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OZET

CEVRIMICI IKINCI EL ALISVERIS PLATFORMLARINDA SATIN
ALMA NIYETININ INCELENMESI

Savad Alpay
Yiiksek Lisans Tezi, Isletme Anabilim Dali
Danisman: Dog. Dr. Aysegiil Sagkaya Guingor
Ekim 2024

Giderek biiytiyen ve gelisen dijitallesme ile teknolojik ilerlemeler insanlarin
alisveris anlayisinin degismesi tizerinde etkili olmustur. Insanlar alisverislerin
bircogunu artik dijital ortamlar tizerinden yapmaktadir. Bu nedenle ¢evrimigi
alisveris platformlar1 da son yillarda popiilerligini bir hayli arttirmistir. Bu tiir
platformlar tizerinden kisa zaman igerisinde bir¢ok uriine wulasilmasi,
alisverislerin gtivenle yapilmasi ve stirdtirtilebilirlige saglamis olduklar: katkilar
sebebiyle tercih sebebi olmalarinda 6nemli bir etken olmustur. Yapilan arastirma
neticesinde nicel arastirma yontemi kullanilmistir. Cevrimigi ikinci el alisveris
platformlarin tercih eden ve kullanan 251 tiiketiciden ¢evrimigi anket yontemi
ile veri toplanmistir. Calismada UTUAT2 modeli kullanilmistir. Elde edilen
veriler Smart PLS 4.0.1 paket programi kullanilarak analiz edilmistir.
Arastirmanin analizleri neticesinde gevrimigi ikinci el alisveris platformlarim
kullanan bireylerin performans beklentisi, sosyal etki ve aliskanlik degiskenleri
davranigsal niyetlerini anlaml sekilde etkiledigi ortaya ¢ikmustir. Ayrica bu tarz
platformlar1 kullanan kadinlarin fiyat degeri agisindan davrams niyetleri
tizerindeki iliski anlami bir sonu¢ oldugu belirlenmistir. Yas degiskenin ise
arastirma sonuclarina gore herhangi bir anlaml etkisinin olmadig:
gozlemlenmistir.

Anahtar Kelimeler: Ikinci el alisveris, cevrimici alisveris motivasyonlari,
strdiiriilebilirlik, satin alma niyeti, UTUAT2



ABSTRACT

CEVRIMICI IKINCI EL ALISVERIS PLATFORMLARINDA SATIN
ALMA NIYETININ INCELENMESI

Savad, Alpay
Master’s Thesis, Department of Business
Supervisor: Assoc. Prof. Dr. Aysegiil Sagkaya Glingor
Ekim 2024

Increasingly growing and developing digitalization and technological advances
have had an impact on changing people's understanding of shopping. People
now do most of their shopping through digital environments. For this reason,
online shopping platforms have increased their popularity in recent years.
Accessing many products in a short time through such platforms, shopping
safely and their contribution to sustainability have been an important factor in
their preference. As a result of the research, quantitative research method was
used. Data was collected via online survey method from 251 consumers who
prefer and use online second-hand shopping platforms. UTUAT2 model was
used in the study. The data obtained was analyzed using the Smart PLS 4.0.1
package program. As a result of the research, it has been revealed that
performance expectation, social influence and habit variables significantly affect
the behavioral intentions of individuals who use online second-hand shopping
platforms. In addition, it has been determined that there is a significant
relationship between the behavioral intentions of women using such platforms
in terms of price value. It was observed that the age variable did not have any
significant effect according to the research results.

Keywords: Second hand shopping, online shopping motivations, sustainability,
purchase intention, UTUAT2



ONSOz

Bu calisma, ¢evrimigi ikinci el aligveris platformlarinda tiiketicilerin satin alma
niyetlerini incelemeyi amaclamaktadir. Giliniimiizde internetin yaygin kullanimiyla
birlikte, tiketiciler ikinci el {irlinler satin alma aliskanliklarinda 6nemli bir degisim
yasamaktadirlar. Bu ¢aligmanin temel amaci, ¢evrimigi ikinci el aligveris platformlarina
olan giliven, platform kullanim kolayligi, fiyat ve tiiketici memnuniyeti gibi faktorlerin
tiketicilerin satin alma niyetleri Uzerindeki etkilerini arastirmaktir. Bu amag
dogrultusunda, literatiir taramasi yapilarak ilgili arastirmalar incelenmis ve konuyla ilgili
bir model Onerilmistir. Calismanin sonuglari, ¢evrimigi ikinci el aligveris platformlarinda
tUketicilerin satin alma niyetlerini etkileyen faktorleri anlamada onemli bir katki

saglayacaktir.

