlik siirecine gegerler (Chen,
2001: 154). Taraflarin karsilikli olarak ortaya attiklari tekliflerin degisimi
olarak adlandirlan pazarlik streci (Cramton, 1991: 1221), taraflardan
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birisinin ilk teklifi vermesiyle baslar ve farkl tekliflerin verilmesiyle devam
eder. Anlasma saglaninca veya anlasma saglanamadan taraflardan birinin
gorismeleri bitirmeye karar vermesiyle stire¢ son bulur (Dumas ve dig.,
2002: 202). Pazarlik gériisme stirecinde gerceklesen maliyetler, toplantilar
icin yapilan yolculuklar, telefon goriismelerini, gonderilen mektup ve
fakslari, sozlesme gorismelerinin yasal maliyetlerini icermektedir (Chen,
2001: 154). Pazarlik gbériisme siirecinde, yolculuk, telefon, mektup ve fakslar
ile tim bunlar1 gerceklestirmek icin harcanan zaman, sanal ortamda daha
maliyetsiz olarak gerceklestirilebilir. En basit seviyede ucuz ve hizli bir
iletisim aract olan e-postanin kullanimi, s6zi edilen maliyetleri azaltabilir.
Buna ek olarak pazarliklarin cogunun online olarak gerceklestirilmesi artik
mimkin olabilmektedir (Chen, 2001: 154). Yukarida s6z edilen maliyetler
disinda pazarlik siirecinde taraflar arasindaki bilgi asimetrisi (Porter, 2000:
32), islem yapan taraflarin sayisimn azlhgt (Bunduchi, 2005: 323) ve bu
faktorler sonucu ortaya ¢ikmasi varsayilan firsatcilik riski (Lee, 1996: 401),
bazit maliyetlere neden olabilir. Varlik 6zgtllitk derecesinin yuksek olmasi,
potansiyel ticari partner sayisini azaltacagindan dolay1, pazarlik giiciiniin
azalmasina kaynaklar tzerindeki kontroliin yitirilmesine ve karst tarafin
firsatc1 davranma riskinin artmasina yol acabilir (Bunduchi, 2005: 323).
Ornegin, bir alicinin is yapabilecegi tedarikgi sayisinin az olmast, tedarik¢inin
daha 6nce belitlenmis olan fiyattan daha ytksek bir fiyat talep etmesi gibi,
surdiirilmekte olan is iliskilerini kendi cikarlart dogrultusunda degistirme
olasthgint arttiracaktir (Hobbs, 1996: 17). Internet sayesinde arastirmalarin
daha verimli hale gelmesi (fiyat karsilastirmalart yapmada ve daha iyi Uriin
secimi vb.) sonucunda taraflar arasindaki bilgi asimetrisinin azalmasi (Amit
ve Zott, 2001: 495) ve tim bu séylenenlere ek olarak cografi konumun,
tedarik¢i segmede daha 6nemsiz bir duruma gelmesi (Deveraj ve dig., 20006:
1092), ulasilan potansiyel tedarikci sayisinin artmasina neden olarak alicillarin
pazarlik glicint arturmustir (Bailey ve Bakos, 1997: 9). Bu nedenle
onermemiz:

H2: Yoneticilerin pazarik  goriisme maliyetleri ile ilgili  degerlendirmeleri
olumln yonde degistifee B2B e-ticaret uygnlamalarma yaklasimlar: da olumin olarak
degisecektir, seklinde ortaya koyulmaktadir.

