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OZET

HAMIDLI, Vigar. Planlanmis Davranis Teorisinin Cevrimici Bilgi Arama Niyeti ve
Satin Alma Tarzinin Eklenerek Genigletiimesi: Cevrimigi Satin Alma Niyeti

Uzerine Bir Uygulama, Doktora Tezi, Ankara, 2018.

Calismanin amaci, tlketicilerin ¢evrimigi bilgi arama niyetleri ile satin alma
tarzlari degiskenlerininde eklenerek olugsturulan genisletiimis Planlanmis
Davranig Teorisi’'nin, tuketicilerin g¢evrimi¢i satin alma niyetlerine etkisinin
Olctlmesidir.

Bu amag 1siginda c¢alismanin arastirma sorusu ve hipotezleri gelistirilmis, bu
dogrultuda Onerilen model gelistiriimigti. Modelde yer alan degigkenlerin
Olcllebilmesi amaciyla oncelikle gerekli veri anket yontemiyle toplanmigtir.
Calismanin amaglari ve hipotezlerine uygun olarak, nedensel arastirma yontemi
benimsenmis ve modelde yer alan degigkenler ile aralarindaki iligkilerin birincil
veriler kullanilarak 6lgimiu hedeflenmigstir. Toplanan veriler araciligi ile soru
kagidinda yer alan ifadelerin, degiskenleri dlgme gucunin agiklanabilmesi igin,
verilere Dogrulayici Faktor Analizi, ayrica, satin alma tarzlarinin kag faktor altinda
toplandidi belirlemek igin de bu degisken icin elde edilen verilere Kesfedici Faktor
Analizi uygulanmistir. Genel olarak modelin satin alma niyeti icin calisip
calismadigini kontrol etmek amaciyla ise Yol Analizi (Yapisal Esitlik Modeli)

kullaniimistir.

Sonug olarak, ¢evrimici bilgi arama niyeti cevrimici satin alma niyetini olumlu ve
anlamli bir sekilde etkilemektedir. Bunun yani sira, satin alma tarzlarindan fiyat
odakli, kafasi karisik ve eglence odakl satin alma tarzlarinin gevrimigi bilgi arama
niyetini olumlu ve anlamli bir sekilde etkiledigi, bu dediskenlerden sadece fiyat
odaklihk ve kafasi karisik satin alma tarzlarinin dogrudan gevrimigi satin alma
niyetine etkisi tespit edilmigtir. Fiyat odakli satin alma tarzinin ¢gevrimici satin alma
niyetine etkisi pozitif, kafasi karigik satin alma tarzinin g¢evrimigi satin alma

niyetine etkisinin ise negatif ve anlamli bir etkisi oldugu hesaplanmistir. Ayrica,
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eglence odakli satin alma tarzinin ¢gevrimici satin alma niyetine dogrudan bir etkisi
tespit edilmemigtir. Genel olarak 6nerilen ve yol analizi uygulanarak olg¢llen
modelin uyum degerleri anlamli bulunmus ancak 6nerilen tum iligkiler anlaml
citkmamigtir. Bu nedenle onerilen modelin gelecekte yapilacak ¢aligmalarla daha

da geligtirilmesi so6z konusu olabilir.

Anahtar Sozcukler
Planlanmis Davranis Teorisi, Cevrimici Satin AlIma Niyeti, Cevrimici Bilgi Arama

Niyeti, Satin Alma Tarzlari
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ABSTRACT

HAMIDLI, Viigar. Extension of the Theory of Planned Behaviour (TPB) by
Integrating Online Search Intention and Decision Making Styles: A Practice on

Online Purchase Intention, Ph. D. Dissertation, Ankara, 2018.

The purpose of the study is to measure the effect of Planned Behaviour Theory-
which has been constituted also with the addition of the online information search
intention of the consumers and shopping orientation- to the online buying
intentions of the consumers.

In the light of this goal, the question and the hypotheses of the study have been
developed, and the suggested model has been developed accordingly. With the
purpose of measuring the variables of the model, required data is collected via
questionnaire. In accordance with the goals and the hypotheses of the study,
causative researching method is adopted, and measuring the relations among
variables in the model by using primary data is aimed. To be able to express the
power of the data in the questionnaire as regards to measuring variables,
Confirmatory Factor Analysis; and to be able to identify the number of factors
which buying manners are gathered, Exploratory Factor Analysis has been
applied to the data. Path Analysis (Structural Equation Modelling) has been used
to check whether the model works generally for the buying intention.

In conclusion, online information search intention affects online buying intention
positively and meaningfully. In addition to this, it is identified that among shopping
orientation, price oriented buying, confusion over choice of brands and
entertainment oriented buying orientations affect online information search
intention positively and meaningfully. From these variables, it is identified that
only price oriented and confusion over choice of brands orientations affect direct
online buying intention. It is calculated that price oriented buying orientation has
positive effect, and confusion over choice of brands orientation has negative and
meaningful effect to online buying intention. Besides, any direct effect of the

entertainment shopping orientation manner to the online buying intention has not



been identified. Adaptive value of the suggested model, which has been
measured by applying path analysis, has been found meaningful generally, but
not all the suggested relations turned out to be meaningful. Because of this
reason, suggested model may be subject to developing further in the future

studies.

Key Words
The Theory of Planned Behaviour, Online Purchase Intention, Online Search

Intention, Decision Making Styles
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GiRiS

Son zamanlarda bilgi teknolojilerindeki hizli gelisme ve Ozellikle internetin
yayginlasmasi ile birlikte, internet kullanicilari da hizla artmaktadir. internet
kullanicilarinin artmasi fazla sayida c¢evrimdigi magdazalardan alisveris yapan
tuketicilerin, gevrimici magazalardan aligveris yapan tuketicilere donusmesine
neden olmustur. Aligveris yaparken karsilastirma kolayligi sunmasi ve satis
elemanlarinin  baskisi olmadan alternatifleri rahatlikla degerlendirmeyi
kolaylastirmasi nedeniyle 06zellikle gen¢ nesil alisverise ilk defa baslarken
cevrimici tlketici olarak baslamaktadir (Geissler ve Zinkhan, 1998). Cevrimigi
magazalar tlketicilerin yani sira firmalar agisindan da islem maliyetini azaltmakta
ve aynl zamanda tuketici ve isletmelere fayda saglamaktadirlar (Pires ve Aisbett,
2003). Cevrimdigi magazalara oranla seyahat gerektirmeyen ve zaman
kazandiran gevrimi¢i magazalar, tuketicilere Ucretsiz ve genis bilgi sunmakta ve
ayni zamanda, birgok urtinu o6zellik ve fiyat bakimindan karsilastirabilme olanagi
da vermektedirler (Usta, 2007). Diger taraftan, c¢evrimici magazalarin
yayginlasmasi ile birlikte isletmeler, tuketicilere 7 gun 24 saat hizmet
verebilmekte, perakende magaza agcmak igin katlandiklari maliyetleri azaltmakta,
personel ve tutundurma maliyetlerini de dusuk butgelerle uygulama sansina
sahip olmaktadirlar (Pires ve Aisbett, 2003).

Literatr incelendiginde (Huang ve Sycara, 2002; Huang ve digerleri, 2007; Kwek
ve digerleri, 2010; Xiao ve Benbasat, 2007), cevrimi¢ci magazalarin gevrimdii
magazalara gore olumlu yonlerinin yani sira bir takim olumsuzluklari icerdigi de
goOrulmektedir. Cevrimici magdazalar, cevrimdigi magazalarda oldugu gibi Urln
arastiran veya satin alma niyeti olan tiketicilerin bes duyusuna (dokunma,
koklama, tatma vb.) hitap edememektedirler. Ayrica, ¢evrimici magazalarda yuz
yuze iletisim olmadigindan tuketiciler daha fazla risk algilamakta ve magazalara

daha az guven duygusu hissetmektedirler.



Gunumuzde tuketicilerin daha fazla pazarlik gticli, daha dusuk isletme degistirme
maliyeti ve daha fazla isletme segeneginin olmasi, ¢evrimigi tuketici davranisinin
daha iyi anlasiilmasinin ¢evrimigi tuketicileri cekmek ve elde tutmak agisindan
onemli oldugu anlamina gelmektedir (Barsh ve digerleri, 2000). Cevrimigi
magazalar 1990’larin sonlarindan giinimuze kadar var olmasina karsin, literattr
incelendiginde gevrimici tuketici davranisina dair galismalarin, gevrimdigi tiketici
davranigi c¢alismalarina oranla daha az oldugu gorilmektedir. Bunun
nedenlerinden biri, ¢evrimigi tuketici davranisinin hala gelismekte olan bilgi
teknolojilerine olduk¢a bagimli olmasindan ve bir¢ok yeni Ozelligin ve islevin
surekli olarak web sitelerine eklenmesinden kaynaklanmaktadir. Teknolojideki bu
gelismeler, sosyal yapi ve bireylerin davraniglari Uzerinde surekli degisime neden
olmaktadir. Bunun sonucu g¢evrimigi tuketici davranisi de degisim goOstererek
cevrimi¢ci ortama uyum saglamaya calismaktadir (Zhou ve digerleri, 2007).
Ayrica, gevrimici tuketici davranigi biligssel psikoloji, sosyal psikoloji, pazarlama
bilimi, yonetim bilimi ve bilgi sistemleri gibi farkli bilim dallarinda yapilan
arastirmalar ve varsayimlar isiginda yapildigindan, bazi astirmalar arasinda

tutarsizliklar ortaya ¢ikmaktadir (Bellman ve digerleri, 2006).

Son yillarda gevrimigi tuketici davranigi ile ilgili galismalarda gelismeler olsa da,
bu alanda birlestirici bir teorik ¢cerceve bulunamamaktadir (Chang ve digerleri,
2005). Tuketicinin ¢cevrimici satin alma niyetini tespit etmek icin uyumlu bir model
eksikligi literatirde gbze carpmaktadir (Zhou ve digerleri, 2007). Ozellikle,
cevrimi¢i ortamda, tuketicilerin ihtiyaclari ve hedefleri dinamik oldugundan
cevrimdigl  tuketicinin  davranigini  anlamak c¢evrimi¢i ortamda ise
yaramayabilmektedir (Koufaris, 2002; Detlor ve digerleri, 2003). Ayrica, ¢cevrimigi
tuketiciler fazla bilgi, zaman baskisi, secim riski, glven vyetersizligi, para

kaybetme riski gibi birgok yeni sorunlarla da kargilagsmaktadirlar.

LiteratUr incelendiginde g¢evrimigi tuketici davraniglarinin gesitli bakis agilarindan
incelendigi gorulmektedir. Bu galismalari tuketici yonlu ve teknoloji yonlu olarak
iki grup altinda toplamak mumkuandur. Tuketici yonll bakis agisinda tuketicilerin

demografik, biligsel ve psikolojik 6zellikleri, given ve algilanan risk, satin alma



guduleri ve satin alma tarzlarinin arastirildigi gérilmektedir (Chang ve digerleri,
2005). Teknolojik yonlu galismalarda ise, ¢evrimici magazalarin teknik 6zellikleri
incelenerek tuketicilerin davraniglari arastirilmistir. Bu 6zellikler web sayfalarinin

icerigi ve tasarimi gibi 6zellikleri kapsamaktadir (Zhou ve digerleri, 2007).

Diger taraftan, ¢cevrimigi tuketici davranisini etkileyen birgok faktor literatirde yer
alan calismalarda belirlenmis ancak, tim potansiyel faktorlerin tek bir arastirma
modeli altinda toplanmasinin neredeyse imkansiz oldugu ortaya konulmustur.
Koufaris (2002) tek bir model igerisinde bilgi sistemleri (Teknoloji Kabul Modeli),
pazarlama (Tuketici Davranisi) ve psikolojiden (Akis ve Cevre Psikolojisi) gelen
yapilari test etmistir; Pavlou (2003) tlketicinin ¢evrimigi ticareti kabulu ile glven,
risk, algillanan fayda ve algilanan kullanim kolayhdi arasindaki baglantilari
incelemistir; Pavlou ve Fygenson (2006) yaptiklari arastirmada Planlanmig
Davranig Teorisini genigleterek tuketicinin ¢evrimigi satin almayi benimsemesini
incelemiglerdir. Yazarlarin arastirma modelinde, tlketici davranigi gliven ve
algilanan riske dayali bilgi arama ve satin alma davranisi, tuketicinin tutumu,
sosyal etki, kisisel gevrimici beceriler ile algilanan kullanim kolayligi, algilanan
fayda ve web sayfasinin dzelliklerini de igceren teknoloji odakl faktorler yoluyla

tuketici davranisini ayri olarak incelemiglerdir.

Literatlrde yer alan galismalar incelendiginde (Chau ve digerleri, 2000; Childers
ve digerleri, 2001; Jarvenpaa ve digerleri, 1999a; Jarvenpaa ve digerleri, 1999b;
Heijden ve digerleri, 2003; Bhattacherjee, 2000; Limayem ve digerleri, 2000)
genel olarak algilanan kullanim kolayligi, algilanan fayda, tutum, sosyal normlar
gibi belirli faktorler sabit tutulmus ve bu faktoérlere bazi degiskenler eklenerek
arastirma yapildigi gorulmustar. Ayrica bir cok calismada aragtirmaya dahil olan
faktorler arasindaki etkilesimden dogan bilesik etkiler ile dahil edilmeyen faktorler
siklikla atlanmis veya g6z ardi edilmigtir. Bu durum ise, bulgulardan genel bir
sonu¢ ¢lkarmay! imkansiz kilmig ve tutarsiz ve/veya karsit sonuglarin ortaya
¢cilkmasina neden olmustur.

Yapilan acgiklamalardan hareketle bu g¢alismanin amaci, tuketicilerin ¢evrimigi

bilgi arama niyetleri ile satin alma tarzlari degiskenlerininde eklenerek olusturulan



genisletiimis Planlanmis Davranis Teorisi'nin tuketicilerin ¢evrimici satin alma
niyetlerine etkisinin dlgulmesidir.

Bu amagla, g¢alismanin ilk boluminde gevrimi¢i satin alma davranigi ve bu
davranisin arastiriimasinda kullanilan teoriler ele alinmistir. Buna ilaveten,
Planlanmig Davranig Teorisi derinlemesine incelenmis, modeli etkileyen dissal
faktorler ele alinarak, model igerisinde yer alan tutum, sosyal normlar ve algilanan
davranigsal kontrol degiskenleri Uzerinde durulmustur. Bir sonraki bolumde,
Onerilen ve galismanin uygulama kismini olusturan satin alma tarzlari, gevrimigi
bilgi arama ve ¢evrimigi satin alma niyeti arasindaki iligkilere yonelik ¢alismanin
hipotezlerinin gelistiriimesi hedeflenmigtir. Calismanin modelinin, ¢evrimigi satin
alma niyeti gOsterebilecek kisilerden elde edilecek verilerle test edilmesi; elde
edilen bulgular araciligi ile ¢calismanin katkilarinin ve pazarlama yoneticilerine

yonelik dnerilerde bulunulmasi Uglincli Bélim’de hedeflenmistir.



BOLUM 1
GEVRIMICi SATIN ALMA DAVRANISI

Calismanin bu bdlimuinde cevrimici satin alma davranisi, cesitleri, tuketici ile
isletmeler agisindan olumlu ve olumsuz yonleri acgiklanacaktir. Daha sonra,
cevrimigi satin alma davranisini agiklamada kullanilan teorilerden Nedensel
Hareket Teorisi, Teknoloji Kabul Modeli, Planlanmis Davranig Teorisi,

Beklentilerin Onaylanmasi Modeli ve Yeniligin Yayilma Modelleri incelenecektir.

1.1. GEVRIMICi SATIN ALMA

Gunumuzde teknoloji alanindaki hizli gelismeler, internetin hizla gelismesiyle
beraber, internet kullanicilarinin da hizla artmasina neden olmustur. Teknoloji
alanindaki bu geligsmeler diger alanlarin yani sira, pazarlama alaninda da birgok
gelismelere 1sik tutmustur. internet bircok alanda insanlara kolayliklar
saglamasinin yani sira, genis bir pazar olanagi da sunmaktadir. Artik tuketiciler
satin almak istedikleri urlnler hakkindaki bilgileri internetten elde etmekte ve
sadece bu bilgileri elde edinmekle yetinmeyen tuketiciler, Grinleri ¢evrimigi
magazalar Uzerinden satin almakta veya gerekli hizmetlerin rezervasyonunu

yapabilmektedirler.

TUBISAD Tirkiye'de e-Ticaret Pazar Tanimlama ve 2016 Pazar BuyUkligi

Raporuna(http://www.tubisad.org.tr/) gore internetin ticaret alanindaki ®énemi

glin gecgerek artmaktadir. Ulkemizdeki gevrimici pazarinin 2015 yilina oranla
yuzde 31 arttigini belirten raporda, pazarin 18,9 milyar TL'den 24,7 milyar TL'ye
arttig1 aciklanmaktadir. Sadece pazar hacminin degil, pazarda yer alan site
sayilarini da paylasan raporda seyahat sektorinde 326 siteden, 129 siteye dusen
tatil ve seyahat kategorisi, pazarin bluyumesine ragmen sitelerin azalmasi ile
dikkat ¢ekmektedir. Cok kanalli perakende kategorisinde ise, seyahat
kategorisine gore tam ters etki mevcuttur. Pazar 6,5 milyar TL'den 8,5
milyar TL'ye yukselirken e-ticaret sitesi sayisi da 272’'den 385’e yukselmigtir.


http://www.tubisad.org.tr/

Sadece gevrimigi perakende satis yapan sitelerde, bir kiigiime olmustur. Turkiye
cevrimigi perakendeciliginin yilda ortalama %12 buyume ile 2019’a kadar 77%

bayume gercgeklestirmesi beklenmektedir.

Degisen yasam tarzi ve standartlari ile kisitl zaman gibi faktorler, gevrimigi satin
almanin yayginlagmasina neden olmaktadir. Gunumuzde internetin ticari amag
icin kullanilmasinin artmasi sonucu olarak bu alanda aligverise yonelen
tuketiciler, cevrimdigi aligveris tarzlarindan uzaklagsmaya baslamislardir (Uzel ve
Aydogdu, 2010). Tuketiciler icin alisveris, ¢evrimici satin alma ile haftanin her
gunu ve 24 saat siparis verme sansi gibi kolayliklarin yani sira edlence haline de
gelmigstir. Ayrica, internetteki fiyat arama ve karsilastirma araglarinin kullanimi
gcevrimici satin alma aligkanhginin yayginlagsmasina neden olurken, diger
taraftan, gizlilik ve guvenlik gibi bazi faktorler tiketicilerin interneti satin almadan
daha ¢ok bilgilenme amagh kullanmasina da neden olmaktadir (Saprikis ve
digerleri, 2010).

internet ve teknolojinin gelisimi ilerledikge, cevrimici satin alma gergeklestiren
kisilerin de sayisi giin gectikge artmaktadir. internetin artik ginlik hayatin bir
parcasi haline gelmesi ile beraber, ¢evrimici aligveris sayisinin artmasina sebep
olmustur. internet (izerinden pazarlanan, kadinlara ve genclere yénelik Griin

sayisinin artmasi bu tuketici profilinin de sayisina énemli etki etmistir.

GuUnumuzde cevrimigi aligveris yapan tuketici profili incelendiginde iyi egitim
almis, yuksek gelir dizeyine sahip (Enginkaya, 2006) tiketicilerin yani sira, Ust
ve orta sinif tiketiciler oldugu bulunmustur. Ancak, egitim seviyesinin ortalama
seviyelere dogru indigi ve Universite egitimi almanin pek de onemli olmadigi
gorulmektedir (Wang ve digerleri, 2011). Cinsiyet farklihgi, internet kullaniminin
ilk yayginlastigi zamanlarda daha sik goérilmesine ragmen (Wolin ve Korgaonkar,
2003), zamanla calismalar erkeklerle kadinlar arasindaki bu farkin kapandigini

gOstermektedir (Sebastianelli ve digerleri, 2008).



Diger taraftan, cevrimici satin alma vasitasiyla igletmeler, tiketicilere daha ¢ok
bilgi ve Urun karsilagtirmasi olanagi sunarak, tuketicilerin karar alma maliyetlerini

dugurmekte ve onlara zaman kazandirmaktadirlar (Park ve Kim, 2003).

Ayrica, tum Urunlerin tanitilmasi, gunun her saati siparig alma olanaginin olmasi,
kredi karti ile satigsin aninda gergeklesmesi gibi faktorler isletmeler agisindan bu
alanin 6nemini gun gectikge arttirmaktadir. Ayrica bu islemler isletmelere zaman
kazandirirken, diger taraftan da personelin daha az sayiya indiriimesine sebep
olmaktadir (Enginkaya, 2006).

1.2. GEVRIMICi SATIN ALMA CESITLERI

Doganlar (2016)’a gore, tlketicilerin satin alma glcunidn artmasiyla beraber,
kisisel tuketim ve harcamalari da artmistir. Bu da Turkiye’de gevrimigi aligveris
pazarinda hizli bir baylUmeye neden olmustur. Ayrica, telekomunikasyon alt
yapisindaki hizli gelismeler, kisilerin Glkenin her tarafindan internete ulasmasini
saglamigtir. Boylece, gevrimicgi aligverisin gelisimine ivme kazandirilmaktadir.
2015 yih Subat ayi istatistiksel verilerine gore, ulkemizde 33.7 milyon internet
kullanicisi, 2018 yilinda 53.5 milyona ulagsmasi beklenmektedir.

Literaturden orneklerle ilk dnce c¢evrimigi ticaret kavrami ve daha sonra c¢esitleri

aciklanacaktir.

Cevrimici Ticaret: Bilgisayar, tablet veya cep telefonu gibi mobil cihazlar
araciliiyla internet Gzerinden yapilan iglemler “Cevrimici” olarak
adlandiriimaktadir. Uriin siparisi cevrimici kanaldan verilen, teslimati cevrimici ya
da c¢evrimdisi (elden, kargo aracihdi vb g¢evrimici olmayan teslimatlar) olan,
O0demesi cevrimici kanaldan ya da c¢evrimdigi (kapida édeme, havale, eft vb)
yapilabilen aligveris olarak tanimlanmistir. Cevrimigi ticaret, mal ve hizmetlerin
uretim, tanitim, satig, sigorta, dagitim ve 6deme islemlerinin bilgisayar aglar

uzerinden yapilmasidir.



‘Elektronik ticaret (Cevrimigi ticaret), ticari islemlerden biri veya
tamaminin elektronik ortamda gergeklestiriimesi yoluyla reklam ve
pazar arastirmasi, siparis ve 6deme ile teslim olmak (izere (¢

asamadan olugsmaktadir’ (Vurgun, 2013).

Ekonomik Igbirligi ve Kalkinma Tegkilati (OECD)ye gbre gevrimici ticaret,
bilgisayar aglar1 Gzerinden yuruttlen Gran satisidir

(http://www.tubisad.org.tr//).

Diinya Ticaret Orglti (WTO)'ya gére gevrimigi ticaret, isletmeler, hane halklari,
bireyler, hukimetler ve diger kamu veya 6zel kuruluglari arasinda olabilir. Internet
veya elektronik veri degisimi Uzerinden yapilan siparisler bu elektronik iglemler
kategorisine girmektedir

(http://www.tubisad.org.tr//).

Cevrimdigi aligveriste oldugu gibi internet (izerinden de isletmeler arasi, isletme
ve tuketici arasi, tuketiciler arasi, devlet ile isletme ve tuketiciler arasi olmak Uzere
cesitli cevrimigi satin alma sekilleri mevcuttur. Bu satin alma sekilleri sirasiyla

aciklanmaktadir.

1.2.1. isletmeler Arasi Gevrimigi Ticaret (B2B: Business to Business)

Elektronik ortamda isletmelerin birbirleriyle yaptiklari ekonomik faaliyetlere
isletmeler arasi ¢cevrimigi ticaret denilmektedir” (Lee, 2002). Bugin tim diinyada
cevrimici veya ¢evrimdigi igletmeler arasi ticaret B2B olarak adlandiriimakta ve
B2B c¢evrimigi ticaret uygulama alani sadece internet Uzerinde yer almayip, farkl
araclarla da yurutulmektedir. B2B’nin kokeninde yer alan veri tabani sistemi ve
diger uygulama sekilleri bugun B2B’nin buyuk bir boliuminu olusturmaktadir.
Gunumulzde B2B faaliyetleri genis olan aglari kullanilan ¢evrimdigi veri tabani,
cevrimici veri tabani ve internet veri yerleri araciligiyla yurttilmektedir. TUm bu

B2B uygulama yontemlerinin hicbiri internetin ortaya cikigi ile birlikte olugsmaya


http://www.tubisad.org.tr/
http://www.tubisad.org.tr/

baglayan cevrimici pazar yerlerinin igletmelere saglamis oldugu yararlari tam
anlamiyla saglayamamistir. Teknolojik yenilikler ve iglem maliyetlerinin yuksek
olusu, firmalarin internetin en buyudk nimetlerinden biri olan ¢evrimigi pazar

yerlerini kullanmaya tesvik etmeye baslamistir (Kandampully, 2003).

Isletmeler arasi gevrimigi ticaretin en blyik etkisi, kiiglik ve orta 6lgekli isletmeler
tzerinde hissedilmistir. Clnki kurulug ve alt yapi maliyetleri az oldugu igin KOBI
tara isletmelerde isletmeler arasi ¢evrimigi ticaret daha yaygin olarak karsimiza

cikmaktadir (Lucking-Reiley ve Spulber, 2001).

1.2.2. isletmeler ile Tiiketiciler Arasi Gevrimici Ticaret (B2C: Business

to customer)

isletmeler ile tiiketiciler arasi gevrimigi ticaret (B2C), isletmenin dogrudan nihai
tuketiciye satis gercgeklestirdigi model olup, UrUnlerini dogrudan tuketicilere
cevrimi¢i ortamda sunan isletme ya da kuruluslar icin gecerlidir. GUnimuzde
isletmeler, cevrimigi ticaret uygulamalari ile olusturduklari sanal magazalar

yardimiyla musterilerine 7 gln 24 saat hizmet verme sansina erigsmislerdir.

1.2.3. Tuketiciler Arasi Cevrimigi Ticaret (C2C: Customer to Customer)

Tuketicilerin gevrimigi platformlar vasitasiyla alim satim islemleri gerceklestirmesi
olarak tanimlanabilir. Son dénemlerde oldukga yaygin olarak kullaniimakta olan
C2C tipi cevrimici ticarette tuketiciler birbirlerine satis yapmaktadirlar. Bu
cevrimigi ticaret yontemine en iyi érnek, ikinci el Granlerin satildigi siteler ya da
aclk artirma siteleridir. Bu tip aligveris sitelerinde Uyeler satis yapabilirken, ayni
zamanda Urun satin alabilmektedirler. Bu ¢evrimigi ticaret gelisen sosyal aglar
araciligiyla yapilmaktadir. Sosyal aglar, ‘Grlnler veya herhangi bir konu hakkinda

tuketicilerin birbirlerine bilgi vermek amaci ile olusturulan ve kullanilan ¢evrimigi
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bilginin yeni kaynagdinin bir gesidi’ olarak tanimlanmaktadir. Facebook, Instagram,

Twitter vb. sosyag aglarin bir ka¢ ornegidir (Tosun, 2017).

1.2.4. Tiiketiciler ile Devlet Arasi Cevrimigi Ticaret (C2G: Consumer to

Goverment)

Tuketici ile kamu idaresi arasinda ehliyet, pasaport, sosyal guvenlik primleri ile
vergi odemeleri, vb. uygulamalar dahil her turlu vergi, saglik ve hukuksal etkinligi

kapsamaktadir (www.turkiye.gov.tr).

1.2.5. isletmeler ile Devlet Arasi Gevrimigi Ticaret (B2G: Business to

Goverment)

isletmeler ile kamu kuruluglari bazi iligkilerin  elektronik ortamda
gerceklestiriimesidir. Tuketici ve Devlet arasi ¢evrimigi ticaretin benzerinin
isletmeler temelinde yiiritilmesidir. isletmelerin kurumlar vergisi, sosyal giivenlik
primlerinin 6demesi, gumruk islemlerinin gerceklestirimesi ve kamu ihalelerine
elektronik ortamda katiimasi bu g¢evrimigi ticaret cesidine ornek olarak
gosterilebilinir (Elibol ve Kesici, 2004).

1.3. CEVRIMDISI VE GEVRIiMICi SATIN ALMANIN OLUMLU VE
OLUMSUZ YONLERI
Tuketicilerin istedikleri GrinU internet yoluyla hizli bir sekilde, istenilen saatte
siparis edebildigi, dusuk fiyat gibi bircok olumluluk sunan c¢evrimici aligveris
magazalari, ¢evrimdisi magazalara gore bazi olumlu ve olumsuz yodnlere
sahiptirler. Cevrimici aligverisin sagladidi olumlu yonler ilk bakigta maliyet
agisindan ele alinsa da bunun yaninda birgok olumluluklarinin oldugu da
bilinmektedir. Cevrimigi aligverigin tuketicilerin yani sira, Ureticiler agisindan da

bir sira olumlu ve olumsuzluklar ortaya c¢ikarmigtir. Asagidaki tabloda ¢evrimigi


http://www.turkiye.gov.tr/
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aligverigin olumlu ve olumsuz yonleri tuketici ve isletmeler agisindan ele

alinmigtir.

Tablo 1. Cevrimici Satin Alma Olumlu ve Olumsuz Yonleri

Tuketiciler isletmeler
Olumlu Olumsuz Olumlu Olumsuz
Zaman ve internete Uriin teslimatina internet
mekan siniri baglanarak 7\24  bekleme siresi sayesinde
olmaksizin alisveris firmalar
alisveris yapabilme musterilerine
olanagi, global dinyanin her
pazarlara erisim, yerinde 7glin 24
kuyruk veya saat hizmet
sirada verebilirler.
beklenilmeme
Guvenlik Tiketiciler isletmeler
sorunu agisindan kredi tuketici
kart, kimlik bilgilerinin
bilgilerinin ¢alinmamasi
calinmasi en icin givenli
blyuk glvenlik sistem
riski olusturmakta gelistirmek

zorundalar. Bu

da ek yatirim

gerektirir.
Bircok Griin ve  Daha fazla tGriin  Her ne kadar Tuketiciler
fiyat cesitliligi artirnlmig gergeklik agisindan
karsilastirma sunmanin yani ile gdzllmeye olumluluk

olanagi

sira Urun ve fiyat
karsilastirmasi
daha kolay
yapabilme

olanagi

calisilsa da
artnlere
dokunamama,
deneyememek ve
satis elemaniyla
iligki

gelistirememek

yaratan fiyat
karsilastirma
isletmeler icin
tuketicilerin
uygun fiyatli
firmalari tercih
etmesine
neden

olmaktadir.
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Tablo 1’in devami

Maliyet Trafik, park Perakende Diger taraftan
sorunu, magazalara kiguk
kalabalik ve yol ihtiyag isletmeler fazla
masraflari gibi duyulmamasi, stok
maliyetler islem internette sanal bulundurmak
maliyetini magaza agmanin  zorunda
dusirmekte maliyeti fiziksel kalmaktadirlar,

bir magaza bu da maliyeti
acmanin arttirmakta.
maliyetine
kiyaslandiginda
oldukga dusUktar.
Ayrica personel,
tutundurma
maliyetlerinin az
olmasi.
Eglence ve internette
kolaylik aligveris kolay

ve eglencelidir.

(Pires ve Aisbett, 2003) calismasindan uyarlanmistir.

Cevrimici satin almanin tuketiciler agisindan olumlu yoénleri Ward ve Lee (2000)

tarafindan su sekilde 6zetlenmistir.

alabildiklerinden tuketicilere zaman kazandirir,

Tuketiciler evde veya igyerinde ¢evrimi¢i magazalardan arun satin

- Cevrimdigi ahgveriglerde UrUnlerin fiyatlarinin karsilastiriimasi igin

magazalarin dolasiimasi gerekirken, farkli fiyat segenekleri internet

uzerinden kolaylikla yapilabilir ve c¢evrimigi satin almalar zamani

fiyatlar genellikle daha uygundur.

- Zaman, mekan ve ddeme agisindan bakildigi zaman Urin satin

alinmasi ¢ok kolaydir,

- Internet Uizerinden Uriin hakkinda bilgi elde etmek ¢ok kolaydir.

Tuketiciler rin ve magazalarin web sitelerine girerek, ayrica cesitli
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forumlara katilarak drin hakkinda vyeteri kadar bilgi elde
edebilmektedirler. Bununla da urun ozellikleri ile ilgili elde edilecek
bilgiler sayesinde,satici isletme elemaninin bilgisine ve niyetine bagh
kalmayacaktir.

- Uriin teslimati cevrimdisi alisveristen uzun siirede olmasina karsin,
gelisen kargo sistemi aracihgiyla kisa zamanda yapilmaktadir(\WWard
ve Lee, 2000).

Cevrimici satin almanin olumlu yonlerinin yani sira, tlketiciler agisindan cesitli
olumsuz yénleri de vardir. Oncelikle, tiiketicilerin kigisel ve banka bilgilerinin
¢alinmasi guvenlik sorununu ortaya c¢ikarmaktadir (Kaplan ve Nieschwietz,
2003). Ayrica; teslimat giderlerinin ¢ok yluksek olmasi, Grinleri denemek sansinin
olmamasi, gabuk bozulan trtnler igin uygun olmamasi da ¢gevrimigi satin almanin
yayginlagsmasinin onuinde engel olusturmaktadir. Lin (2007)'e gbre de bu gibi
sorunlardan dolayi, tlketiciler ¢evrimicgi satin alma yerine c¢evrimdigl aligveris

yontemlerini tercih etmektedirler.

Tarkiye’de de yapilan bircok arastirmalarda tiketicilerin gevrimigi aligveriste en
¢ok tasima Ucretlerinden ve glvenlik sebebinden dolay ¢evrimigi satin almay
tercih etmedikleri gézlemlenmistir (Aksoy, 2009:119).Uzel ve Aydogdu (2010)
tarafindan yapilan galismada tliketicilerin ¢evrimici alisveris yapmama sebepleri
olarak ise yanlis veya hasarli Urtin teslimatinin olabilmesi ve guvenlik agisindan
kimlik bilgilerinin ve kredi karti bilgilerinin ¢alinmasi gosteriimektedir.Bu gibi
calismalardan hareketle, tuketicilerin ¢evrimici satin alama eyleminden daha

fazla interneti bilgi arama amacl kullandiklari séylenebilinir.