Bu tezin hazirlanmasinda her zaman kiymetli degerlendirme ve yonlendirmeleri ile
destek olan, sabirla ve olgunlukla yanlislarimi diizelten saygideger danigsmanim Dog. Dr.

Aysegiil Sagkaya Giling6ér hocama siikranlarimi sunarim.

Bu yolda beni her daim destekleyen basta babam Ufuk Savad olmak Uzere, Annem
Nihal Savad, Abim Alper Savad’a ve bana motivasyon kaynagi olan sevgili yegenlerim

Burgaz Alp Savad ve Naz Lidya Savad’a buradan tesekkiirlerimi sunarim.
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BOLUM 1

1. GIRIS

Ikinci el Turk Dil Kurumu tarafindan tanim olarak “’kullanilmis (arag vb.), elden
diisme’’ olarak tanimlanmistir (Tdk). Ikinci el kavram olarak incelendiginde ise bir
iirlinlin ilk sahibi tarafindan herhangi bir sebeple elden ¢ikarilmasi sonucu iiriiniin bir
baska kullanici tarafindan kullanilmaya baslamasiyla birlikte {irtiniin diismiis oldugu
durumunun agiklanmasi olarak belirtilmistir.

Gecmisten giiniimiize tiiketiciler agisindan bakildiginda da ikinci el aligveris ve
pazar1 da sifir tilketim ve pazari kadar onemli bir yere sahip olmustur. Dlnya tarihi
tizerinde ilk olarak ikinci el tiikketimde kitlik, savas ve kriz gibi nedenlerin ortada oldugu
goriilmiis olup, ilerleyen zamanlarda diinya iizerindeki kitlesel savas ve kitliklarin daha
az yasanip durmaya yakinlagmaya basladiginda ve Sanayi Devrimi ile gelisen iiretim
sistemi ile Uriinler daha ucuza mal edilince ikinci el Grtnlere olan talep azalsa da son
donemlerde insanlarin bu tarz yeni iirlinleri almaya finansal olarak giicii olmadigi i¢in
yeniden ikinci el iiriinleri tercih ettigi ortaya ¢ikmustir. insanlik tarihinde 6nemli bir yere
sahip olan ikinci el tiiketim kavram tiim diinya tizerinde yaygin bir hale gelerek diinyanin
bircok iilkesinde farkli konseptler lizerinde satislar gerceklestirilerek pazar yasamina
devam etmektedir.

Son donemlerde ikinci el tuketiminde sadece bir kategori iizerine yogunlasilmadigi
gortlmektedir. Giyimden elektronige, teknolojik aletlerden kitaba kadar tiketicilerin
aligverislerde bulunduklar1 belirlenmistir. Bireyler tarafindan da gin gectikce bircok
alanda tiriin satis1 ve destegi sunarak gelisen ikinci el pazarlarinin zaman icerisinde daha
da biiyliyerek yoluna hizli ve emin adimlarla devam edecegi diisiiniilmektedir. Gin
gectikce sadece bit pazar1 ve mezat ortamlari ile siirli kalmadigi dijital ortamda dahil
olmak Uzere bircok telefon uygulamasi ve internet siteleri ile de alisveris saglanmaktadir.

Tuketiciler agisindan ikinci el pazarin farkli olan bir kismu ise tiiketici olarak bulunan
bir bireyin iiriin ihtiyact yine kullanmis oldugu iirliniinii satisa koyan bir tiiketici
tarafindan aligveris yapilmasidir. Bu durum aligverislerde farkli bir strateji ve satis
yontemlerinin uygulanmasini da 6n plana ¢ikarmaktadir. Tiiketiciler arasinda yapilan bu

aligveris ile satig esnasinda farkli durumlar ortaya ¢ikmaktadir.



Bu sekilde gecmisten giiniimiize kadar insanlik tarihinde 6nemli bir yere sahip olan
ikinci el tliketim kavrami tiim diinya {lizerinde yaygin bir hale gelerek diinyanin bir¢cok
iilkesinde farkli konseptler lizerinde satiglar gergeklestirilerek pazar yagsamina devam
etmektedir. Dlnya tarihi Gzerinde ilk olarak ikinci el tiiketim kitlik, savas ve kriz gibi
nedenler ile iiretim ve tiiketimin minimum seviyelere inmesinden dolay1 ortaya ¢iktigi
goriilmiistiir. Ilerleyen zamanlarda ise Diinya iizerindeki kitlesel savas ve kitliklarin daha
az yasanip durmaya yakinlasmaya baslanmasindan dolay1 ve sanayi devrimi ile gelisen
uretim sistemi ile Gruinler daha ucuza mal edilince ikinci el Grtinlere olan talep azalmstir.
Ancak son donemlerde yasanan ekonomik krizler ve pandemi kosullar1 gibi sebeplerden
Oturd insanlarin bu tarz yeni iirlinleri almaya finansal olarak giicii olmadig1 i¢in yeniden
ikinci el Grlnlerin tercih edildigi ortaya ¢ikmistir. Bu dénemlerde ikinci el tiketiminde
moda ve tuketicilerin tercihi olduguna dair goriislerde ortaya atilmistir.