Pazarlik goriismeleri sonunda taraflar makul sartlara ulassalar dahi
kesin karar verilmeden Once ilave maliyetler gerceklesebilir. Alicilar
bakimindan ele alinacak olunursa, saticinin pazarhk goriismelerinde ortaya
atmus oldugu teklifler, diger potansiyel saticilarin yapmis olduklar tekliflerle
karsilagtirtlir (Chen, 2001:153; Chandon ve Martin, 2000: 3). Saticilar igin
karar verme maliyetleri, mal veya hizmetin s6z konusu alictya m1 yoksa baska
bir alictya mi1 satilacagl veya satisin gerceklesmeyecegi yoniinde verilen
kararlari icermektedir (Chen, 2001: 156). Trull (1966: 273), karar vermede
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basariyt etkileyen faktorler olarak, zamanlama, gerekli olan bilgi miktar,
problem ¢Oziicinin karar tzerindeki etkisi ve risk faktérinln getirisinden
s6z etmektedir. Dolayistyla sinirlt rasyonellik ve bilgi asimetrisi sorunu ¢ogu
zaman optimal kararlarin alinmast 6niinde engel olusturmakta ve verilen
kararlarin  dogruluk derecesini olumsuz yonde etkileyerek maliyetlerini
arttirmaktadir. Karar verme maliyetleri, karar verme siirecinde harcanan
zamanin (Chen, 2001: 156) disinda ayrica yanls kararlar sonucunda olusacak
zararlart ve kararlarin kisiler yada grup arasinda koordine edilmesi sonucu
olusan masraflart da  icermektedir (Birner ve Wittmer,
http://www.isnie.org/ISNIE00/ finalprogram.htm, 05.12.2007: 15-16). Bilgi
teknolojilerinin  firmalar tarafindan daha etkin kullanimi karar verme
sonucunda olusacak maliyetleri diisiirebilir (Constantinides, 2002: 67). Uriin
cesitleri, fiyatlari, kaliteleri ve garanti stireleri gibi burada birkaci belirtilen
cok farkll karar tipleri e-ticaretin kapsamindadir. Misteri bakimindan
tedarik¢inin, Grtin veya hizmetin uygunluguna yonelik olan kararlar ve
tedarikeilerle gergeklestirilen gériismeler Gzerine verilen kararlar, tedarikei
acisindan ise misteri ile iletisime ge¢me karart ve musterilerle gerceklestirilen
gorusmeler tzerine verilen kararlar bunlardan bazilaridir (Maamar, 2002:
110). Bir pazarda bulunan potansiyel tedarik¢i veya musteriler hakkinda ne
kadar ¢ok bilgiye ulasilirsa o kadar iyi karsilastirma yapilabilit”. Ornegin
tedarikeiler hakkinda elde edilen referanslar, Girin veya hizmet bilgileri karar
vermede belirsizligi azaltarak daha dogru bir eslestirmenin yapimasina
olanak saglayabilir (Strébel,
http:www.researchworkx.de/mis/publications/ECIS_2000.pdf, 20.05.2007).
Ancak bazt durumlarda tGrint internet Gzerinden incelemek yerine fiziksel
olarak incelemek alici agisindan daha yararli olabilir (Garicano ve Kaplan,
2001: 464). Internet bazt durumlarda yanlis karar verilmesine ve bunun
sonucunda karar verme maliyetlerinin artmasina neden olabilir. Temelde
asimetrik bilgi dagiimindan kaynaklanan s6éz konusu durum (Garicano ve
Kaplan, 2001: 464), bilgisayar araciligiyla gerceklestirilen iletisimin fiziksel
olarak gerceklestirilen iletisime gére daha zayif oldugunu ileri siiren medya
zenginligi teorisi ile agiklanmaktadir (Daft ve Lengel, 1986, Daft ve dig.,
1987; Trevino ve dig., 2000) (Ayrica Bkz. Sekil 1). Bu yiizden 6nermemiz:

H3: Yineticilerin karar verme maliyetleri ile ilgili degerlendirmeleri olumin
yonde dedistikee B2B  e-ticaret  wygulamalarma yaklasumlar: da  olumln  olarak
degiseceketir, seklindedir.

* Ancak Grover ve dig. (2006) asir1 bilgi yiiklemesinin ve bilgideki belirsizligin
(information equivocality) e-pazarlarda fiyat belirleme karar1 iizerinde olumsuz
etkileri oldugunu belirtmektedirler.
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Sekil 1. Iletisim Tirlerine Gore Medya Zenginligi