Cevrimdis1 aligverisin yerini hizla c¢evrimigi aligverise birakmasi nedeniyle,
isletmelerin internet ortaminda yer almalarini zorunlu hale getirmektedir. Aksi
halde, pazar paylarini kaybetmeleri kaginilmaz olacaktir. Bu nedenle, bireylerin
cevrimici aligverise yonelme sebeplerin arkasinda yatan sosyolojik, psikolojik ve

teknolojik faktorleri belirlemek igletmeler icin 6Gnem arzetmektedir.
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1.4. GEVRIMIGi SATIN ALMA DAVRANISINI AGIKLAYAN MODELLER

Cevrimdisi tiketici davranislarini agiklamak amaciyla gelistirilen veya uyarlanan
cesitli modeller (Nedensel Hareket Teorisi, Teknoloji Kabul Modeli, Planlanmig
Davranig Teorisi vb.) gevrimigi tuketici davraniglarini agiklamak amaciyla da
kullaniimis ve modellerdeki etmenlerin (tutum, sosyal norm, algilanan
davranissal kontrol, algilanan fayda, vb.) cevrimi¢i satin alma niyeti ve
davranisini etkiledigi tespit edilmistir (Jarvenpaa ve digerleri, 1999a; Heijden ve
digerleri, 2003; Bhattacherjee, 2000; Limayem ve digerleri, 2000; Chau ve
digerleri, 2000; Childers ve digerleri, 2001).

Cheung ve digerleri, (2005) 1994 — 2002 yillari arasinda c¢evrimigi tuketici
davranisi alaninda yapilmis 335 makaleyi inceledikleri literatir taramasinda
¢evrimici satin alma davranisini agiklamak amaciyla kullanilan modeller arasinda
en sik kullanilan modellerin sirasiyla ‘Nedensel Hareket Teorisi’, ‘Planlanmis
Davranig Teorisi’ ve ‘Teknoloji Kabul Modeli’ oldugunu tespit etmislerdir. Bunlarin
yaninda, ‘Yeniligin Yayilmasi Modelleri’ ve ‘Beklentilerin Onaylanmasi Modeli’ de
arastirmalarda kullanilan diger modeller olarak gorulmektedir.

Nedensel Hareket Teorisi ve bu teorinin genisletiimis sekli olan Planlanmis
Davranisg Teorisi sosyal psikoloji bakis agisiyla insan davranisini agiklayan ve
arastirmalarda siklikla kullanilan teorilerdendir (Kocagdz ve Dursun, 2010). Bu
teorilerden uyarlanan Teknoloji Kabul Modeli bilgi teknolojilerinin benimsenmesini
aciklamak amaciyla gelistirilmistir. Yeniligin Yayilmasi Modelleri yeni Urunlerin
benimsenmesi surecini agiklamayi ve tahmin etmeyi amaclamaktadir.

Tablo 2’de ‘Nedensel Hareket Teorisi’, ‘Planlanmig Davranis Teorisi’, ‘Teknoloji
Kabul Modeli’, “Yeniligin Yayillmasi Modelleri’ ve ‘Beklentilerin Onaylanmasi
Modeli'nden olusan teori ve modellerinin ¢evrimici satin alma niyeti veya

davranisini agiklamak amaciyla kullanildigi galigsmalar listelenmektedir.
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Tablo 2. Cevrimigi Satin Alma Niyetini A¢iklamada Kullanilan Model ve Teoriler

Teori ve Calisma

Modeller

Nedensel Jarvenpaa, Tractinsky, ve Vitale (1999b); Heijden, Verhagen ve

Hareket Creemers, (2003); Hansen, Jensen ve Solgaard (2004); Xu ve

Teorisi Paulins, 2005; Lee, Qu ve Kim (2007); Yousafzai, Foxall ve
Pallister (2010); Hasbullah, Osman, Abdullah, Salahuddin, Ramlee
ve Soha (2016);

Planlanmig Jarvenpaa, Tractinsky, ve Vitale (1999b); Bhattacherjee (2000);

Davranis Shim, Eastlick, Lotz ve Warrington (2001); George (2002); Heijden,

Teorisi Verhagen ve Creemers, (2003); Hansen, Jensen ve Solgaard
(2004); Shih ve Fang (2004); Wu ve Chen (2005); Hsu, Yen, Chiu
ve Chang (2006); Celuch, Goodwin ve Taylor (2007); Liao, Chen ve
Yen (2007); Lin (2007); Hansen (2008); Crespo ve del Bosque
(2008); Crespo ve Rodriguez (2008); De Canniere, De Pelsmacker
ve Geunes (2009); Fang, Shao ve Lan (2009); Ketabi, Ranjbarian
ve Ansari (2014); Lee (2009); Lee (2010); Yaghoubi ve Bahmani
(2010); Yousafzai, Foxall ve Pallister (2010); Limayem, Khalifa ve
Frini (2000); Song ve Zahedi (2001); Yang (2012); George (2004);

Teknoloji Bhattacherjee (2000); Chau, Au, ve Tam (2000); Pavlou (2001);

Kabul Modeli Heijden (2003); Heijden, Verhagen ve Creemers, (2003); Liu ve Wei
(2003); Gefen, Karahanna ve Straub, (2003); Vijayasarathy (2004);
Ahn, Ryu ve Han (2004); Wu ve Chen (2005); Yu, Ha, Choi ve Rho
(2005); Shih (2004); Cheng, Lam ve Yeung (2006); Hong, Thong ve
Tam (2006); Lin (2007); Liao, Chen ve Yen (2007); Crespo ve
Rodriguez (2008); Ha ve Stoel (2009); Lee (2009); Hernandez,
Jimenez ve Martin (2009);Lee (2010); Yousafzai, Foxall ve Pallister
(2010); Yaghoubi ve Bahmani (2010); Hernandez, Jimenez ve
Martin, (2011); Wu ve Ke (2015);

Yeniligin Greco ve Fields (1991); Eastlick ve Lotz (1999); Cheng, Kao ve Lin

Yayillmasi (2004); Fornerino (2003);

Beklentilerin Bhattacherjee (2001) ; Hong, Thong ve Tam (2006); Hsu, Yen, Chiu

Onaylanmasi  ve Chang (2006); Liao, Chen ve Yen (2007); Lee (2010);Hsu,

Modeli Chang ve Chuang (2015);



https://dl.acm.org/author_page.cfm?id=81350595429&CFID=831212194&CFTOKEN=51895989
https://dl.acm.org/author_page.cfm?id=81350595429&CFID=831212194&CFTOKEN=51895989
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Tablo 2'den goéruldigu Uzere, teorilerin ve modellerin g¢evrimigi satin alma
davranisina uygulanabilirligini arastiran ¢ok sayida galismaya rastlanmaktadir.
Modellerin ¢evrimigi satin alma davranigina birebir uygulanmadigi, belirli
uyarlamalar neticesinde yeni degiskenlerin modellere eklendigi de gorulmektedir.
Ornegin, internet Tiiketici Gliven Modeli, Nedensel Hareket Teorisi ve Planlanmis
Davranig Teorisini temel alarak guven, risk gibi degiskenler eklenerek
geligtiriimigtir (Jarvenpaa ve digerleri, 1999b). Chau ve digerleri, (2000) Teknoloji

Kabul Modelini, ¢evrimici satin alma bakis agisindan duzenlemiglerdir.

Boylece, c¢alismanin bu boéluminde Nedensel Hareket Teorisi, Planlanmig
Davranig Teorisi, Teknoloji Kabul Modeli, Yeniligin Yayillma Modelleri ve
Beklentilerin Onaylanmasi Teorisi agiklanmakta ve modeller kargilastiriimaktadir.
Daha sonra, ¢gevrimigi satin alma davranigini daha iyi agikladigi belirtilen (Hansen
ve digerleri, 2004) Planlanmis Davranis Teorisi, teorideki degiskenler ve teorinin

uygulandidi galismalarla birlikte detayl olarak agiklanmaktadir.

1.4.1. Nedensel Hareket Teorisi

Nedensel Hareket Teorisi, karar alma asamasinda bir kiginin digliinme surecinin
akilcr oldugu ve kararlarinin ve/veya olasi eylemlerinin etkilerinin de dikkate

alindigi varsayimina dayalidir (Fishbein ve Ajzen, 1975).

Nedensel Hareket Teorisi tutum, sosyal normlar ve niyet gibi biligsel unsurlarin,
davranis Uzerindeki etkilerini agiklamak amaciyla Fishbein ve Ajzen (1975)
tarafindan gelistiriimistir. Nedensel Hareket Teorisine gore, davranissal niyet,
davranisa yonelik tutum ve sosyal normlarin bir fonksiyonudur. Diger bir ifadeyle,
bireyin belirli bir davranisa yonelik tutumu ve normlar, davranigsal niyeti
belirlemektedir. Davranigsal niyet araciligiyla bireyin davranigi tahmin
edilmektedir (Chang, 1998). Dolayisiyla, teoriye gore, tutum ve sosyal normlar
davranisin dogrudan ve tek agiklayicisi degil, davranisi araci bir degigken olan
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niyet yoluyla agiklayan degiskenlerdir (Chang, 1998). Nedensel Hareket Teorisi

Sekil 1’de sunulmaktadir.

Davranigsal

Inang
\ Davranigsa
Ciktiya yonelik | _ yonelik
degerlendirme tutum \

Davranigsal
Normatif inang niyet

>‘ Sosyal norm "

y

Davranis

Uyum saglama
gudusu

Sekil 1. Nedensel Hareket Teorisi (Ajzen, 1991: 182).

Sekil 1°’den de goéruldugu Uzere, Nedensel Hareket Teorisi davranisa neden olan
degiskenleri basamaklar halinde aciklamaktadir. Modeldeki her basamak,
davranisi acgiklayan degiskenleri kapsamlh bir sekilde ele almakta ve en son
olarak davranigsal niyet, davranigin dogrudan agiklayicisi olarak gosterilmektedir
(Ajzen, 1991).

Davranigsal niyet, bireyin davranisi gerceklestirme yonundeki istegi ve ¢abasinin
yogunlugu olarak tanimlanmaktadir (Ajzen, 1991). Buna gore, bireyin davranigsal
niyeti ne kadar gucluyse, davranisin gergceklesme olasiligi o kadar yuksektir
(Rehman ve digerleri, 2007). Sekil 1‘de goruldiugu Uzere, davranisa yonelik tutum

ve sosyal normlar, davranigsal niyetin belirleyicileridir.

Bu teoride tutum, bu inanclarin birey tarafindan degerlendiriimesiyle yargiya
varilan belirli bir davraniga iligkin inanglarin toplami olarak ve kigisel bir faktor
olarak tanimlanmistir (Fishbein ve Ajzen, 1975: 51). Belirli bir davranigta
bulunmada bir bireyin olumlu veya olumsuz duygusunu/duygularini ifade

etmektedir. Ajzen ve Fishbein’e gore, genellikle, birey bir davranigin ¢ogunlukla
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olumlu sonuglari olacagina inaniyorsa, o davranis i¢in olumlu bir tutum

sergileyecektir (Mykytyn ve Harrison, 1993).

Davranisa yonelik tutum, bireyin belli bir nesneye veya belli bir davranisi
gerceklestirme niyetine yonelik olumlu ve olumsuz distnceleridir (Ajzen, 1991;
Fishbein ve Ajzen, 1975; alinti Chang, 1998). Davranisa yonelik tutumun iki
belirleyicisi bulunmaktadir. Bunlar, bireyin davranigin belli bir g¢iktiyla
sonuglanacagina olan inanci ve bu ciktiya iliskin degerlendirmelerdir (Chang,
1998).

Bu cergcevede davranisa yonelik tutum asagidaki esitlikteki gibi gosterilmektedir
(Chang, 1998):

A =2 B"E; [1]
A : davranisa yonelik tutum

B; : davranigsal inang (bireyin davranigin belli bir ¢iktiyla sonuglanacagina
olan inanci)

E;: bireyin ciktiya iligkin degerlendirmeleri

Davranigsal niyetin bir diger belirleyicisi olan sosyal norm bir davranisi
gerceklestirme veya gerceklestrmeme yonunde algilanan sosyal baskiyi
kapsamaktadir (Ajzen, 1991). Teoride sosyal normlar, sosyal bir faktor olarak
degerlendiriimis ve bireyin davranigi gerceklestirme veya gergeklestirmeme
konusunda algiladigi sosyal baski veya kolayligi ifade etmektedir. Diger bir
ifadeyle, sosyal normlar, bir bireyin 6nem verdigi kisilerin “bu davranisi
gerceklestirip gerceklestirmeme diusuncesi hakkindaki normatif inanglariyla ve
“uygunluk motivasyonu” ile birlesimi olarak tanimlanmistir (Ozer ve Yilmaz,
2011). Bireyin 6nem verdigi kisilerin davranisi ile ilgili tarafsizliklari ve meyilleri
dénem arz etmektedir (Ozer ve Yilmaz, 2011). Bir bagka deyigle, sadece bireyin
guddulerinin degil ayni zamanda bu bireyin baglilik hissettigi referans gruplarinin
da sonug¢ olarak neyi tercih ettigi bireyin davranigi sergilemesinde rol

oynamaktadir.
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Bu cergevede, bireyin yakin oldugu veya saygl duydugu kisilerin s6z konusu
davranigi gerceklestirmesi ya da gergeklestirmemesi yolunda ne dusundugune
iliskin algisi olarak tanimlanmaktadir (Bagozzi ve digerleri, 2000). Davranigin
sonucu referans grup tarafindan verilen 6dil veya cezaya yol agacaksa, sosyal
cevrenin baskisi artmaktadir (Ramayah ve digerleri, 2009). Sosyal norm bireyin
normatif inanci ve uyum gosterme gudusunun bir fonksiyonudur. Normatif inang
referans grubun davranisi onaylama veya onaylamama olasiligina iligkin bireyin
inancidir. Uyum gosterme gudusu bireyin diger insanlarin s6z konusu davranisi
gerceklestirmesi ya da gergeklestirmemesi hakkindaki beklentilerine ne dizeyde
uyum gostermek istedigidir (Ajzen, 1991). Bu dogrultuda, sosyal norm su esitlikle
tanimlanmaktadir (Chang, 1998):

SN = 2 NB;*MC; (2]
SN : Sosyal norm
NB;: normatif inang

MC;j: uyum gosterme gudusu

Ozetle, Nedensel Hareket Teorisine goére, birey bir davranisi olumlu olarak
degerlendiriyor ve sosyal ¢gevresinin de bunu destekledigine inaniyorsa, davranigi
gerceklestirme niyeti yuksek olacak ve bu da davranisin gerceklesmesini pozitif
yonde etkileyecektir (Ajzen, 1991). Buna gore, esitlik 1 ve esitlik 2 dogrultusunda,
davranis agsagidaki esitlikle gosterilebilir (Rehman ve digerleri, 2007):

Davranis (D) = davranissal niyet (DN) [3]
D = wsA + w2SN [4]
D = w1(2 B/*E) + w2(2 NBi*MC;) [5]

Esitlik 4 ve 5te wy, wotutum ve sosyal normlarin davranigsal niyet Uzerindeki
goreceli etkilerini gosteren katsayilardir. Tutum ve sosyal normlarin davranigsal

niyet Uzerindeki goreceli etkileri bireye ve duruma goére farklilagmaktadir
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(Rehman ve digerleri, 2007). Bireyin digerlerinden etkilenme dlzeyi ylksekse,

sosyal normlarin, niyet Uzerindeki etkisi tutumdan daha ylUksek olacaktir.

Ozetle, bir birey ilgili davranisa karsi olumlu tutuma sahipse ve énem verdigi
sosyal cgevresinin de kendisinin bu davranigini sergilemesini destekledigini

dugunurse, davranigi gerceklestirmeye niyet edecektir (Ajzen, 1985: 14).

Teoride niyet ve davranis arasindaki iligki Ui kosula baglanmistir. Oncelikle, niyet
ve davranisin olcimu uyumlu olmalidir. Diger ifadeyle, niyeti olgmek icin
gelistirilen ifadeler dogrudan davranigla ilgili olmalidir. ikinci olarak, niyet, tespit
edildigi zaman ile davranigin gdzlemlendigi zaman arasinda degismemis
olmalidir. Bunun nedeni zaman gectikge niyetin degisebilecek olmasidir. Son
olarak, davranigin tamamiyla bireyin iradesinde oldugu varsayimi da
bulunmaktadir. Davranigin bireyin iradesinde olmasi, davranisi gergeklestirmek
veya gercgeklestirmemek konusunda bireyin baska faktorlerden etkilenmemesi

durumunu ifade etmektedir.

Literatirde yer alan calismalar incelendiginde (Sheppard ve digerleri, 1988;
Rehman ve digerleri, 2007; Guo ve digerleri, 2007; vb.) ‘Nedensel Hareket Teorisi’
saglik, tuketici davranislari, spor, psikoloji gibi ¢esitli alanlarda uygulanmis ve
davranigi guglu bir sekilde agikladigi desteklenmistir. Pazarlama literattirinde
yer alan birgok galismada da (Bagozzi ve digerleri, 2000; Davis ve digerleri, 1989;
Shih ve Fang, 2004; Hansen ve digerleri, 2004; Ramayah ve digerleri, 2009)
tuketici davranislarinin agiklanmasi amaciyla Nedensel Hareket Teorisi otomobil,
fast food restoran tercihi, bankacilik hizmetleri, bilgisayar yazilimlari kupon,
deterjan, icecek, cevrimici hisse senedi alim satim islemleri, ¢cevrimici market

alisverisi gibi ¢esitli Grinler Gzerinde yaygin olarak kullaniimaktadir

Sheppard ve digerleri (1988) calismalarinda 87 farkh ¢alismay! temel alarak
yaptiklari meta-analizi sonucunda, tutum, sosyal norm, davranigsal niyet ve
davranig arasindaki iligkilerin Nedensel Hareket Teorisinde tanimlandigi sekilde

oldugunu desteklemiglerdir.
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Teorinin davraniglari aciklamada iyi bir performans gosterdigi ampirik olarak
desteklenmekle birlikte, modele yonelik cesitli elegtiriler de s6z konusudur.
Davranisin bireyin kontrolinde olmadigi durumlarda Nedensel Hareket Teorisinin
gecerliliginin dusuk oldugu belirtiimektedir. Bu cergevede, Nedensel Hareket
Teorisinin  davranisin tamamiyla bireyin iradesinde oldugu varsayimi
elestiriimektedir (Sheppard ve digerleri, 1988). Teori plansiz, diusinmeden
gercgeklestirilen, aligkanlik veya hedonik satin alma davraniglarini kapsam

disinda birakmaktadir.

Bu elestiriler dogrultusunda modele “Algilanan Davranigsal Kontrol” degiskeni
eklenerek modelin genisletiimesi suretiyle Planlanmisg Davranis Teorisi

onerilmistir (Ajzen, 1991).

1.4.2. Planlanmig Davranig Teorisi

Planlanmig Davranig Teorisi, Nedensel Hareket Teorisinin genisletiimesiyle
olusturulmustur. Nedensel Hareket Teorisi ile davranisin tamamiyla bireyin
iradesinde olmadigi durumlar acgiklanmamaktadir, dolayisiyla Ajzen (1991)

modeli genisleterek Planlanmis Davranig Teorisini dnermigtir.

Nedensel Hareket Teorisine benzer sekilde, Planlanmis Davranis Teorisinde de
davranissal niyet, davranisi dogrudan etkilemektedir. Ancak, davranigsal niyetin,
davranisa donusmesi, bireyin davranigin gergeklesmesi veya gergeklesmemesini
tamamen kontrol edebildigi durumlarda mimkdnddr.  Diger bir ifadeyle,
davranigin bireyin iradesinde oldugu kosullarda davranissal niyet, davranisin
belirleyicisidir. Ote yandan, bazi davranislarin gergeklesmesi bireyin sahip oldugu
firsat veya kaynaklara bagl olabilmektedir. Firsat ve kaynaklara drnek olarak
para, zaman, igbirligi, bireyin yetenekleri verilebilir. Dolayisiyla, davranisin
gerceklesmesi, bireyin belli bir davranigi gergeklestirme niyetine ve gerekli firsat

ve kaynaklara sahip olma duzeyine bagldir. Gerekli kaynaklarin varligi ve gegmis
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deneyimler  bireyin  davranigi  gergeklestirebilecegine  olan  guvenini
belirlemektedir. Diger bir ifadeyle, bireyin davranigin kolayligi veya zorluguna
yonelik algisini olugturmaktadir. Teori bunu algilanan davranigsal kontrol kavrami
ile aciklamaktadir (Ajzen, 1991). Algilanan davranigsal kontrol, Planlanmig
Davranis Teorisini, Nedensel Hareket Teorisinden ayiran temel farklilik olmasinin

yani sira, davranigi etkileyen énemli bir faktordar.

Planlanmis Davranig Teorisinin sunuldugu Sekil 2’de goérilduga Gzere, davranis,
davranissal niyet ve algilanan davranigsal kontroln bir fonksiyonudur. Algilanan
davranissal kontrol ve niyetin, davranis Uzerindeki goreceli etkisi duruma ve s6z
konusu davranisa gore degdisebilmektedir. Algilanan davranigsal kontrol,
davranigi dogrudan ve davranigsal niyet araciligiyla dolayl olarak etkilemektedir.
Buna gore, niyet, davranisi, bireyin davranigsal kontroli oraninda etkileyebilir.
Benzer sekilde, bireyin davranigsal kontroll, davranisi gergeklestirmeye yonelik

istegi oraninda davranisa donusecektir (Ajzen, 1991).

Davranisa
yonelik
tutum

Sosyal
norm

Davranigsal
niyet

y

Davranis

Algilanan
davranigsal
kontrol

Sekil 2. Planlanmis Davranis Teorisi (Ajzen, 1991)
Planlanmis Davranis Teorisi, Nedensel Hareket Teorisinin egitlik 6’da sunulan
formulasyonuna algilanan davranigsal kontrolin eklenmesiyle asagidaki esitlikle

gOsterilmektedir;

D = w+A + woSN + wsPBC [6]
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D: davranis

A: tutum

SN: sosyal norm

PBC: algilanan davranigsal kontrol

w1,W2,w3: sirasiyla tutum, sosyal norm ve algilanan davranigsal kontrolun

niyet Uzerindeki etkilerinin agirliklarini temsil etmektedir.

Planlanmig Davranig Teorisi bu ¢alismanin modelinin temelini olusturdugundan,
teoriyi olusturan degiskenler ve teori kullanilarak yapilan aragtirmalar daha sonra

detayl bir sekilde ele alinacaktir.

1.4.3. Teknoloji Kabul Modeli

Cevrimici satin alma davranisini agiklamada kullanilan diger bir model Teknoloji
Kabul Modelidir (Cheung ve digerleri, 2005). Teknoloji Kabul Modeli, Nedensel
Hareket Teorisini temel alarak Davis (1986) tarafindan gelistirilmistir. Modelin
amaci bilgi teknolojilerinin benimsenmesini etkileyen faktorlerin ve Dbilgi
teknolojilerini  kullananlarin davraniglarinin agiklanmasidir. Teknoloji Kabul
Modelinde, Nedensel Hareket Teorisi ve Planlanmis Davranis Teorisine benzer
sekilde tutum, davranissal niyetin, davranigsal niyet de davranigin belirleyicisidir.
Bunlarin yani sira model tutum ve niyeti etkileyen digsal faktorleri aciklamayi da
amaclamaktadir. Bu ¢ergcevede, modelde tutum, niyet ve davranigin yaninda
algilanan fayda ve algilanan kullanim kolayhdi degdiskenleri de yer almaktadir
(Basgoze, 2010: sayfa,25).

Algilanan fayda, kullanicinin bilgi teknolojilerinin performansini artirma olasiligina
iliskin sosyal deg@erlendirmesidir. Algilanan kullanim kolayhgi sistemin
kullaniminin ne dizeyde c¢aba gerektirecegine iliskin beklentisidir (Davis ve
digerleri, 1989).
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Davranigsal
niyet
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Davranis

Algilanan
/ fayda \
Dissal Ktjllzinma
degiskenler yonunde
tutum
\ Algilanan /
kullanim
kolayhgi

Sekil 3. Teknoloji Kabul Modeli (Davis, Bagozzi ve Warshaw, 1989: 985)

Sekil 3’te sunulan Teknoloji Kabul Modeline gére, davranissal niyet algilanan

fayda ve teknolojik trtnleri kullanma yénundeki tutumun bir fonksiyonudur. Buna

gore, davranigsal niyet esitlik 7°’de gosterilmektedir (Davis ve digerleri, 1989):

Bl = w/A + woU

Bl: davranigsal niyet,

A: tutum

U: algilanan fayda

[7]

w1,W2: sirasiyla tutum ve algilanan faydanin davranigsal niyet Gzerindeki

etkilerinin agirliklarini temsil etmektedir.

Teknolojik urtnleri kullanma yonunde tutum algilanan fayda ve algilanan kullanim

kolayliginin bir fonksiyonudur. Diger bir ifadeyle, algilanan fayda ve algilanan

kullanim kolayhgi kullanma yonunde tutumun belirleyicileridir. Modele gore, tutum

esitlik 8'de gdsterilmektedir (Davis ve digerleri, 1989).
A =wiU + w2EOU

A: teknolojik trunleri kullanma yonunde tutum

U: algilanan fayda

EOQOU: algilanan kullanim kolayhgi

[8]

w1,w2: sirasiyla algilanan fayda ve algilanan kullanim kolayhdinin tutum

uzerindeki etkilerinin agirliklarini temsil etmektedir.
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Sekil 3'te ve esitlik 7-8'de goriuldugu Uzere, algilanan fayda tutumun yani sira
davranigsal niyeti de etkilemektedir. Dolayisiyla, algilanan faydanin, davranissal
niyet Uzerinde dogrudan etkisinin yani sira, tutum araciligiyla dolayh etkisi de

vardir (Davis ve digerleri, 1989).

Teknoloji Kabul Modeli tuketici davraniglari alaninda internet tabanh 6grenme,
cevrimicgi bankacilik hizmetlerinin kullanimi (Jahangir ve Begum, 2008), internet
kullanimi (Sun ve Zhang, 2006), cevrimigi alisveris (Koufaris, 2002; Park ve Kim,
2003; Pavlou ve Fygenson, 2006; Heijden ve digerleri, 2003) gibi ¢esitli Grlnler

Uzerinde denenmistir.

Literatlrde birgok calismada (Heijden ve digerleri, 2003; O’Cass ve Fenech,
2003; vb.) Teknoloji Kabul Modeli genigletilerek ¢evrimici satin alma niyetine
uyarlanmigtir. Ornegin; Heijden ve digerleri (2003) Sekil 4’te yer alan gevrimigi
magazaya guven ve algilanan risk degiskenleri ekleyerek geniglettikleri modeli,
ampirik olarak test ettikleri galismalarinin sonuglarina gore, algilanan kullanim
kolayligi ve algilanan fayda, ¢evrimi¢i satin almaya yonelik tutum ve g¢evrimigi
satin alma niyetini istatistiksel olarak anlamli dizeyde etkilememektedir.
Calismada modelin ¢evrimici satin alma davranigini aciklamadi§i ancak web

sayfasini ziyaret etme davranisini acgiklayabilecegi belirtiimistir.



Cevrimici
magazaya
gliven

Web sayfasinin
algilanan kullanim
kolayhgi

Tutum

Algilanan Risk

y

y

Web sayfasinin
algilanan
favdasi

Cevrimici satin
alma niyeti
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Sekil 4. Teknoloji Kabul Modelinin Cevrimigi Satin Aimaya Uyarlanmasi (Heijden

ve digerleri, 2003: 44)

O’Cass ve Fenech (2003) tlketicilerin cevrimigi aligverisi benimsemesini

arastirdiklari ¢alismalarinda Teknoloji Kabul Modelini genigleterek kisilik, web

deneyimi ve satin alma tarzlarini modele dahil etmiglerdir. Kisilik etmeni

kapsaminda yenilik¢gilik ve anlik aligverig 6zelligi incelenmistir. Web deneyimi

etmeni algilanan gulvenirlik, internet 6z glveni, web sayfasindan tatmin ve

uyumlugu kapsamaktadir. Satin alma tarzlarindan sadece ekonomik ve eglence

odakli gruplar ele alinmigtir. Bu degiskenler algilanan fayda ve algilanan kullanim

kolayligini etkileyen digsal faktorler olarak modele dahil edilmigtir.
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1.4.4. Yeniligin Yayilmasi Modelleri

Bir yenilik, bir sosyal sistem uyeleri tarafindan yeni olarak gorulen bir fikir, nesne
veya uygulamadir. Yeniligin varhgi ile ilgili bilgiler sisteme gecirilmekte ve iletisim
kanallar vasitasiyla sistemin iginden dolagsmaktadir. Yenilik ile ilgili ¢galismalar
genel olarak sosyal bilimler alaninda, o6zellikle ekonomi ve pazarlama alaninda,
kullanilmaya baglamistir. Rogers (1962) yeni bir fikrin yayillimina iligkin iki
acgiklama kaynagi onermistir: medya ve kisiler arasi kanallar. Bu iki faktor, fikrin
yaratildigi yerden onu benimseyen insanlara yayilmasini kontrol etmektedir.
Rogers’in  (1983: 22), modeline goére ise, Kkisiler vyenilikleri benimseme
zamanlarina gore, “yenilikgiler”, “erken benimseyenler”, “erken gogunluk”, “gec
¢ogunluk” ve “takipgiler” olmak tzere bes farkl grupta incelenmektedir. Modelde
yeniliklerin benimsenme zamani olarak yeniligin ilk satin aldiklari zamanlar temel

alinmaktadir.

Bass (Fornerino, 2003) pazarlamada yeni urtnlerin benimsenmesini incelemek

amaciyla yeniligin yayilimini matematiksel bir sekilde modellendirmigtir.

Bass modeline gore, T aninda yeni, bir Grindn satin alma gergeklesme olasiligi

P(t)= p+(q\m)*Y(T)

m: toplam Pazar potansiyali
Y(T): 6nceki satin alanlar

p: yenilik katsayisi

qg: taklit edilme katsayisi

Modelde p parametresi sosyal sistemdeki yenilikgilerin yaklasik yuzdesini, q
parametresi ise Urdnd satin alanlarin, almayanlar Uzerinde olusturduklarisatin

alma baskisini gostermektedir (Bektas ve Ayyildiz, 2009).

Literattrdeki bazi galismalarda (Martinez ve digerleri, 1998; Mahajan ve digerleri,
1990; Dickerson ve Gentry, 1983; Greco ve Fields, 1991) Yeniligin Yayilmasi
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Modelleri kullanilarak, pazarlama stratejileri acgisindan gruplar arasindaki
farkhliklari inceleyen birgok calismaya rastlanmaktadir. Benzer sekilde Yeniligin
Yayilma Modeli, gevrimigi satin alma davranisini da incelenmek igin kullaniimigtir.
Ornegin, Cheng ve digerleri (2004) cevrimici oyunlarin yayilma strecinin
ongorulmesinde yayilma modelini test etmis ve yenilikgiler, erken benimseyenler
ve erken cogunluk arasindaki demografik farkliliklari ortaya koymuslardir.
Verhoef ve Langerak (2001) ¢evrimigi marketlerden aligverigin benimsenmesini
yayllma modelleri ile acgiklamistir. Ha ve Stoel (2004) calismalarinda Universite
ogrencilerinin yenilikgilik dizeyinin Rogers (Ha ve Stoel (2004) modeli temelinde
cevrimi¢i satin alma ve bilgi arastirmaya etkisini arastirmiglardir. Calismanin
sonuglarina gore, yenilikgilik, gevrimici bilgi arastirmayi istatistiksel olarak anlamli
duzeyde etkilerken, cevrimigi satin alma davranigini etkiiememektedir. Rogers
(1983) modelini ¢cevrimici satin alma niyetine uyarlayan, Eastlick ve Lotz (1999)
tuketicilerin interneti benimseme duzeylerinin, kigisel 6zellik, satin alma tarzlari
ve tutum degiskenleri temel alinarak belirlemeye c¢alismislardir.  Yenilikgiler,
erken benimseyenler ve takipgiler gruplarinda, c¢evrimicgi satin alma niyetini
benimsemede benzer kisisel 6zellikler tespit edilmig, sadece kullanma sikliginda
farkhlik tespit edilmistir. Diger taraftan, benimseyen ve hi¢ benimsemeyen gruplar
arasinda goreceli fayda ve satin alma tarzlari ¢evrimi¢i satin alma niyetini

belirlemede 6nemli rol oynamaktadir.

1.4.5. Beklentilerin Onaylanmasi Modeli

Oliver (1980) tarafindan ortaya konan Beklentilerin Onaylanmasi Modeli
(Expectation-Confirmation Model) yalnizca biligssel yargilara dayali bir tatmin
modelidir. Bu modele gore, tuketiciler urin hakkinda geligtirdikleri beklentilerini,
arindn  kullanimi sonucu ortaya ¢ikan performans ile bilingli olarak
kargilastirmakta ve bir uyum\uyumsuzluk yargisina varmaktadirlar. Bu modele
gore, pozitif onaylama tatmini (algilanan performansin, beklentilerden blyuk
olmasi), negatif onaylama (beklentilerin, algilanan performanstan buyuk olmasi)

ise, tatminsizlige neden olmaktadir.
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Tatmin, tekrar satin alma niyetini olumlu etkilemekte iken, tatminsizlik durumunda
tuketici Urinu kullanmayi birakabilmektedir. Beklenti Onaylanmasi Modeli Sekil

5’te sunulmaktadir.

Beklenti
\ 4
Onaylama »  Tatmin N Tekrar§at|r1
alma niyeti
Algilanan /
performans

Sekil 5. Beklenti OnaylanmasiModeli (Bhattacherjee, 2001: 353)

Bhattacherjee (2001) gevrimicgi bankacilik hizmetlerinde tekrar satin alma niyetini
aciklamak amaciyla yaptigi ¢alismada Beklentilerin Onaylanmasi Modeli ve
Teknoloji Kabul Modelini temel alarak $ekil 6’da sunulan modeli énermislerdir.
Modele gére, algilanan fayda ve onaylama, tatmini etkilemektedir. Tekrar satin

alma niyeti ise tatmin ve algilanan faydanin bir fonksiyonudur.

Algilanan
fayda v
Tatmi Tekrar satin
aMin__ I~}  ama niyeti

Onaylama /

Sekil 6. Beklenti Onaylanmasi Modeli ve Teknoloji Kabul Modelinin Cevrimigi
Hizmetlere Uyarlanmasi (Bhattacherjee, 2001:356)

Hansen ve digerleri (2004) Nedensel Hareket Teorisi ve Planlanmis Davranis
Teorisini isvecli ve Danimarkall tlketiciler (izerinde karsilastirdiklari
calismalarinda her iki modelin de ¢evrimici satin alma davranisini agiklamada
yeterli oldugunu ancak, Planlanmis Davranig Teorisinin daha iyi agikladigini

tespit etmiglerdir.

Benzer amagla cevrimici bankaciliginin kullanimi Gzerinde ydrutulen diger bir

calismada (Beiginia ve digerleri, 2011) bu bulgulari desteklemektedir. Calismanin
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sonuglarina gore, gevrimi¢i bankaciligi kullanim davranisinin agiklanmasinda
Planlanmis Davranig Teorisinin agiklama gucu daha yuksektir.