Ikinci el aligveris, iiriinii yeniden kullanma siirdiiriilebilir tiiketiminde bir parcasidr.
Siirdiiriilebilir tiketim kavrami hem Tiirkiye de hem de Diinya {izerinde 6nemini
durmadan arttirir sekilde devam eden bir kavram olmustur. TUketicilere neredeyse her
kategoride genis alan sunan bir siirdiiriilebilir tiiketim 6rnegi olarak da goriilen ikinci el
aligveris piyasasina giderek alisan ve piyasalara yon veren bir tiiketim pazar1 olarak
piyasalarda yerini saglamlastirmaya devam etmektedir. Ozellikle ikinci el aligverisler ile
yeniden kullanim ve siirdiiriilebilir tiiketim tesvik edilerek bu sayede hem ekonomiye
hem iiretime hem de dogaya katki1 saglanarak daha yasanabilir bir diinya ve ¢evre elde
edilmektedir. Ek olarak ikinci el tiiketim iizerinde geri doniisiim ve yeniden kullanim ile
Uriinlerin yeniden aligveris piyasalar1 ve platformlarinda kendilerine yer bulmasi
stirdiiriilebilir tiiketimle, dongiisel sistemler yoluyla olusturulan ekonomi modeli,
ekonomiye de katki saglamaktadir.

Ikinci el alisveris tiiketimi ve pazar1 son gelismeler oncesine kadar geleneksel olarak
devem etmekte olup bu geleneksellik ise bit pazarlari, spotcular, eskici ve antika
diikkanlar1 gibi fiziki platform ve diikkanlarda gerceklesmektedir. Ancak son gelismeler,
internet ve teknolojinin hizli gelisimi ile bu sektorde bu gelismelerden payini almistir.
Adeta tiiketim ¢1lginina donen toplumlarda ikinci el aligveris de ayni sifir iiriin tiiketimi
kadar 6nemli hizli ve giivenilir sekilde yapilma istegi olugsmustur. Bunlara istinaden ikinci
el aligveris de de tipki sifir {irlinlerin satilmakta oldugu platformlarda oldugu gibi

(Trendyol, Hepsiburada vb.) onlara 6zel platformlar ¢ikmis olup (Dolap, Sahibinden,



Gardrops vb.) bu tiir platformlar iizerinden de tiiketicilere hizli ve giivenilir sekilde
ulasilmaya calisip aligveris yapilmasi saglanmistir. Gilinlimiizde Tiirkiye’de dahil olmak
tizere birgok iilkede ikinci el aligveris platformlar degisik uygulamalar iizerinde
kullanilmaya devam etmekte olup bunlara her gegen giin yenisi de eklenmeye devam
etmektedir. Cevrimigi ikinci el aligveris platformlar Tiirkiye ve uluslararasi cogu iilkede
popiiler olmaya devam etmekte olup aligveris platformlar1 arasinda yerini
saglamlastirarak yoluna devam etmektedir.

Arastirma Ozelinde bakacak olursak calismanin amaci ¢evrimigi ikinci el alisveris
platformlarini kullanan bireylerin bu platformlari kullanirken ki motivasyonlari ve 6nciil
olarak tanimlanan faktorlerin ne derece etkili oldugunu arastirmak, anlamak ve niyetini
cozimlemektedir. Giiniimiizde gevrimigi ikinci el alisverisin artan popiilaritesi g6z oniine
alindiginda, tiiketicilerin bu platformlardan aligveris yapma sebeplerinin farklilik
gostermesi beklenmektedir. Cevrimigi aligverisin tiiketicilere maliyet, zaman, enerji ve
kisisellestirme avantajlar1 sundugu aciktir. Internetin tiiketicilere sagladigi faydalarmn
ikinci el aligveris motivasyonlarii etkileyebilecegi ortadadir. Dolayisiyla bu ¢alisma,
internetten ikinci el aligveriste hangi motivasyonlarin etkili oldugunu ve etkili 6l¢iim
araglarin olup olmadigini ortaya ¢ikarmayi amaclamaktadir. Calismada Genisletilmis
Birlesik Teknoloji Kabulii ve Kullanim1 Teorisi (UTAUT2) temel alinarak, bu teorinin
modelinin degiskenleri olan, performans beklentisi (performance expectation), ¢aba
beklentisi (effor expectancy), sosyal etki (social expectancy), kolaylastirici kosullar
(facilitating conditions), hedonik motivasyon (hedonic motivation), fiyat degeri (price
value), aligkanliklar (habits), degiskenlerinin, ¢evrimigi ikinci el aligveris platformlarinda
miisterilerin davranigsal niyetlerini (behavioral intention) nasil etkiledigi incelenecektir.
Aragtirmada verileri toplamak iizere birincil veri kaynaklarindan anket teknigi tercih
edilmistir. Ankette yer alan 30 ifade 5’11 Likert olgegi ile Olciilmiistiir (1=Kesinlikle
katilmryorum, 5=Kesinlikle katiliyorum). Anketin basinda kisiye ‘> Daha 6nce hig ikinci
el aligveris yaptiniz m1? ©° seklinde bir filtre soru yoneltilecektir. Bu siiregte hayir
cevabini verenler anket dis1 birakilacaktir.