lletisim Tiirii |  Sufle ve Kannallar | Medya Zenginligi

Yiig yiize goriigmeler Cok

Telefon ile yapilan
goriismelerde

Bilgisayar aracilsgs ile
gergeklestirilen goriismelerde Az
Diigiik

Kaynak: Kabasakal ve dig., 2006: 466

Alict ve saticilar kendilerini karst tarafin firsatgt davraniglarinin
neden olacagi zararlardan korumak icin cesitli Onlemler alabilirler. Bati
ekonomilerinde 6nlem almanin en iyi yolu yasal sézlesmelerdir (Dyer, 1997:
537). Bu bakimdan degerlendirilecek olursa, sézlesme goriismeleri, mal veya
hizmet satis kosullarint net olarak belitlemek ve kendileti icin 6nlem almak
isteyen alict ve satict arasinda gerceklesen, mal veya hizmetlerin dagitim ya da
6demesine iliskin goriismeler olarak yorumlanabilir (Chen, 2001: 153). Islem
maliyetleri, sézlesme gorisme siirecinde ortaya ctkan maliyetler yaninda
s6zlesme kosullarinin firmaya ytkleyecegi maliyetleri de kapsamaktadir (Lee,
1996: 399). Sozlesme gorisme maliyetleri islemin fiziksel hareketinden
kaynaklanmaktadir. Ornegin sézlesme goriismeleri ve bir sézlesmenin
hazitlamasi stirecindeki maliyetleri, ydnetim alanindaki kosullarin maliyetini,
avukat tutma masraflari vb. maliyetleri icerebilecegi gibi, bir araciya islemin
gerceklesme hizmeti karsiliginda yapilan 6demelerden (aract ya da actk
artirmact 6demeleri) dogabilir (Hobbs, 1996: 16). Hobbs (1996: 23) tim
bunlara ek olarak, sézlesme goriisme maliyetlerinin, zaman maliyetini ve
satts icin mizayedeye gotirmek icin katlanilan tasima maliyetlerini
icerebilecegini belirtmistir. Ote yandan bir islemin varhk 6zgiilliik derecesi
diger bir ifadeyle kisitlama problem riski (hold up problem) dustikse, islemin
konusu olan mal veya hizmet iyi tanimlanmis, homojen, karmasiklik derecesi
azsa ve islem, taraflar arasinda yumusak bilgi asimetrisi barindiran kolay
Olctlebilen bir nitelik tastmaktaysa ve siirekli tekrarlanan rutin alisverislerse,
biinyesinde ¢ok fazla degisimi tagimiyorsa (talep belirsizligi kisitliysa),
aralarinda yogun rekabet yasanan tedarikgiler tarafindan saglaniyorsa, béyle
bir durumda, fiyat ve performans pazar tarafindan yurutileceginden dolayz,
cok ayrintil gérismelere gerek kalmayacaktir (Melese ve Frank, 2005: 20).
Sozlesme gorismeleri geleneksel olarak telefon, faks ve kisisel temaslar

8



Kazim DEVELIOGLU, Bilge Timucin EKINCI

yoluyla gerceklestirilmektedir (Harris, 2000: 11). Bu ytlizden tretici, pazar ve
teslimat noktasi arasindaki mesafe sézlesme gbrisme maliyetlerini arttiran
onemli bir faktdr olmaktadir (Macinnis, 2003: 6). Dolayisiyla geleneksel
yollatla gerceklestitilen s6zlesme goriismelerinde, taraflar arasindaki mesafe
arttikca, taraflarin iletisim ihtiyaclarint karsilamalart icin gerekli olan telefon,
faks ve yol giderleri artis gosterecektir. Ancak ticari taraflarin, web tUzerinden
gerceklestirdikleri maliyetsiz ve verimli arastirmalar sayesinde iyi bilgiyle
donanmis olmalart ve iletisimin genis bir alana yayilmasi, sozlesme
gorismelerinde alict ve satict igin kolaylik saglayabilir (Sticker ve dig., 2003:
259). On-line B2B firmalari, sézlesme islemlerini sanal ortama aktararak ve
prosedirlerini standartlastirarak (Reiley ve Spulber, 2000: 10), s6z konusu
gidetleri azaltabilir. Fakat Harris (2000: 11), sozlesmenin uzun dénemi
kapsamasi durumunda, sozlesme gorismelerinin, geleneksel yolla
yuritilmesinin daha yararth olabilecegini belirtmektedir. Bu ylzden
Onermemiz:

H4: Yoneticilerin sozlesme giriisme maliyetler: ile ilgili dederlendirmeleri olumin
yonde dedistikee B2B  e-ticaret uygulamalarma yaklasimlar: da  olumln  olarak
degisecektir, seklindedir.