Grandon ve digerleri (2011) yilinda yaptiklari ¢calismada tuketicilerin ¢evrimigi
ticareti benimsemesinde Teknoloji Kabul Modeli ve Planlanmis Davranis Teorisini
karsilastirmis Planlanmig Davranig Teorisinin, Teknoloji Kabul Modeline gore
tuketici davranisini 6ngérmede daha basarili oldugu sonucuna ulagmiglardir.
Hsu ve digerleri, (2006) ¢alismalarinda tuketicilerin tekrar ¢evrimigi satin alma
gerceklestirmelerini  etkileyen faktorleri  belilemek amaciyla Beklenti
Onaylanmasi  Modelini temel alarak Planlanmis Davranis Teorisini
genisletmiglerdir. Calismanin sonuglari tek seferlik c¢evrimigi satin alma
davraniginin, tekrar satin alma davranisindan farkli olarak incelenmesi gerektigini
ortaya koymustur. Buna gore, tekrar satin alma davranisini agiklayan niyet ve
inanclar ile tek seferlik veya ilk kez gergeklesen cevrimigi satin alma davranisini
aclklayan niyet ve inanglar farkh olabileceginden, farkli modellerle agiklanmasi
onerilmektedir. Yeniligin Yayilmasi Modelleri yeni Grinun benimsenmesi veya
benimsenmemesi davranigini tahmin etmekle birlikte bunun nedenlerini
aciklamamaktadir. Diger bir ifadeyle, Bass ve Rogers tarafindan gelistirilen
modeller bireyin benimseme davranisini etkileyen faktorleri kapsamamaktadir.
Bu agidan, Nedensel Hareket Teorisi, Planlanmig Davranis Teorisi ve Teknoloji
Kabul Modelinden ayrilmaktadir.

Bu bulgu ve tartigmalardan hareketle, c¢evrimi¢i satin alma davraniginin
ongorulmesi ve davranigl belirleyen etmenlerin agiklanmasinda ‘Planlanmig
Davranig Teorisi’'nin daha kapsamli oldugu ve daha iyi performans gosterdigi
sonucuna varilabilir. Bu c¢ergcevede, sonraki bolumde ‘Planlanmis Davranig

Teorisi’ daha detayli olarak agiklanmaktadir.
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BOLUM 2
PLANLANMIS DAVRANIS TEORISi DEGISKENLERI, GEVRIMIGI
BiLGi ARAMA, SATIN ALMA TARZLARI VE ARASTIRMA
MODELININ OLUSTURULMASI

Calismanin bu boliminde, Planlanmig Davranis Teorisi ¢evrimici satin alma
literaturinde yer alan galismalar isiginda detayli bir sekilde ele alinacak ve
degiskenler arasindaki iligkilerin yani sira, ¢cevrimigi satin alma ve ¢evrimigi bilgi
arama niyeti ile iligkileri agiklanacaktir. Ayrica, galisma modeline eklenecek olan
satin alma tarzlari ve gevrimi¢i satin alma literatirinde bu degisken Uzerine

yapilan ¢alismalar detayli incelenerek, ¢alismanin modeli olusturulacaktir.

2.1. PLANLANMIS DAVRANIS TEORISI

Planlanmis Davranis Teorisi tiketicilerin Grin, marka ve magaza tercihleri, Grin
hakkinda bilgi arama gibi davranislarinin agiklanmasinda iyi bir kavramsal ve
metodolojik ¢erceve sunmaktadir (Kocagdz ve Dursun, 2010). Onceki
aciklamalardan hatirlanacagi Uzere, Planlanmis Davranig Teorisine gore,
davranig, davranissal niyet ve algilanan davranigsal kontrolin bir fonksiyonudur
(Ajzen, 1991). Davranigsal niyetin belirleyicileri ise davranigsa yonelik tutum,
sosyal norm ve algilanan davranissal kontroldur. Buna gore, bir davranisa yonelik
tutum ve sosyal normun olumlu yonde artigi ve algilanan davranigsal kontrolin
yukselmesi, davranisi gerceklestirme niyetini de o kadar arttiracaktir (Wu ve
Chen, 2005).

Planlanmis Davranis Teorisine gore insan davraniglari belirli faktérlerin kontrolU
altindadir. Cesitli davraniglari gergeklestirmek icin gdsterilen niyetler, bu
davranisa kargi gosterilen tutum, sosyal normlar ve algilanan davranissal kontrol
sayesinde tahmin edilebilir ve bu niyetler davranigsal kontrol algilariyla birlikte

gercek davranigin olusmasinda énemli bir rol oynamaktadir (Ajzen,1991).
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1950’li yillardan itibaren arastirmacilar tutum ve davraniglar arasinda bir iliski olup
olmadigini anlamaya c¢alismis fakat yapilan arastirmalar istenilen sonucu
vermemigtir. Geleneksel tutum ve davranig kuramlarinin yetersiz oldugunu
dustunen Martin Fishbein ve Icek Ajzen, insan davranislarini derinlemesine
incelemis ve davranigi etkileyen unsurlari arastirmislardir. “Nedensel Hareket
Teorisi” (1970) ve bu teoriye uygun olarak ortaya koyduklari “Bagdastirma
Prensibi (1977) ile tutum ve davranislar arasindaki bu tutarsizligi ortadan

kaldirmaya galismiglardir.

Planlanmis Davranis Teorisi (PDT)'ne gore, bireylerin niyeti, davranisa yonelik
tutum, sosyal norm (beklentiler) ve algilanan davranigsal kontrol (davranisi
gerceklestirmek icin kosullarin uygunlugu) tarafindan belirlenmektedir (Ozer ve
digerleri, 2015). Bu faktorlerin, davranis Gzerindeki etkileri bireye ve davranigin
Ozelligine gore farkhlik gostermektedir. Planlanmis Davranig Teorisi'ne gore,
bireyin davranisini belirleyen niyeti etkileyen tutum, sosyal norm ve algilanan
davranissal kontrol degiskenleri sirasiyla davranigsal inang, normatif inang ve
kontrol inanci tarafindan belirlenmektedir. Kisilik ozellikleri zeka, deger, yas,
cinsiyet, egitim, bilgi, deneyim, gelir duzeyi, iIrk vb. gibi degiskenlerin etkisiyle
sekillenmekte olan inang, bireyler arasinda da farkhlik gostermektedir (Kili¢ ve
Dervisoglu, 2013). Bir kisinin bir sey yapip yapmayacadini tahmin etmede

asagidaki belirleyiciler kullaniimaktadir;

1. Kisinin bunu yapmasinin yararina olup olmayacagi (tutum)

2. Kiginin bunu yapmasli veya yapmamasi icgin disaridan ne kadar sosyal baski
hissettigi (sosyal norm).

3. S6z konusu eylemin kendi kontroliinde olup olmadigi (algilanan davranissal

kontrol).

Bu uc¢ belirleyiciden yola cikilarak kisinin yapmak isteyecegi eylem tahmin
edilebilmektedir. Ajzen (1991)’e gore kisinin eylemlerini nasil yonlendirecegini
onceden tahmin edilebilmektedir. Planlanmis Davranis Teorisi, belirli bir

baglamda gergeklesen insan davraniglarini agiklamak ve tahmin etmek amaciyla
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tasarlanmis bir davranig teorisidir. Planlanmig Davranig Teorisine gore; bireylerin
bir davranigi gerceklestirmeleri niyet tarafindan agiklanmaktadir. Niyet ise, tutum,
sosyal norm ve algilanan davranigsal kontrol degiskenlerinin bir fonksiyonudur
(Kuguk, 2011).

Planlanmig Davranis Teorisinin etkililigini belirlemek amaciyla, teoriyi gesitli
alanlara uygulayan 185 calismanin incelendigi bir galismada (Armitage ve
Conner, 2001) teorinin davranis ve niyetteki degisimin énemli bir kismini

acikladigi sonucuna ulagmigtir.

Planlanmis Davranis Teorisi birgok calismada c¢evrimigi tlketici davranisinin
arastinimasinda da basari ile uygulanmistir (Jarvenpaa ve digerleri, 1999a;
Bhattacherjee, 2000; Limayem ve digerleri, 2000; Song ve Zahedi, 2001; Yang,
2012; George, 2004; Hansen ve digerleri, 2004).

2.1.1. Planlanmig Davranisg Teorisinde Yer Alan Degiskenler

Bu kisimda Planlanmig Davranis Teorisinde yer alan tutum, sosyal norm,
algilanan davranigsal kontrol degiskenlerinin gevrimici satin alma ve g¢evrimigi
bilgi arama niyetine etkilerini inceleyen dnceki ¢alismalari kapsayacak sekilde
daha detayli olarak aciklanmasi amaclanmaktadir. Ayrica, ¢evrimici satin alma

ve gevrimigi bilgi aramayi etkileyen diger degiskenlerde gruplandiriimistir.

2.1.1.1. Davranisa Yonelik Tutum

Tutum, “bireyin belli bir nesneye veya belli bir davranigi gergeklestirme niyetine

yonelik olumlu ya da olumsuz degerlendirmeleri” olarak tanimlanmaktadir
(Fishbein ve Ajzen, 1975: 24).
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Tutumun tanimlarindan ve bilegsenlerinden anlasilacagi uzere, tutum nesnelere
yonelik tutum ve davranislara yonelik tutum olmak Uzere ikiye ayrilabilmektedir.
Ornegin, tlketicinin “Internet Gzerinden vergi kayit sistemi muikemmeldir’
seklindeki degerlendirmesi nesneye yoneliktir. Diger taraftan, “internet tizerinden
vergi kayit sistemini kullanmak mikemmeldir’ degerlendirmesi davranisa yonelik
bir tutumdur (igler, 2008). Tutum sosyal psikoloji literatiirinde gogunlukla bir
nesneye, bir kisiye ya da bir gruba yonelik tutum olarak ele alinmistir. Planlanmig
Davranis Teorisinde ise tutum, davraniga yonelik tutum olarak ele alinmaktadir
(Basbug, 2008).

Planlanmis Davranis Teorisine gore, tutum davranigsal niyetin belirleyicisidir.
Tutumun davranissal niyet Uzerindeki etkisi Fishbein ve Ajzen (1975) tarafindan
Nedensel Hareket Teorisiyle ortaya konmaktadir. Onceki bélimden hatirlanacagi
uzere, Nedensel Hareket Teorisi tutum, niyet ve davranis zincirini onermektedir.
Buna gore, birey dnce davranisa yonelik bir tutum gelistirmektedir. Daha sonra,
bu davranisi gergeklestirme yonunde niyeti olugsmakta ve son olarak davranis

gerceklesmektedir (Kim ve digerleri, 2003).

Literatirde (Xu ve Paulins, 2005; Kim ve Park, 2005; George, 2004; George,
2002; Ramayah ve digerleri, 2009; Bagozzi ve digerleri, 2000; Bhattacherjee,
2000; Gopi ve Ramayah, 2007; Chan ve Lu, 2004) tutum ve davranissal niyet
arasindaki iligki gevrimici satin alma alaninda yapilan ¢alismalarda ampirik olarak
desteklenmektedir. Cheng ve Kao (2004) literatur taramasi c¢alismalarinda,
cevrimici satin alma benimsenmesini agiklamak amaciyla 1990 — 2003 vyillari
arasinda yapilan 45 galismayi incelemiglerdir. Calismada, ¢evrimigi satin almaya
yonelik tutum ve cevrimici satin alma niyeti arasindaki iliskiyi inceleyen besg
calisma tespit edilmigtir. Tespit edilen bu bes ¢alismada g¢evrimigi satin almaya
yonelik olumlu tutumun bu yondeki davranissal niyeti istatistiksel olarak anlamli

dizeyde pozitif etkiledigi sonucuna ulasildigi belirtiimektedir.

Cevrimici satin almaya yonelik tutum ve davranigsal niyet arasindaki iliskilerin

incelendigi ¢calismalarin ¢ogu (Shim ve Drake, 1990; Kim ve digerleri, 2003; Yoh
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ve digerleri, 2003; Xu ve Paulins, 2005) giyim Uzerinde yogunlagsmaktadir.
Ornegin, (Kim ve digerleri, 2003) tutumun davranigsal niyet tzerindeki etkisini
cevrimigi kiyafet satin alma niyeti Uzerinde incelemiglerdir. Calismanin sonuglari
cevrimi¢i satin almaya yoénelik olumlu tutumun c¢evrimici kiyafet alma niyetini
istatistiksel olarak anlamli diizeyde pozitif etkiledigini gostermektedir. Cevrimigi
kiyafet satin alma niyeti Uzerinde yapilan benzer diger bir calismada (Yoh ve
digerleri, 2003) da ayni sonuglara ulagiimigtir. Benzer sekilde, (Xu ve Paulins,
2005; Kim ve Park, 2005) ¢evrimici kiyafet alma niyeti ylksek olan égrencilerin
internetten kiyafet almaya yonelik daha olumlu tutuma sahip olduklarini ortaya
koymuslardir. Diger bir calismada, Heijden ve digerleri, (2003) Hollanda’'da 228
ogrenci Uzerinde yurattukleri calismalarinda dort farkli gevrimigi sitesinden CD ve
sigorta Urlnleri satin alma davranisini incelemislerdir. Calismanin sonugclari
tutum ve davranigsal niyet arasinda kuvvetli bir iligki oldugunu desteklemektedir.
Diger bir ifadeyle, calismanin bulgularina gore, belirtilen gevrimici sitelerinden
satin almaya yonelik tutum bu sitelerden satin alma niyetini istatistiksel olarak

anlaml duzeyde etkilemektedir.

Jarvenpaa ve digerleri (1999a) Avustralya ve israil’de yurittikleri calismalarinda
ogrencilerin dort farkli kitap sitesinden kitap satin alma davranisi ve dort farkl
seyahat sitesinden Londra'ya seyahat satin alma davranisini incelemiglerdir.
Calismanin sonuglarina goére, kitap ve seyahat Urlnleri icin tutum, satin alma

niyetini istatistiksel olarak anlamli diizeyde etkilemektedir.

Literaturde, belirli bir marka, urdn veya internet sitesi belitmeden genel olarak
cevrimici satin almaya yonelik tutum ve niyet arasindaki iliskinin incelendigi
calismalara da (George, 2004; George, 2002) rastlanmaktadir. Bu ¢alismalarda
onceki galismalara benzer sekilde, ¢evrimigi satin almaya yonelik olumlu tutumun

davranissal niyeti pozitif etkiledigi ileri surtlmektedir.
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2.1.1.2. Sosyal Norm

“Sosyal Norm” veya diger adiyla “Sosyal Etki” terimi sosyal psikolojiye yirminci
yuzyilin baslarinda dahil olmustur. Bir davranig igine girmek ya da girmemek
konusunda Kkiginin c¢evresinden goérdigu sosyal baskiylr ifade etmektedir
(http://people.umass.edu/aizen/sn.html).  Teorinin  merkezi kavramlarindan
birisidir, bireye uygun davranigi gostermesine yonelik motivasyonunu artiran

zorlayici sosyal etkilerdir (Rimal ve Real, 2003).

Davranigsal niyetin bir diger belirleyicisi olan sosyal norm bireyin referans
grubunun s6z konusu davranigi gergeklestirmesi ya da gergeklestirmemesi
yolunda ne dusundugune iliskin algisi olarak tanimlanmaktadir (Bagozzi ve
digerleri, 2000). Bir davranigi gerceklestirme veya gergeklestirmeme yoninde
algilan sosyal baskiyl kapsamaktadir (Ajzen, 1991). Bu gergevede, sosyal nhorm
bazi ¢alismalarda (Limayem ve digerleri, 2000; Foucault ve Scheufele, 2002)
sosyal cevre, aile/arkadas/akraba/medyanin etkisi seklinde

kavramsallagtiriimaktadir.

Sosyal norm normatif inang ve uyum gosterme gudusi olmak uzere ki
boyutludur. Normatif inan¢ referans grubun davranisi onaylama veya
onaylamama olasiligina iligskin bireyin inancidir. Uyum gosterme gudusu bireyin
diger insanlarin s6z konusu davranigi gergeklestirmesi ya da gergeklestirmemesi
hakkindaki beklentilerine ne dizeyde uyum gostermek istedigidir (Ajzen, 1991).
Ancak, normatif inancin tek basina sosyal normun tahmin edilmesinde yeteri
olabilecegi de belirtiimektedir (Shim ve Drake, 1990).

Sosyal normun davranigsal niyet Uzerindeki etkisine iliskin literatirde celigkili
bulgulara rastlanmaktadir. Literatlrde yer alan birgok ¢alismada (Ramayah ve
digerleri, 2009; Bagozzi ve digerleri, 2000; Bhattacherjee, 2000; Gopi ve
Ramayah, 2007; Chan ve Lu, 2004) sonuglarina gére sosyal norm, davranigsal

niyeti istatistiksel olarak anlamli diizeyde etkilemektedir. Ote yandan, bazi
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calismalarda (Davis ve digerleri, 1989; Beiginia ve digerleri, 2011; George, 2004)

sosyal normun, davranigsal niyet Uzerinde anlamli bir etkisine rastlanmamistir.

Benzer sekilde, gevrimigi satin alma davranisi alaninda da sosyal normun, niyet
Uzerindeki etkisine yonelik cgeligkili bulgulara rastlanmaktadir. Cevrimici satin
alma davranisinin agiklanmasi amaciyla Planlanmis Davranig Teorisinin
kullanildigi bazi galismalarin (George, 2004; Pavlou ve Fygenson, 2006; detayl
Tablo 3) sonuglarina goére, sosyal norm satin alma niyetini istatistiksel olarak
anlamh dizeyde etkilememektedir. Ote yandan, aile ve arkadaslari kapsayan
destekleyici bir sosyal ¢gevrenin varliginin, ¢evrimici satin alma niyetini arttirdigi
belirtiimektedir (Foucault ve Scheufele, 2002). Bu dogrultuda, aile ve medyanin,
cevrimici satin alma niyetini etkiledigi tespit edilmistir (Limayem ve digerleri,
2000). Hansen ve digerlerinin (2004) yaptiklari g¢alismada sosyal normun,
cevrimi¢ci market aligverisi yapmaya yonelik niyeti istatistiksel olarak anlamli
duzeyde etkiledigini tespit etmislerdir. Cevrimici kiyafet satin alma Uzerinde
yapilan bir calismada (Shim ve Drake, 1990) sosyal normun, davranissal niyetin
onemli bir belirleyicisi oldugu sonucuna ulasiimistir. Calismada sosyal norm alt
boyutlari itibariyla da degerlendirilmistir. Buna gore, normatif inang, davranissal
niyeti istatistiksel olarak anlamli dizeyde etkilerken, uyum gosterme gudusinin

etkisi tespit edilmemisgtir.

Ayrica literatirde yapilan diger c¢alismalarda sosyal normun davranigsal niyet
uzerindeki etkisinin gicunun tutum ve algilanan davranigsal kontrole gore daha

dusuk oldugu belirtiimektedir (Sheppard ve digerleri, 1988).

2.1.1.3. Algilanan Davranigsal Kontrol

Planlanmig Davranig Teorisinde, algilanan davranis kontrol; kisinin bir davranisi
gerceklestirip gerceklestiremeyecegine yonelik inanci olarak da tanimlanabilir
(Armitage ve Conner, 2001). Diger bir ifadeyle, algilanan davranigsal kontrol, bir

bireyin herhangi bir davranigi gerceklestirmesinin kendi kontroliunde olup
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olmadidi yoniundeki yetenekleri ve imkanlariyla ilgili algilarini ifade etmektedir
(Kocag6z ve Dursun, 2010). Bireylerin, sahip olduklarina inandiklari kaynak ve
olanaklar ne kadar fazla, tahmin ettikleri engel ve aksakliklar ne kadar az ise,
davranis Uzerinde algilanan kontrolleri o kadar ylksek olacaktir (Avci, 2014).
Algilanan davranigsal kontrol degigkeni davranigi, dogrudan ve dolayli olarak
niyet araciigi ile agiklamaktadir. Algilanan davranigsal kontrol inanglar,
davranislar, niyetler ve tepkiler arasindaki baglarin temelini olusturmaktadir. Bu
hipotez icin en az iki gerekge sunulabilir. Birincisi, bir niyet sabit tutularak bir
davranigi sonuglandirmak icin harcanan c¢aba algilanan davranigsal kontrollin
artmasi ile beraber artacaktir (Armitage ve Conner, 2001). Agiklamay1 bir 6rnekle
ele alinirsa, iki kisi kayak 6grenmek igin esit yeteneklere sahip olsalar ve yapmak
igin egit caba gosterseler bile, kendine gluvenen Kiginin bagarma olasiligl yapabilir
miyim acaba diye diisiinen kisinin basarma olasiligindan daha fazladir. ikincisi,
Algilanan davranigsal kontrol, kisi davranis hakkinda yeterli bilgiye sahip degilse,
ya da gerekli olan sartlar saglanamamigsa, veya araya yeni ve Kisi tarafindan
bilinmeyen durumlar girmisse sanildigi kadar gergek¢i olmayabilir. Bu sartlar
altinda, algilanan davranigsal kontrol, tahmin edilen davranislara pek az katkida
bulunmaktadir. Fakat ortada gergek¢i bir durum varsa basarili olma olasiligini
tahmin etmek daha da kolaylasmaktadir (Ajzen, 1991). Teoride 6nemli olan
kisinin davranisi ne kadar kontrol edebildigidir. Diger bir ifadeyle, durumun birde
nesnellik tarafi s6z konusudur. Bazen birey elinde olmayan sartlarda
davraniglarina yon verebilir veya istedigi gibi davraniglarini yonlendirmesine
engel olabilir. Mesela bir 6grenci matematik dersine giren 6gretmeni tarafindan
sevilmedigini ve ne kadar calisirsa c¢alissin o0 dersten gecemeyecegini
dusunurse, sosyal norm ne kadar kuvvetlide olsa ve ebeveynlerinin beklentilerine
karsilik verme duguncesi ne kadar guglude olsa 6grencinin o derse ¢alismama
olasihdl yinede yuksek olacaktir. Diger bir ifadeyle, her zaman bireyin
davraniglarini etkileyen durumlar elinde olmayabilmektedir (Madden ve digerleri,
1992).

Algilanan davranigsal kontrol, davranigsal niyet Uzerindeki etkisine iligkin

literatlrde farkh bulgulara rastlanmaktadir. Literatlrde yer alan birgok ¢alismada
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(Bhattacherjee, 2000; George, 2004; Shim ve digerleri, 2003; Shih ve Fang,
2004; Hansen ve digerleri, 2004; Wu ve Chen, 2005) sonuglarina goére algilanan
davranigsal kontrol, davranigsal niyeti istatistiksel olarak anlamli duzeyde
etkilemektedir. Ote yandan, bu calisma kapsaminda incelenen literatir
calismalarindan sadece tek arastirmada (Crespo ve del Bosque, 2008) algilanan
davranigsal kontrolun, davranigsal niyet Uzerinde anlamh bir etkisine

rastlanmamistir.

Tablo 3. Cevrimici Satin Alma ve Cevrimici Bilgi Arama NiyetiniPlanlanmis
Davranis Teorisi Kapsaminda Inceleyen Calismalar

Yazarlar Degiskenler
Algilanan Diger
Tutum Sosyal Davranisal
Norm
Kontrol

Tutum ADK (+) ve AF (+), SN dis
etken (+) ve arkadas gevresi (+),

Z%Egg’;cr‘e”ee ¥ ¥ ¥ ADK &z yeterlilik (+) ve
kolaylastiriimis kosullar (+)
tarafindan acgiklanmaktadir.

Jeong ve A.F (+); A KK (x); Algilanan

Lambert + ulagilabilirlik (+) ; Bilgi arama

(2001) niyetine etkisi arastiriimigtir.

internet givenirligi (+) tutumu;

George (2004)  + X * faydalik (+) ADK etkilemektedir.
Heiiden ve TKM modeli test edilmig, Guiven (x)
di“(JarIeri (2003) + AKK (+), AF (x) ve Algilanan risk (-)
9 tutuma etkiledigi tespit edilmistir.
Eski deneyimler (+) internetten bilgi
arama niyetini;
Shim ve + X + Tutum ve eski deneyimler bilgi
digerleri (2001) arama niyeti araciligiyla ve
dogrudan gevrimigi satin alma
niyetini etkilemekte.
AF (+), AKK (+) Algilanan eglence
Heijden (2003) + (+) cevrimici satin alma niyetini;

AF (+), AKK (+) Algilanan gorsel
cekicilik (+) tutumu etkilemekte
Sistem kalitesi (+), bilgi kalitesi (+),
Hizmet kalitesi (+) AF ve AKK

+ etkilemekte; AF (+), AKK (+) tutumu
etkilemektedir.

Ahn ve
digerleri (2004)
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Tablo 3’Un devami

Shih (2004)

AKK (+), Glven (x), Algilanan
hizmet kalitesi (x), Algilanan bilgi
kalitesi (x), Algilanan sistem kalitesi
(x), Tatmin (x);

Shih ve Fang
(2004)

NHT, PDT ve Genisletilmis PDT
cevrimici bankacilik kullanma niyeti
tespit igin test edilmistir.

NHT tutum (+), SN (x); PDT tutum
(*+), SN (x), ADK (x);

Hansen ve
digerleri (2004)

NHT ve PDT iki farkli modelde test
edilmigtir. ADK PDT testinde daha
dusuk etkiye sahip olmustur. SN
tutum Gzerindeki etkisi niyet
Uzerinde etkisinden daha fazladir.

Yu ve digerleri
(2005)

AF (+), , Glven (x) Algilanan
eglence (x) niyeti etkilemekte; AKK
(+), AF (+), Glven (+), Algilanan
Fayda (+) tutumu etkilemekte.

Wu ve Chen
(2005)

AKK (+); AF (x) Glven (+) Tutum,
ADK ve SN degiskenlerini
etkilemekte;

Hsu ve
digerleri (2006)

Tatmin (+); SN: igsel etki (+) ve
digsal etki (x) seklinde ele alinmigtir.

Seock ve
Norton (2007)

Cevrimici bilgi arama (+); Tutum
ayni zamanda c¢evrimigi bilgi
aramay! etkilemektedir.

Cheng ve
digerleri (2006)

AF (+) ve AKK (+) tutumu etkiler,

AF (+) ve Algilanan Web guvenligi
(+) niyeti etkiler

Calismada TKM ve Genigletilmis
PDT test edilmis ve satin almayi

Lin (2007) aciklayici etkisi bulunmustur.
Eski deneyimler (+), internet 6z
yeterlilik (x); bu model ¢cevrimici

Celuch ve satin alma ve ¢evrimici bilgi

digerleri (2007)

yonetimi deg@iskenleri igin test
edilmis ve her iki bagimh degigken
icin etki tespit edilmigtir.
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Tablo 3’Un devami

Lee ve
digerleri (2007)

Kisisel yenilikcilik dizenleyici etkisi
(+)

Ayrica Tutum ve vyenilik¢ilik bilgi
arama Uzerinde pozitif etkiye
sahipken sosyal normun etkisi tespit
edilmemistir

Liao ve
digerleri (2007)

Tatmin (+); AKK (+)

Vazquez ve
Xu (2009)

Faydaci ve Hedonik guduler
Cevrimici bilgi arama niyetini ve
cevrimici satin almayi (+)
etkilemekte, ¢cevrimigi bilgi arama
niyeti gevrimici satin almayi (+)
etkilemekte.

Hansen
(2008)

Tutumu etkileyen degdiskenler olarak
degisime aciklik (x), korumacilik (-),
6z askinlik (+),6z benlik (x)

Crespo ve del
Bosque (2008)

Kisisel yenilikgilik tutum ve niyet
arasinda araci dedisken olarak test
edilmis ve pozitif etki tespit edilmigtir

Crespo ve
Rodriguez
(2008)

Yenilikgilik (+); Algilanan risk (x)

Fang ve
digerleri (2009)

Yenilikgilik (+), Sponsora Gliven (+)
web anket niyetine etkisi

Lee (2009)

AF +
Finansal risk +
Guvenlik riski +; AKK +

De Canniere
ve digerleri
(2009)

Eski deneyimler (+)

Ha ve Stoel
(2009)

Edlence +, glven + ve AKK +
tutumu etkilemekte, AF tutuma etkisi
yoktur.

Lee (2010)

Tatmin (+), AKK (+) Konsantrasyon
(+) niyeti etkilemekte; AF (+),
AKK (+), Algilanan eglence (+)
tutumu etkilemekte

Hernandez ve
digerleri (2011)

AF (+), AKK (x), 6z yeterlilik (+)

Yaghoubi ve
Bahmani
(2010)

AKK ve AF tutumu pozitif etki, AKK
niyet pozitif etki



https://dl.acm.org/author_page.cfm?id=81350595429&CFID=831212194&CFTOKEN=51895989
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Tablo 3’Un devami

Turan (2011) + + +
Khare ve !:ayda0| (+) Ye .Hedonlk (x);
+ internetten bilgi arama (x) ve

Rakesh (2011) L . A
cinsiyet (+) dizenleyici etki

Ketabi ve + + + Algilanan Kredibilite tutum

digerler (2014) aracihgiyla niyeti etkilemekte (+)

Hasbullah ve + + Web sayfasi kullanilabilirligi (+)

digerleri (2016) cevrimigi satin alma niyetine etkisi

(+); olumlu yoénde iliskiyi, (-); olumsuz (ters) yonde iligki, x iliski bulunamamis.

(ADK: Algilanan Davranigsal Kontrol; AF: Algilanan Fayda; AKK: Algilanan Kullanim Kolayligr;
SN: Sosyal Norm; TKM: Teknoloji Kabul Modeli; PDT: Planlanmis Davranig Teorisi; NHT:

Nedensel Hareket Teorisi;)

Planlanmis Davranig Teorisinin ¢gevrimigi ticaret hizmetleri Gzerinde test eden bir
calismada (Bhattacherjee, 2000) sosyal norm, tutum ve davranigsal kontrolin
cevrimigi ticaret hizmetlerini kullanma niyetini istatistiksel olarak anlamli duzeyde
etkiledigi sonucuna ulasilmisti. Calismada, davranigsal kontrolln, niyet

uzerindeki etkisinin goreceli olarak diguk oldugu belirtilmigtir.

Benzer diger bir calismada, Limayem ve digerleri, (2000) tuketicilerin ¢evrimigi
aligveris davranisini belirlemek igin, Planlanmis Davranis Teorisini test etmig ve
teorinin gecerliligi desteklenmistir. Diger taraftan, calismanin sonuglarina gore,
davranisin belirleyicileri niyet ve davranigsal kontroldur. Cevrimi¢i aligveris
yapma niyeti ve davranigsal kontroliin davranig Uzerindeki etkisi esit duzeydedir.
Davranigsal niyet Uzerinde tutumun gugclu etkisi tespit edilmigtir. Calismada
modele iki degisken eklenmistir. Bunlar yenilikgilik ve algilanan sonuglardir.

Algilanan sonuglar ve yenilikgilik tutum ve niyeti etkimektedir.

Hansen ve digerleri (2004)'nin Nedensel Hareket Teorisi ve Planlanmig Davranis
Teorisini karsilastirdiklari calismalarinda Hollandali ve isvegli tiiketicilerin
cevrimi¢ci supermarket kullanim davranisini  arastirmiglardir. Calismada

Planlanmis Davranig Teorisinde onerilen iligkiler ampirik olarak desteklenmistir.
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Calismanin sonuglarina goére, gevrimici supermarketten aligveris yapma niyetini
etkileyen en onemli degisken tutumdur. Bunun yaninda, sosyal norm da
davranigsal niyeti etkilemektedir. Ote yandan, sosyal normlarin, davranigsal
niyeti, tutum araciligiyla dolaylh olarak etkiledigi durumda modelin agiklama
glcundn daha ylksek oldugu belirlenmistir. Calismada algilanan davranigsal
kontrolin, davranigsal niyet Uzerindeki etkisinin ¢ok dugslik oldugu tespit

edilmigtir.

Bunlarin yaninda, literatlrde teorinin birebir uygulanmadigi ancak teori temel
alinarak yeni etmenlerin ve iligkilerin dnerildigi modellere de rastlanmaktadir.

Ornegin, Nedensel Hareket Teorisi ve Panlanmis Davranig Teorilerini temel
alarak, ¢evrimici satin alma davranigini belirleyen etmenleri agiklamak amaciyla
internet tiketici glveni modeli gelistiriimistir (Jarvenpaa ve digerleri, 1999b).
Modelde, davranissal inang etmeni given degiskeni ile agiklanmaktadir. Buna
gore, tuketici web sayfasini ne kadar guvenilir buluyorsa magazadan aligveris
yapmaya yonelik tutumu da o duzeyde olumlu olmaktadir. Ancak, guven, tutumu,
algilanan risk araciligiyla etkilemektedir (Jarvenpaa ve digerleri, 1999b; Heijden
ve digerleri, 2003). Modelde, algilanan risk, Planlanmig Davranis Teorisindeki

davranigsal kontrol etmeni ile iligkilendiriimektedir.

Heijden ve digerleri, (2003) tlketici gliveni modelini test ettikleri calismalarinin
sonuglarina gore, cevrimigi aligverise yonelik tutum, ¢evrimici satin alma niyetini
etkilemektedir. Bunun yaninda, guvenin, tutumu algilanan risk araciligiyla
etkiledigi tespit edilmistir. Bu sonuglar dogrultusunda calismada, Nedensel

Hareket Teorisinin ¢evrimicgi satin alma davranigini acgikladigini belirtiimistir.

2.2. SATIN ALMA TARZLARI

Planlanmis Davranig Teorisinde davraniglari agiklamada iyi bir performans
gOsterdigi ampirik olarak desteklenmekle birlikte, modele yonelik ¢esitli elestiriler

de s6z konusudur. Davranigin bireyin kontrolinde olmadigi durumlarda teorinin
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gecerliliginin disuk oldugu belirtiimekte, davranigin tamamiyla bireyin iradesinde
oldugu varsayimi elestiriimektedir (Sheppard ve digerleri, 1988). Teori plansiz,
dusunmeden gergeklestirilen, aliskanlik veya hedonik satin alma davranislarini
kapsam diginda birakmaktadir. Dolayisiyla, bu kisimda ilk dnce tuketici satin
alma tarzlari agiklanacak, daha sonra gevrimigi satin alma niyetine etkisini Olgen

calismalar literatur 1s1ginda detayl olarak ele alinacaktir.

2.2.1. Tiiketici Satin Alma Tarzlari

Temel amaci tuketicilerin istek ve ihtiyaglarinin karsilanmasi olan isletmelerin, ilk
olarak tuketici davraniglarini analiz etmeleri gerekmektedir. Tuketicilerin hangi
urunleri nereden, nicgin satin aldiklarinin belirlenmesi tuketici istek ve ihtiyaclarina
cevap vermede c¢ok onemlidir. TUketicilerin istekleri, ihtiyaglari, onlari satin
almaya tesvik eden unsurlar belirlendikten sonra tuketici pazarlari rahatlikla
bolumlere ayrilabilinmekte ve isletmelerin bu dogrultuda alacaklari karar
kolaylastirilabilinmektedir (Ercis ve digerleri, 2007). Tuketiciler farkh kisiliklere,
Ozelliklere, degerlere sahip olduklarindan satin alma davraniglan da farklilik
gOsterecektir. Tuketici pazarlari genellikle demografik, cografik, davranigsal ve
psikografik dediskenler dikkate alinarak bolimlendiriimektedir. Bunlarin
icerisinde demografik faktorlere gore bolumlendirme yapmak en kolayil olmakla
beraber, burada tlketicilerin neden bu tarz davranista bulunduklarinin
belirlenmesi oldukca gugtur. Psikografik ve davranigsal bolimlemede ise dogru
bélimleme yapmak igin trtn 6zelliklerinin ve tliketiciye saglayacagi faydalarin

dogru belirlenmesi gerekmektedir.