Calismanin ilk boliimiinde hipotezler yukarida bahsedilen her degiskenin ikinci el
satig platformlarinda miisterilerin davranigsal niyetlerini nasil etkiledigi seklinde
kurulacaktir. Veri toplama siirecimizde anket yontemi kullanilacak olup, literatiirde var

olan 6l¢eklerden faydalanilacaktir. Arastirmanin ana kiitlesini ¢evrimigi ikinci el aligveris



platformlarin1 kullanmig veya kullanmakta olan kullanicilar olusturacaktir. Anket

sonuclar tartisilacaktir.

1.1 Literatiir Taramasi

Arastirmanin bu boliimiinde ¢evrimigi ikinci el aligveris platformlarinin miisteriler
tizerindeki etkisine yoOnelik yapilan ulusal ve uluslararasi arastirmalar incelenmistir.
Cevrim i¢i ikinci el platform uygulamalarinin miisteriler tizerindeki etkisi yonelik ulusal
diizeyde, uluslararasi diizeye gore daha yakin tarihli uygulamalari icermektedir. Bundan
dolay1 uluslararasi diizeyde yapilan arastirmalar ulusal diizeyin literatiiriine gore daha
kisithdir. Cevrimigi ikinci el aligveris platformlarinin aligveris hacimleri sadece 2021
yilinda ABD’de 160 milyar dolardan fazla oldugu belirtilmektedir. Bu veriler neticesinde
ikinci el aligverisin ABD’de bir 6nceki yila gore %15 arttig1 gézlemlenmistir. Tiirkiye’de
ise ¢evrim i¢i ikinci el aligveris platformlarinin kullanim oraninda yiikselme yoniinde
egilim mevcuttur. Sektoriin onde gelen uygulamalarindan Dolap, Gardrops ve Moda Cruz
adli uygulamalarin Subat 2022 itibartyla kullanic1 sayilarinin 10 milyonu buldugu
distiniilmektedir (Muradoglu, 2022). Arastirma konusunun paylasim ekonomisi,
strddrdlebilir tuketim ve ekonomik sebeplerden dolay:r ulusal diizeyde de gelecek
caligmalarda yapilan ve yapilacak olan ¢alismalarla birlikte literatiirdeki katkisinin ve
etkisinin artacagi beklenmektedir.

Gajendra Sharma ve Wang Lijuan (2015), yapmuis olduklar1 ¢alismalarin da birinci el
ve ikinci el olarak satis yapilan E-ticaret sitelerinin tizerindeki miisteri memnuniyetini
Olcmek istemislerdir. Nepal Ulkesindeki Telekom sirketi lizerinden arastirmalarini
gerceklesmislerdir. Yapmis olduklari arastirmanin veri toplanmasinda anket yolunu
kullanmiglardir. Yapilan arastirmalar neticesinde bir e-ticaret firmasi i¢in sadece satilan
tirlinlerin yeterli olmadig1 buna ek olarak satis yapilan platformlarin, markalarin ve
miisteri hizmetlerinin de gelismis bir sekilde miisterinin beklentisini karsilamasi
gerektigini anlamislardir. Bunlarin yani sira e-ticaret firmalarinin gerekli sistem alt
yapilarint olusturmalar1 gerektigini ve bu sistemleri gelistirmeleri, bunlar1 yaparken de
belli bir program ve diizen igerisinde olmalar1 gerektigini belirlemislerdir. Firmanin

gelisen sistem ve {iriin yelpazesine ek olarak agizdan agiza iletisim konusunda da gelisme



gosterilmesi durumunda satiglarda olumlu sonuglar dogurdugunu gérmiislerdir. Miisteri
acisindan bir diger 6nemli unsurlarindan biri de firmalarin givenligi oldugu goriilmiis,
bunlar i¢inde firmalarin dikkatli sekilde c¢alismalar gergeklestirmesi satig esnasi ve
sonrasinda miisteri gizliligini koruyarak, memnuniyeti st seviyede tutmalarinin 6nemi
belirtilmistir.