Islem maliyetleri, kontrol ve sézlesmenin uygulama maliyetlerini de
kapsamaktadir (Dyer, 1997: 536, 2 numarali dipnot). Degisim islemi
gorigildikten sonra ortaya ¢ikan bu tir maliyetler, tedarik edilen malin
kalitesinin, tedarik¢inin davranisinin kontrol edilmesi ya da daha o&nce
gorigilmis olan islem kosullarinin garanti altina alinmast siireclerinde ortaya
ctkmaktadir. Ayrica gerekirse, olasilig diisik de olsa, s6z konusu maliyetler,
sozlesme iptal isleminin yasal uygulama maliyetlerini de icermektedir
(Hobbs, 1996: 17). Imzalanmis olan bir sézlesmenin kosullart ticari taraflar
icin tatmin edici nitelikte olmayabilir. Bu nedenden dolay1 alic1 ve saticilar,
sOzlesmenin tatmin edici nitelik tagimayan kosullarini kendi lehleri
dogrultusunda diizeltmek icin tekrar bir araya gelirler. Indirimler iizerinde
uzlasmaya varmak, diger cezalar ve islemlerle ilgili olan anlasmazhklarin
giderilmesi sonucunda bu tiir maliyetler olugsmaktadir (Chen, 2001: 153).
Tim bu soylenenlere ek olarak, sozlesme yapan taraflar, karst tarafin
sOzlesmeye uygun davranip davranmadigini  kontrol etmek ihtiyact
duyabilirler. Gergekten de sézlesmeler kutsal degildir ve sozler her zaman
tutulmaz (Freeman, 1987: 386). Willliamson icin, teminatlar, sl olarak
rasyonel olan ve aldaticilikla firsater bir sekilde hareket eden “ sézlesme
insant” teorisi olarak adlandirdigi konu yulziinden gereklidir. Sézler her
zaman tutulmaz. S6zlesmeler kutsal degildir. Yinede s6zlesme insant kisilerle
anlasma yapma gereksinimi duyar (Freeman, 1987: 386). Bu noktada bilgi
teknolojileri alaninda yaganan gelismeler sézlesmenin uygulanmast ve
kontroli asamasinda firmalara cesitli avantajlar saglayabilir. Ornegin,

9



Islem Maliyetleri ve B2B E-Ticaret Arasindaki Iliski: Otomotiv Sektérii
Yéneticileri Uzerine Bir Uygulama

Bremser ve Chung (2005:397) elektronik is modellerinin ekonomik kontrol
tzerindeki etkisinden s6z etmekte,  Shane (2001: 1175) ise, bilgi
teknolojilerindeki  gelismenin  sézlesmelerden  kaynaklanan — sorunlar
azaltacagini belirmektedir. Gergekten de bilgilerin on-line olarak paylasilas,
tiziksel olarak birbirlerinden uzak noktalarda bulunan ticari taraflarin
etkilesiminde ve yonetsel kontrol siireclerinde cesitli firsatlar ortaya
cikarmistir (Sevchenko ve Sevchenko, 2005: 122). Ornegin firmalar e-posta,
extranet vb. uygulamalar sayesinde, mal veya hizmetin kalitesinin, teslimat
tarihi ve kosullarinin sézlesmede yer alan maddelere uygun olarak
gerceklesip gerceklesmedigini internet Uzerinden daha ucuz ve ¢abuk kontrol
edebilitler. Dolayisiyla is stireclerinin sanal ortama aktarilmasi, firmalarin
ticari partnerlerini kontrol etmek icin katlandiklari, yol, telefon, faks,
kirtasiye giderlerini azaltmakta, bu tir islemleri daha kisa siirede
gerceklestirerek zaman kazanimlarina neden olmaktadir. Is yapilan firmanin
davranigsal belirsizligi, kontrol maliyetlerini arttirict bir fakt6r olmaktadir
(Brouthers ve Brouthers, 2003: 1184). Bu nedenle yonetsel koordinasyon ve
kontroliin etkin bir bicimde gerceklestirilebilmesi icin belirsizligin azaltilmast,
belirsizligin azaltlmasi icin de ¢ok miktarda bilginin elde edilmesi
gerekmektedir (Daft ve Lengel, 1986: 559). B2B e-ticaret, tedarik zinciri
asamasinda daha iyi kontrol sistemi saglayarak maliyetlerde iyilesmeye yol
acmaktadir (Mohtadi ve Kinsey, 2005: 582). Bu yiizden 6nermemiz:

HS5: Yoneticilerin sozlesme uygulama ve kontrol maliyetleri ile ilgili
degerlendirmeleri olumlu yonde degistikge B2B e-ticaret uygulamalarina yaklasimlar: da
olumin olarak dedisecektir, seklindedit.

H6: Yoneticilerin islem maliyetleri ile ilgili dederlendirmeleri olumin yonde
degistikge B2B e-ticaret uygulamalarma yaklasimiar: da olumin olarak degisecektir.

METODOLOJI

Calismanin amact genel olarak islem maliyetleri ile B2B e-ticaret
arasindaki iliskileri belirleyen faktorlerin - incelenmesidir.  Otomotiv
sektoriiniin bilgi ve teknoloji yogun bir sektér olmast, sektérde firmalar arast
rekabet diizeyinin yiiksekligi ve bu firmalarin farkli demografik ve teknolojik
Ozelliklere sahip olmasi nedeniyle, Antalya ili otomotiv sektériinde faaliyette
bulunan 17 ana bayiinin Ust ve orta dizeydeki 40 yoneticisinden anket
yontemiyle veri toplanmast planlanmustir. Anket uygulanirken bizzat
yoneticilerin  yaninda bulunulmus ve gerekli oldugu durumlarda anket
sorularinin yanitlanmasinda katilimeilara yardimet olmuslardir. Yoneticiler ve
firmalarin demografik 6zellikleri Tablo 2’de gosterilmektedir.
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Tablo 2. Yoneticiler ve Firmalarin Demografik Ozellikleri

Yiizde

Egitim Durumu

Yiiksek Lisans ve Ustii 5,3

Lisans
60,5

On Lisans 15,8

Lise 18,4
Firma igindeki Pozisyonu

Genel Midur Yardimeist

12,5

Mudur 62,5

Midur Yardimeist 12,5

Diger (Sef ve Sorumlu) 12,5
Firma Yast

0-3 yas aras1 15

4-7 yas arasi 45

8 yas ve Ustl 40

Calismamizda kullanilan anket formu ¢ boélimden olusmaktadir.
[lkk boliimde isletmenin kurulus yili, is tanimi, calisan sayst, internete baglt
bulunan bilgisayar sayisi, calisanlarinin internete baglanma oranlari, internet
kullanim amaci ve sirketler arast iletisimde gidereck énem kazanan araglara
iliskin sorular yer almaktadir. Ikinci bélimde yoneticilerin e-ticaret
hakkindaki goriislerini almayt amaclayan 7 énerme bulunmaktadir. Ugiincii
ve son bolim ise isletmenin e-ticaret uygulamalarinin islem maliyetlerinin alt
boyutlart Gizerine etkilerini incelemek amaciyla hazirlanmistir. Bu bélimde e-
ticaretin islem maliyetleri alt boyutlarina etkisiyle ilgili olarak toplam 29
6nerme bulunmaktadir.