Tulketiciler, bircok faktorin etkisi altinda kalarak satin alma falliyetlerini
gerceklestirmektedirler. Dolayisiyla, satin alma davranisi oldukga karmasik bir
surectir. Belirlenen etkilerle satin alma karari alan tuketici kendisine gore bir tarz
belirlemektedir ve tarz genellikle degismemektedir. Bu satin alma tarzlarinin
ortaya c¢lkmasinda tuketicilerin kisiligi, benligi, karakteri v.s. gibi kisisel
degerlerinin yanisira sosyal siniflar, statl, referans gruplari gibi sosyal faktérler
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de onemlidir. Bu tarzlar tuketicilerin satin alma surecindeki genel egilimleridir. Mal
veya hizmet satin alimi gergeklestiriirken bu davraniglar genellikle
tekrarlanmaktadir. Diger bir ifadeyle, sureklilik gostermektedir. Bireyin benligi,

Kisiligi bu tarzin olusmasinda ¢ok dnemlidir (Ercis ve digerleri, 2007).

Her bir tuketicinin kendine ait bir satin alma tarzi vardir ve bu tarzi tiketicinin
yasam tarzi, vyasl, cinsiyeti, egitimi gibi birgok demografik Ozellikler
olusturmaktadir. Satin alma tarzi tiketicinin satin alma 6ncesi, satin alma ani ve
satin alma sonrasindan olusan duygusal ve dusunsel odakli yonelimlerdir.
Tuketici Granlerle ilgili tercihlerini gerceklestirirken satin alma kararlarina destekgi
olan bazi kurallari mevcuttur (Sproles, 1983). Bu duygusal ve dusunsel faktorlerin

etkisi ile de tuketicilerin satin alma tarzlari ortaya gikmaktadir.

2.2.2. Satin Alma Tarzi Tanimi ve Ortaya Cikisli

Satin alma tarzlar tiketicinin temel satin alma kararina ydnelik tutumlarini
aciklamaktadir. Bunlar, mal ve hizmetlerin satin alinmasinda tlketicilerin
gOstermis olduklari genel egdilimlerdir. Satin alma tarzi, tiketicinin satin alma
kararlarinda surekli ve kalici etkiye sahip olan akilci ve biligsel yonelimler olarak
tanimlanmaktadir (Unal ve Ergis, 2006). Bu tarzlar genellikle bitin Griinler icin

gegerlidir. Bireyin Kisiliginin de bu tarza énemli katkilari bulunmaktadir.

Brown ve digerleri (2003) satin alma tarzlarini tiketicilerin aligverigle ilgili genel
tutumlari olarak tanimlarken, Sinha (2003), tlketicilerin aligveris gorevini hayata
gecirdigi yol olarak betimlemis ve satin alma tarzlarina gore tuketicilerin satin

alma davraniglarinin farkli oldugunu ortaya koymustur.

Literattirde yer alan diger ¢alismalarda, Moye ve Kincade (2002) ¢alismasinda
tuketicilerin deneyimlerine ve deger yargilarina bagli gelisen, satin alma
gerceklestirmeye yonelik ekonomik, hazci ve sosyal durtuleri ifade ederken,

Sproles ve Kendall (1986) calismalarinda tuketici satin alma tarzlarini tiketici
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karar verme tarzi olarak adlandirmis ve tuketicilerin karar verme tarzlarini bilissel

yonelimi seklinde tanimlamiglardir.

Ozet olarak, satin alma tarzlar tiketicilerin dagitim kanal tercihlerini, aligveris
egilimlerini ve magazalara karsi geligtirdikleri veya gelistirecekleri tutum ve
algilarini etkileyen, kigisel 6zelliklerine ve deneyimlerine bagl olarak gelistirdikleri

tutum ve ilgilerini ifade etmektedir.

“Stone (1954), satin alma yaklasimi konusunda ilk c¢alismayi
gerceklestirmigtir.  Stone’a gbre tlketiciler pazarda deneyim
kazandikga, farkli satin alma yaklagimlari ortaya ¢ikmaktadir. Bu
calismada tliketici grubuna, “neden yerel ya da zincir magazalari tercih
edersiniz?” seklinde bir soru sorulmusg ve verilen yanitlar sonucu farkl
tiketici gruplari ortaya cikmigtir. Stone (1954) tarafindan yapilan ilk
gruplamada, ekonomik, kigisellestiren, etik ve eglence ybénelimli olmak
lizere dobrt tlketici grubu ortaya ¢ikmistir. Ekonomik tiiketici grubu,
finansal kaygilari olan ve diglik fiyatl satin alma yapabilmek igin
blylik zincir magazalardan aligveris yapmayi tercih eden grup olarak
ortaya ¢cikmaktadir. Kigisellestiren tiiketici grubu ise, yerel magazalari
tercih etmektedir. Bunun sebebini ise, bu tiiketiciler tarafindan zincir
madgazalarin daha az kisisel bulunmasi olusturmaktadir. Diger
taraftan, etik tiiketiciler yerel ve yakin ¢evrede yer alan magazalari
zincir marketlere tercih etmektedirler. Diger lg¢ yaklagimdan farkli
olarak, eglence ybnelimli tiiketici grubunda ise, magazasecgimi

acisindan herhangi bir tercih ortaya ¢ikmamistir” (Dalkilig, 2008: 91).

Stone (Moye ve Kincade, 2002) tarafindan gelistirilen bu satin alma tarzlari pek
¢ok arastirmanin ¢ikis noktasi olmustur. Benzer bir galisma Chicago Tribune
tarafindan yapilmis ve musteriler bagl, zorunlu ve bireysel olarak siniflanmistir
(Handa ve Gupta, 2014). Rohm ve Swaminathan (2004) “magazaya sadik” ,
Moschis (Gehrt ve Shim, 1998) ise “markaya sadik” olmak Uzere iki boyut

belirleyerek satin alma tarzi boyutlarini ¢esitlendirmislerdir.
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Lysonski ve digerleri (1996) calismalarinda tuketici satinalma tarzlarini,
literaturde yer alan tarzlari gbzonune alarak, psikografik tarz, tuketici tipolojisi
tarzi ve tuketici ozellikleri tarzi olmak Uzere ug¢ kategoride degerlendirmiglerdir.
Psikografik tarz kategorisinde, tlketicinin psikolojik 6zellikleri ve yasam sekli, 100
degiskenden yararlanilarak, satinalma tarzlari belirlenmistir. Tuketici tipolojisi
tarzinda tuketicileri aligveris yapma sekillerine gore gruplara (ekonomik, ilgisiz,
bagiml, bireysel, kalite odakl, marka sadakati olan vb.) ayirmiglardir (Unal ve
Ercis, 2006). Tuketici 6zellikleri tarzinda ise, tlketicilerin karar verme sureclerinde
bilissel ve duygusal yonelimleri birlikte ele alinmaktadir. Tuketici satin alma
tarzlan aligveris ve satinalmaya yonelik genel egilimleri tarafindan
belirlenmektedir (Yenigeri ve Ozbezek, 2016).

Boylece, farkli 6zellik ve egilimdeki tiketiciler farkh satinalma tarzlari ile karar
almaktadirlar. Bu nedenle tuketici 6zellikleri tarzi, diger tarzlara goére daha
aciklayici ve guglu olarak degerlendiriimektedir (Sproles ve Kendall, 1986). Her
uc kategorideki tuketicilerin de aligveris yaparken belirli temel satin alma

tarzlarina sahip olduklari ileri strilmektedir.

Tiketici 6zellikleri tarzini, Sproles (Yeniceri ve Ozbezek, 2016) ilk ¢calismasinda
dokuz faktér altinda toplamis ve 50 maddeden olusan bilissel yonelimli tlketici
Ozellikleri tarzini gelistirmistir. Daha sonraki calismalarinda, Sproles ve Kendall
(1986) ilk calismadaki 50 maddeyi 40’a dusurerek, 8 farkh tarz belirlemis ve
tuketici satin alma (karar alma) tarzi envanterini gelistirmiglerdir. TUketici tarzini
olusturan 8 farkl grup sirasiyla; mikemmeliyetcilik veya ylksek kalite odaklilik,
marka bilinci, yenilik ve son moda bilinci, eglence odaklilik, fiyat odaklilik (veya
paraya 6nem verenler), anlik, cesit fazlaligi veya kafasi karisik ve son olarak

aliskanliga bagli veya marka sadakatidir (Sproles ve Kendall, 1986).

a) Mukemmeliyetcilik — Grunlerin satin alinmasinda yuksek kalite aranmasidir. Bu
kategoride olan tuketiciler daha dikkatli se¢im yapmaktadirlar. Satin

almalarinda sistematiklik s6z konusudur.
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b) Marka bilinci — piyasada iyi taninan, ¢ok pahali markalarin tiketiciler tarafindan
tercih edilmesidir. Bu satin alma tarzindan ylUksek fiyatin ylksek kaliteyi
simgeledigi tuketiciler tarafindan kabul edilmektedir.

c) Yenilik ve son moda bilinci — bu tuketiciler her zaman yenilikleri yakindan takip
etmektedirler. Moda olan Urlnler her zaman denenmektedir. Satin almada ¢ok
dikkatli olmayan bu tiketicilerin, fiyata kargi hassasiyetleri mevcut degildir.

d) Eglence odaklilik — bu kategorideki tuketiciler aligverigi eglence olarak
degerlendirmektedirler.  Genellikle  bos  vakitlerini  degerlendirmeye
calismaktadirlar. Aligveristen zevk almak Uzerine yogunlasan bu tuketiciler bu
satin alma tarzinda hedonik davraniglari s6z konusudur.

e) Fiyat odaklihlk — indirimli fiyatlara tuketiciler tarafindan daha c¢ok Onem
verilmektedir. Bu tiketici satin alma tarzinda tiketiciler fiyatlar inceleyerek
daha rasyonel satin alma gergeklestirmeye calismaktadirlar.

f) Anlik — fazla dusinmeden aligverigin gergeklestirimesidir. Planlanmayan ve
ne kadar harcandidina dikkat edilmeyen aligverigler bu grup altinda
degerlendirilmistir.

g) Cesit fazlali§i veya kafasi karisik — bu kategoride olan tlketiciler her bir Griintin
farkli 6zelliklerini 6grenmek istemektedirler. Bu da tuketicilerin karar verme
durumlarini zorlastirmaktadir. Bunun temel sebebi farkh Urlnlerin temel
Ozellikleri ve igerikleri hakkinda c¢ok fazla bilgi verilmesidir. Fazla bilgi
sonucunda tuketiciler kafa karisikligi ile yizlesmektedirler.

h) Aliskanliga bagh veya marka sadakati — bu kategoriye “aligkin olmak”
kategorisi de denilmektedir. Bu gruptaki tuketiciler, tuketici satin alma karar
surecinde gordugumuz “alternatiflerin degerlendiriimesiyle”
ilgilenmemektedirler. Kendileri icin favori marka ve magazalar belirleyerek

surekli bu noktalardan aligverig yapmaktadirlar.

Cevrimdis1 aligveriste kullanilan satin alma tarzlari, g¢evrimi¢i satin alma
literatlirindeki arastirmalarda da 6nemini korumaktadir. Ozellikle gevrimigi satin
almalarda, satin alma tarzlari ilk olarak, gudusel agidan ele alinmig ve hedonik
ve faydaci arastirmalarin Gzerine galismalar yapiimigtir. Her ne kadar ¢evrimigi

satin alma ile geleneksel satin alma niyetleri arasinda farkliliklar olsa da, Dogrul
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(2012)'e gore aligveris guduleri her iki satin alma kavraminda da benzerlik
gOstermektedir. Hedonik (hazci) ve faydaci (amag¢ odakli) aligveris guduleri
cevrimicgi aligveriste de gegerliligini korumaktadir. Aligveris UrGne olan ihtiyacin
giderilmesindeki faydaci deneyiminden daha fazlasini ifade etmektedir.
Yalnizhigin giderilmesi, sikintinin giderilmesi vb. nedenlerden dolayi da tuketiciler
satin alma eylemi gosterebilmektedirler. Aligveris i¢gsel olarak eglenceli olabildigi
icin aligveristen duyulan zevk ve haz, tiketicinin bu davranigi gergeklestirmesine
sebep olabilmektedir (Koufaris ve digerleri, 2002). Cevrimici ortamda hedonik
guduler ile ahgveris yapan tuketiciler, eglenceye yonelik satin almalari
arttigindan, bu tuketiciler arasinda plansiz satin almalarin da gergeklestirildigi
gorulmektedir (Citrin ve digerleri, 2000). Ayni sonug¢ Liebermann ve Stashevsky
(2009) tarafindan da ortaya konulmustur. Cevrimici satin alma niyetini, faydaci
gudu, hedonik gudiden daha fazla etkilemektedir. Bunun temel nedeni olarak da
fiyat indirimi ve kolaylik esas sebeplerden biri olarak gdsterilmektedir. Faydaci
gudulerle aligveris yapanlar rasyonel, mantikli davrandiklarindan internet
Uzerinden satin almak, onlara daha mantikli gelmektedir. Keeney (1999) yaptigi
arastirmada tlketicilerin ¢evrimicgi satin almalarinda faydaci gudulerin daha ¢ok
tatmin oldugunu ileri sirmuslerdir. Bunun nedeni olarak yukarida da belirtildigi
gibi fiyat indirimi, kolaylik gibi unsurlarin yaninda, zaman tasarrufu, kargilastirma

yapabilme vb. gosterilebilir.

Ayrica cevrimigi satin alma literatlirinde (Zhang ve digerleri, 2007; Sim ve Koi,
2002; Girard ve digerleri, 2003; Brashear ve digerleri, 2009; vb.) anlik aligveris
tarzina yonelik arastirmalar da yer almaktadir. Donthu ve Garcia (1999)'a goére
tlketici, cevrimici satin almada durunlerin fiyatlarini karsilastirmakta ve bilgi
arastirmaktadir. Dolayisiyla, faydaci bir davranis sergilemektedir. Ancak,
tuketicilerin bazen anlik satin alma karari verdikleri de gozlemlenmigtir. Cevrimici
ortamda gercgeklestirilen satin almalarin, ¢evrimdigi satin almalardan daha
plansiz oldugu ortaya konulmustur. Yapilan aragtirmalarda tuketicilerin ¢evrimigi
satin almalarinda anlk aligverisin arttigi gorilmektedir (Park ve digerleri, 2012;
Ling ve digerleri, 2010). Piron (1993) plansiz satin alma ile ilgili yapmis oldugu

calismada, cevrimi¢i satin alma durumunun tamamen plansiz bir gekilde
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gercgeklestigini belirtmigtir. Yazara gore, tuketicilerin bu kararlari ansizin ortaya
cikmakta, sureg belirli bir uyarana maruz kalma ile baslamakta ve duygusal bir
reaksiyon icermektedir. Plansiz satin alma bazen planh ve mantikli olarak
gerceklestirilen satin almalara kiyasla daha hizli ve guglu bir sekilde gergeklesen
deneyimlerdir. Segerek alinan ve tedbirli davranilan satin almadan daha hizli
gelismektedir (Cakmak ve Tekinyildiz, 2013). Dolayisiyla, tuketici plansiz satin
almada acil bir ihtiyaci olmadan ve satin alma konusunda ayrintih bir

degerlendirme yapmadan satin alma davranisi gergeklestirmektedir.

Yapilan galismalar (Hafstrom ve digerleri, 1992; Durvasula ve digerleri, 1993;
Lysonski ve digerleri, 1996; Fan ve Xiao, 1998; Walsh ve digerleri, 2001a; Tai,
2005) tuketici satin alma tarzi sekillerine goére degiskenlik gdstermektedir.
Arastirmalarda tiketiciler karmasik siniflandirmalara tabi tutulmasina ragmen,
agirlikh olarak, tuketici 6zellikleri tarzlari Gzerine yapilan galismalar gogunlukta

olmakta ve farkh Glke ve kulturlerde test edildigi gozlemlenmistir.

2.2.3. Satin Alma Tarzinin Gevrimigi Satin Alma Niyeti ve Cevrimigi

Bilgi Arama Niyetine Etkisini inceleyen Calismalar

Literatlrde yer alan satin alma tarzini inceleyen g¢alismalarda, farkli sekillerde ele
alinan satin alma tarzlarinin, ¢evrimici satin alma niyeti ve niyeti etkileyen farkli
degiskenlerle etkilesimleri ele alinmistir. Ling ve digerleri (2010) yaptiklari
calismada tuketici satin alma tarzlari, guven ve c¢evrimi¢i eski satin alma
deneyiminin, ¢evrimici satin alma niyeti Uzerine etkisini aragtirmiglardir. Yazarlar
calismalarinda Gehrt ve digerlerinin (2007) belirledikleri satin alma tarzini
benimsemis ve bunlardan sadece kalite odakhlik, marka odakhlik ve anlik alis
verisin, ¢evrimici satin alma niyeti Uzerine etkisini arastirmiglardir. Arastirma
sonuglarina gore, test edilen tuketici satin alma tarzlari, eski deneyim ve guven,
cevrimici satin alma niyetini pozitif olarak etkilemektedir. Benzer sekilde Kwek ve
digerleri (2010) yaptiklari ¢alismada tuketici satin alma tarzi olarak Gehrt ve

digerlerinin (2007) belirlemis olduklari gruplama temel alinmis ve ¢evrimigi satin
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alma niyetine etkisi arastiriimistir. Yazarlar, eglence odakli, yenilik odakli, anlik,
kalite odakl, marka odakli, fiyat odakli ve konfor odakli gruplamadan sadece bes
grubu degerlendirmiglerdir. Yenilik ve fiyat odakh grup bu c¢alismada
degerlendiriimemistir. Calismanin bir diger amaci da bu gruplardan hangisinin
cevrimigi satin alma niyeti Uzerinde daha fazla etkisi oldugunu arastirmaktir.
Yapilan analiz sonuglarina gore, eglence odakh grubun disinda diger tim satin
alma tarzlari ¢evrimigi satin almayi etkilemektedir. Diger taraftan, konfor odakllik

tuketicilerin gevrimici satin alma niyetini daha fazla etkilemektedir.

Eastman ve digerleri (2009) calismalarinda ¢evrimigi satin alma gerceklestiren
ve higbir zaman gevrimigi satin alma gergeklestirmeyen gruplar arasinda modayi
yakindan izleme, fiyat duyarliidi, cesitllik arama davranisi, karsilastirmali
aligsveris ve aligverise yonelik tutum degdiskenleri acisindan farkliliklar
incelenmigtir. Yapilan analiz sonuglarina gore, gevrimici satin alma gergeklestiren
tuketiciler, yapmayanlara oranla daha fazla modayi yakindan takip eden, daha
fazla cesitlilik arama davranigi gergeklestiren, karsilastirmali alisverisi seven,
alisverise yonelik tutumlari daha pozitif olan tlketicilerdir. Ayrica, uzun zaman
dilimi igerisinde internet kullanicisi olan tuketiciler gevrimici satin almayi daha
fazla tercih etmektedirler. Son olarak da, c¢evrimigi hi¢ satin alma
gerceklestirmeyen tuketicilere oranla c¢evrimici satin alma gergeklestiren

tuketicilerin fiyat duyarlihgi esit olarak bulunmustur.

Paden ve Stell (2000) galismalarinda teorik olarak satin alma tarzlarinin,
cevrimici satin almayi nasil etkileyebilecegini, zaman kisidi, algilanan risk gibi
durumsal faktorlerin ve firma\ endustri faktorlerini araci dedisken olarak
ekledikleri model aracihigiyla tartismiglardir. Yazarlar, perakendeci firmalarin
tuketici satin alma tarzina gore web sayfasi olusturmalarini énermiglerdir. Fiyat
odakli tuketicilere ydnelik olarak web sayfasinin 6nemli g¢evrimigi sitelerin
fiyatlarini karsilastirilmasini, optimize eden tiketici grubuna yénelik olarak ise

bilgi yonelimli satis sayfalarinin olusturulmasini énermislerdir.
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Seock ve Chen-Yu (2007) calismalarinda &grencilerin, web sayfasi
degerlendirmeleri, gevrimigi bilgi arastirma ve g¢evrimici satin almalarinin farkl
satin alma tarzlan tarafindan etkilenip etkilenmedigini arastirmiglardir. Web
sayfasi degerlendirilmesini trln bilgisi, musteri hizmeti, gizlilik\guvenirlik, akicilik
ve karsilastirmali alisveris deneyimi olarak ele almiglardir. Yazarlar yedi satin
alma tarzina yaptiklari kimeleme analiz sonucunda u¢ grup belirlemislerdir.
Bunlar ¢ekingen evden alig veris yapanlar, pratik giyim aligveris yapanlar ve ilgili
giyim aligveris yapanlar olarak gruplanmigtir. Yapilan analiz sonuglarina gore, her
Uc grubun web sayfasi dederlendirmesi ve cevrimigi bilgi arastirma ile satin
almalarinda farkhliklar bulunmustur. Benzer olarak, Seock ve Bailey (2008)
yaptiklari galismada tuketici satin alma tarzlarinin, gevrimici satin alma ve bilgi
arastirma uzerine etkilerini incelemiglerdir. Ayni zamanda, tuketicilerin cinsiyetine
gbre satin alma tarzlari, ¢evrimigi bilgi arama ve satin almada etkisinin ve
aralarinda farkhliklar olup olmadigi da arastirilmistir. Aragtirma 1277 Amerikan
universite ogrencisine uygulanmis ve sonug¢ olarak yedi satin alma tarzinin
cevrimici bilgi arastirma ve satin alma Uzerinde etkisi oldugu tespit edilmistir.
Buna ek olarak, katilimcilarin cinsiyete gore satin alma tarzlari, ¢evrimici bilgi
arastirmalari ve satin almalari farkhliklar gostermektedir. Satin alma tarzlarinin
¢evrimigi bilgi arama ve ¢evrimigi satin alma niyetini arastiran bir diger ¢calismada,
Ha ve Stoel (2004) genel yenilikgiligin ¢evrimici satin alma ve bilgi arastirmaya
etkisini arastirmiglardir. Ayrica, tuketicilerin yasi ve cinsiyetinin de ¢evrimici bilgi
arastirma ve satin alma Uzerine etkisini de arastirmislardir. Yazarlar Universite
ogrencilerine uyguladiklari anketin sonucuna gore, genel yenilikgiligin ¢evrimigi
bilgi arastirmay etkiledigini, ancak satin alma Uzerinde etkiye sahip olmadigini
tespit etmislerdir. Diger taraftan, genel yenilikcilik degiskeninin yasla ilgisi
bulunmus ve bayan katilimcilarin interneti erkek katilimcilardan daha fazla bilgi

arastirmak icin kullandiklari sonucuna varmiglardir.

Brown ve digerleri (2003) yaptiklari galismada satin alma tarzlarinin, ¢evrimigi
satin alma niyeti Uzerine etkisini aragtirmislardir. Ayrica, yas, urun ¢esidi ve eski
deneyimin de satin alma niyetine etkisi bu galismada ele alinmigtir. Yazarlar,

cevrimigi satin alma gergeklestiren tuketicilerin farkli satin alma tarzlari
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olabilecegini ve bu gruplar tespit etmeye calismiglardir. Bloch ve digerleri,
(1986); Shamdasani ve Ong, (1996); Hawes ve Lumpkin, (1984); Tat ve
Schwepker, (1998) calismalarindaki satin alma tarzi sorulari temel alinarak faktor
ve kimeleme analiz sonucunda yedi grup olusturulmustur. Bunlar kisisellestiren
alicilar (personalising shoppers); Eglence odakli (recreational shoppers);
ekonomik alicilar (economic shoppers); ilgilenimli alicilar (involved shoppers);
kolaylik odakli (convenience-oriented); topluluk odakli (community-oriented
shoppers); ve ilgisiz (apathetic, convenience-oriented shoppers) olarak

belirlenmistir.

Jayawardhena ve digerleri (2007) ¢calismalarinda satin alma tarzlarinin, yasin ve
eski deneyimlerin, ¢evrimicgi satin alma niyeti Uzerine etkisini ve gevrimigi satin
alma gergeklestiren tuketicilerin ¢oklu satin alma tarzlarina sahip olabilecegini
arastirmiglardir. Literatirde yer alan satin alma tarzlarina verilen cevaplara
yapilan kimeleme ve faktor analizi sonucu aktif, fiyata duyarh, anlayigh, marka
sadakati ve konfor yonelimli bes grup belirlemiglerdir. Brown ve digerleri (2003)
sonucuna benzer olarak yazarlar, satin alma tarzlari ile tuketicilerin gevrimigi satin
alma niyeti arasinda iliski bulunamamigtir. Diger taraftan, yas ve eski
deneyimlerin ¢evrimici satin almayi etkiledigi bulunmustur. Ayrica, yazarlar
cevrimici satin alma gercgeklestiren tuketiciler ile cevrimdisi magazalardan
aligveris yapan tuketicilerin satin alma tarzlarinin degisiklik gostermedigini ileri

surmuslerdir.

O’Cass ve Fenech (2003) calismalarinda cevrimigi alisverise uyum saglayip
saglamamayi incelemiglerdir. Calismanin dayandirildigi temel teori Teknoloji
Kabul Modeli (TKM) olarak belirlenmis ve bu teori gergevesinde katilimcilarin
cevrimigi satin almaya uyumu arastinimistir. Ayrica, Kisilik degiskeni altinda
yenilikgilik, anlik aligveris 6zelliginin, web deneyimi degiskeni altinda algilanan
guvenirlik, internet 6z guveni, web sayfasindan tatmin ve uyumluk, son olarak da
satin alma tarzlarini modele ilave etmiglerdir. Bu degiskenler, Teknoloji Kabul
Modelinde yer alan kullanim kolayligi ve algilanan faydaya etkisi, bunlarin da

gevrimici satin alma tutumunu, tutumun da cevrimici aligverise uyuma etkisi
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arastinimistir. Satin alma tarzlarindan sadece ekonomik ve eglence odakh grup
incelenmig, anhk aligveris ve yenilikgilik, kisilik degiskeni olarak incelenmigtir.
Sonug olarak, Teknoloji Kabul Modelinin gevrimici alisverise tuketicilerin uyum
saglamasinda aciklayici teori oldugu sonucuna varilmistir. Diger taraftan, modele
eklenen degiskenlerin de algilanan fayda ve kullanim kolayligini etkiledigi
bulunmustur. Benzer olarak, Kim ve digerleri (2003) de ¢calismalarinda algilanan
risk ve algilanan faydanin, ¢evrimigi satin alma niyetine etkisini aragtirmiglardir.
Ayrica, tliketicilerin yasam tarzinin, algilanan fayda ve algilanan riske etkisini
arastirmiglardir. Yazarlar yasam tarzi olarak Mowen (Kim ve digerleri, 2003)
tarafindan gelistirilen fiyat odakli, net odakh ve zaman odakh tarzlari temel
almiglardir. Fiyat odakli tuketiciler fiyata daha fazla 6nem vermekte, net odakl
tuketiciler internette uzun zaman icli digh olan insanlar, zaman odakli olarak ise,
tuketicilerin daha kisithh zamani oldugu ve rahati seven insanlar oldugu
belirtiimistir. Arastirma sonucuna gore, sadece net odakli satin alma tarzi ve
zaman odakli satin alma tarzi, algilanan fayday: etkilemektedir. Fiyat odakli satin
alma tarzi ve algilanan risk arasinda anlamli iliski bulunamamistir. Ayrica, butin
yasam tarzi gruplarinin dogrudan c¢evrimici satin alma niyetini etkiledigi

bulunmustur.

Vijayasarathy ve Jones (2000) ¢evrimici kataloglari kullanarak satin alma tarzi ile
¢evrimici satin alma niyeti arasindaki iligkiyi arastirmiglardir. Yazarlar satin alma
tarzini evden alis veris yapmayi tercih eden alicilar, aligveris dncesi kiyaslama
yapanlar, AVM’lerden (aligveris merkezi) aligveris yapanlar, satis personelini
tanidiklar yerlerden aligveris yapanlar, yerel marketlerden aligveris yapanlar,
rahat ve elverigliligi Snemseyenler ile aligveristen keyif alanlar olarak yedi grupta
belirlemislerdir. Satin alma tarzindan sadece evden alis veris yapmayi tercih
eden ve AVM’lerden aligveris yapanlarin g¢evrimigi satin alma niyetine etkisi
sirastyla pozitif ve negatif olarak tespit edilmistir. Diger bir ifadeyle, birinci grubun
cevrimigi satin alma niyeti yuksek iken, AVM’lerden aligveris tercih eden grubun
cevrimigi satin alma niyeti dusuk olarak tesbit edilmigtir.
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Swaminathan ve digerleri (1999), tuketicilerin satin alma tarzlarinin, énemli
Olclde, gerceklestirilen aligveris sikligini ve internette harcanan para miktarini
etkiledigini ileri surdukleri g¢alismanin sonucunda, kolaylik odakli gruptaki
musterilerin ¢evrimici satin alma niyetinin ve paralarini internette harcamaya
daha egilimli olduklarini tesbit etmiglerdir. Diger taraftan, muasterilerin alis veris
yaparken gereksinim duyduklari sosyal etkilesim ihtiyaci, ¢gevrimi¢i satin alma
niyetini negatif olarak etkilemektedir. Diger ifadeyle, bu gruptaki tluketiciler
interneti kullanmaya daha az ilgilidirler ve bunun sonucu olarak da gevrimigi satin

alma niyetleri duguk ve internette harcadiklari para miktari daha azdir.

Overby ve Lee (2006) calismalarinda tuketicilerin hedonik ve faydaci gudulerinin,
tuketicilerin gevrimici satin alma tercihlerine etkisini aragtirmiglardir. Arastirmanin
sonucuna gore, hedonik ve faydaci guduler, tlketicilerin tercihlerini ve gelecekte
¢evrimici satin alma niyetlerini etkilemektedir. Ayrica, ¢evrimigi satin alma niyetini,
faydaci gudu, hedonik gududen daha fazla etkilemektedir. Bunun nedeni olarak

da fiyat indirimi ve kolaylik esas sebeplerden biri olarak gosterilmistir.

Yukaridaki agiklamalardan goéruldagu gibi, ¢evrimigi satin alma literatirinde
yapilan c¢esitli calismalarda musterileri gevrimici alisveris gudulerine gore farkli
sekillerde siniflandiriimigtir. Sproles ve Kendall (1986) tarafindan gelistirilen satin
alma tarzlar bazi arastirmalarca destelenirken, bazi arastirmalar ise bu tarzlarin
yeniden yapilandiriimasini ve tekrar incelenmesini ileri surmektedirler.
Vijayasarathy (2003) cevrimici aligveris icin 5 adet satin alma tarzi belirlemis ve
siraslyla evden aligveris yapanlar, ekonomik, eglence, kigisel ve etik musteriler
olarak gruplandirmistir. Diger bir calismada, Rohm ve Swaminathan (2004),
cevrimici  aligveris  gudulerinin - mugterilerin  satin  alma  tarzlarini
etkileyebileceklerini tespit etmislerdir. Bunlar; ¢evrimigi kolayligi, fiziki magaza
yonelimi, bilgi ihtiyaci ve cgesitlilik arayisi olarak siniflandiriimistir. Musteriler ise;
“kolaylik odakli musgteriler, gesitlilik arayanlar, dengeli alicilar ve magaza yonelimli
musteriler” olarak ele alinmistir. Cowart ve Goldsmith (2007), satin alma tarzlarini
kullanarak c¢evrimici giyim satin alan mdasterileri bolumlendirmiglerdir. Kalite

bilinci, marka bilinci, moda bilinci, hazci aligveris, durtisellik ve marka sadakati
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gibi satin alma tarzlari ile ¢gevrimici giyim aligverisi arasinda yuksek oranda iligki
tespit etmislerdir. Yang ve Wu (2007), ayni sekilde Sporles ve Kendall (1986)'1n
satin alma tarzlarini Tayvanh musterilerin davraniglarini incelemek i¢in kulanmig
ve cevrimici musterileri, mukemmeliyet bilinci, yenilikgi-moda bilinci, birgok gesit
arasinda kararsiz kalma, marka farkindalgi, gudusellik olarak alti grup
belirlemislerdir. Satin alma tarzlarindan iki tanesi, Sproles ve Kendall (1986)
tarafindan onerilen eglence ve fiyat bilinci odakli musteri tarzi Tayvan gevrimigi
alis veris kavraminda desteklenmemigstir. Park ve Gretzel (2010) sekiz faktorlU
satin alma tarzlarini ve gevrimi¢i baglaminda gecerli olmak Uzere iki yeni satin
alma tarzi daha 6nermis: sezgisel farkindalik ve guglendiriimis musteri ve satin

alma tarzin1 10 gruba ¢ikarmiglardir.

Literatlrde yer alan birgok ¢calismada (Hafstrom ve digerleri, 1992; Durvasula ve
digerleri, 1993; Lysonski ve digerleri, 1996; Walsh ve digerleri, 2001b; Sproles ve
Kendall, 1986) tarafindan gelistirilen satin alma tarzlarinin farkli kdltir ve
ulkelerde gecerliliginin oldugu test edilmis ve sonug olarak bu boyutlarin gegerli
oldugu tespit edilmistir. Ornegin, Durvasula ve digerleri (1993) yaptiklari
arastirmada Sproles ve Kendall (1986) tarafindan geligtirilen Olgegin Yeni
Zelanda tuketicilerine yonelik uygulamis ve sonug olarak guvenirlik ve boyut
olarak kabul edilebilirligini ortaya koymuslardir. Arastirma sonucunda orijinal
calismadaki 8 boyut gecerliligini korumustur. Hafstrom ve digerleri (1992)
calismalarinda Kore tiuketicileri igin bu satin alma tarzlarindan yenilik ve moda
odaklilik grubunun disinda diger boyutlarin gecerli oldugunu agiklamiglardir.
Moda odaklilik marka odaklilik faktord ile iliskili oldugundan sadece marka
odaklilik grubu calismada ele alinmigtir. Fan ve Xiao (1998) Cinli tlketicilere
yonelik yaptiklari arastirmada sadece 5 faktérin gecerliligini sonu¢ olarak
bulmuslardir. Benzer olarak, Siu ve digerleri (2001) yilinda yaptiklari arastirmada
bu boyutlardan, miukemmeliyetcilik, eglence odakli, marka odaklilik ve son moda
odaklihk boyutlarinin Cinli tiketiciler igin gegerli oldugunu tespit etmislerdir. Tim
bu aciklamalardan hareketle gevrimi¢i satin alma niyetine etkisi arastirilan
Sproles ve Kendall (1986) tarafindan gelistirilen tlketici karar verme tarzinin

oldugu gozukmektedir. Bunun baslica nedeni bu satin alma tarzi gruplamasinin
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niyeti aciklamada daha agiklayici ve guglu oldugu ve sadece bu gruplama tuketici
karar verme tarzina yonelimli olarak ele alindig1 goérilmektedir. Dolayisiyla, bu
calismada da tuketici satin alma tarzlari Sporles ve Kendall (1986) tarafindan

gelistirilen 40 sorulu olgek ve gruplar kullaniimigtir.