Abbes, Hallem ve Taga (2020) calismalarinda ikinci el satis yapilan platformun
misteriler tizerindeki izlemini ve marka sadakat ve deneyimini 6lgmek istemislerdir. Bu
calismada igsel ve dissal olmak iizere miisterilerin niyetleri Uzerindeki etkileri adina
calisma yapilmistir. Cevrimigi ikinci el aligveris platformlarindan aligveris yapmis olan
214 kisi lizerinden c¢aligmalar yiriitilmiis, verilerin likert tipi Olgekler Uzerinden
incelenerek aidiyet, kullanim kolaylig1, itibar, eglence, memnuniyet ve sadakat gibi
degerleri Olgiilmesi hedeflenmistir. Cikan sonuglar neticesinde satin alinan iiriiniin
platformunun miisteri izerinde eger ki iyi bir deneyimleme imkani biraktiysa, aldigi tiriin
ve hizmet deneyimi agisindan markaya ve platforma kars1 sadakat gelistirdigi ortaya
cikmistir. Ayrica almis olduklart hizmet deneyimini ise sadakat niyetleri ile
aciklamislardir. Platformun ozelliklerinin ise miisterinin sadakati iizerinde 6nemli bir
paymnin olmadig1 saptanmistir.

Liu ve Wan (2023), calismasinda ikinci el satig platformlarinin giiniimiiz de satis
platform uygulamalari arasinda 6n planda oldugunu belirlemiglerdir. Ancak buna ragmen
bu gibi platformlarda yapilan satiglarin tam anlamiyla sorunsuz bir sekilde
tamamlanamadigini gérmiislerdir. Bundan dolay1 Cin Halk Cumhuriyetin de ki en biiytik
cevrimigi ikinci el aligveris platformu olan Xianyu’yu tam anlamiyla sistematik sekilde
incelemiglerdir. Bu incelemeler sonucunda kitlesel kaynakli olusan sorunlarin
¢Oziimlenmesi adina bu platformlarin ¢evrimigi ikinci el aligveris yapan kisiler arasinda
olmas1 ve olusan haksizliklarin ve sorunlarin giderilmesinde rol oynamasi gerektiginin
sonucuna varmiglardir. Ayrica anlagmazliklar neticesinde olusan siirecin miisteriler
tarafindan yapilan arastirmalar sonucunda platform tarafindan onceden ¢dziilmesinin
platformunun kullanim1 agisindan daha uygun oldugu sonucuna varmiglardir.

Guiot ve Roux (2010), calismalarinda tarihini ¢ok eskilere dayandirdiklar: ikinci el
satig piyasasinin ¢evrimici aligveris platformlar1 tarafindan yapildiginda aligveris
esnasinda olusan yénelimlerini ve motivasyonlar1 8lgmek istemislerdir. Ikinci el aligveris

ortaminda misterilerin alim potansiyelini etkileyen olgunun motivasyona dayali



oldugunu bulmuslardir. Motivasyona dayali bu olgunun 6zelliklerini agiklayarak bu konu
hakkinda ¢alismalari incelemislerdir. Inceleme sonucunda kendileri de literatiire katkida
bulunmak adina Churcill (1979) tarafindan gelistirilen ve Rossiter (2002) tarafindan
yenilenen motivasyon prosedrl incelenerek kendileri bir 6lgiim 6lgegi gelistirmislerdir.
Bu calismalar kapsaminda ilk olarak 15 ikinci el aligveris platformu miisterisiyle birlikte
bir 6n nitel ¢alismast gerceklestirmislerdir. Bu calismaya ek olarak sonrasinda 708
kisiden olusan iki asamali olacak sekilde bir ¢alismada daha gerceklestirmislerdir. Bu
caligmalarin sonucunu ekonomik ve eglence olmak tizere iki baglik altinda toplamiglardir
ve sonuglar neticesinde i¢ ve dis degiskenleri belirlemek amaciyla 7 faktorlii bir 6lgek
gelistirmislerdir.

Padmavathy, Swapanaa ve Paul (2019) yapmis olduklar1 ¢alismalarinda ¢evrimigi
ikinci el aligveris platformlarinin aligveris motivasyonlari 6l¢gmek istemislerdir. Cevrimici
ikinci el aligveris esnasinda olusan motivasyonlart 6lgmek amaciyla bir dlgek
geligtirmiglerdir. Olusturulan 6lgekteki faktorin boyutlari, ekonomik motivasyon ve
igerisinde fiyat yonelimi, pazarlik giicii ve elestirel yonelim, uygunluk motivasyonu
igerisinde yararlilik ve kullanim kolayligi, ideolojik motivasyon igerisinde ise benzersiz
olma ihtiyaci, nostalji, giiven ve giivenceler seklinde olmustur. Bunlarin neticesinde
cevrimigi ikinci el aligveris motivasyonlarindan tutum ve yeniden satin alma niyetleri
arasinda anlamli bir pozitif iliski bulmusglardir.