Anket formunda ilk bélimde yer alan sorularin hazirlanmast
asamasinda yararlanilan  kaynaklar su bicimdedir: dokuzuncu soru
Basbakanlik Tiirkiye Istatistik Kurumuwnun 2004 yihinda uyguladigi bilisim
teknolojileri anket sonuglarindan adapte edilmistir (TUIK, 2004). Aynit
boliimde yer alan onuncu soru ise Holzmiller ve Schliicter, (2002: 8)’den
adapte edilmigtir. Anketin ikinci bélimiinde yer alan ilk dért soru Erdogan
(2002: 27-28)’dan, bes ve altinct sorular ise, Ozgener (2004: 170-171)’den
adapte edilmistir. Anketin son béliminde yer alan, sekizci, dokuzuncu ve
onuncu sorular Lee (1996: 399) , Bakos (1991: 295)’dan, on bir ve on ikinci
sorular Chircu ve Mahajan (2006: 900)’dan, on bes ve on altict sorular Chen
(2001: 154)’den, on dokuzuncu soru Porter (2000: 32)’dan, yirminci soru
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Cinaroglu (2003: 14), Bailey ve Bakos (1997: 9), Amit ve Zott (2001: 495) ve
Bunduchi (2005: 323)’den, yirmi ikinci soru Constantinides (2002: 67), yirmi
besinci soru Chen (2001: 1506), yirmi sekizinci soru (Haris, 2000: 11),
otuzuncu soru Macinnes, 2003: 6)’dan adapte edilmistir. Anket formundaki
diger sorular arastirmacilara aittir.

Toplanan verilerin analizleri istatistik paket programi kullanilarak
gerceklestirilmistir. Daha sonar anket formunun giivenirligi test edilmis ve
cesitli analizler yapilarak asagida belirtilen bulgulara ulasilmistir.

BULGULAR

Arastirmada  kullanilan anket formunda islem maliyetleri ve
elektronik ticarete ait sorularin glvenilirlik analizi (Cronbach’s Alpha)
gerceklestirilmistir.  Anketin  toplam giivenilirlik katsayist 0,92  olarak
bulunmus olup, elektronik ticaret ve islem maliyetlerine ait boyut ve alt
boyutlara ait glvenilirlik katsayilart Tablo 3’te verilmistit. S6z konusu
katsayilar incelendiginde anket formunun igsel tutarliliginin kabul edilebilir
duizeyde oldugu s6ylenebilir.

Arastrmamizin  hipotezlerini test etmek amactyla gerceklestirilen
korelasyon analiz sonuclarina iliskin bulgular Tablo 4’te belirtilmistir. Analiz
sonucunda e-ticaret ile islem maliyetlerinin alt boyutlart olan arastirma,
pazarlik, sbzlesmenin uygulanmasi ve kontrol maliyetleri  arasinda
istatistiksel agidan anlaml pozitif yonde bir iliski tespit edilmistir. S6z edilen
istatistiksel iliski; aragtirma maliyetlerinde (p=0,01 anlamlilik diizeyinde r
=0,552), pazarlik, sbzlesmenin uygulanmasi ve kontrol maliyetlerinde ise
(p=0,05 anlamlilk diizeylerinde sirastyla r =0,334 ve r = 0,323) olarak
belitlenmistir. Bunun yaninda e-ticaret ile karar verme, sézlesme gorisme
maliyetleri arasinda istatistiksel acidan anlamli bir iligki tespit edilememisken,
islem maliyetleri ile e- ticaret arasinda (p=0,01 anlamlilik dtizeyinde r =0,501
oldugundan) pozitif yonde bir iliski tespit edilmistir.
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Tablo 3. Anket Formuna Ait Givenilitlik Analizi Bulgulari

ISLEM MALIYETLERI BOYUTLARI
=
Q 9] k
CIEN I I | B R
R N N B B
~ b=l S r
< = = QE WUEWS EEE
&)
SORU 6 7 6 5 5 7
SAYISI
0,788 | 0.85 | 0.783 | 0.732 | 0,769
Cronbach’s 1 0,5362
Alpha
0,928
Tablo 4. Korelasyon Analizi Bulgulart
Sozlesme
Aragtirma Pazarlik Karar Sozlesme Uygulama
Maliyetleri | Maliyetleri | Verme Goriisme ve Kontrol
Maliyetleri | Maliyetleri | Maliyetleri
Elektronik
Ticaret
r 5524k ,334% 190 205 ,323%
p ,000 ,038 246 210 ,048
Islem Maliyetleri
Elektronik
Ticaret ,501%%
r
P ,001
*Korelasyon .005 dizeyinde anlamlidir.
** Korelasyon .001 diizeyinde anlamhdir
Islem maliyetlerinin alt boyutlart ile e-ticaret —arasinda
hipotezlerimizde  belirtilen  iligkilere iliskin ~ bulgular Tablo 5te
Ozetlenmektedir.
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Tablo 5. Hipotezlere Tliskin Bulgularin Ozeti

H/N Hipotez Gergeklenme

H1: Aragtirma maliyetleri ile B2B

elektronik ticaret | Anlaml bir iligki tespit edilmigtir
degerlendirmeleri arasinda  bir
iligki vardir.