Tablo 4. Satin Alma Tarzinin Cevrimici Satin Aima Niyetine Etkisini Arastiran

Calismalar.
Temel Arastirilan Etkisi tespit edilen  Diger
alinan
calisma
Li ve Kolaylik, Kolaylik (+), Farkl satin alma
digerleri, Deneysel , Deneysel (+), tarzlarina sahip
1999 Edlence, Eglence (x), tuketicilerin
Ekonomik Ekonomik(x), cevrimigi satin
alma oranlari
farklilik
gOstermektedir.
Kim ve Mowen, Fiyat yonelimli Fiyat yonelimli(+) Net yonelimli ve
digerleri, 1987 Net yonelimli Net yonelimli(+) zaman yonelimli
2000 Zaman yoénelimli ~ Zaman yonelimli satin alma
(+) tarzlari,
algilanan
faydayi
etkilemekte.
Ama algilanan
fayda niyeti
etkilemedigi
sonucuna
ulasiimistir.
Paden ve Dawson ve Kisisellestiren Kisisellestiren Sanal magaza
Stell, digerleri Eglence, Eglence sayfasi
2000 Ridgway,19  Kolaylik, Kolaylik olusturmada
90 Optimize eden, Optimize eden onemleri
Fiyat odakli; Fiyat odakli belirlenmis
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Tablo 4’Gn devami

Brown ve Bloch ve Edlence, Kigisellestiren Cevrimigi satin
digerleri,  digerleri, Kolaylik, Eglence odakh alma niyetine
2003 1986; Kisisellestiren, Ekonomik etkisi tespit
Shamdasan Yerel saticlya ilgili alicilar edilmemistir.
ive Ong, sadik, Kolaylik odakli
1996; Fiyat odakh Topluluk odakli
Hawes ve igisiz
Lumpkin,
1984; Tat
ve
Schwepker,
1998
Sim ve Psikografik  Anlik aligveris, Anlik algveris, Tutum, yasa
Koi, 2002 yasam tarzi, Teknolojik teknolojik yonelim,  gore farkhlik,
yonelim, o6zglven, gelir dizeyi,
Ozgliven, aligveris yonelim, cinsiyet, egitim,
alisveris yonelim, fiyat yonelimli, risk alan
Fiyat yonelimli, kolaylik, degiskenleri de
Kolaylik, zaman bilingli, ayrica ¢evrimici
Zaman bilingli, yenilikgi, satin alma
Yenilikgi, gerceklestiren
ve
gerceklestirmey
en tuketiciler
arasindaki farka
bakilmis sadece
aligveris
yonelimi, tutum
ve gelir duzeyi
farkhhk
gOstermistir.
O'cass Rook and Ekonomik, Satin alma
ve Fisher, Aligveris yapan tarzlari algilanan
Fenech, 1995 (Shoppers), kullanim
2003 Eglence, kolayhgi ve
Anlik; algilanan

faydayi disuk
degerlerde de
olsa ortuk
degiskeni oldugu
sonucuna
ulasilimigtir.



https://www.seslisozluk.net/psikografik-nedir-ne-demek/
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Tablo 4’Gn devami

Girard ve  Donthu ve Fiyat odakli, Fiyat odakh (x),
digerleri, Garcia, Kolaylik, Kolaylik odakli (+),
2003 1999, Eglence, Eglence odakli(+),
Akaahve  Cesit fazlaligl, Cesit fazlaligi (x),
digerleri, Anlik; Anlik (x)
1995;
Rohm ve Aligveris Cesit fazlahg, Kolaylk Aligveris
Swamina guduleri Kolaylik, Cesit fazlalhigi gudulerine gore
than, Swaminath  Bilgi odakl, Dengeli alici cevrimici satin
2004 an ve Derhal sahip Magaza odakli alma yapan
digerleri, olma, tuketiciler 4
1999; Gehrt  Sosyal iliski, grupta
ve Shim, Alisveris toplanmistir.
1998, deneyimi,
Bellenger Cesit fazlaligi;
ve
Korgaonkar,
1980
McKinne  Moye ve Ekonomik, Kolaylik, Farkli satin alma
y, 2004 Kincade, Bilgi arayan, Magaza tercihli, tarzlarina sahip
2002; Gehrt  Kolaylik, Yuksek ilgili, tlketicilerin
ve Magaza tercihli, ilgisiz, cevrimigi
Shim,1998;  Kanaat 6nderi, Kaygil; . magazalari
ziyaret etme
oranlari ve
gevrimici satin
alma oranlari
farkhhk
goOstermekte. En
blyUk farkhlk
kolaylik ve
yuksek ilgili
gruplar arasinda
tespit edilmistir.
Jayaward Gehrt ve Sadik, Aktif, Temel alinan
henave  Carter, Aktif, Fiyat odakl, calismadan
digerleri, 1992 Aktif olmayan, Sezgili alicilar, farkli gruplar
2007 Fiyat odakli, Markaya sadik, belirlenmis ve
Kolaylik odakli Kolaylk odakl; belirlenen bu
gruplarin
dogrudan
¢evrimigi satin
alma niyetini
etkilemedigi

tespit edilmistir.
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Tablo 4’Gn devami

Zhang ve Anlik aligveris Anlik aligveris (+) Sosyal Norm (+)
digerleri ¢evrimigi satin
(2007) alma niyetini
etkilemekte
Seock ve Swaminath  Kararsiz evden Kararsiz evden Sadece
ChenYu anve alisveris aligverig yapanlar,  ¢evrimici satin
, 2007 digerleri, yapanlar, Pratik aligveris, alma ve
1999; Pratik aligveris, ilgili; internetten bilgi
Vijayasarat  flgili; aramanin satin
hy ve alma tarzlarina
Jones, gore degistigi
2000; Moye tespit edilmistir.
ve Kincade,
2002
To ve Faydaci glidiler; Faydaci gudiiler; Hedonik (+) ve
digerleri, maliyet kazanci, maliyet kazanci (+), faydaci darttler
2007 kolaylik, kolaylik (+), (+) internetten
secicilik, segicilik (+), bilgi aramay!
kullanilabilir bilgi, kullanilabilir bilgi etkilemekte,
gereksiz (+), internetten bilgi
sosyalligin azli§i, gereksiz sosyalligin arama (+) ve
Ozellestiriimis azhg (x), faydaci guduler
artnler; ozellestirilmis (+) ayni
Hedonik glidiler; drdnler (x); zamanda
eglence, Hedonik gudiler;  ¢evrimici satin
sosyal, eglence (+), almay|
yeni trendlerin sosyal (X), etkilemekte.
kesfi, yeni trendlerin kesfi
deger. (x),
deger (x),
tuketicinin yetkili
olmasi (+)
Hansen Tatzel, Tezgahtar Tezgahtar dnerisine Satin alma tarzi
ve 1982; Shim  Onerisine ihtiyaci  ihtiyaci olanlar (x),  degiskenlerinin
Jensen, ve olanlar, Eglence yonelimli  az eglence (x)
2008 Kotsiopulos, Eglence (x), ve segim
1993; Moye  yonelimli, Hizli alisveris zorlulugu (+)
ve Kincade, Hzli alisveris yapanlar (x); degiskenleri
2002 yapanlar; vasitasiyla araci

etkisi vardir.
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Tablo 4’Gn devami

Seock ve Swaminath  Eglence, Edlence(+,+); ik isaret
Bailey, an ve Marka, son Marka, son moda internetten bilgi
2008 digerleri,19  moda odakli, odakli (+,+); arama niyete
99; Fiyat odakl, Fiyat odakli (+,X); etkiyi, ikinci
Vijayasarat ~ Kendine gliven,  Kendine giiven isaret ise
hy ve Kolaylik, zaman  (x +); gevrimici satin
Jones, odakli, Kolaylik, zaman alma niyetine
2000; Evden aligveris,  odakli (+,x); etkiyi
Marka, magaza Evden aligveris gOstermektedir.
Sadlk; (+,+);
Marka, magaza
sadik (x,x)
Lee ve Hedonik ve Fiyat duyarl, Ug satin alma
digerleri, faydaci degerler  cesitlilik, tarzi ortak
2009 zorunlu, degisken olarak
hedonik ve
faydaci degerleri
acliklamakta ve
bu degiskenler
niyeti
etkilemektedir.
Brashear Donthu and Kolaylik, Kolaylik (+) 6 Ulke tuketicileri
ve Garcia, Yenilikgi, Yenilikgi (+), Uzerine yapilan
digerleri, 1999 Risk farkindaligi,  Risk farkindahg: arastirma
2009 Cesit fazlaligi, (+); sonucunda
Anlik, Cesit fazlaligi (+\- gevrimigi satin
Marka odakli Anlik, (+\-); alma _
Fiyat odaklr; Marka odakli (+\-); 9erceklestiren
; . ve
Fiyat odakl(+-); gercgeklestirmey
en tuketicilerin
satin alma
tarzlarindan
dolayi farkliliklar
test edilmigtir.
Lingve  Gehrtve Anlik, Anlik (+); Ayrica given (+)
digerleri,  digerleri, Marka odakli Marka odakli (+); ve eski deneyim
2010 2007 Kalite odaklilik;  Kalite odakli (+) (+) gevrimii
satin almayi

etkilemekte.
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Tablo 4’Gn devami

Jensen,
2012

Donthu ve
Garcia,
1999; Rohm
ve
Swaminath
an, 2004;

Bilgi yonelimli,
Zaman yoénelimli,
Fiyat odakli,
Kisisellestiren,
Magaza-eglence
yonelimli;

Bilgi yonelimli (x),
Zaman yonelimli
(x;x),

Fiyat odakh (+,x),

Kisisellestiren (+,x),

Magaza-eglence
yonelimli (x,+)

ik isaret
internetten bilgi
arama niyetine
etkiyi, ikinci
isaret gevrimigi
satin alma
niyetine etkiyi
gOstermektedir.
Ayrica
internetten bilgi
arama (+)
cevrimigi satin
alma niyetini
etkilemektedir.
Diger bir sonug,
algilanan risk (+)
ve deneyim (+)
niyet Uzerinde
pozitif etkiye
sahiptir.

Thamizh
vanan ve
Xavier,
2013

Gehrt ve
digerleri,
2007

Anlik,
Marka odakli,
Kalite odakli;

Anlik (+);
Marka odakli (-);
Kalite odakli(-)

Ayrica, Cevrimici
glven (+) ve
eski deneyim (+)
¢evrimigi satin
alma niyetini
etkilemektedir.

Handa
ve
Gupta,
2014

Li ve
digerleri,
1999

Deneyime
dayali,

Kolaylik odakli,
Eglence odakl,
Ekonomik;

Deneyime dayall,
Eglence odakh
Kolaylik odakl

Sonug olarak Ug¢
grup
belirlenmisgtir.
Tiketicilerin
gevrimici satin
alan ve gevrimigi
satin almayan
farkliliklarinda
¢evrimigi satin
alma yapan
tuketiciler daha
fazla kolaylik
yonelimli, az
deneyci, ve
eglence
yonelimli
oldugudur.

Kwek ve
digerleri
(2010)

Gehrt ve
digerleri,
2007
Seock,
2003

Anlik,

Marka odakli,
Kalite odakli,
Eglence odakl,
Kolaylik odaklr;

Anlik (+);

Marka odakh (+);
Kalite odakli (+)
Eglence odakh(x)
Kolaylik odakl(+)
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Tablo 4’Gn devami

Khare, Sproles ve Kalite odakili, Kalite odakli (+); Hintli tiketicilere
2016 Kendell, Moda odakl, marka odakli (+); uygulama
1986 Anlik, anlik (+) sonucu 5 boyut
iigisiz, marka odakli(x) tespit edilmigtir.
Marka odakh; iIgisiz(x) Bunlardan 3 tarz

¢evrimigi satin
alma davranigini
etkilemektedir.
Demografik
degiskenlerin
dizenleyici etkisi
bulunamamistir.

(+); olumlu yénde iliskiyi, (-); olumsuz (ters) yonde iligki, x iliski bulunamamis.
2.3. ARASTIRMANIN MODELI

Planlanmis Davranis Teorisi pazarlama literatirde (Chang, 1998; Celuch ve
digerleri, 2007; Hansen ve digerleri, 2004; Hsu ve digerleri, 2006; Chung ve
Chang, 2005; Joey, 2004;) tuketicilerin satin alma niyetlerini agiklamasi
bakimindan sik¢a kullaniimigtir. Ancak, internetin ve iletisim araglarinin
gunumuzde hizli bir sekilde gelisip ilerlemis olmasi, tuketicilerin satin alma niyet
ve davraniglarinda da bir takim degisikliklere neden olmustur. Dolayisiyla,
tuketicilerin gevrimigi satin alma davranislarinda, Planlanmig Davranis Teorisinin
nasil bir etkiye neden oldugunun ortaya konmasi 6nemli olabilecektir. Ayrica,
Planlanmig Davranis Teorisine vyapilan elestirilerde bazi davraniglarin
planlanmamig, dusundlmeden yapilan davranislar oldugu, bir kisminin da
aliskanliklara dayandidi belirtiimekte, tiketicilerin sadece dortte birinin ayrintili
arastirma sonucu satin alma kararini verdigi belirlemistir (Gultekin, 2010:18).
Ayrica, tuketicilerin satin alma tarzlari satin alma niyetleri ve magaza tercihleri
uzerine etkili olabilmektedir. Satin alma tarzlarinin, tiketicilerin magaza segimini,
markayi, urinua algilamalarini etkileyebilecedi ileri surtlmektedir ve bu nedenden
dolayi uzun yillardir igletmelerin Gzerine dnemle egildigi konulardan biri olmustur.
Dolayisiyla, Planlanmis Davranig Teorisinin tek bagina ele alinmasinin yeterli
olmayacagi, bir takim eksiklikler olacagi (anlik, fiyat odakh tuketici gruplarinin

davranigi) gorulerek gevrimici bilgi arama ve tuketicilerin satin alma tarzlari da
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modele dahil edilmigtir. Boylece, Planlanmig Davranig Teorisinin, tuketicilerin
cevrimici satin alma niyetlerini etkilemekte kullanilan Planlanmig Davranig Teorisi
gelistiriimeye ve daha elverigli hale getirilmeye calisiimigtir. Dolayisiyla, bu kadar
kapsamli bir model olusturulup, literatirdeki onemli bir bosluk doldurulmaya
cahsiimistir. Yukarida ortaya konulmaya g¢alisilan amag ve 6nem dogrultusunda
calismanin  modeli, arastirma sorusu ve hipotezleri asagidaki sekilde

olusturulmustur.

2.3.1. Aragstirmanin Modeli, Arastirma Sorusu ve Hipotezleri

Bir dnceki bolimde ifade edilen amag¢ dogrultusunda c¢alismanin modeli Sekil

7’deki gibi olusturulmustur.

Tutum ‘

Sosyal Norm

Cevrimici Cevrimici
Bilgi Arama Satin Alma
Niyeti Niyeti

Algilanan
Davranigsal
Kontrol

Satin Alma
Tarzlari

Sekil 7. Arastirmanin Modeli
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Gelistirilen modeli acgiklayabilmek icin 6ncelikle temel bir arastirma sorusu
kurgulanmis ve arastirma sorusunu ortaya cikartabilmek icin de degiskenler

arasinda bir takim hipotezler gelistirilmistir.

Arastirma Sorusu: Satin alma tarzlari ve cevrimigi bilgi arama degiskenleri
eklenerek genigletilmis olan Planlanmis Davranis Teorisi, tuketicinin ¢evrimigi

satin alma niyetini tespit edebilmektedir mi?

Planlanmig Davranis Teorisi ile ilgili uygulamali arastirmalarin incelendigi meta-
analizler dahil literatir (Bhattacherjee, 2000; George, 2004; Shim ve digerleri,
2001; Shih ve Fang, 2004; Hansen ve digerleri, 2004; Lin, 2007; Crespo ve del
Bosque, 2008; Ketabi ve digerler, 2014) dederlendirildiginde, niyetin, tutum,
sosyal norm ve algillanan davranigsal kontrol degiskenlerinin birlikte
degerlendirilerek acgiklanabilecegi sonuglarina ulagiimaktadir. Yapilan uygulamali
calismalar ve meta-analizler teorinin gegerliligi yonunde kuvvetli bir destek
sunmaktadir. Tuketicilerin gevrimigi satin almaya yonelik tutumlarinin, satin alma
niyetlerine olan etkisi literattrde farkli ¢alismalarda incelenmistir (Shim ve Drake,
1990; Kim ve digerleri, 2003; Yoh ve digerleri, 2003; Xu ve Paulins, 2005; Hansen
ve digerleri, 2004; Hsu ve digerleri, 2006; Chung ve Chang, 2005; Joey, 2004).
Hansen ve digerleri (2004), cevrimici satin alma niyetinin, tutumlar ve sosyal
normlar tarafindan aciklayiciligini test etmek igin tiketicilere bir yil arayla anket
¢alismasi yapmis, tutumun, niyet Uzerinde en fazla agiklayici degisken oldugunu
tespit etmislerdir. Ayrica, sosyal normun, niyeti agiklayabilme durumunun
disinda, tutum Uzerinde de aciklayiciliga sahip oldugu sonucuna ulagsmiglardir.
Baska bir calismada, Hsu ve digerleri (2006) ise, ¢evrimici aligveris niyetlerini
incelemis ve aligveris niyetini en fazla tutumun, bunun ardindan da ilave bir
degisken olarak modele ekledikleri tatminin acgikladigini ve Ggunclu olarak da
algilanan davranigsal kontrol degiskenin etkiledigini tespit etmislerdir. Sosyal
normlar bu calismada, Kisiler arasi etki ve digsal etki seklinde iki ayri boyutta
incelenmis ve Kisiler arasi etkinin de niyeti agikladigi ancak tutumlar ve algilanan
davranigsal kontrolden daha az aciklayiciligi oldugu sonucuna ulagsmiglardir.

Chung ve Chang (2005), yaptiklari ¢alismada, Nedensel Hareket Teorisi ve
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Planlanmis Davranig Teorisini karsilastirmis, niyeti en fazla tutumlarin daha sonra
da sosyal normlarin agikladigi sonucuna ulagsmislardir. Algilanan davranigsal
kontrol degdiskenin ise, niyet Uzerinde etkisine rastlanmamistir. Joey (2004)
yaptigl calismada c¢evrimigi satin alma davranisini incelemis, guvenmeyle ilgili
inanclarin tutumlari ve satin alma davranigini etkiledigini, satin alma yoluyla elde
edilecek bireysel faydanin, algilanan davranigsal kontrolu etkiledigini bulmustur.
Sonugcta internete givenmeye deger bulanlarin ¢evrimici satin alma davranisi
sergilemeye daha yatkin oldugunu belirtmistir. Kalafatis ve digerleri (1999),
tuketicilerin yesil Urunleri kullanma niyet ve davraniglarini Planlanmig Davranis
Teorisi kapsaminda Ingiltere ve Yunanistan tiiketicilerinin kargilagtirmasini
yaparak incelemiglerdir. ingiltere tiiketicilerine yapilan analiz sonucunda,
tiketicilerin niyetinin sadece sosyal normlar tarafindan aciklandigi, tutum ve
algilanan davranigsal kontrolin degiskenin etkisinin olmadigi sonucuna
ulasmiglardir. Yunanistan tuketicilerinde ise, sosyal normun diginda diger
degiskenlerin niyeti agiklamada etkisini bulmuglardir. Chang (1998), Nedensel
Hareket Teorisi ve Planlanmis Davranig Teorisi modellerinin karsilagtirmali
analizini yapmig, Planlanmis Davranis Teorisinin iki alternatif modelini gelistiren
yazar, orijinal Planlanmig Davranis Teorisi modeli ile Planlanmig Davranig Teorisi
modelinde sosyal normlardan, tutumlara giden bir yolun ilave edildigi modeli
karsilastirmigtir.  Niyetin, aciklayicilik duzeyine gore sirasiyla algilanan
davranissal kontrol ve tutumlar tarafindan agiklandigini, sosyal normlar
tarafindan dogrudan aciklanamadigini, ancak dolayli olarak incelendiginde

tutumlar Gzerinden agiklayiciliga sahip oldugunu ifade etmigtir.

H1: Tutum, tuketicinin gevrimigi bilgi arama niyetini olumlu yonde etkiler.

Sosyal normun, davranisgsal niyet Uzerindeki etkisine iligkin literatirde celigkili
bulgulara rastlanmaktadir. Literatlirde yer alan bir¢ok ¢alismada (Ramayah ve
digerleri, 2009; Bagozzi ve digerleri, 2000; Bhattacherjee, 2000; Gopi ve
Ramayah, 2007; Chan ve Lu, 2004) sonuglarina gére sosyal norm, davranigsal

niyeti istatistiksel olarak anlamli diizeyde etkilemektedir. Ote yandan, bazi
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calismalarda (Davis ve digerleri, 1989; Beiginia ve digerleri, 2011; George, 2004)

sosyal normun, davranissal niyet Gzerinde anlaml bir etkisine rastlanmamigtir.

Benzer sekilde, gevrimigi satin alma davranigi alaninda da sosyal normun, niyet
Uzerindeki etkisine yonelik cgeligkili bulgulara rastlanmaktadir. Cevrimici satin
alma davranisinin agiklanmasi amaciyla Planlanmis Davranig Teorisinin
kullanildigi bazi galismalarin (George, 2004; Pavlou ve Fygenson, 2006; detayl
Tablo 3) sonuglarina goére, sosyal norm, satin alma niyetini istatistiksel olarak
anlamh dizeyde etkilememektedir. Ote yandan, aile ve arkadaslari kapsayan
destekleyici bir sosyal ¢evrenin varliginin, gevrimici satin alma niyetini arttirdigi
belirtiimektedir (Foucault ve Scheufele, 2002). Bu dogrultuda, aile ve medyanin,
cevrimici satin alma niyetini etkiledigi tespit edilmistir (Limayem ve digerleri,
2000). Hansen ve digerlerinin (2004) yaptiklari ¢alismada sosyal normun,
cevrimigi supermarketten aligveris niyetini istatistiksel olarak anlamli duzeyde
etkiledigini tespit etmiglerdir. Cevrimigi kiyafet satin alma Uzerinde yapilan bir
calismada (Shim ve Drake, 1990) sosyal normun, davranissal niyetin énemli bir
belirleyicisi oldugu sonucuna ulasiimistir. Calismada sosyal norm alt boyutlari
itibariyla da degerlendirilmistir. Buna goére, sosyal normun, davranigsal niyet
uzerindeki etkisine iligkin literatirde celigkili bulgulara rastlanmaktadir.
Literatlrde yer alan birgcok calismada (Ramayah ve digerleri, 2009; Bagozzi ve
digerleri, 2000; Bhattacherjee, 2000; Gopi ve Ramayah, 2007; Chan ve Lu, 2004)
sonuglarina gore sosyal norm, davranigsal niyeti istatistiksel olarak anlamli
diizeyde etkilemektedir. Ote yandan, bazi galismalarda (Davis ve digerleri, 1989;
Beiginia ve digerleri, 2011; George, 2004) sosyal normun, davranigsal niyet

uzerinde anlamli bir etkisine rastlanmamistir.

H2: Sosyal Norm, cevrimici bilgi arama niyetini olumlu yonde etkiler, seklinde

ortaya konulmustur.

Algilanan davranigsal kontrol, davranigsal niyet Uzerindeki etkisine iliskin
literatlrde farkh bulgulara rastlanmaktadir. Literatlrde yer alan birgok ¢alismada
(Bhattacherjee, 2000; George, 2004; Shim ve digerleri, 2001; Shih ve Fang,
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2004; Hansen ve digerleri, 2004; Lin, 2007; Crespo ve del Bosque, 2008; Ketabi
ve digerler, 2014) sonugclarina gore algilanan davranigsal kontrol, davranigsal
niyeti istatistiksel olarak anlamli dizeyde etkilemektedir. Calismanin bir diger
hipotezi Ajzen (1991) tarafindan ortaya konulan ve gelistirilen Planlanmis
Davranis Teorisinin bir diger degiskeni olan algilanan davranigsal kontrolun,
cevrimigi bilgi arama niyetini etkiledigini 6ne surmektedir. Dolayisiyla, ug¢uncu

hipotez;

H3: Algilanan davranigsal kontrol, ¢evrimici bilgi arama niyetini olumlu yonde

etkiler, seklinde kurgulanmistir.

Arastirmanin  dordinclu ve besginci hipotezlerinde tuketicilerin satin alma
tarzlarinin, onlarin gevrimici bilgi arama ve ¢evrimici satin alma niyetlerine olan
etkisi ortaya konulmustur. Literatirde bu konuda birgok galisma mevcuttur (Ling
ve digerleri, 2010; Gehrt ve digerleri, 2007; Kwek ve digerleri 2010; Eastman ve
digerleri, 2009; Brown ve digerleri, 2003; Bloch ve digerleri, 1986;). Ornegin, Ling
ve digerleri (2010) calismalarinda Ghert ve digerlerinin (2007) satin alma
tarzlarini kullanmiglar ve tuketici satin alma tarzlari, given ve internetten eski
satin alma deneyimlerinin, ¢evrimigi satin alma niyeti Uzerindeki etkilerini
incelemislerdir. Calismada satin alma tarzlarindan anlik, fiyat odakhlik ve marka
odaklilik test edilmig, s6z konusu satin alma tarzlarinin gevrimigi satin alma
niyetini olumlu yonde etkiledigi tespit edilmistir. Benzer sekilde, Thamizhvanan ve
Xavier (2013), Ling ve digerleri (2010)'nin caligmalarini temel alarak kalite, marka
ve anlik satin alma tarzlarinin yani sira gevrimi¢i guven ve eski ¢evrimici satin
alma deneyiminin, ¢evrimici satin alma niyetine etkisini arastirmislardir. Calisma
sonucunda satin alma tarzlarindan, kalite ve marka odaklilik, gcevrimigi satin alma
niyetini etkilemedigi, anlik satin alma tarzinin ¢evrimigi satin alma niyeti Uzerine
etkisi oldugu tespit edilmigtir. Bir diger calismada, Seock ve Bailey, (2008) satin
alma tarzlarini yedi grup altinda toparlamig ve ¢evrimigi bilgi arama ve ¢evrimigi
satin alma niyeti Uzerine etkilerini test etmiglerdir. Yapilan analiz sonuglarinda
‘eglence odakhlik’, ‘marka odakllik’ ve ‘evden aligveris yapanlar’ olarak

adlandirilan satin alma tarzlarinin, ¢gevrimigi bilgi arama ve g¢evrimigi satin alma
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niyetini pozitif ve anlamli sekilde etkiledigi bulunmustur. ‘Fiyat odaklilik’ ve ‘zaman
odakl’ satin alma tarzlarinin, ¢evrimigi bilgi arama niyetine pozitif etkisi tespit
edilmis, ama c¢evrimicgi satin alma niyetini etkilemedigi sonucuna variimigtir.
Ayrica, ‘kendine glven’ satin alma tarzinin, ¢evrimigi satin alma niyetini pozitif
yonde etkilerken, ¢evrimigci bilgi arama niyeti tGzerine etkisi bulunamamistir. Son
olarak,” marka odaklilik’ satin alma tarzinin, gevrimici bilgi aramanin yani sira
cevrimigi satin alama Uzerinde etkisi olmadigi sonucuna variimigtir. Benzer
sekilde, Jensen (2012) calismasinda tiketici satin alma tarzlarinin, ¢evrimigi
seyahat paketi satin alma niyeti ve ¢cevrimigi bilgi arama niyeti Uzerine etkilerini
arastirmigtir. Ayrica, eski deneyimlerin de bu iki degisken Uzerinde etkisini tespit
etmeye calismistir. Satin alma tarzlarini bilgi, zaman, fiyat eglence yonelimli ve
kisisellestiren olmak Uzere bes grup altinda toparlamistir. Anket yontemi ile 256
veri toplayan yazar, analiz sonuglarinda, fiyat yonelimli ve kisisellestiren satin
alma tarzlarinin gevrimigi bilgi arama niyetini olumlu etkiledigi, eglence yonelimli
satin alma tarzinin ise ¢gevrimigi satin alma niyetini etkiledigi tespit edilmistir. Diger
taraftan, bilgi ve zaman ydnelimli satin alma tarzlarinin ¢evrimici bilgi arama ve

¢evrimici satin alma niyeti Uzerine etkisi olmadigi sonucuna varilmistir.

Tam bu sonuglar 1s1ginda ¢alismanin dorduncu ve besinci hipotezler su sekilde

olusturulmustur.

H4. Tuketicilerin satin alma tarzlari, onlarin gevrimigi bilgi arama niyetlerini olumlu

etkilemektedir.

HS5. Tuketicilerin satin alma tarzlari, onlarin ¢gevrimicgi satin alma niyetlerini olumlu

yonde etkilemektedir.

Klein (1998) calismasinda tuketicilerin ¢evrimigi satin almaya iten 6nemli
nedenlerden birinin gevrimigi bilgi arama niyeti oldugunu ortaya koymustur.
Rowley (2000)e gére gevrimigi bilgi arama, gevrimigi satin alma niyetinin temel
asamalarindandir. Diger taraftan, fiyat ve Grun bilgilerine ulasmak ¢evrimigi satin

alma kararina varmakta dnemli etkenlerden biri olarak belirlenmigtir. Tuketiciler
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en uygun fiyat ve deger bilgisine ulastiklarinda, satin alma gudulerinin
yukselecegi, Wright ve Jayawardhena (Vazquez ve Xu, 2009) tarafindan yapilan
calismada ileri surtlmagtur. Fiyat bilgisi ve zaman kazanimi ¢gevrimigi satin alma
niyetinin énemli etkeni oldugu Watchravesringkan ve Shim, (2003) tarafindan
yapilan ¢alismada ileri surtlmustir. Bakos (1997) calismasinda detayl ve kaliteli
bilginin elde edilmesi tuketicilerin karar almasini kolaylastirmakta ve tatmin
duzeyini arttirdigini savunmustur. Benzer sekilde Shim ve digerleri (2001)
yaptiklari ¢alismada cevrimigi satin alma niyetini etkileyen faktérler arasinda
cevrimici bilgi aramanin araci degisken oldugunu test etmis, pozitif ve anlamli etki
tespit etmislerdir. Vazquez ve Xu (2009) tutum, ¢evrimigi bilgi arama ve gudulerin,
tuketicilerin gevrimici satin alma niyetine etkisini 6lgmek amacli model
gelistirmiglerdir. Yaptiklar calismada yazarlar ¢evrimigi bilgi aramanin, gevrimigi
satin alma niyetini etkiledigini, tutumun, dogrudan cevrimici bilgi arama ve
cevrimici satin alma niyeti Uzerine etkisi olmadigini bulmuslardir. Lee ve digerleri
(2007), Nedensel Hareket Teorisi degiskenlerinden tutum ve sosyal normun,
kisisel yenicilikcilik degiskeninin dizenleyici etkisi ile birlikte ¢gevrimici bilgi arama
ve cevrimicgi satin alma niyeti Uzerine etkisini tespit etmek amacli yaptiklari
calismada, tutum ve yenilikgililigin ¢gevrimici bilgi arama Uzerinde pozitif etkiye
sahipken, sosyal normun etkisi tespit edilmemigtir. Diger taraftan, tutum ve
sosyal normun kisisel yenilikgilik degiskenin duzenleyici etkisi ile ¢evrimici satin
alma niyetinin arttirdigi  bulunmustur. Shim ve digerleri (2001) yaptiklari
¢alismada tutum ve algilanan davranissal kontrolln, tlketicilerin ¢gevrimigi satin
alma niyetini gerceklestirmek amaciyla gevrimigi bilgi arama niyetini pozitif ve
anlamli bir sekilde etkiledigini tespit etmislerdir. Watchravesringkan and Shim
(2003) yaptiklari calismada, islem hizi ve islem guvenligi artirimasinin tutumu
etkiledigi ve tutumun, cevrimici bilgi arama niyetini etkiledigi ileri surtlmustar.
Literatlrde yer alan baska bir calismada Seock ve Norton (2007) ¢evrimigi bilgi
aramanin, ¢cevrimdigi magaza aligverisinin yani sira ¢gevrimici satin alma niyetini
etkileyen degisken oldugunu belirlemiglerdir. Yazarlar, tuketicilerin tutumunun,
onlarin favori giyim web sayfasi tUzerinde, ¢evrimigi bilgi arama ve gevrimici satin
alma niyeti Uzerinde etkisini arastirmiglardir. Arastirma sonucunda, tutumun,

gevrimigi bilgi arama niyetini etkiledigi, ayrica tutum, gevrimigi satin alam niyetini
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dogrudan ve internetten bilgi arama niyeti aracihgi ile dolayl olarak

etkilemektedir.

Dolayisiyla bu bilgiler 1s1ginda arastirmanin altinci hipotez asagidaki sekilde

olusturulmustur.

H6. Tuketicilerin ¢evrimigi bilgi arama niyeti, ¢evrimi¢i satin alma niyetlerini

olumlu yonde etkiler.
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3. BOLUM
ANALIiZ, BULGULAR VE SONUGLAR

Arastirmanin bu bolumuinde, daha dnce literatir kisminda kavramsal ¢ercevesi
cizilmis arastirma modeli test edilmistir. Dolayisiyla, ilk olarak ¢alismanin modeli
ortaya konulmus ve modeli test edebilmek amaciyla hipotezler literatur 1s1ginda
aciklanmistir. Yine bu bolimde aragtirmanin yontemi, veri toplamak amaciyla
hazirlanmis olan soru kagidi, orneklem, elde edilen verilerin analize hazir hale
getirilebilmesi icin islemler ve devaminda da uygulanan analizlere yer verilmistir.

Analiz sonucunda elde edilen bulgu ve sonuglar ortaya konulmustur.

3.1. ARASTIRMANIN AMACI, ONEMi, MODELIi VE HIiPOTEZLERI
3.1.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Son yillarda teknolojideki gelismeler tuketicilere birgok kolaylik saglamaktadir.
Ornegin, tlketiciler Griinlerin birgogunu magazadan satin alabilecekleri gibi,
dogrudan c¢evrimi¢ci magazadan da satin alabilmektedirler. Bu durum mal satin
almanin yani sira birgok hizmet alimlarinda da kendisini géstermektedir. Ornegin,
bankacilik, ulasim, konaklama hizmetleri vb. gibi birgok hizmet internet Gzerinden
¢evrimici magazalardan satin alinabilmektedir. Seyahat gerektirmeyen ve zaman
kazandiran bu ¢evrimici magazalar, tuketicilere Ucretsiz ve genis bilgi sunmakta
ve ayni zamanda, birgok UrinU 6zellik ve fiyat bakimindan karsilastirabilme
olanadi da vermektedirler (Usta, 2007). Dolayisiyla, internet ve gelisen
teknolojinin tuketicilere sundugu olumlu yoénler, tiketiciyi cevrimigi satin almaya

yoneltmektedir.