Lindh, Nordman, Hanell, Safari ve Hadjikhani (2020) yapmis olduklar
calismalarinda ¢evrimici birinci ve ikinci el aligveris platformlarindan tiiketicilerin satin
alma davraniglar1 ve yapmis olduklar1 aligverigleri nasil sekillendirdiklerine dair
aragtirmalar yapmislardir. Arastirmada degisik Ulkelerden olmak iizere 788 miisteri ile
arastirmalar yapilmistir. Olusturulan hipotezler ile web sitesinin veya uygulamanin
kullanim kolaylig1 ve 6zellikleri, miisterilerin internet kullanim becerileri, web sitelerinin
giivenini etkileyip bunun sonucunda da satin alma niyetinin sekillendigi belirlenmistir.
Ayrica yapilan arastirmalarda milletler arasindaki kullanim farkinin oldugu ortaya
cikarilmis bunlarinda uluslar arasindaki kiiltiirel farklardan dolay1 kaynaklandigi
belirlenmistir. Ancak bu farkliliklara ragmen miisterilerin bircok benzer 6zelliklere de
sahip olduklar1 belirlenmistir. Bununda ¢evrimigi alisveris pazariin kiiltiirel farklilarin

disinda kiiresel bir gelisme de oldugun gostermistir. Sonug¢ olarak web sitelerinin ve



uygulamalarin kullanim kolaylig1 ve miisterilerin internet kullanim kolaylig1 satin alma
niyetini olumlu sekilde etkiledigi goriilmiistiir.

Zahid, Khan ve Tao (2022) g¢alismalarinda ikinci el kiyafet satislarinda kisinin
kendine topluma ve dogaya olan degeriyle birlikte bu degerlerin miisterilerin olusturmus
olduklar1 aligveris niyetleri iizerindeki etkisi arastirilmistir. Arastirmadaki temel amag
genc tiiketicilerin ikinci el kiyafet aligverisinde bilingli olarak tiiketim yapip
yapmadiklarini, aligveris esnasinda egolari lizerindeki etkinin aligverise yansimasi ve bu
iligkilerin neticesinde olusan sosyal normlarin tiiketiciler arasindaki iliskiyi dogrudan
incelemektedir. Arastirma da Cin Halk Cumhuriyetinden 314 miisteri den anket yoluyla
veri saglanmistir. Veriler yapisal esitlik modeli (SEM) ile analiz edilmistir. Yapilan
degerlendirmeler neticesinde egonun bilingli tiiketim ile ikinci el kiyafet aliminda iliskili
oldugu belirlenmistir. Ayrica siirdiiriilebilirligin devam edebilmesi i¢inde tiiketicilerin
bilingli tiiketim davraniginda bulunduklarini ve bunu da devam ettirmelerinin gerektigi
bildirilmistir.

Park ve Choo (2012) ¢alismalarinda tiiketicinin kendisine olan gtveni ile ikinci el
aligveris platformlarin da yaptiklar1 alisverislerin satin alma niyetleri tizerindeki etkisini
6lgmek istemiglerdir. Bunun i¢in arastirmalarinda bir grup iiniversite 6grencisine yonelik
346 anket yoluyla veri toplamislardir. Toplanan veriler analiz edildiginde ikinci el
tilkketim de sadece cinsiyet ve yasin bir etken olmadigi bunlara ek olarak rasyonel tiiketim
egiliminin de siireci etkiledigi tespit edilmistir. ikinci el tiiketimde daha fazla verimin
elde edilebilmesi i¢in bunlara ek olarak ikinci el tiikketime olan giivenin arttirilmasi
bununda modaya yon veren giivenin ikinci el tiiketime karsi olan tutumunu olumlu
diizeyde en yiiksek sekilde tutarak bu sekilde tiiketicilerin bu aligveris diizenine olan
guveni de yiksek tutularak dongii saglanilabilir. Karar verme ikna bilgisinin ¢evrimici
ikinci el aligveris pazarinda etkili oldugu gercegi ortaya ¢ikarilmstir.