H2: Pazarhik maliyetleri ile B2B
elektronik ticaret | Anlaml bir iligki tespit edilmigtir
degerlendirmeleri arasinda  bir
iligki vardir.

Ha3: Karar verme maliyetleri ile B2B
elektronik ticaret degetlendirmeleri | Anlamli bir iliski tespit edilememistir.
arasinda bir iliski vardir.

H4: Sozlesme goriisme maliyetleri ile B2B
elektronik ticaret degetlendirmeleri | Anlamli bir iliski tespit edilememistir.
arasinda bir iliski vardir.

Hb5: Sozlesme uygulama ve kontrol
maliyetleri ile B2B elektronik | Anlaml bir iligki tespit edilmigtir.
ticaret degerlendirmeleri arasinda
bir iligki vardir.

He: Islem  maliyetleri ile B2B
elektronik ticaret | Anlamli bir iligki tespit edilmigtir.
degerlendirmeleri arasinda  bir
iligki vardir.

SONUC

Firmalar arasinda gerceklestirilen alim-satim islemleri, degisime
konu olan firma ve Urin Ozelliklerinin arastirilmasi, potansiyel firmalarla
pazarlik, en uygun goriinen firmayla is yapma kararint verme, lizerinde karar
verilen firmayla sozlesme gorismelerinin  gerceklestirilmesi, imzalanan
s6zlesmenin uygulanmasi ve kontroll siireclerini icermektedir. Ancak s6zii
edilen siireclerin yuritilmesi, birtakim islemlerin gerceklestirilmesini gerekli
kdmaktadir. S6z konusu islemler, yolculuk, telefon, faks, kirtasiye giderleri,
zaman kaybt ve verilen kararlar sonucu olusan maliyetleri icermektedir.

Bilisim teknolojileri, 6zellikle de internet, is siireclerinin yiiriitilmesi
icin gerceklestirilen islemlerin maliyetlerinde firmalara 6nemli avantajlar
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saglamaktadir. Sanal ortamda yapilan triin ve firma aragtirmalari, ¢ok kisa
stirede ve ¢cok ucuza bilgiye ulagmayt olanakl kilmaktadir. Internet tizerinden
arama motorlari sayesinde zaman ve mekandan bagimsiz olarak, bircok
firma ve trtn bilgisine ulasabilmek mimkiindir. Bilgiye zamaninda, kolay ve
daha disik maliyetle ulasimast firmalara pazarlik stirecinde pazarlik giici
saglamakta, is yapilacak firmanin secimi konusunda yoneticilerin tatmin edici
kararlar vermesine yardimct olmaktadir. Arttk sézlesme gbrismelerinin de
sanal ortamda gerceklestirilmesi miimkiindiir. Elektronik posta, web gibi
internet araglart firmalara sozlesme goriisme strecinde kolayliklar
saglamaktadir. Bunun yaninda internet, fiziksel olarak uzak noktalarda
bulunan ticari taraflarin yonetsel kontrol siireclerinde cesitli firsatlar ortaya
ctkarmistir. Firmalar elektronik posta, extranet vb. uygulamalar sayesinde
internet Uzerinden, mal veya hizmetin kalitesinin, teslimat tatihi ve
kosullarinin  sézlesmede yer alan maddelere uygun olarak gerceklesip
gerceklesmedigini daha ucuz ve ¢abuk kontrol edebilme olanagina sahip
olmuslardir.

Ancak, bazt durumlarda satin alinmak istenen riin veya hizmetin
sanal ortam yerine fiziksel olarak gériip incelemek daha yararlidir. Bunun
nedeni internet Uzerinden kurulan iletisimin, fiziksel olarak kurulan iletisime
gore daha zayif bilgi icermesidir. Bu yiizden internet, yanlis kararlarin
verilmesi sonucunda islem maliyetlerinde artisa sebep olabilmektedir.
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