Bu durum isletmelerin pazarlama faaliyetlerinde de bir takim degisiklikler
yapmalarini zorunlu kilmaktadir. Diger bir ifadeyle, isletmeler tiketicilerin internet

kullanimlari ya da ¢evrimigi satin alma davranig ve aligkanlarini yakindan takip
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etmeli ve bilgiye ulasmalidirlar. Aksi durumda, isletmeler birgok firsati kagira

bileceklerdir.

Bu arastirmanin amaci, tuketicilerin c¢evrimici satin alma davranisinda
Planlanmig Davranis Teorisine; tuketicilerin ¢cevrimigi bilgi arama niyeti ve satin
alma tarzlarinin eklenmesi ile genisletiimesi ve bu modelin gevrimic¢i satin alma

niyetine etkisinin olgtlmesidir.

3.1.2. Arastirma Modeli, Arastirma Sorusu ve Hipotezleri

Bir dnceki bolimde ifade edilen amag¢ dogrultusunda galismanin modeli Sekil

8’deki gibi olusturulmustur.

Tutum ‘
H1
Sosyal Norm ’\ H2
Cevrimici H6 Cevrimigi
H3 Bilgi Arama » | Satin Alma
Algllanan || __— Niyeti Niyeti
Davranigsal Ha
Kontrol
H5
Satin Alma
Tarzlari

Sekil 8. Calismanin Hipotezleri ve Olglilecek Model

Gelistirilen modeli agiklayabilmek icin oncelikle temel bir arastirma sorusu
kurgulanmis ve arastirma sorusunu ortaya cikartabilmek igin de degiskenler

arasinda bir takim hipotezler gelistirilmigtir.
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Arastirma Sorusu: Satin alma tarzlari ve c¢evrimigi bilgi arama degiskenleri
eklenerek genisletilmis olan Planlanmis Davranis Teorisi, tuketicinin ¢evrimigi

satin alma niyetini tespit edebilmektedir mi?

H1: Tutum, tuketicinin ¢evrimici bilgi arama niyetini olumlu yonde etkiler.

H2: Sosyal Norm, gevrimigi bilgi arama niyetini olumlu yonde etkiler.

H3: Algilanan davranigsal kontrol, ¢evrimic¢i bilgi arama niyetini olumlu yonde

etkiler.

H4: Tuketicilerin satin alma tarzlari, onlarin ¢gevrimigi bilgi arama niyetlerini olumlu

yonde etkilemektedir.

H5: Tuketicilerin satin alma tarzlari, onlarin ¢gevrimigi satin alma niyetlerini olumlu

yonde etkilemektedir.

H6: Tuketicilerin ¢evrimici bilgi arama niyeti, cevrimici satin alma niyetlerini

olumlu yénde etkiler.

3.2. ARASTIRMANIN YONTEMI

Bir dnceki bolimde verilen arastirma modelinin test edilebilmesi ve arastirma
sorusunun ve hipotezlerin sonuglarinin ortaya konulabilmesi icin gerekli veriler
toplanmigti. Amaca uygun olacak sekilde nedensel arastirma yontemi
benimsenerek verilerin analiz edilmesi ve sonuglarin ortaya konulmasi

amaclanmistir.

Verilerin toplanabilmesi amaciyla anket yonteminin kullaniimasina karar verilmis,

soru kagidi hazirlanmistir. ilerleyen béliimde bu konuda detayli bilgi verilmistir.
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3.2.1. Soru Kagidinin Hazirlanmasi

Arastirmanin modelinin test edilebilmesi, arastirma sorusu ve hipotezlerin
sonuglarinin ortaya konulabilmesi amaciyla hazirlanan soru kagidi toplam ug¢
bdlimden olugsmustur. Soru kagidinin ilk béluminde katilimcilarin demografik
Ozellikleri Olgculmustur. Bu bolumde cevaplayicilarin demografik Ozelliklerini
belirleyici nitelikte beg soru sorulmaktadir. Boylece, katilimcinin cinsiyeti, egitim
durumu, yasi gibi verinin toplanmasi amacglanmaktadir. Demografik 6zelliklere
yonelik sorular katihmcilarin cinsiyetini (1=Kadin, 2=Erkek), medeni durumunu
(1=Evli, 2=Bekar), dogum tarihini (agik uglu), egitim dizeyi (1=ilkdgretim, 2=Lise,
3=Universite, 4=Lisanusti) ve gelir durumunu (1=Cok duslk, 2=Disuk,

3=Ortalama, 4=Yuksek, 5=Cok yuksek) tespit etmek icin olusturulmustur.

ikinci béltimde ise, Planlanmis Davranig Teorisi kapsaminda katilimcilarin tutum,
sosyal norm, algilanan davranissal kontrol, gevrimic¢i bilgi arama ve g¢evrimigi
satin alma niyetini kapsayan sorular bulunmaktadir. Soru kagidinin son
bolumunde ise, katilimcilarin satin alma tarzlarini 6lgmeye yonelik sorular
bulunmaktadir. Arastirmada kullanilan soru kagidi arastirmanin sonunda Ek.1’de
sunulmustur. Arastirmada kullanilan dlgekler ingilizceden Tiirkgeye cevrilmis,
sonra tekrar ingilizceye gevrilerek yabanci dilden ceviri yénteminde yapilmasi
gerekenler takip edilmistir.

Asagidaki bolimde soru kagidinin nasil olusturulduguna dair ayrintili agiklamalar

verilmistir.
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3.2.1.1. Tuketicinin Cevrimi¢i Satin Alma Niyetinin ve Cevrimig¢i Bilgi

Arama Niyetinin Olgiimiine Yonelik Sorular

Soru kagidinin ikinci bélimunde yer alan ve tuketicilerin satin alma niyetlerini
Olgcmeye yonelik dort soru bulunmaktadir. S6z konusu sorular Crespo ve del
Bosque (2008) calismalarindan alinmigtir ve “1: Kesinlikle Katilmiyorum’dan, 5:
Kesinlikle Katiliyorum’a uzanan 5’li Likert tipi Olgekle sorulmustur.

Cevrimici bilgi arama 0lgegi ise Bas ve digerlerinin (2016) calismasi temel
alinarak olusturulmustur.

Yine soru kagidinin ikinci kisminda katilimcilara sorulmus olan Planlanmis
Davranig Teorisinin alt bagliklarina ait sorulardan tutum, sosyal norm ve algilanan
davranissal kontrol bulunmaktadir. Cevrimici satin alma niyetine benzer sekilde
bu degdiskenlere ait sorular da Crespo ve del Bosque’nin (2008) ¢alismasindan
alinmigtir. S6z konusu sorular “1: Kesinlikle Katilmiyorum’dan, 5: Kesinlikle

Katiliyorum’a uzanan 5’li Likert tipi 6lgekle sorulmustur.

3.2.1.2. Tiiketici Satin Alma Tarzi Olgiimiine Yénelik Sorular

Soru kagidinin son bdélimunde tiketicilerin satin alma tarzlarini 6lgmeye yonelik
toplam 40 soru bulunmaktadir. Bu sorular Sproles ve Kendall (1986) tarafindan
geligtiriimiglerdir. Ancak sorular Lysonski ve digerleri (1996) calismalarindan
alinip soru kagidina eklenmislerdir. Yine yukaridakilere benzer sekilde bu
sorularda “1: Kesinlikle Katilmiyorum’dan, 5: Kesinlikle Katiliyorum’a uzanan 5’li
Likert tipi 6lcek seklindedirler. Tablo 5’te calismada kullanilan dlgekler ve yazarlar

ayrintili bir gsekilde yer almaktadir.
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Tablo 5. Calismanin Soru Kagidinda Kullanilan Olgekler ve Yazarlari

Olgekler ve Maddeler
Yazarlar

1. internetten aligveris yapmak fikri hosuma gidiyor.
Tutum

(Crespo ve del
Bosque, 2008)

2. internetten aligveris yapmak akillicadur.
3. internetten aligveris yapmak iyi fikirdir.
4. internetten aligveris yapmak memnun edicidir.

Sosyal Norm

(Crespo ve del
Bosque, 2008)

5. Dusuncelerine deger verdigim kigiler internetten aligveris
yapmaya ikna edebilir.

6. Onem verdigim kisiler aligveriglerimde interneti kullanmam
gerektigini disundrler.

7. internetten aligveris yapmam beklenir.

8. Onem verdigim kisiler internetten aligveris yapmami
desteklerler.

Algilanan
Davranigsal
Kontrol
(Crespo ve del
Bosque, 2008)

9. istersem internetten aligveris yaparim.

10. internetten aligveris yapabilecek yeterli kaynagim, bilgim ve
yetenegim var.

11. internetten aligveris yapabilirim.
12. Internetten aligveris yapmam imkansizdir.

Cevrimici Satin
Alma Niyeti

(Crespo ve del
Bosque, 2008)

13. Yakinlarda internetten aligveris yapmaya niyetim var.
14. Yakinlarda internetten aligveris yapmayi disuntyorum.
15. internetten aligveris yapabilirim.

16. Bir Grln satin almadan 6nce bilgi topladigim her bir kaynak
igin ¢cok sayida tarama yaparim.

internetten bilgi
Arama Niyeti
(Bas, Mert ve
Altunisik, 2016)

17. Bir trlin satin almadan énce bilgi topladigim her bir kaynak
icin cok sayida tarama yaparim.

18. Bir urln satin almadan 6nce arastirmaya ¢ok zaman
harcarim.

19. Satin alacagim urun ile ilgili ok sayida farklh kaynaktan bilgi
toplarim

20. Bir Grln satin almadan énce arastirmaya ¢ok zaman
harcarim

21. Bir Urln satin almadan 6nce sahip oldugum deneyimlerimin
diginda baska bilgileri de arastirirm.
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Tablo 5’in devami

Satin Alma Tarzi

(Lysonski ve
digerleri, 1996)

22. lyi kaliteli bir Griin almak benim agimdan ¢ok dnemlidir.

23. Benim icin aligverisimde en iyi tercih taninmis markalari
secmektir.

24. Genellikle, en iyi kalite olan Uranu satin almaya galisirim.

25. En iyi kalitedeki drUnleri satin alabilmek icin 6zel caba
harcarim.

26. Uriin satin alirken kalite tizerinde gergek anlamda diisiinmem
veya ¢ok dikkat etmem. (R)

27. Satin aldigim Grdnlerle ilgili standartlarim ve beklentilerim ¢ok
yuksektir.

28. Cok cabuk alisveris yaparim. Bana yeterli gérinen ilk Grin
veya markayl hemen satin alirm. (R)

29. Bir Griinden tatmin olmak icin mikemmel veya en iyi kalitede
olmasina gerek yoktur. (R)

30. lyi bilinen ulusal riin markalari benim igin en iyileridir.
31. Genellikle en pahali markalari tercih ederim.

32. Bir Urunun fiyati ne kadar ylUksekse, kalitesi de o derece
yuksektir.

33. Ozellikli magazalar en kaliteli Griinleri sunarlar.
34. Genellikle ¢cok satan markalari satin almayi tercih ederim.
35. En fazla reklami yapilan Grtnler genellikle en iyi segim olur.

36. Genellikle en son moda Urinlerden bir veya daha fazlasina
sahibimdir.

37. Gardirobumu degisen modaya uygun olarak guincellerim.
38. Moda olan, c¢ekici trtnler benim igin olduk¢ca énemlidir.

39. Cesitlilik elde etmek igin farkli magazalardan, farkli markalar
satin alirm.

40. Yeni ve heyecan verici Uruler satin almak eglencelidir.

41. Alisveris yapmak benim igin memnuniyet verici bir faaliyet
degildir. (R)

42. Aligverige gitmek hayatimdaki edlence verici faaliyetlerden bir
tanesidir.

43. Birgok magazayi gezip alisveris yapmak zaman harcayicidir.
(R)

44. Alisveris yapmak eglenceli oldugu i¢in hoslaniyorum.

45. Ahsverigi hizli yaparim. (R)

46. MUmkudn oldugunca indirimde aligveris yaparim.

47. Genellikle dustk fiyath Grinleri tercih ederim.

48. Odedigim paraya deger en iyi Griini dikkatlice arastiririm.

49. Alisverigsimde simdi oldugundan daha planli davranmaliyim.

50. Anlik, planlamadan aligverig yaparim.

51. Sik¢a daha sonra keske yapmasaydim dedigim aligverisler
yaparim.

52. En iyi aligverisi yapabilmek igin zaman harcarim. (R)
53. Ne kadar harcadigima dikkat ederim. (R)
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54. Sec¢im yapmak i¢in ¢ok fazla segenegin olmasindan dolayi
genellikle kafamin karistigini hissederim.

55. Bazen hangi magazadan aligveris yapacagimi belirlemek
oldukga zordur.

56. Urinler hakkinda bilgim arttikga, en iyiyi secmekte
zorlaniyorum.

57. Farkh Grunler hakkinda edindigim bilgiler kafami karistiriyor.
58. Devamli satin aldigim belirli favori markalarim vardir.

59. Hoslandi§im Urln veya marka bulursam, sirekli ondan satin
alirim.

60. Aligverig yapmak icin her defasinda ayni magazaya giderim.
61. Duzenli olarak satin aldigim drtnlerin markalarini degistiririm
(R).

(R): ters ifadeli sorular

3.2.2. Orneklem Siireci

Arastirmanin érneklem kitlesini Turkiye’de ikamet edip, ¢evrimici herhangi bir mal
veya hizmet satin alan veya bunlarla ilgili bilgi arayan tuketiciler olugturmaktadir.
Arastirmanin drneklem hacmi belirlenirken model ve bu modeli agiklayabilmek
icin uygulanacak olan analizler gz oninde bulundurulmustur. Arastirmanin
analizinde korelasyon ve regresyon analizlerini yani sira, model Yapisal Esitlik
Modeli (YEM) ile test edilecektir. Bilindigi Uzere yapisal esitlik modeli, basit
dogrusal regresyon analizini temel alarak ¢alisan bir uygulamadir. Yapisal esitlik
modeli, kuramsal yapilar arasindaki muhtemel etkilesimleri, bu noktalarda ortaya
cikan olgme hatalarini ve elbette hatalar arasindaki iligkileri de kullanarak bir
modelleme yapan istatistiki bir yaklagimdir. Bu yuzden de 6rneklem hacminin ne
kadar olmasi gerektigine karar verilirken dncelikle regresyon analizi gz énline
alinmis ve analiz i¢in gegerli bir alt sinira ulasilmaya c¢alisiimistir. Bu noktada,
Tabachnick ve Fidellin (2001:117) calismasindan yola c¢ikilarak asagidaki

formalin kullaniimasina karar verilmigtir:

N =50 + 8m

N= orneklem hacmi, m= bagimsiz degiskenlerin sayisi
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Yukaridaki formulde “m” degiskeni icin 5 sayisi alinmistir.  Zira model
incelendiginde bagdimh degigkeni etkileyen bagimsiz degigsken sayisi kadar
olmasi gerekmektedir. Formul uygulandiginda minimum 6rneklem hacminin 90

kisi olmasi gerektigi ortaya ¢cikmaktadir.

Aragtirmalarda orneklem hacmi belirlenirken Gzerinde durulmasi gereken bir
diger nokta da arastirmada kullanilan analiz yontemidir. Yukarida da deginildigi
uzere bu calismada yapisal esitik modeli kullaniimigtir. Yapisal esitlik
modellerinin  6érneklem hacmi belirlenirken ‘en c¢ok olabilirlik’ (maximum
likekihood) yontemidir. Bu yontem igin tavsiye edilen minimum o6rneklem hacmi
ise 100-150 olarak belirlenmistir (Yagiz, 2015: 121). Ayrica, yapisal esgitlik
modellemesinin kabul edilebilir sonuglar verebilmesi igin drneklem sayisinin 150
ile 400 arasinda olmasi gerekmektedir. Yapisal esitlik modellerinde o6rneklem
hacmi belirlenirken sadece degigkenlerin degil, modelin buyukligunun,
goOstergelerin sayisinin ve dediskenler arasindaki iligkilerin gtucinin de g6z
onune alinmasi gerektigini ileri siren arastirmalar da vardir. Bu konuda Yiimaz
ve Celik (Basgbze, 2010: 98) uygun bir model igin dogru bir érneklem
bayukligunun en az 150’nin Uzerinde olmasi gerektigini ifade etmektedirler.

Yukarida ifade edilen arastirmalar neticesinde bu arastirma icin en az 350
katihmci olmak Uzere bir 6rneklem hacmi belirlenmis ve bunun Uzerine ¢ikilmaya
calisiimistir. Orneklem hacmi belirlendikten sonra 6rneklem secme ydntemi
olarak amagl 6rneklem segme yontemlerinden birisi olan kolayda orneklem
yonteminde karar kilinmistir. Amagli érneklem segme yontemi kullaniimasinin
temel nedeni ise, arastirma kapsaminda interneti satin alma amacgh kullanan
veya internet kullanan ancak internet Gzerinde sadece bilgi toplama eylemi yapan
bireylerin hedef alinmasidir. Kolayda érneklem yénteminin secilmesinin bir diger

nedeni ise zamanin ve butgenin kisitl olmasidir.
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3.3. VERILERIN ONTESTI

Bir akademik ¢alisma igin veri toplanmaya baslamadan once bir 6n test yapilmasi
onemli ve gereklidir. Bu sayede anketlerde yer alan soru ifadelerinin kolaylikla
anlasilip anlasilamadigi, ya da ifadelerin Turkge’de yeterince akici olup olmadigi
ve benzeri konular rahatlikla ortaya konulabilmektedir. S6z konusu noktalarda bir
takim sikintilar varsa calismaya baslamadan Once bu sikintilarin ortadan
kaldiriimasi ¢alismanin ilerisinde ortaya c¢ikabilecek ve geri donusu olmayan
problemlerin ortadan kaldiriimasi agisindan Onemlidir. Tum bu nedenler
dolayisiyla 6gretim elemanlari ve 6gretim Uyelerinin icinde bulundugu toplam 100
kisilik bir kitleye yuzylze anket yontemi ile bir 6n test yapilmigtir. S6z konusu 6n-
teste guvenilirlik analizi (Cronbach Alpha) da uygulanarak degiskenleri
guvenilirlikleri de olglimustir. S6z konusu 6n-test verilerine ydnelik guvenilirlik
sonuglari Tablo 6’da verilmistir.

Tablo 6. On-test Guvenilirlik Analizi Sonuglari

Degiskenler Maddeler Guvenirlik Madde cikarildiginda alfa
1 0,907
Tutum 2 0,929 0,911
3 0,882
4 0,922
5 0,773
Sosyal Norm ;5 0,803 8;;3
8 0,729
Algilanan 9 0,747
9 10 0,831 0,767
Davranigsal Kontrol 11 0742
12 0,856
Cevrimici satin 12 0.820 S;Sg
alma niyeti 15 ’ 0’741
16 0,887
17 0,882
Cevrimigi bilgi 18 0,847
arama niyeti 19 0,893 0,864
20 0,879

21 0,856
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Tablo 6’'nin devami

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61

Satin alma tarzlan

0,778

0,756
0,744
0,745
0,746
0,769
0,748
0,776
0,776
0,753
0,755
0,762
0,753
0,749
0,755
0,747
0,747
0,752
0,752
0,753
0,772
0,759
0,776
0,756
0,772
0,763
0,789
0,760
0,753
0,760
0,748
0,771
0,755
0,750
0,748
0,748
0,746
0,752
0,756
0,783
0,775

Tablo 6’dan da goruldugu Uzere on-test sonuglarina gore Planlanmis Davranig

Teorisinin temel degiskenlerinden olan tutum bileseninin Cronbach Alpha degeri

0,929 olarak elde edilmistir. Benzer sekilde, sosyal norm ve algilanan davranigsal

kontrol degigkenlerinin Alpha degerleri incelendiginde, sirasiyla 0.803 ve 0,831

degerlerine ulasilimistir. Cevrimigi satin alma niyeti ve ¢evrimicgi bilgi arama

degiskenlerinin de 0.820 ve 0,893 Alpha degerlerine sahip oldugu bulunmustur.
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Diger yandan satin alma tarzlari degiskeninin degeri de 0,778 olarak tespit
edilmistir. Field’e (2006:1) gore, Alpha degerinin 0.70’in Uzerinde olmasi
degiskenlerin yeterince guvenilir olduguna ve arastirmada kullanilabilinecegine
isarettir. Yapilan oOn-test sonucu her bilegenin guvenilir oldugu ortaya
konulmustur. Ayrica degiskenler igerisinden herhangi bir maddenin
cikartiimasinin ortalama guvenilirligi arttirmadigi, aksine dusirdugu tespit
edilmigtir. Dolayisiyla, herhangi bir madde c¢ikartiimamistir. Diger taraftan,
calismanin ilerleyen safhalarinda dogrulayici faktor analizi yapilmasi neticesinde
guvenilir olarak tespit edilen bu sorulardan, analiz sonucu kalinti kovaryans veren
madde olursa c¢alismadan cikarilarak, model igerisinde gerekli duzeltmeler
yapilacaktir.

On-test sonucu herhangi bir maddenin veya bilesenin bitinligi bozmadig
goruldugu icin soru kagidi son haline getirilmis ve 6érneklem kitlesine uygulanmasi

safhasina gecilmistir.

3.4. SORU KAGIDININ UYGULANMASI

Daha onceki kisimlarda da aciklandigi Uzere o6rneklem hacminin en az 350
olmasina karar verilmistir. Ancak, anketlerin tam olarak cevaplanmama ihtimali,
guvenilir olmayabilecek bir gekilde cevaplanma ihtimali ve elbette interneti
alisveris icin veya bilgi arama igin kullanip kullanmama ihtimaline karsi toplam
600 kisiye yuz yuze anket yontemi ile veriler toplanmigtir. Bunlar igerisinden bir
kismi cevaplamak istemedigini, bir kismi da interneti s6z konusu amaglar igin
kullanmadigini beyan etmis ve doldurmamistir. Dagitilan anketlerden geri donen
anket sayisi toplam 410 olarak gergeklesmistir. Sozkonusu geri ddnen
anketlerden toplam 52 tanesi de analize elverigli bulunmayarak c¢alismadan
cikartilmigtir. Dolayisiyla galismaya dahil edilebilecek anket sayisi 358 olmustur.
Ancak daha dnce on test icin dagitilan ve herhangi bir degisliklik yapilmayan 100
ankette calismaya dahil edilmistir. Dolayisiyla, arastirmanin analizleri toplam 458

anket verisi Uzerinden yapilmistir. Arastirma kapsaminda buatin anketler
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katihmcilara yuzylze yapimistir. Bu sayede ortaya cikabilecek bir takim

sorunlarin ¢ozulmesi amacglanmistir.

Anket formu Hacettepe Universitesi Etik Komisyonunun onayi ve17.04.2017 tarih
ve 433-1737 sayili Hacettepe Universitesi Genel Sekreterlik yazisinin (Ek 1)
ulagmasindan sonra, 01.05.2017-30.06.2017 tarihleri arasinda uygulanmigtir.
Katihmcilar tarafindan anket doldurulmadan once, gonulli katilim formu (Ek 2)
kendilerine sunulmus ve kabul edenlere, anketin yapilis amaci ve nasil

cevaplanacagina dair gerekli agiklamalar yapiimigtir.

3.5. VERILERIN KODLANMASI VE KONTROLU

Arastirma modelinde yer alan tutum, sosyal norm, algilanan davranigsal kontrol,
cevrimigi bilgi arama, satin alma tarzi ve ¢evrimigi satin alma niyeti daha 6nce de
ifade edildigi Uzere 5’li Likert tipi dlgek ile sorulmus ve veriler toplanmigtir. Elde
edilen veriler “Kesinlikle Katiimiyorum: 17; “Kismen Katiliyorum: 2”; “Kararsizim:
37; “Kismen Katiliyorum: 4” ve “Kesinlikle Katiliyorum: 5" olacak sekilde

kodlanmig ve analiz programina girilmigtir.

Demografik degiskenlerden cinsiyete ait veriler “Kadin: 1” ve “Erkek: 2” seklinde,
egitim duzeyne ait veriler ise “llkokul: 1”7, “Ortaokul: 27, “Lise: 3”, “Universite:4” ve
“Lisansustu: 5” seklinde, gelir durumu degiskeni “Cok dusuk: 17, “Dusuk: 27,
“Orta: 3”7, “Yiksek: 47 ve “Cok yuksek: 5 seklinde kodlanmig ve programa
girilmigtir. Yas sorusu acik uglu olarak soruldugu igcin programa mevcut haliyle

giriimis ve analizlerde ihtiya¢ duyuldugunda gruplandiriimistir.

Son olarak uzerinde 6nemle durulan bir diger nokta soru kagidindaki ters ifadel
sorulardir. Bu ifadeler satin alma tarzi igerisinde yer alan “Uriin satin alirken kalite
uzerinde gercek anlamda dusinmem veya ¢ok dikkat etmem. (R)”, “Cok g¢abuk
alisveris yaparim.”, “Bana yeterli gérinen ilk Urin veya markaylr hemen satin

alirm. (R)”, ‘Bir Urinden tatmin olmak i¢cin mukemmel veya en iyi kalitede
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olmasina gerek yoktur. (R)’, ‘Alisveris yapmak benim igin memnuniyet verici bir
faaliyet degildir. (R), ‘Bircok magazayi gezip aligveris yapmak zaman
harcayicidir. (R)’, ‘Aligverisi hizli yaparim. (R)’, ‘En iyi aligverisi yapabilmek i¢in
zaman harcarim. (R)’, ‘Ne kadar harcadigima dikkat ederim. (R) ve ‘Duzenli
olarak satin aldigim UrlGnlerin markalarini degistiririm” (R) ifadeleridir. Yeniden
kodlama islemi sonrasinda, “Kesinlikle Katiimiyorum” cevaplarn “Kesinlikle
Katilyorum”;  “Katilmiyorum” cevaplari  “Katiliyorum” olarak kodlanmisg,

“Kararsizim” cevaplari ise ayni kalmistir.

3.6. ANALIZ VE SONUGLAR

Onceki bodlimde arastirmaya dahil edilecek toplam 458 ankete ait bir takim
Ozellikler ortaya konulmustur. Bu bolumde ise katilimcilardan elde edilen veriler
oncelikle tanimlayici istatistiklerle acgiklanmis ve devaminda uygun analiz

yontemleri ile arastirma sorusu, hipotezler ve arastirma modeli test edilmistir.

3.6.1. Katihmcilara iliskin Bulgular

Arastirmaya dahil edilmis olan katilimcilara yonelik demografik bilgiler (cinsiyet,
medeni durum, yas, vb.) yonelik bulgular Tablo 7°de gdsterilmistir. Bulgulara gore,
calismanin katihmcilarinin %46’n1 kadinlar, %54’Gnu erkekler olusturmaktadir.
Katilimcilarin medeni durumu incelendiginde %30°'u evli, %70’i bekardir.
Katilimcilarin gelir durumu incelendiginde, %12’sinin ¢ok dusik, %18’nin dusuk,
%64’nin ortalama, %5’nin yiksek, %1'nin ¢ok ylksek gelire sahip oldugu
gorulmagtir. Katihmcilarin yasa gore dagilimi incelendiginde, %40’nin 18-22 yas
araliginda, %50’sinin 23-26 yas araliginda, %10’'nun 27-34 yas araligi yas

grubunda oldugu tespit edilmistir.
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Tablo 7. Katiimcilara iliskin Bilgilerin Dagilimi

Kisi Sayisi Yuzdelik Dagilim %
Cinsiyet
Kadin 204 %44,5
Erkek 254 %55,5
Toplam 458 %100
Medeni Durum
Evli 137 %30
Bekar 321 %70
Toplam 458 %100
Egitim Durumu
iIkégretim 0 %0
Lise 16 %3,5
Universite 432 %94,3
Lisansustl 10 %2,2
Toplam 458 %100
Gelir Durumu
Cok Dustuk 34 %7,4
Dusuk 84 %18,3
Ortalama 316 %69
Yuksek 22 %4,8
Cok Yiksek 2 %0,4
Toplam 458 %100
Yas
18-22 183 %40,0
23-26 229 %350,0
27-34 46 %10
Toplam 458 %100

3.6.2. Kullanilan Olgeklerin Giivenilirlik Analizleri

Arastirmanin bu boéliminde daha once On testleri yapilan degiskenlerin butln
katiimcilarla yapilmis veriler elde edildikten sonra guvenilirlik ¢alismalari
yapimistir. Guvenilirliklerin test edilmesi amaciyla daha 6nce oldugu gibi
degiskenlerin Cronbach Alpha katsayilarina bakilmistir. Sézkonusu degerler

Tablo 8’de yer almaktadir. Tablodan da net bir sekilde gortlebilecegi Uzere tim
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degiskenlere ait Alpha degerleri %70’in Gzerindedir. Daha 6nce de ifade edildigi

uzere bu degerler kabul edilebilir duzeydedir.

Tablo 8. Olgeklerin ve Maddelerin Guvenilirlik Degerleri

Degiskenler Maddeler Guvenirlik Madde cikarildiginda alfa
1 0,915
2 0,897
Tutum 3 0,927 0,885
4 0,922
5 0,766
6 0,686
Sosyal Norm 7 0,768 0.718
8 0,680
9 0,747
Algilanan 10 0831 0,767
Davranissal Kontrol 11 ’ 0,742
12 0,856
13 0,658
evrimigi satin 14 0,636
z(a;Ima ni;/;eti 15 0,770 0,686
16 0,845
17 0,866
Cevrimigi bilgi 18 0,828
arama niyeti 19 0,870 0,826
20 0,847
21 0,845
22 0,751
23 0,741
24 0,743
25 0,744
26 0,761
27 0,767
28 0,747
Satin alma tarzlari 29 0,757 0,748
30 0,751
31 0,751
32 0,744
33 0,748
35 0,743
36 0,743

37 0,742
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38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61

0,748
0,743
0,767
0,749
0,766
0,746
0,765
0,753
0,768
0,753
0,751
0,754
0,756
0,746
0,767
0,750
0,745
0,745
0,745
0,744
0,745
0,752
0,756
0,775

3.6.3. Tanimlayici istatistikler

Arastirmanin bu kisminda veri kodlama asamasinda yapilabilecek bir takim

yanlisliklarin dnine gecebilmek amaciyla aykiri deger (z degerinin hesaplanarak,

minimum ve maksimum degerlere bakilmasi-outlier) testi yapiimistir. Daha sonra,

Soru kagidinda yer alan 61 ifadenin normallik testini yapmak igin Skewness ve

Kurtosis analizleri yapilmistir. Bu testler ile ifadelerin basiklik ve ¢arpiklik

degerleri saptanmistir ve sonugclar Tablo 9'da sunulmaktadir. Basiklik ve ¢arpiklik

degerlerinin de tavsiye edilen +2 ile -2 deg@erleri arasinda yer aldigi gérulmektedir

(Basgoze, 2010: 113). Dolayisiyla, basiklik ve ¢arpiklik degerleri verinin normal

dagilimini desteklemektedirler.
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Tablo 9. Degiskenlerin Carpiklik ve Basiklik Degerleri

Degiskenler Maddeler (S({(irx:]kelgs) Basiklik (Kurtosis)
1 -0,645 -0,454
Tutum 2 -0,232 -0,599
3 -0,400 -0,573
4 -0,363 -0,428
5 -0,511 -0,485
Sosyal Norm 6 0,132 -0,954
7 -0,017 -0,876
8 -0,137 -0,868
9 -1,420 1,235
Algilanan 10 -1,248 1,392
Davranigsal Kontrol 11 -1,247 1,343
12 -1,463 1,199
13 -0,320 -0,880
Cevrimigi satin 14 -0,362 -0,868
alma niyeti 15 -0,969 0,307
16 -0,619 -0,650
17 -0,822 0,93
Cevrimigi bilgi 18 -0,463 -0,697
arama niyeti 19 -0,863 0,185
20 -0,376 -0,787
21 -0,719 -0,087
22 -0,561 -0,354
23 -0,723 -0,369
24 -0,913 0,445
25 -0,576 -0,324
26 -0,484 -0,727
27 0,249 -0,354
28 -,010 -1,073
29 -0,014 -1,115
Satin alma tarzlari 30 -0,257 -0,478
31 0,419 -0,358
32 0,166 -0,989
33 -0,186 -0,882
34 -0,161 -0,819
35 -0,116 -0,936
36 -0,042 -0,983
37 0,237 -0,928
38 0,104 -1,091

39 -0,623 -0,510
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40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61

-0,850
0,209
-0,410
0,135
-0,518
-0,266
-0,792
-0,239
-1,012
-0,625
-0,254
0,008
-0,424
0,209
-0,596
-0,429
-0,529
-0,546
-0,452
-0,842
-0,065
0,002

0,359
-1,085
-0,748
-0,994
-0,777
-0,807
0,349
-0,654
0,589
-0,370
-0,972
-1,046
-0,517
-1,085
-0,341
-0,758
-0,472
-0,353
-0,747
0,235
-0,653
-0,610

3.6.4. Dogrulayici Faktor Analizi

Calismada, bir 6nceki bélimde belirlenen, tutum, algilanan davranissal kontrol,

sosyal norm, ¢evrimigi bilgi arama ve ¢evrimigi satin alma niyetine; AMOS 21.0

programinda yapisal esitlik modellemesi kullanilarak, dogrulayici faktor analizi

uygulanmigtir.

Meydan ve Sesen’e (2011: 21) gore, faktor analizi, birbiriyle iliskili dlctlebilen

veya goOzlenebilen degiskenler bir araya getirerek, az sayida iliskisiz ve

kavramsal olarak anlamli faktorler bulmayi, kesfetmeyi ya da bulunmus olan

modelleri test etmeyi amaclayan ¢ok degiskenli bir istatistiki ydontemdir. Kesfedici

(exploratory) ve dogrulayici (confirmatory) olmak Uzere iki tur faktor analizi

bulunmaktadir. Bu galismada, Planlanmis Davranis Teorisi temel degiskenleri ve

cevrimici bilgi arama degdiskeni igin dogrulayici faktor analizi kullaniimigtir.
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Dogrulayici faktér analizinde sonuglarin kabul edilebilmesi icin uyum iyiligi
istatistiklerinin anlaml sonuglar vermesi gerekmektedir. Analiz, uyum iyiligi
istatistikleri ile veri setinin boyutlara (degiskenlere) ne kadar uyum sagladigini

gOstermektedir.