Rodrigues, Proenga ve Macedo (2023) calismalarinda ikinci el iiriin aliminin ve
strdurdlebilir tuketimin belirleyicilerini planli davranig teorisi iizerinden bakarak
arastirmak istemislerdir. Aragtirmalarinda kontrol algilarina fiyat, ihtiyag, tutumluluk,
cevresel kaygi ve cevresel bilgiyi ekleyerek bu sekilde bir 6l¢glim yapmislardir. Veriler
nicel yaklagimlarla birlikte anket yoluyla toplanmis olup 805 kisiden veri elde edilmistir.
Yapilan analizler sonucunda ikinci el {irin aliminda satin alma niyetinin belirlenmesinde

tutumluluk, fiyat ve gevresel kayginin 6n planda oldugu belirlenmis ve bunlardan fiyat



ve cevresel kayginin en yiiksek seviyede belirleyici bir etken oldugu ortaya ¢ikmistir.
Ortaya ¢ikan sonuglar ayrica ikinci el tilketimde yas farkinin da 6nemli bir aktér oldugunu
ortaya ¢ikarmustir. Ikinci el tiiketim ve siirdiiriilebilirlik acisindan genglerin ve yaslilarmn
farkli noktalara odaklanarak diisiindiigii ve bunlara gore aligsverislerini sekillendirdikleri
ortaya ¢ikmistir. Gengler siirdiiriilebilirligi de diistinerek aligverislerini yaparken yaglilar
ise daha ¢ok fiyat odaklanma diistinerek aligverislerini gergeklestirmektedirler.

Lou, Chi, Janke ve Desch (2022) ¢alismalarinda ABD’de ikinci el liiks tiiketim
tirtinlerini nasil algiladiklarini ve bu {riinlerini satin alma niyetlerini etkileyen gesitli
faktorleri arastirmiglardir. Kavramsal bir model ile toplam 340 kisi ile ¢cevrimici anket
yoluyla veri toplanmistir. Bu anketlerde ekonomik degiskenler, duygusal degisimler,
sosyal yasam, kalite, yesil degerler ve algilanan risk degerleri dl¢iilmiistiir. Yapilan
arastirmanin sonucunda ABD’deki tiiketicilerin duygusal, sosyal, kalite ve algilanan yesil
degerlerin yapilan aligverislerde olumlu bir etkisi oldugu go6zlenmistir. Ayrica
tiiketicilerin ikinci el liiks mallara olan degerleri anlamasi, iireticilerin ve markalarin etkili
pazarlama stratejileri ve stirdiiriilebilir tiiketimi tesvik etmeleri ile ikinci el tiketimde
tiikketicilerin degerinin olumlu yonde etkilenecegi gozlenmistir.

Habib ve Sarwar (2021) calismalarinda ikinci el ara¢ satiglarinda miisterileri
etkileyen faktorleri arastirmak istemislerdir. Arastirmalarinda marka degerinin
misterilerin ikinci el otomobil aligverisinde itici bir deger olup olmadigini
diistinmislerdir. Marka giivenirligi ve sadakatini misteriler i¢cin 6nemi arastirmislardir.
Bu amagla arastirmalarinda anket yoluyla ikinci el arac aligverisi yapan 433 kisiden veri
toplamiglardir. Toplanan veriler neticesinde ikinci el otomobil aligverisinde miisterilerin
satig oncesi marka degerinin 6nemli oldugu kadar satis sonrast olusan marka giivenirligi
ve marka sadakatinin de kendileri i¢in 6nemli bir faktér oldugunu belirtmislerdir.
Sonuglar ayrica satig sonrasi olusan marka giivenin ve desteginin miisteriler tizerinde
marka degerini olumlu sekilde etkiledigi bunun da ikinci el aligveris yapma egilimi
tizerinde olumlu bir etki yarattig1 gdzlenmistir.

Raszka ve Borusiak (2020) ¢alismalarinda ikinci el aligveris de satin alma niyetlerini
belirleyen faktorleri incelemek istemislerdir. Bunun amaciyla arastirmalarinda ikinci el
aligveris yapan 20 — 30 yaslar1 arasinda 5 erkek 2 kadin 7 kisiden olusan bireylerle yiiz
ylize roportaj yoluyla veri saglamislardir. Bu kisiler i¢in oncelik ve 6nemlilik yakin

zaman i¢inde cevrimig¢i ikinci el aligveris platformlarindan aligveris yapmalaridir.