Uyum iyiligi deg@erleri incelendiginde ki-kare degerinin serbestlik derecesine
oraninin (X2/df) yeterli uyum degeri igin 5'ten kluglk olmasi gerekmektedir.
RMSEA degeri, yeterli uyum icin 0,08'ten kiguk, GFl ve AGFI degerleri 0,85’in
uzerinde, CFI degerinin 0,95'in Gzerinde, NFI ve IFI degerlerinin 0,90’in tGzerinde
olmasi beklenmektedir (Meydan, Sesen, 2011: 37). Bunlara ek olarak artik temelli
uyum degerini gosteren RMR degerinin 0,08’ten kiigik olmasi gerekmektedir. Bu
bilesenlerden ki-kare uyum testi modelin genel olarak uyumunun degerlendirildigi
test olarak on plana c¢ikmaktadir. Bu testte geligtirilen model ile gozlem
degiskenlerine ait kovaryans yapisinda ortaya ¢gikan modelin farkh olup olmadigi
hipotezini test etmektedir. Hesaplanan ki-kare uyum degeri kiigik oldugu surece
uyusmanin iyi olduguna karar verilir. Serbestlik derecesi ise ki-kare testinde genel
modelin uyumunu degerlendirmek icin kullaniimaktadir. Ki-kare/serbestlik
derecesi oraninin 3’ten kiguk olmasi genel uyumunun iyi oldugunu 5’ten kaguk
olmasi ise kabul edilebilir uyum degerine sahip oldugunu gdstermektedir.
Calismada genel uyum degerinden sonra karsilastirmali uyum indekslerinin
icerigi incelenmistir. Bu indeksler iginde normlastiriimis uyum indeksi (NFI),
normlastirimamis uyum indeksi (NNFI-TLI), artirmali uyum indeksi (IFl),
karsilagtirmali uyum indeksi (CFl), yaklagik hatalarin ortalama karekoku
(RMSEA) degerleri yer almaktadir. Bir sonraki asamada ise mutlak iyim indeksleri
olan, iyilik uyum indeksi (GFI), duzeltiimis iyilik uyum indeksi (AGFI) ve artik

temelli uyum indeksi (RMR) incelenmistir.

Tablo 10°da dogrulayici faktor analizi sonucu iyi uyum ve kabul edilebilir uyum

iyiligi deg@erleri yer almaktadir.
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Tablo 10. Uyum lyiligi Degerleri

Uyum

lyiligi X2/df  NFI TLI IFI CFI  RMSEA GFI AGFI RMR
Degerleri

lyi Uyum <3 20,95 20,90 =095 =20,97 <0,05 =090 =20,90 <0,05
Kabul

Edilebilir <4-5 20,90 20,85 20,90 =20,95 <0,08 =20,85 =20,85 <0,08
Uyum

Kaynak: Meydan ve Sesen, 2011

Geleneksel faktor analizinden farkli olarak dogrulayici faktor analizinde temel
amag daha 6nce arastirmaci tarafindan ortaya konulmus olan faktor yapilarinin
dogru olup olmadiklarini test edebilmektir. Simsek’e (2007) gére dogrulayici
faktor analizinde Olgek maddeleri tarafindan yapilandirildigi dusundlen birden
fazla ortuk (latent) degiskenin, bir bagka ortuk degisken tarafindan agiklandigi
varsayilir ve bu varsayimin veriye uygunlugu test edilir. Yilmaz ve Celik (Yagiz,
2015) ortik degiskenleri dogrudan O&lgllemeyen, ancak goézlenebilir basit
degiskenler yardimiyla dlgulebilir hale gelen gizil bir yapiyi ifade eden degigkenler
olarak ortaya koymaktadirlar. Dolayisiyla, bu c¢alisma i¢in dogrulayici faktor
analizinde kullanilacak olan gozlenen degiskenler ¢calismanin soru kagidinda yer
alan ifadelerden; 6rtik degiskenler de bu ifadelerin 6l¢tigu ¢evrimici satin alma
niyeti, ¢evrimigi bilgi arama, tutum, algilanan davranigsal kontrol ve sosyal

normdan olusmaktadir.

ilk analiz sonucu incelendiginde NFI, IFl, AGFI ve RMR degerlerinin kabul
edilebilir uyum iyiligi degerlerinden farkli oldugu goérulmektedir. AMOS
programinda ‘Modification Indices’ bolimunde, M.l. bashgi altindaki degerler,
degiskenler arasinda kovaryans atanmasi yada kisittanmig bu parametrelerin
serbest birakilmasi durumunda X2 degerinde olacak dugus miktarini vermektedir.
Ancak, uyum degerlerini dizeltmek amaciyla yapilacak bu degisiklikler kuramsal
bir temele dayali olmak zorundadir. Diger yandan, gézlemlenen bir degiskenin,
ait olmadigi bir gizli degisken (faktor) ile ylksek regresyon katsayisi, bu
degiskenin hipotez edilen bir gizli degisken Uzerinde yanls iligkilenmig oldugunu
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gOstermektedir ve kesfedici faktdr analizindeki gibi bir degiskenin birkag faktor
uzerinde yuklenmesine benzemektedir (Yagiz, 2015: 142). Modifikasyon
indeksleri incelendiginde gevrimici satin alma faktortine ait, ‘internetten aligveris
yapabilirim’ sorusunun Algilanan Davranissal Kontrol faktériine ait birka¢g madde
ile capraz eslesmis bulunmustur. Kalinti kovaryans matrisi incelendiginde bu
maddenin birka¢ madde ile yuksek duzeyde standartlagtirilmig kalinti kovaryans
degerini paylastiklari tespit edilmistir. Bu tip durumlarda bu maddelerin modelden
¢ikariimasi uygun olabilmektedir. Dolayisiyla bu uyum degerleri gbzlemlenerek

soru modelden ¢ikariimistir.

Tablo 11. Planlanmis Davranis Teorisi Degiskenlerinin Dogrulayici Faktor Analizi
Model Uyum Indeksleri

Uyum
iyiligi X2/df NFI TLI IFI CFlI RMSEA  GFlI AGFI RMR
Degerleri

Kabul
Edilebilr =<4-5 =0,90 =0,85 20,90 =0,95 <0,08 20,85 20,85 <0,08
Uyum

Degerler 455 0,868 0,873 0,894 0,893 088 0,869 0,828 0,087

Soru cikarildiktan sonra tekrar analiz sonucu olarak Tablo 12'de yer alan

degerlere ulagiimistir.

Tablo 12. Planlanmig Davranis Teorisi Degiskenlerinin Dogrulayici Faktor
Analizi Model Uyum Indeksleri (ilk iyilestirme sonucu)

Uyum
lyiligi X2/df  NFlI TLI IFI CFlI RMSEA  GFI AGFI RMR
Degerleri

Kabul
Edilebilir <4-5 20,90 20,85 =0,90 20,95 <0,08 20,85 20,85 <0,08
Uyum

Degerler 3,81 0,893 0,902 0,919 0,918 0,079 0,897 0,862 0,082

Daha sonra, modelin sadece CFl degerinin, kabul edilebilir uyum indeksine disuk
olmasi nedeniyle, tekrar kalinti kovaryans matrisleri ve modifikasyon indeksleri
takip edilerek, Cevrimici bilgi arama faktéri degiskeni olan ‘Bir urln satin
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almadan o6nce bilgi topladigim her bir kaynak icin ¢cok sayida tarama yaparim’

maddesi de analizden ¢ikariimig ve Tablo 13’te yer alan deg@erlere ulagiimistir.

Tablo 13. Planlanmis Davranis Teorisi Degiskenlerinin Dogrulayici Faktor
Analizi Model Uyum Indeksleri (lkinci lyilestirme Sonucu)

Uyum
lyiligi X2/df NFI TLI IFI CFI RMSEA GFI AGFI RMR
Degerleri

Kabul
Edilebilr =<4-5 20,90 20,85 20,90 20,95 <0,08 20,85 20,85 <0,08
Uyum

Degerler 3,17 0,920 0,930 0,944 0,946 0,069 0,922 0,891 0,073

Tum degerler incelendigi zaman elde edilen degerlerin kabul edilebilir uyum

degerleri sinirlari igerisinde oldugu gorulmektedir.

Ankette yer alan satin alma tarzlari literatir incelendiginde (Tablo 4) her Ulke igin
ayri ayri faktor gruplar altinda toplandigindan ilgili olduklari faktor altinda
gruplanip gruplanmadigi belirlemek amaciyla yapilan faktor analizinde; Kaiser-
Meyer-Olkin (KMO) ve Barlett testi yapiimistir. KMO degerinin yiksek olmasi,
Olcekteki her degiskenin, diger degiskenler tarafindan mikemmel bir sekilde
tahmin edilebilecegi anlamina gelmektedir. KMO testi sonucunda, degerin
0,50’den dusik olmasi halinde faktér analizine devam edilemeyecedi yorumu
yapilmaktadir (Cokluk ve digerleri, 2012). Yapilan faktér analizinde Kaiser-
Meyer-Olkin Measure of Sampling (KMO)=0,772 serbestlik derecesi= 136 ve
P=0,000 bulunmustur. Dolayisiyla, verilerin faktdr analizine uygun oldugu tespit
edilmistir. Yukleme degeri 0,50’den dusuk olan sorular ¢ikarildiktan sonra en son
olarak 7 boyut belirlenmis, fakat iki faktér grubunun sadece iki dediskenden
olusmasi ve AMOS programinda Dogrulayici Faktor Analizi yapabilmek igin iki
degikenden fazla faktér olan gruplar ele alinmakta oldugundan, en son bes
faktore indirilmigtir. Elde edilen faktoér gruplarinin yikleme sorular ve ylikleme
degerleri Tablo 14’te yer almaktadir.
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Tablo 14. Satin Alma Tarzi Degiskenlerin Yukleme Degerleri (Kesfedici Faktor

Analizi Sonucu)

Mdmkun oldugunca indirimde aligveris
yaparim.

Genellikle disuk fiyath Grtnleri tercih ederim.

Odedigim paraya deger en iyi Griinii dikkatlice
arastirirm.

Sik¢a daha sonra keske yapmasaydim
dedigim aligverigler yaparim.

Yeni ve heyecan verici Urlnler satin almak
eglencelidir.

Aligveris yapmak benim igin memnuniyet
verici bir faaliyet degildir. (R)

Aligverise gitmek hayatimdaki eglence verici
faaliyetlerden bir tanesidir.

Birgok magdazay gezip alisveris yapmak
zaman harcayicidir. (R)

Secim yapmak igin ¢ok fazla segenegin
olmasindan dolayi genellikle kafamin
karistigini hissederim.

Bazen hangi magazadan alisveris yapacagimi
belirlemek oldukga zordur.

Farkh Grdnler hakkinda edindigim bilgiler
kafami karistiriyor.

lyi kaliteli bir Giriin almak benim agimdan gok
onemlidir.

Genellikle, en iyi kalite olan Urtinu satin
almaya c¢aligirm.

Uriin satin alirken kalite (izerinde gergek
anlamda disinmem veya ¢ok dikkat etmem.
(R)

Genellikle en son moda Urtinlerden bir veya
daha fazlasina sahibimdir.

Gardirobumu degisen modaya uygun olarak
guncellerim.

Cesitlilik elde etmek igin farkl magazalardan,
farkl markalar satin alirnm.

1
,852
,789
,764

,738

-,003

,030

,076

,190

,103

,169

,046

-,008

,040

-,020

,188

,203

-,053

Faktorler

2 3
,067 147
-,076  ,081
,170  ,065
117,066
, 787 201
, 773  ,083
, 707 -,029
,625 057
,085  ,840
,078  ,834
,088  ,810
-,005 ,071
262 -,027
,089  ,052
-,033 ,148
,283 233
145 -079

4 5
,017 ,033
-,257 ,047
,109 ,163
,084 ,078
,181 ,118
,198 ,088
,246 ,143
-,215 -,002
,037 ,130
,035 -,029
,020 ,131
,859 ,039
,748 -,003
717 ,158
,010 ,801
-,043 ,644
,288 ,603

ik boyut dért sorudan olusmaktadir. Sorular incelendiginde agirlikh olarak fiyat

odakli satin alma tarzi sorularindan olustugu tespit edilmis ve fiyat odakh satin

alma tarzi olarak adlandinimistir. Bu kategorideki tuketiciler indirimli fiyatlara

daha c¢ok 6nem vermektedirler. Bu satin alma tarzinda tiketiciler fiyatlari
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inceleyerek daha rasyonel, satin alma gerceklestirmeye calismaktadirlar. ikinci
tespit edilen faktor boyutu altinda yer alan sorular bu grubun eglence odakli satin
alma tarzi faktoru oldugunu ortaya koymaktadir. Bu kategorideki tuketiciler
alisverisi eglence olarak degerlendirmektedirler. Genellikle bos vakitlerini
degerlendirmeye caligmaktadirlar. Aligveristen zevk almak Uzerine yogunlasan
bu tiiketicilerin satin alma tarzinda hedonik davranislari s6z konusudur. Ugiincii
tespit edilen faktor gesit fazlahgl veya kafasi karisik grup olarak adlandiriimigtir.
Bu kategoride olan tlketiciler her bir Grandn farkh o6zelliklerini 6grenmek
istemekte, bu da tuketicilerin karar verme durumlarini zorlagtirmaktadir. Bunun
temel sebebi farkh GrGnlerin temel 6zellikleri ve icerikleri hakkinda ¢ok fazla bilgi
verilmesidir. Dorduncu ve besinci faktorler sirasiyla, mikemmeliyetci ve marka
bilinci satin alma tarzlarn olarak adlandinimigtir. Doérduncu  gruptaki
mukemmeliyetci tuketiciler daha dikkatli secim yapmakta ve urunlerin satin
alinmasinda yuksek kalite aramaktadirlar. Sonuncu faktorde yer alan tuketiciler
ise, piyasada iyi taninan, ¢ok pahali markalar tercih etmekte ve ylksek fiyatin

yuksek kaliteyi simgeledigini dusunmektedirler.

Kesfedici faktor analizi sonucu tespit edilen bes satin alma faktorlerinin
guvenilirliklerin test edilmesi amaciyla daha once oldugu gibi degiskenlerin
Cornbach Alpha katsayilarina bakilmistir. S6z konusu degerler Tablo 15'te yer
almaktadir. Tablodan da net bir sekilde gorulebilecegi Uzere tim degiskenlere ait

Alpha degerleri %70’in Uzerindedir.
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Tablo 15. Faktor Guvenirlik Analizi

46 0,775

. 47 0,762
Fiyat odakl 48 0,810 0.713
51 0,792

40 0,685

y 41 0,608
Eglence odakh 42 0,740 0.638
43 0,772

54 0,747

Cesit fazlahgi (kafasi karisik) 55 0,831 0,767
57 0,742

. : : 22 0,689
Mikemmeliyetgi o4 0,770 0.649
26 0,683

36 0,738

Marka bilingli 37 0,803 0,698
39 0,756

Kesfedici faktor analizi sonucunda tespit edilen faktor gruplarina AMOS programi
vasitasiyla ‘Dogrulayici Faktor Analizi’ yapilmis ve Tablo 16’da elde edilen uyum
indekslerine yer verilmigtir. Bu sonugclara gore, degerlerin kabul edilebilir degerler

icerisinde yer aldigi saptanmistir.

Tablo 16. Satin Alma Tarzi Dogrulayici Faktér Analizi Model Uyum indeksleri

Uyum
lyiligi X2/df NFI TLI IFI CFlI RMSEA GFI AGFI RMR
Degerleri

Kabul
Edilebilir  <4-5 20,90 =0,85 20,90 =0,95 <0,08 >0,85 >0,85 <0,08
Uyum

Degerler 2,85 0,8977 0,890 0,917 0,916 0,064 0,930 0,898 0,073
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3.6.5. Yol Analizi (Yapisal Esitlik Modeli)

Coklu regresyon analizi, faktor analizi, diskriminant analizi ve ¢ok degiskenli
varyans analizi gibi ¢cok degiskenli analizler, teorik ve uygulamaya yonelik
sorularin cevaplanabilmesinde kullanilan gugli analiz yéntemleridir (Hair ve
digerleri, 2006:). Yapisal esitik modelin de yukaridakilere benzer sekilde
arastirmacilar  birgok  degiskenin  birbirleriyle ayni  anda iligkilerini
hesaplayabilmesine imkan vermektedir. Genellikle nedensel bir sireci analiz
eden yapisal esitlik modeli, dogrulayici yaklagimi temel almis bir yontemdir
Meydan ve Sesen (2011: 5) yukaridaki nedenler dolayisiyla bazen yapisal esitlik
modeli yerine nedensel modelleme veya nedensel analiz gibi kavramlarin da
kullanildigini ifade etmektedirler. Yapisal esitlik modelinin temelinde iki dnemli
varsayima dikkat edilmesi gerekmektedir (Bryne, 2001: 3). Bunlar; arastirma
surecinin temelinde yapisal esitlikler serileri ile (regresyon vb. gibi) calisiimasi
gerekliligi ve modelin kavramsal olarak teoriye uygun olmasi gerekliligidir. Bu
varsayimlarin gerceklesmesi durumunda arastirmada, yapisal esitlik modeli
kullanilmasi uygundur. Ayrica, yapisal esitlik modeli ortalamalar dikkate alinarak
da analizler yapilabilir. Bu ¢alismada yapisal esitlik modeli, kavramsal ¢gerceveye
uygunlugu ve bagimsiz degiskenler ile bagimh degisken arasindaki iligkileri bir
batln olarak agiklayabilmesi agisindan tercih edilmistir.

AMOS ise yapisal esitlik modelinin gergeklestirilebildigi paket programlardan
biridir. ingilizce “Analysis of Moment Structures” kelimelerinin bas harflerinden
olusan AMOS programi, ortalamalarin analizi ve kovaryans yapilari olarak da
adlandiriimaktadir (Byrne, 2001: 15). Kendinden oOnceki yapisal esitlik
modellemesi programlarindan (EQS, LISREL, MATLAB) ustin yani, SPSS
programi ile uyumlu olmasi ve programin kullaniminin ve o6grenilmesinin
Microsoft trlnleri kullanan bir kisi icin oldukca kolay olmasidir (Meydan ve Sesen,
2011: 1). Ayrica AMOS programi, gzlenen ve ortuk tim degiskenlerin birlikte test
edilmesini saglamakta ve elde edilen sonucun eldeki veriler ile ne kadar uyumlu
oldugunu ortaya koyabilmektedir. Bu nedenle ¢calismada yapisal esitlik modelinin
testi igcin, AMOS programinin kullaniimasi uygun bulunmustur.
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3.7. YAPISAL ESITLIK MODELININ TEST EDILMESI VE BULGULAR

Aragtirmada hipotezlerin test edilebilmesi amaciyla AMOS 21.0'de yol analizi
kullaniimistir. Yol analizi yapilmadan once bir takim adimlarin takip edilmesi
gerekmektedir. Oncelikle dogrulayici faktér analizi yardimiyla modelin test
edilmesi gerekir. Bu testi takiben ihtiyag varsa gerekli iyilestiriimeler yapiimali ve
son olarak model tekrar test edilmelidir. Yapisal esitlik modellemelerinde, yol
analizi arastirmacinin  kuramsal olarak kurguladigi modelde degiskenler
arasindaki iligkilerin (yollarin) gticini ve anlamh olup olmadigini test etmesini
saglamaktadir (Meydan ve Sesen, 2011: 97). Bu arastirmada tutum, algilanan
davranissal kontrol, sosyal norm, ¢evrimigi bilgi arama, ¢gevrimigi satin alma niyeti
ve satin alma tarzlari arasindaki iligkiler irdelenmigtir. Literatur bulgulari 1s1ginda
tutum, algilanan davranissal kontrol ve sosyal normun g¢evrimigi bilgi arama ve
gevrimici satin alma niyetinin Uzerinde etkili oldugu kuramsal cercevede
belirtilmistir. Ayrica, satin alma tarzlarinin, gevrimigi bilgi arama ve ¢evrimici satin

alma niyetini etkiledigi dusunulmektedir.

Analizlere gecilmeden once, surekli degiskenler arasindaki ¢oklu korelasyon
(multicollinearity) olasihgini ortadan kaldirabilmek amaciyla Aiken ve West
(1991)’in onerisine uyularak, degiskenlerin merkezilestirme (centering) degeri
hesaplanmigtir  (Tektas, 2009: 144). Ortalama degeri, degiskenlerin

ortalamalarinin alinmasi ile olusmaktadir.

Modelden bu sekilde, 9 gézlenen (tutum, sosyal norm, adk, gevrimigi bilgi arama,
cevrimici satin alma niyeti ve fiyat yonelimli, marka yonelimli, eglence odakli,
kafasi karisik, mikemmeliyetci olmak Gzere bes satin alma tarzi) elde edilmis ve
calismaya bu veriler ile devam edilmistir. Modelde her bir degiskene ait hata terimi

‘e’ ile gosterilmigtir.

Daha o6nce de ifade edildigi gibi, herhangi bir modelin butinsel olarak kabul
edilebilmesi i¢cin uyum iyiligi degerlerinin saglanmasi gerekmektedir (Byrne,

2001). Kuramsal cergceve kapsaminda hazirlanan modele ait uyum indeksleri
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Tablo 17'de sunulmustur. Elde edilen bulgulara gére, modelin “kabul edilebilir
uyum iyiligi” dgerlerini saglamadigi sonucuna varilmistir. Bu nedenle modelde
programin Onerdidi sekilde bazi degiskenlerin ¢ikariimasi metoduyla iyilestirme

yapimigtir.

Tablo 17. Yol Analizi Model Uyum Indeksleri

Uyum
lyiligi X2/df NFI TLI IFI CFlI RMSEA GFI AGFI RMR
Degerleri

Kabul
Edilebilir <4-5 20,90 20,85 20,90 20,95 <0,08 20,85 20,85 <0,08
Uyum

Degerler 13,630 0,624 0,454 0,641 0,636 0,166 0,840 0,707 0,123

Programin onerdigi iyilestirmeler gergeklestirildikten sonra (diger degiskenler ile
kovaryans iligkisi ortaya konulan algilanan  davranigsal kontrol,
mukemmeliyetcilik satin alma tarzi ve marka yonelimli satin alma tarzi gikariimasi
yoluyla) elde edilen uyum indeksleri Tablo 18’de sunulmustur. Elde edilen
bulgulara gére, modelin “kabul edilebilir uyum” gdsterdigi sonucuna varilmistir.
Bu nedenle modelde herhangi bir ikinci duzeltme vyapilmasina gerek
gorulmemistir. Ayrica, Sekil 9, test edilen modele iliskin dizeltme sonrasi elde

edilen yol diyagramini géstermektedir.

Tablo 18. Diizeltme Sonrasi Yol Analizi Model Uyum indeksleri

Uyum
lyiligi X2/df NFI TLI IFI CFlI RMSEA GFI AGFI RMR
Degerleri

Kabul
Edilebilir <4-5 =0,90 =0,85 20,90 >0,95 <0,08 =0,85 20,85 <0,08
Uyum

Degerler 3,292 0,946 0,926 0,962 0,961 0,071 0,978 0,945 0,056
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Sekil 9. Duzeltme Sonrasi Yol Analiz Modeli

Tablo 19°da yer alan regresyon katsayilari incelendiginde, tutum, gevrimici satin
alma niyeti tGzerinde anlamli ve pozitif bir etkisinin oldugu gézlenmistir (3=,677;
P<,001). Ayrica, tutum cevrimici bilgi arama Uzerinde anlaml bir etkiye sahip
olmazken, sosyal norm ¢evrimigi bilgi arama Uzerinde anlamli ve pozitif etkiye
sahip oldugu gozlemlenmistir (3=,238, P<,001). Diger taraftan, sosyal norm ayni
zamanda tutum Uzerinde de anlamlh ve pozitif etkiye sahiptir (3=,498; P<,001).
Planlanmig Davranig Teorisi degiskenlerinden olan ‘algilanan davranigsal kontrol’
degiskenin modelde anlamli bir etkisi olmadigindan program iyilestirmesi sonucu
olusturulan modelden ¢ikariimistir. Satin alma tarzlarindan sadece ‘Fiyat odaklr’,
‘Kafasi karisik veya Cesit fazlaligr’ ve ‘eglence odaklr’ degiskenler son modelde
yer almis ve bu degdiskenler gevrimici bilgi arama Uzerinde anlamli ve pozitif bir
etkiye sahip olduklari tespit edilmistir. Bu degiskenlerin ¢evrimigi bilgi arama beta
katsayilari sirasiyla (3=,0151; 3=,219; 3=,228 P<,001) olarak hesaplanmistir.
Diger bir ifadeyle, tlketicilerin satin alma tarzlari ¢gevrimigi bilgi aramalarini pozitif
olarak etkilemektedir. Diger taraftan, fiyat odakl satin alma tarzi ¢gevrimigi satin
alma niyetini anlaml ve pozitif sekilde etkilerken (3=0,071, P<,001), kafasi karisik
satin alma tarzi ¢evrimici satin alma niyetini 3=-,128 P<,001) anlamli ama negatif

bir sekilde etkilemektedir. Ayrica, eglence odakli satin alma tarzinin gevrimigi
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satin alma niyeti Gzerinde anlamli bir etkisi olmadigi tespit edilmistir. Calismada
bir diger sonug ise, ¢evrimici bilgi arama niyetinin gevrimici satin alma niyetini
(3=,119; P<,001) anlamli ve pozitif olarak etkiledigidir. Diger bir ifadeyle, ¢evrimigi

bilgi aramanin, ¢evrimici satin alma niyetini arttirdigi soylenebilir.

Tablo 19. Yol Analizine iliskin Sonuglar

Degiskenler ve lligkinin Yénii Standardize  Standart t degeri R* P Kabul/

Edilmemis Hata Red
Deger
Tutum — Cevrimici satin alma 0,588 0,029 20,520 0,677 <,001 Kabul
IN imici bilgi

Sosyal Norm —Gevrimigi bilg 0,238 0038 6296 0261 <001 Kabul

Cevrimici Bilgi Arama — Cevrimigi

satin alma niyeti 0,142 0,041 3,436 0,119 <,001 Kabul

Fiyat odakli satin alma tarzi

—Cevrimici bilgi arama 0,151 0,039 3,847 0,165 <,001 Kabul

Fiyat odakli satin alma tarzi

—Cevrimigi satin alma niyeti 0,078 0,037 2,128 0,071 <,005 Kabul

Eglence odakli satin alma tarzi

—Cevrimigi bilgi arama 0,196 0,037 5,321 0,228 <,001 Kabul

Kafasi Karisik satin alma tarzi

—Cevrimigi bilgi arama 0,179 0,034 5,278 0,219 <,001 Kabul

Kafasi Kanisik satin alma tarzi 0,125 0033  -3289 -0128 <001 oI

—Cevrimici satin alma niyeti etki

Sosyal norm —Tutum 0,399 0,033 12,264 0,498 <,001
R: Standardize Edilmis Deger

Araci degisken, belirli bir bagimsiz degiskenin, belirli bir bagimh degiskeni
etkileyebilmesini saglayan, Uguncu bir degisken olarak tanimlanmaktadir. Araci
degigskenin modelde uyumunun test edilmesi amagh araci model
gelistiriimektedir. Araci modelitest edebilmek amaciyla yaygin olarak Baron ve
Kenny (1986) ile James ve Brett (1984 ) yontemleri uygulanmaktadir (MacKinnon
ve digerleri, 2002). Baron ve Kenny (1986) tarafindan onerilen G¢ asamali
regresyon analizi, dogrudan ve dolayli etkileri ayni anda gormek Uzere iki ayri
yapisal esitlik modeli ile test edilmektedir. Baron ve Kenny, bir aracilik etkisinden
s6z edilebilmesi icin U¢ durumun var olmasi gerektigini belirtmektedirler:

(1) Bagimsiz degiskenin araci degisken tUzerinde bir etkisi olmalidir;

(2) Bagimsiz degiskenin bagimli degisken Uzerinde etkisi olmalidir;
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(3) Araci degisken ikinci adimdaki regresyon analizine dahil edildiginde, bagimsiz
degiskenin bagimli degisken Uzerindeki etkisi dugserken, ara degiskenin de
bagimli degisken Uzerinde anlaml bir etkisi olmalidir (Sesen, 2011).

Diger taraftan, Yapisal Esitlik Modelinde dogrudan ve dolayli etkiler birlikte ele
alindiginda aracilik etkisinin anlamli olup olmadidi belirlenmektedir. $Soyle ki,
dogrudan etki dikkate alinip model test edildiginde, bagimsiz degisken ile bagimli
degisken arasindaki etki anlamli giktiginda kismi aracilik, anlamsiz ¢itiginda ise
tam aracilik sonucuna varilmaktadir (MacKinnon ve digerleri, 2002). Dolayisiyla,
¢alismada bu yontem kullanilmis ve Yapisal Esitlik Modeli ile araci degisken etkisi
arastinimistir. Arastirma sonuglari incelendiginde, sosyal normun, gevrimci satin
alma niyeti Uzerinde dogrudan etkisi anlamsiz bulunmustur (3=,015, P=0,723).
Boylece, ¢evrimici bilgi arama niyeti degiskenin, sosyal norm ve gevrimici satin
alma niyeti Uzerindeki etkisinde, gevrimici bilgi arama niyetinin tam araci degisken
oldugu tespit edilmigtir.Ayrica, fiyat odakli ve kafasi karisik satin alma tarzlarinin,
¢evrimigi satin alma niyetine dogrudan etkilerinin yani sira (Fiyat odakl satin
alma tarzi — Cevrimici satin alma niyeti, 3=,071, P<,005; Kafasi karigik satin
alma tarzi — Cevrimigi satin alma niyeti, 3= -,128, P<,001), ¢evrimici bilgi arama
niyeti araciligiyla da gevrimici satin alma niyetini etkilemesi (Fiyat odakli satin
alma tarzi — Cevrimigi bilgi arama niyeti, 3=,165, P<,001; Kafas! karigik satin
alma tarzi — Cevrimigi bilgi arama niyeti, 3=,219, P<,001), ¢evrimici bilgi arama
niyetinin bu etkide kismi araci degisken olarak degerlendiriimesini saglamaktadir.
Bir diger satin alma tarzi olan eglence odakh satin alma tarzinin, gevrimici satin
alma niyetini dogrudan etkilemedigi, sadece c¢evrimici bilgi arama niyeti
araciligiyla dolayh etkiledigi tespit edilmistir (Eglence odakli satin alma tarzi —
Cevrimici bilgi arama niyeti, 3=,228, P<,001). Bu sonug, ¢evrimici bilgi arama
niyetinin, kafasi karisik satin alma tarzinin, ¢evrimici satin alma niyeti Gzerindeki

etkisinde tam araci degigken rolu oynadigini géstermektedir.
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SONUGC VE TARTISMA

Arastirmanin bu boélumudnde arastirmanin modeli, arastirma sorusu ve
hipotezlerinin analiz edilmesi sonucunda elde edilen veriler literatirdeki mevcut
calismalar ile karsilastirilarak yorumlanacak ve katkilari ortaya konulmaya
caligilacaktir. Ayrica son kisimda ise bu arastirmadan daha fazla sonug¢ elde
edilebilmesi i¢in arastirmacilara ve uygulayicilara bir takim oneri ve tavsiyelerde

bulunulacaktir.

Bu calismanin amaci, tuketicilerin gevrimigi satin alma davraniginda kullanilan
Planlanmig Davranis Teorisine; tlketicilerin ¢cevrimigci bilgi arama niyeti ve satin
alma tarzlarinin eklenmesi ile genigletilmesi ve bu modelin ¢evrimici satin alma
niyetine etkisinin élgulmesidir. Bu dogrultuda bir model dnerisinde bulunulmus ve

model test edilmistir.

Bu kapsamda c¢aligmanin birinci kisminda, ¢evrimigi satin alma davranigi ve bu
davranisin arastiriimasinda kullanilan teoriler ele alinmistir. Buna ilaveten,
Planlanmis Davranis Teorisi derinlemesine incelenmis, modeli etkileyen digsal
faktorler ele alinmis ve model igerisinde yer alan tutum, sosyal normlar ve
algilanan davranigsal kontrol degiskenleri Uzerinde durulmustur. Daha sonra,
Onerilen ve galismanin uygulama kismini olusturan satin alma tarzlari, ¢evrimigi
bilgi arama ve c¢evrimici satin alma niyeti arasindaki iligkiler incelenerek,
calismanin hipotezlerinin gelistirilmesi hedeflenmistir. Uclincii  bdlimde,
calismanin modelinin, Turkiye’de yasayan ve ¢evrimici satin alma gergeklestiren
veya satin alma amagl ¢evrimigi bilgi arastiran kisilerden elde edilen verilerle test
edilmistir. Veriler anket yontemi ile elde toplanmistir. Toplam anketlerden 458’i
yapillacak analizler igin kabul edilebilir bulunmustur. Hipotezlerin test
edilmesinden once, tutum, sosyal norm, algilanan davranigsal kontrol, gevrimigi
bilgi arama ve ¢evrimigi satin alma niyeti degiskenlerini temsil ettigi belirlenen
soru maddelerinin, bu degiskenleri ne derecede Olgtiklerini incelemek amaciyla

dogrulayici faktér analizi yapilmistir. Degiskenleri guglu bir sekilde temsil eden,
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faktor yuku soru maddeleri korunurken, faktoér yaku disuk olan iki soru maddesi
elenmistir. Daha sonra, satin alma tarzlarinin olusturan soru maddelerine ilk 6nce
kesfedici faktor analizi uygulanmig ve faktor yuku dusuk olan sorular elenmesi
sonucunda bes faktdr grubu tespit edilmistir. Ayrica, Kesfedici Faktér Analizi
sonucu elde edilen faktdor gruplari Dogrulayici Faktor Analizi yapiimistir.
Dogrulayici faktor analizleri ile dlgim modellerinin test edilmesinden sonra,

¢alisma igin 6nerilen modelin yapisal esitlik modeli ile test edilmesine gegilmistir.

Calismanin arastirma sorusu, modele eklenen degiskenlerle birlikte, Planlanmig
Davranis Teorisinin ¢gevrimigi satin alma niyetine etkisinin arastirilmasina yonelik
olarak olusturulmustur. Buna gore, gevrimici bilgi arama ve satin alma tarzlarinin
eklenmesiyle genigletilen Planlanmis Davranis Teorisi, tuketicinin gevrimici satin
alma niyetini 6ngordagu  dustntlmektedir (Sekil 10). Ancak, algilanan
davranigsal kontrol ve tutum degiskenlerinden c¢evrimigi bilgi arama niyetine
dogru anlaml bir yol bulunamamigtir. Dolayisiyla model kabul edilebilir olmakla

beraber, gelistiriimesi gerekmektedir.

Oncelikle c¢alismanin ilk hipotezi analiz sonuglarinda desteklenmemistir
Planlanmig Davranis Teorisinin bir alt degiskeni olan tutum degiskeninin,
tuketicilerin ¢evrimigi bilgi arama niyeti Uzerinde istatistiksel olarak anlamli bir
etkisi bulunmamigtir. Yapilan yol analizi neticesinde tutum degiskeninin,
tuketicilerin ¢evrimici bilgi arama niyeti araciligiyla gevrimi¢i satin alma niyetini
etkilemesi yerine, dogrudan gevrimici satin alma niyetini etkiledigi tespit edilmistir.
S6z konusu etki olumlu ydnde istatistiksel olarak gugli bir etki olarak
bulunmusgtur. Tutumun, dogrudan cevrimici satin alma niyetini etkiledigini Shim
ve digerleri (2001) yaptiklar galismada tespit etmislerdir. Ayrica literatlirde yer
alan birgok calismada (Vazquez ve Xu, 2008; Hansen, 2008; Lee ve digerleri,
2007; Cheng ve digerleri ,2006; Shih ve Fang, 2004; Bhattacherjee, 2000)

tutumun, satin alma niyeti Gzerine etkisi belirlenmistir.

Arastirmanin ikinci hipotezi bir diger Planlanmis Davranis Teorisi degiskeni olan

sosyal normun, tlketicilerin ¢evrimigi bilgi arama niyetlerini etkileyip
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etkilemedigini ortaya ¢ikartabilmek igin kurgulanmigtir. Yapilan analiz neticesinde
sosyal norm bagimsiz degiskeninin, ¢evrimigi bilgi arama niyeti olan bagiml
degiskeni olumlu yonde anlaml, ama zayif bir sekilde etkiledigi gorulmastur.
Cevrimici satin alma Uzerine yapilan bazi ¢alismalarda sosyal normun, ¢gevrimigi
satin alma niyetini olumlu olarak etkiledigi sonucu tespit edilmistir (Bhattacherjee
2000; Hansen ve digerleri, 2004; Yu ve digerleri, 2005; Hsu ve digerleri, 2006;
Hansen, 2008; Crespo ve del Bosque, 2008; Crespo veRodriguez (2008); Lee,
2009; Turan, 2011; Lee, 2010). Literatirde yer alan bazi galismalarda ise,
(George, 2004; Shim ve digerleri, 2001; Shih ve Fang, 2004; Wu ve Chen, 2005;

Lin, 2007; Lee ve digerleri, 2007) sosyal normun etkisine rastlanmamaktadir.

Ayrica, analizler neticesinde ortaya ¢ikan bir baska sonug¢ dikkati cekmektedir. Bu
sonug¢ sosyal norm degiskeninin, tutum degiskenini olumlu yonde ve anlaml
etkilemesidir. Literatirde (Han ve Kim, 2010; Ryu ve Jang, 2006; Chang, 1998)
yer alan ¢alismalar incelendiginde, tutum ve sosyal norm arasinda olumlu yonde
iligki oldugu tespit edildigi bulunmustur. Benzer sekilde, ¢evrimici satin alma
konusunda yapilan bir diger calismada, Hansen ve digerleri (2004) sosyal
normun, tutum Uzerinde gugli ve pozitif etkisi oldugunu hesaplamis ve
Planlanmis Davranis Teorisinin sosyal normun tutum Uzerinde etkisi hesaba

katilarak daha etkin olacagini ileri surmuslerdir.

Arastirmanin Gguncu hipotezi Planlanmig Davranis Teorisinin son degiskeni olan
algilanan davranigsal kontrolln, tlketicilerin ¢evrimigi bilgi arama niyetleri
uzerindeki muhtemel bir etkisini ¢ikartabilmek i¢in ortaya konulmustur. Ancak,
yapilan analizler neticesinde bagimsiz degiskenin, bagimli degiskeni herhangi bir
sekilde etkilemedigi ortaya ¢ikmistir. Ayrica tutum degiskeninden farkli olarak bu
degiskenin modelin diger degiskenleri Uzerinde de anlamh bir etkisine
rastlanmamistir. Bu yuzden algilanan davranigsal kontrol degiskeni tUmuyle

modelden ¢ikartiimistir.

Literatirde (Chung ve Chang, 2005; Hansen ve digerleri, 2004; Crespo ve del

Bosque, 2008) yer alan bazi calismalarda da algilanan davranissal kontrol
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degiskenin, cevrimici satin alma niyetini etkilemedigi veya zayif etkisinin oldugu
yoninde bulgulara rastlanmaktadir. Ornegin, Chung ve Chang (2005),
tuketicilerin gevrimici satin alma niyetini etki eden degiskenleri inceledikleri
calismalarinda, Planlanmig Davranis Teorisi degiskenlerinin yani sira, eski
aligveris deneyimi ve arama motoru bilgisi (channel knowledge) de etkisini
incelemiglerdir. Arastirmaya konu olan degiskenlerden sadece, algilanan
davranissal kontrol degiskenin, gevrimici satin alma niyetine etkisi olmadigi tespit
edilmistir. Hansen ve digerleri, (2004), tlketicilerin gevrimigi satin alma niyetlerini
etkileyen degiskenleri, Nedensel Hareket Teorisi ve Planlanmis Davranis
Teorisini karsilastirarak yaptiklari arastirmada, algilanan davranigsal kontrol
degiskenin, cevrimici satin alma niyetini zayif bir sekilde etkiledigi sonucuna
ulasmiglardir. Benzer sekilde, Celuch ve digerleri (2007) de, endustriyel alicilarin
cevrimici satin alma niyetini inceledikleri ¢alismalarinda, niyet ve algilanan
davranissal kontrol degiskeni arasinda iliski olmadigini tespit etmiglerdir. Ayrica,
Crespo ve del Bosque, (2008) Planlanmig Davranis Teorisine kisisel yenilikgilik
degiskeni ekleyerek internet kullanan ama c¢evrimi¢i satin alma
gercgeklestirmeyen tuketicilerin, gevrimicgi satin alma niyetini tespit etmek amacli
yaptiklari c¢alismada, sadece algilanan davranigsal kontrol degiskenin, niyet
uzerine etkisi olmadigini bulmuslardir. East (2000) Planlanmis Davranig Teorisi
cercevesinde, musterilerin tatminsizlik durumunda sikayet niyetini ele aldigi
calismasinda, tutum ve sosyal normun, sikayet etme niyetine etkisinin anlamli ve
pozitif oldugunu bulmustur. Calismada, sadece algilanan davranigsal kontrol
degiskenin, sikayet etme niyetine etkisi tespit edilmemistir. Bu calismanin
bulgularinda da algilanan davranigsal kontrol degiskeni, niyeti tahmin
edememektedir. Dolayisiyla, sonug¢ literaturdeki aciklanan bu c¢alismalarla

benzerlik gostermektedir.

Arastirmanin diger iki hipotezini bir arada ele alip degerlendirilecektir. Zira her iki
hipotez de 5 temel degdisken (fiyat odaklilk, kafasi karisik, eglence odaklilik,
mukemmeliyetci ve yenilik ve moda bilinci) igerisinde ele alinan tiketicilerin satin
alma tarzlari ile iligkilidir. DordlincUu hipotez, tlketicilerin satin alma tarzlarinin,

onlarin gcevrimigi bilgi arama niyetleri Uzerindeki muhtemel etkilerini sorgularken,



108

besinci hipotez ile satin alma tarzlarinin, tuketicilerin gevrimigi satin alma niyetleri
uzerindeki muhtemel etkilerini ortaya c¢ikartima amacglanmaktadir. Yapilan
analizler sonucunda elde edilen satin alma tarzlarinin 5 alt degiskenin ¢evrimigi
bilgi arama niyetinin yanisira, ¢evrimici satin alma niyeti Uzerinde farkli etkileri
saptanmigtir. Soyle ki; 5 temel degisken seklinde ele alinan satin alma
tarzlarindan 3 tanesi fiyat odakli, eglence odakli ve kafasi karisik satin alma
tarzlari, cevrimici bilgi arama niyetini etkilemigtir. Ancak, eglence odakli satin
alma tarzi, tuketicilerin ¢gevrimici satin alma niyetlerini etkilememis bu degiskeni,
sadece fiyat odakli ve kafasi karisik satin alma tarzlari etkilemigtir. Diger iki satin
alma tarzi alt degigkeni olan mikemmeliyetci ve yenilik ve moda bilinci satin alma
tarzlari ise ne gevrimici bilgi arama niyetini ne de gevrimic¢i satin alma niyetini

etkilememistir. Dolayisiyla, bu iki degisken modelden ¢ikartilmistir.

Diger yandan, c¢evrimigi bilgi arama ve g¢evrimigi satin alma niyetini etkileyen 3
satin alma tarzinin her iki degisken Uzerindeki etkileri de birbirinden degisiklik
gostermektedir. Oncelikle fiyat odakli satin alma tarzi, tiketicilerin ¢evrimici bilgi
arama niyetinin yani sira, tuketicilerin ¢gevrimici satin alma niyetlerini de olumlu
yonde, istatistiksel olarak anlamli ancak zayif bir sekilde etkilemistir. Eglence
odakli satin alma tarzi, yalnizca tuketicilerin gevrimigi bilgi arama niyetini olumlu
yonde ancak, zayif bir sekilde etkilerken, ¢cevrimigi satin alma niyetini anlamh bir
sekilde etkilemedigi saptanmistir. Son olarak kafasi karisik olarak adlandirilan
satin alma tarzi, tuketicilerin gevrimici bilgi arama niyetlerinin yani sira, ¢evrimici
satin alma niyetini de etkilemistir. Fakat s6z konusu degisken, tuketicilerin
¢evrimici bilgi arama niyetini olumlu yonde etkilerken, gevrimigi satin alma niyetini
ise olumsuz yodnde etkiledigi hesaplanmistir. Her iki etki de zayif olarak
bulunmustur. Bu sonuglar literatirde (Seock ve Bailey, 2008; Brashear ve
digerleri, 2009; Jensen, 2012; Khare, 2016) yer alan c¢alismalarla benzerlik
g6stermektedir. Ornegin, Girard ve digerleri (2003) satin alma tarzlarinin,
cevrimigi satin alam niyeti arasinda iligkiyi test ettikleri calismalarinda, sadece
eglence ve kolayda satin alma tarzlarinin iligkisin tespit etmislerdir. Handa ve
Gupta (2014) tiketicileri, ¢evrimici satin alma gergeklestiren ve

gerceklestirmeyen olarak ayirmis, ¢evrimigi satin alma yapan tuketicilerin daha
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fazla kolaylik yonelimli, az deneyci ve eglence yonelimli oldugunu tespit
etmiglerdir.

Aragtirmanin son hipotezi tuketicilerin ¢evrimici bilgi arama niyetlerinin, onlarin
cevrimici satin alma niyetlerini olumlu yonde etkileyecegi uzerine kurulmustur.
Yapilan analiz sonucunda altinci hipotez desteklenmistir. TUketicilerin gevrimigi
bilgi arama niyetlerinin, ¢evrimigi satin alma niyetlerini olumlu yonde, ancak zayif

bir sekilde etkiledigi bulunmustur.

Sonuglari  6zetlemek gerekirse; c¢alismada yeni degiskenler eklenerek
genisletiimis Planlanmis Davranig Teorisi, satin alma niyetine etkisi belirlemede
yeterlidir. Ancak yapilan yol analizinde beklenen yollarin tamaminin anlamli
cikmamasi nedeniyle gelistiriimesi gerekmektedir. Arastirmada test edilen model
Sekil 10'da ayrica, yapilan analizler sonucu elde edilen bulgular neticesinde
ortaya cikarilan model Sekil 11’de gorsel olarak sunulmakta ve Tablo 20’de test

edilen hipotezler 6zetlenmektedir.

Tutum |

Sosyal Norm ||

\ Cevrimigi
Algilanan BilgiArama

[ Niyeti

Cevrimigi
Satin Aima
Niyeti

Davranigsal
Kontrol

Tarzlari

Satin Alma “

Sekil 10. Test Edilen Model



Tutum
0,677
0,498
0,261 0,119
Sosyal Norm Cevrimigi
BilgiArama
L. 0,071
Niyeti
0,165 [ A

0,228 0,219

110

Cevrimigi
Satin Alma
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/,
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Fiyat odakl Eglence odakl

Kafasi karisik

Sekil 11. Arastirma Sonucu Tespit Edilen Model

Tablo 20. Calismanin Bulgulari

Arastirma Sorulari

Bulgular

Arastirma Sorusu: Satin alma tarzlari ve gevrimigi bilgi arama niyeti
eklenerek genisletiimis olan Planlanmis Davranis Teorisi, tiketicinin
cevrimigi satin alma niyetini 6lgmekte midir?

H1: Tutum, tlketicinin cevrimici bilgi arama niyetini olumlu yénde
etkiler.

Desteklenmedi

H2: Sosyal norm, ¢evrimigi bilgi arama niyetini olumlu yénde etkiler.

Desteklendi

H3: Algilanan davranigsal kontrol ¢evrimici bilgi arama niyetini olumlu
yobnde etkiler.

Desteklenmedi

H4. Tiketicilerin satin alma tarzlari onlarin gevrimigi bilgi arama
niyetlerini olumlu etkilemektedir

Kismen Desteklendi

H5. Tuketicilerin satin alma tarzlari (5 satin alma tarzi) onlarin
cevrimici satin alma niyetlerini olumlu yénde etkilemektedir.

Kismen Desteklendi

H6. Tiketicilerin ¢evrimigi bilgi arama niyetleri, ¢evrimici satin alma
niyetlerini olumlu yénde etkiler.

Desteklendi

Daha dnceki bolumlerde ifade edilmeye ¢alisildigi Uzere son yillarda ortaya ¢ikan

bir takim teknolojik degisim ve gelisim yuzunden dunya artik eskisinden oldukga
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farkli hale gelmistir. iletisim teknolojilerinin, dzellikle de internetin ortaya ¢ikmasi
ve de ¢ok hizli bir sekilde yayginlagsmasi neticesinde artik bireysel iligkilerden,
toplumsal iligkilere, is yapma sekillerinden, tuketim ve satin alma tarzlarina kadar
her sey buylk oranda eskiye nazaran farkhlik gdstermeye baslamistir.
Dolayisiyla, hayatta kalmak isteyen her birey, grup ya da toplum bu degisikliklere
uyum saglamalidir. Toplumsal birer 6ge olan igletmeler de varliklarini devam
ettirmek, hatta rakiplerine karsi rekabet avantaji kazanabilmek igin bu

degisikliklere hizl bir sekilde uyum saglamak zorundadirlar.

Dunya Uzerinde son yillardaki radikal degisimlerin temelinde bilindigi Uzere
internetin icadi ve inaniimaz bir hizda yayginlasmasi gelmektedir. Ornegin,
Dunya genelinde 2000 yilinda yaklasik olarak 415 milyon olan internet kullanicisi
sayisi, ginimuzde 3 milyar 425 milyon kisiden fazla olarak tespit edilmistir.
Benzer gekilde, Turkiye’de 2000 yilinda yaklasik 2 milyon olan internet kullanici
sayisl, gunumuizde vyaklagslk 45 milyon olarak  hesaplanmistir
(internetlivestats.com, 2017). Oransal olarak buylimeye bakildiginda 15-16 yil
icerisinde dunya genelindeki internet kullanicisi sayisi yaklasik 9 kat artmisken,
Tarkiye’de bu sayi yaklasik olarak 25 kat artmistir. Teknolojideki bu degisim kendi

icerisinde risk ve firsatlari birlikte barindirmaktadir.

internet teknolojisinin insanlarin hayatlarina getirdigi biyiik yenilik olarak
muhtemelen daha fazla bilgiye, daha kolay bir sekilde ulagim olarak dile getirmek
mumkuanduar. Ancak, bu durum tiketiciler icin bir olumluluk olarak goérultrken
isletmeler icin ise tersine bir olumsuzluk olarak kabul edilebilecektir. Diger bir
ifadeyle, tuketiciler istedikleri her bilgiye kolay ve dusik maliyet ile ulastikca
piyasa daha fazla tam rekabet piyasasina dogru ilerleyecek, dogdal olarak bu

durum da isletmeler Gzerindeki rekabet baskisini arttiracaktir.

Calisma ile ortaya ¢ikan model ve hipotezlerin sonuglari dikkate alindiginda,
uzerinde durulmasi gereken sonuglar elde edildigi gorulebilecektir. Bu
sonuglardan ilk dikkati geken tasarlanan modelde olmayan ancak, arastirmanin

son modelinde ortaya ¢ikan tutumun, dogrudan tuketicilerin ¢gevrimigi satin alma
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niyeti Uzerindeki olumlu yonde guglu etkisidir. Literatirde yer alan birgok
calismada (Shim ve digerleri, 2001; Shih ve Fang, 2004; Yu ve digerleri, 2005;
Wu ve Chen, 2005; Seock ve Norton, 2007; vb.) benzer bir durum sz konusudur.
Tuketicilerin tutumlari, gevrimigi satin alma niyetini etkiledigine gore, igletmelerin
tUketici tutumlarinin g¢evrimi¢i satin alma yonelimli olarak yonlendirilmesi
gereklidir. Tuketicilerin bilgiye kolaylikla erigebiliyor olmalari, 6zellikle de kulaktan
kulaga iletisimin artik internet Uzerinden rahatlikla yapilabiliyor olmasi
isletmelerin  tuketici yonlendirebilecegi uygun stratejiler gelistirmelidirler.
isletmeler icin tiiketicilerin birbirlerinden etkilenmlerini saglayan sosyal medya
veya forum gibi internet uygulamalarini daha yakindan takip etmek ve surekli
tuketicilerin tutumlarini olumlu yonde degistirmeye calismalari 6nerilebilir. Ayrica,
kullanilabilecek bir diger strateji ise, tuketicilere sunulan web sitelerinin kalitesinin
iyilestiriimesi, tuketici yonelimli web sitelerinin tasarlanmasii olabilir. Koo ve Ju
(2010) calismalarinda, kaliteli web siteleri ile tuketicilerin web Uzerinden
edindikleri bilgi ya da kulaktan kulaga iletisim onlarin duygusal ve biligsel agidan
etklenmelerini saglayacagini ileri sirmuslerdir. Kaliteli ve kullanici dostu web
sayfalari tuketicilerin tutumlarini olumlu yénde etkileyerek cevrimicgi satin alma
niyetlerini arttirabilecek, niyetin de bir sure sonra satin alma davranigina
donmesine yol agebilecektir (Chang ve digerleri, 2011).

Yine c¢alismanin bir diger sonucu sosyal normun, tutumu olumlu yonde
etkilemesidir. Hatirlanacagi Uzere sosyal norm, bireyin referans grubunun s6z
konusu davranigli gerceklestirmesi ya da gergeklestirmemesi yolunda ne

dusundugune iligkin algisi olarak tanimlanmaktadir (Bagozzi ve digerleri, 2000).

Calismanin sonuglari incelendiginde karsilasilan dnemli noktalardan bir tanesi de
sosyal normun, c¢evrimigi bilgi arama niyetini olumlu yonde etkilemesidir. Bu
noktada c¢evrimigi bilgi arama niyetinin, tlketicilerin ¢evrimigi satin alma
niyetletlerini olumlu yonde etkilemesine deginilmesi, ikisinin bir arada ele
alinmasi yerinde olabilecektir. Zira sosyal norm, ¢evrimigi bilgi arama niyeti
araciligiyla, tuketicilerin ¢evrimigi satin alma niyetlerini olumlu yonde
etkileyebilmektedir. Hatirlanacagi Gzere sosyal norm bazi ¢galismalarda (Limayem

ve digerleri, 2000; Foucault ve Scheufele, 2002) sosyal c¢evre,



113

aile/arkadas/akraba/medyanin  etkisi  seklinde  kavramsallastiriimaktadir.
Dolayisiyla, insanlarin arkadas ve akraba gevresi ile iligki igerisinde oldugu sosyal
medya araclarinin kullanilmasi bu noktada etkin bir strateji olarak one
cikmaktadir. GUnumuz igletmelerinin pazarlama bdlimleri igerisinde bir takim

kisileri sadece sosyal medya igin istihdam etmeleri de mumkundur.

Calismada Uzerinde durulmasi ve yorumlanmasi gereken son iki sonug satin
alma tarzlarinin, tuketicilerin gevrimigi bilgi arama niyetleri ve gevrimigi satin alma
niyetleri Gzerindeki etkileridir. Sproles ve Kendall (1986) tarafindan yapilan
calismada toplam sekiz farkh satin alma tarzi ortaya konulmustur. Bunlar;
mukemmeliyetcilik, marka bilinci, yenilik-moda, eglence odaklilik, fiyat odakllik,
anlik satin alma, marka sadakati ve kafasi karisik olarak adlandiriimigtir. Yapilan
arastirma sonucunda bu sekiz farkh satin alma tazlarina ulasilamamis,
mukemmeliyetgilik, marka, fiyat, kafasi karigik ve eglence odakli olmak Gzere beg
grup tespit edilmigtir. Literatirde yer alan, ayni alanda, ayni dlgekle yapilan
calismalar da bu sonucu farkli satin alma tarzlarinin tespit edildigi ve orijinal
calismadan farkli gruplamalarin goézlemlendigi goériimektedir (Lysonski ve
digerleri, 1996; Walsh ve digerleri, 2001b; Walsh ve digerleri, 2001a; Fan ve Xia
1998; Hui ve digerleri, 2001). Ornegin, Lysonski ve digerlerinin (1996) yaptig
calismada, fiyat ve deger satin alma tarzlarinin Yeni Zelanda’da yaptigi
calismada gecerli olmadigini ileri sirmustur. Diger taraftan, Walsh ve digerleri,
(2001b) bu 6lgedi sirasiyla Almanya ve ingiltere’de uygulamis, tiketici satin alma
tarzlarina ‘magazaya sadik’ ile ‘zaman ve enerji duyarl’ tuketici gruplarinin
eklenmesini 6nermiglerdir. Bu onerilen iki tiiketici grubu ingiltere’de yapilan
calismada tespit edilirken, Almanya’da yapilan c¢alismada bulunamamistir.
Dolayisiyla, Almanya calismasinda elde edilen faktérler, marka bilinci,
mukemmeliyetgilik, eglence, kafasi karigik, duyarsiz ve yenilik moda tarzlar
olarak adlandiriimistir. Ayrica, Walsh ve digerlerinin (2001a) Almanya’da yaptigi
diger bir calismada ‘gesitlilik arayan’ bir grubun satin alma tarzlarina eklenmesini
onermislerdir.

Dolayisiyla, satin alma tarzlarinin tlkeler temel alindigi zaman farkli gruplar tespit

edildigi literatirde gorilmektedir. Bu ¢alismada, daha once detayli bir sekilde
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aciklandigi Uzere faktoér analizi sonucunda bes satin alma tarzi hesaplanmistir.
Bunlar; fiyat odakh, eglence odakh, kafasi karisik (cesit fazlaligi),

mukemmeliyetci ve marka bilingli olarak adlandiriimiglardir.

Fiyat odakli satin alma tarzina sahip olan tiketiciler, genel olarak dusuk fiyatlara
ilgi gostermekte, fiyat indirimli Grinlere son derece duyarli olmakta ve harcadiklari
paraya yonelik en iyi degeri almak konusuna dikkat etmektedirler. Genellikle

karsgilastirmali olarak aligveris yapma 6zelligine sahiptirler.

Eglenceye yonelik aligveris bog zaman faaliyeti olarak degerlendiriimektedir.
Dolayisiyla, aligveris surecinden igsel bir zevk duyan bu grubun, satin alma

tarzinda hedonik davranislari s6z konusudur.

Uclincl tespit edilen satin alma tarzi olan kafasi karisik ya da cesit fazlalig tipi
tuketiciler, her bir Grandan farkl 6zelliklerini 6grenmek istemektedirler. Bu da
tlketicilerin karar verme durumlarini zorlastirmaktadir. Bunun temel sebebi farkli
artnlerin temel 6zellikleri ve icerikleri hakkinda ¢ok fazla bilgi veriimesidir. Fazla
sayida marka ve magaza ile karsilastiklarinda se¢im yapma konusunda zorlanan

bu grup tuketiciler igin fazla bilgi yiklemesinden de s6z edilebilir.

Miukemmeliyetgi satin alma tarzina sahip olan tuketiciler daha dikkatli segim

yapmakta ve urunlerin satin alinmasinda yuksek kalite aramaktadirlar.

Son tarz olan marka bilingli satin alma tarzinda tliketiciler, piyasada iyi taninan,
cok pahali markalari tercih etmekte ve ylksek fiyatin, ylksek Kkaliteyi
simgeledigini duginmektedirler. “Fiyat esittir kalite” tarzini benimsemis bu grup

tuketiciler, en pahali ve bilinen markalari satin alma niyetine sahiptirler.

Yapilan analizler neticesinde mukemmeliyet¢ci ve marka bilingli satin alma
tarzlarinin ¢evrimigi bilgi arama niyetinin yani sira ¢gevrimigi satin alma niyeti ile
de herhangi bir iligkisine rastlanmamistir. Mikemmeliyetci satin alma tarzina

sahip olan tuketiciler ¢cok dikkatli bir se¢im yapmakta ve her zaman yuksek kaliteyi
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aramaktadirlar. Bu tip tuketicilerin satin alacaklari trunu her anlamda ¢ok dikkatli
se¢cmeye calismaktadirlar. O yluzden bu tip tuketiciler muhtemelen ¢gogu zaman
bir Urinu yakindan incelemeyi, fiziksel olarak onunla temasa gegmis olmayi veya
birinci elden Urun hakkinda bilgi sahibi olmayi tercih edebileceklerdir. Dolayisiyla,
¢ogu zaman Urdna fiziksel olarak gorebilecekleri magazalara yonelebilecekler
veya internetten bilgi aramak yerine dogrudan satici veya uretici ile irtibata gegip
kesin bir bilgiye ulagsmaya caligabileceklerdir.

Benzer sekilde, marka bilingli satin alma tarzinin da tuketicilerin ¢evrimigi bilgi
arma niyetleri ve c¢evrimigi satin alma niyetleri Uzerinde bir etkisi tespit
edilmemigtir. Bu tip satin alma tarzina sahip olan tuketiciler dogrudan marka
yonelimli hareket etmektedirler. Dolayisiyla, bilinen, pahali markalarin bulundugu

magazalara yonelmektedirler.

Satin alma tarzlarinda faktor analiz sonucu hesaplanan diger u¢ boyutu, fiyat
odakli, edlence odakli ve kafasi karisik her iki bagimh degiskeni farkl sekillerde
etkilemiglerdir. Calismada belirtildigi gibi, fiyat odakli tlketici tarzina sahip olan
kisiler indirimli fiyatlara daha ¢ok o6nem verilmekte ve &ncelikle fiyatlan
inceleyerek daha rasyonel satin alma gergeklestirmeye c¢alismaktadirlar.
Dolayisiyla, bu tip tuketiciler i¢in satin alma dncesi mumkun oldugunca fazla bilgi
sahibi olabilmek dnemlidir. Nitekim arastirma sonucunda fiyat odakl satin alma
tarzinin, gevrimigi bilgi arama niyetinin yani sira ¢evrimigi satin alma niyetini de
olumlu yonde etkiledigi saptanmigtir. Her iki etkinin de derecesi zayif olarak tespit
edilmistir. internet aracihigiyla satin almalarda daha fazla detay, fiyat indirim
bilgileri, karsilastirmali fiyat bilgileri vb. bulabilecekleri igin ¢evrimici satin alma
niyetlerinin de artmasi olasidir. Ayrica, uygun fiyatli Grin0 bulduklari zaman bu
tuketicilerin satin alma niyeti gostermesi de olasidir. Bu satin alma tarzina sahip
tuketiciler icin uygulanabilecek onlari surekli bilgi sahibi yapmak isletmeler
acisindan uygulanabilecek stratejilerden biridir. isletmeler sadece kendi Griinleri
hakkinda degil belki diger igletmeler veya urtnler hakkinda da surekli tuketiciyi
bilgilendirerek daha fazla guvenlerini kazanmak ve mumkin oldugunca iliskiyi
kuvvetlendirmeye calismalari  tlketiciler agisindan  olumlu  sonuglar

dogurabilecektir.
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Edlence odaklh satin alma tarzina sahip tuketiciler aligverisi egdlence olarak
degerlendirmekte ve genellikle bos vakitlerini degerlendirmeye calismaktadirlar.
Hedonik bir durum sozkonusu olan bu tarzda alisveristen zevk almak so6z
konusudur. Calisma sonucunda, eglence odakli satin alma tarzi, ¢evrimigi bilgi
arama niyetini olumlu yonde zayif da olsa etkilerken, ¢evrimigi satin alma niyetini
etkilememektedir. Tanim Uzerinde duruldugunda aslinda bu satin alma tarzinin,
neden g¢evrimigi bilgi arama niyetini etkiledigi ancak, ¢cevrimigi satin alma niyetini
etkilemedigi ortaya cikmaktadir. Bu tip tuketiciler aligveristen zevk almaya
calistiklari igin internet yerine gergek hayatta alisveris yapmayi segebileceklerdir.
Interneti ise, genellikle gergek hayatta satin almak istedikleri Grlinler hakkinda
bilgi toplamak igin kullanabileceklerdir. Bu tip tuketicilere isletmelerin
uygulamalari gereken strateji onlari Urunleri hakkinda ve UruUnlerine gergek

hayatta nasil ulagsabilecekleri konusunda bilgi sahibi yapmaya ¢alismak olmaldir.

Kafasi karigik satin alma tarzinda yer alan tiketiciler, her bir Grlintn farkli
Ozelliklerini 6grenmek istemektedirler. Bu da tuketicilerin karar verme durumlarini
zorlastirmaktadir. Bunun temel sebebi farkh trtnlerin temel 6zellikleri ve igerikleri
hakkinda ¢ok fazla bilgi verilmesidir. Dolayisiyla, bu satin alma tarzinin bilgi
toplamayr olumlu yonde etkilerken satin alma niyetini olumsuz yonde
etkilemesine sebep olmaktadir. Arastirma sonucuna gore, kafasi karigik satin
alma tarzi ¢evrimigi bilgi arama niyetini olumlu yonde etkilerken, ¢evrimigi satin
alma niyetini ise olumsuz yonde etkilemektedir. Kafasi fazlasiyla karisik olan bu
tarz tuketicilerin ihtiyaci olan sey mimkun oldugunca fazla bilgiye ulasarak, kafa
karisikliklarini gidermeye calismaktir. Dolayisiyla, daha fazla bilgi elde etmek
istemeleri sebebiyle, ¢cevrimici bilgi arama niyetini arttirmaktadir. Ancak Urunler
hakkinda elde ettikleri fazla bilgiler, gevrimigi satin alma niyetini ise azaltmaktadir.
isletmeler bu kafa karisikligini giderebilecek ve tiiketiciyi kendi Uriini icin ikna
edebilecek birtakim stratejiler hayata gegirmeye galismaldirlar. Ornegin, sosyal
medya Uzerinden birtakim stratejilerle tuketicinin olumlu tutum takinmasi bu

durumda isletmelere fayda saglayabilir.
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Calismada c¢evrimici tlketici davranisina yoénelik bir model sunulmus ve modelin
gegerliligi test edilmistir. Her ¢calismada oldugu gibi, bu ¢alismada da yapilan
analiz sonuglarini etkilemis olabilecek birkac kisit mevcuttur. Oncelikle,
¢alismanin modelinin daha buyuk bir 6rneklem hacmi ile test edilmesi ile
sonuglarin genellenebilirligi artirilabilecektir. Calismada ¢evrimigi bilgi arastiran
kullanicilarin listesine ulasilamadigindan veriler amacli-kolayda 6rneklem
toplama yontemi ile toplanmigtir. Gelecekte yapilacak olan galismalarda daha
sistematik olarak secilen bir orneklemin calismanin genellenebilirligini
artirabilecegi dusunulmektedir.

Calismanin bir diger kisidi, tiketicilerin farkli Grin siniflandirmalarinda (kolayda,
bedenmeli, 6zellikli ve aranmayan) bilgi arama ve satin alma niyetleri degisiklik
gOstereceginden dolayi, modelin her Urln siniflandirmalarinda test edilmesi farkli
model onerilerini ortaya koyabilecektir.

Diger taraftan, Sproles ve Kendall (1986) tarafindan gelistirilen satin alma tarzi
Olceginin her kalttrde farkli sonuglar vermesi ve gevrimici satin almada farkh satin
alma tarzlarinin tespit edilmesi nedeniyle, birgok kulturlerdeki satin alma tarzlarini

arastirabilecek olgekler gelistiriimesi faydali olacaktir.
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11 B_l_r drGndn fiyati ne kadar yiksekse, kalitesi de o derece y o3 4 5
yuksektir.
12 | Ozellikli magazalar en Kaliteli Griinleri sunarlar. 1 2 |3 4 5
13 | Genellikle cok satan markalari satin almayi tercih ederim. 1 213 4 5
14 | En fazla reklami yapilan Urlnler genellikle en iyi segim olur. 1 2 |3 4 5
15 Gen_e]liklg en son moda urlnlerden bir veya daha fazlasina y 2|3 4 5
sahibimdir.
16 | Gardirobumu degisen modaya uygun olarak gincellerim. 1 2|3 4 5
17 | Moda olan, ¢ekici Urtnler benim igin oldukgca énemlidir. 1 213 4 5
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Cesitlilik elde etmek icgin farkh magazalardan, farkl

18 1 2 |3 4 5
markalar satin alirnm.

19 | Yeni ve heyecan verici Uruler satin almak eglencelidir. 1 213 4 5

20 All§ye_ri§ yapmak benim i¢cin memnuniyet verici bir faaliyet y 2|3 4 5
degildir. (R)

21 A_I|§ver|§g gltmek hayatimdaki egdlence verici faaliyetlerden y 2|3 4 5
bir tanesidir.

29 Birgok magazayi gezip alisveris yapmak zaman y 2|3 4 5
harcayicidir. (R)

23 | Alisveris yapmak eglenceli oldugu igin hoglaniyorum. 1 23 4 5

24 | Aligverisi hizli yaparim. (R) 1 2|3 4 5

25 | Mumkun oldugunca indirimde aligverig yaparim. 1 213 4 5

26 | Genellikle dustk fiyath Grtnleri tercih ederim. 1 23 4 5

27 | Odedigim paraya deger en iyi Griin(i dikkatlice arastiririm. 1 213 4 5

28 | Alisverisimde simdi oldugundan daha planli davranmaliyim. 1 2|3 4 5

29 | Anlik, planlamadan aligveris yaparim. 1 213 4 5

30 Sik¢a daha sonra keske yapmasaydim dedigim alisverigler y o3 4 5
yaparim.

31 | Eniyi aligverigi yapabilmek igin zaman harcarim. (R) 1 213 4 5

32 | Ne kadar harcadigima dikkat ederim. (R) 1 2 |3 4 5
Secim yapmak icin ¢cok fazla segeneg@in olmasindan dolayi

33 . o . . 1 213 4 5
genellikle kafamin karistigini hissederim.

34 Bazen hangi magazadan alisveris yapacagimi belirlemek y 2|3 4 5
(_)_Idukga zordur.

35 Urlnler hakkinda bilgim arttikga, en iyiyi segcmekte y 2|3 4 5
zorlaniyorum.

36 Farkh drinler hakkinda edindigim bilgiler kafami y 2|3 4 5
karistiriyor.

37 | Devamli satin aldigim belirli favori markalarim vardir. 1 213 4 5

38 Hoslandigim driin veya marka bulursam, surekli ondan y 2|3 4 5
satin alirm.

39 Allsvgrls yapmak i¢in her defasinda ayni magazaya y o | 3 4 5
giderim.

40 Duzenli olarak satin aldigim Grtnlerin markalarini y o3 4 5

degistiririm (R)