Bireylere son 12 ay igerisinde ikinci el aligveris yapip yapmadiklari ve bu aligverisinde
ne aldiklar1 sorulmustur. Bireylerin ¢ogunlugu son 12 ay igerisinde ikinci el aligveris
yaptiklarin1 ve bununda c¢ogunluk olarak kitap ve kiyafet olduklarin1 belirtmislerdir.
Ayrica yapmis olduklar1 bu aligveristen 3’1 hari¢ digerleri memnun olup bu sekilde
diizenli olarak aligveris yapacaklarint ve ¢ogunlukla ihtiya¢ duyduklarinda tereddiit
duymadan aligveris yapacaklarini belirtmislerdir. Ikinci el aligveris yapmalarinda en
onemli faktoriin fiyat ve siirdiiriilebilirlige baglamislardir. Ulasilmasi zor bir {iriiniin
israfinin 6nlenmesi ve alinacak iiriiniin sifir fiyatinin ¢ok pahali olmasi 6nemli etkenler
arasindadir. Kendileri i¢in en az dnemli faktorler arasinda ise magazadan verilen siparis
ile irliniin alictya ulagma agamast, suresi ve daha kolay erisim gibi durumlarin kendilerini
pek etkilemedigini belirtmislerdir. Bu kisilere ayrica kendileri disindaki yakin
¢evrelerinin ikinci el alisveris yapip yapmadiklart ve yaparken daha ¢ok hangi Grlnleri
tercih ettikleri soruldugunda kisiler cevrelerinin ikinci el aligveris yaptiklarini ve
bunlarinda daha ¢ok arag ve kiyafet iizerine oldugunu belirtmislerdir. Sonug olarak ikinci
el tiketiminde ¢ogunluk olarak tercih sebebi olarak belirtildigi, bu tiir alisverislerden
cogunluk olarak memnun kalindig1 ve tercihler arasinda olacagi belirtilmistir. Ayni1
zamanda bu kisilerin gevresindeki kisilerinde bu tiir aligverigleri tercih ettiginin
goriilmesiyle birlikte ikinci el aligveris pazarinin daha da geliserek daha biiyiik kitlelere
hitap edecegi diistiniilmektedir.

Telli, Aydin ve Sen (2021) calismalarinda Covid — 19 pandemisiyle birlikte insanlarin
yonlenmis oldugu cevrimig¢i aligveris platformlarini, ikinci el aligverisi bakimindan
degerlendirmek istemislerdir. Aragtirmalarinda ikinci el aligveris yaparken pandemi
sirasinda algilanan kullanighik, hijyen, teslimat, gilivenlik ve fiyat faktorlerinin
miisterilerinin satin alma niyetlerinin tGzerindeki etkisini bulmak istemislerdir. Bu nedenle
cevrimici anket yontemiyle 467 tiiketiciden veri toplamislardir. Arastirmalar ve veriler
neticesinde miisterilerin fiyat, kullanighk ve giivenlige yonelik anlamli, teslimat,
kullanim kolayligi ve hijyen degiskenlerinde ise belirleme gore benzer bir etki
goriilmemistir. Arastirmada ayrica bunlara ek olarak ikinci el aligverise yonelik olan
tutumun satin alma niyetleri iizerinde belirleyici bir etken oldugu ortaya ¢ikmistir.

Tu, Hsu ve Creativani (2022) ikinci el liiks tiiketim tiriinlerinin miisteriler tarafindan
tercih edilmesinin faktorlerini ve bu faktorlerin gelecek aligverislerde miisteriyi nasil

etkileyip sekillendirecegini anlamak iizere bir calisma ylriitmiislerdir. Calismada toplam



376 kisi ile anket yoOntemi ile iletisime gegilerek aragtirma yapilmistir. Yapilan
arastirmalar neticesinde 376 anketten 370 gecerli bulunmustur. Katilimcilardan 18’1 genel
olarak yepyeni olacak sekilde liiks mallar1 tercih etmislerdir. 234 katilimcr ise 18
katilimciya gore daha arada olacak sekilde ikinci el liiks tiriinleri tercih etmislerdir.
Katilimcilardan 188 kisi de ikinci el liiks tiiketim tiriinlerinden higbirini tercih etmemistir.
Bundan onceki aligverislerinde hi¢ liiks ikinci el iirlin tercih etmemis olan 294
katilimcidan 102’ si bundan sonraki aligverislerinde ikinci el liiks iirtinleri satin almaya
kars1 daha istekli olduklarini belirtmislerdir. Bundan 6nce ikinci el liiks iirtinleri tercih
etmeyen katilimecilarin ¢ogu tercih etmeme sebeplerini ikinci el kullanamama, ikinci el
liiks esyanin kalitesizligi, iiriinii satin almak i¢in yeterli maddi gilice sahip olunmadig: ve
liikks mallar1 ikinci el kullanmanin kendilerine utang verdigini belirterek ikinci el liiks
tiriinleri gegmiste ve gelecekte de kullanmaya istekli olmayacaklarini belirtmislerdir. Bu
tiir nedenlerden dolay1 olumsuz sekilde etkilenen ikinci el pazarinin ise siirdurulebilirlik
anlayisinin dayatilarak ve mallarin kalitesinin yiikseltilerek daha canli ve aktif tutulmasi
Onerilmistir.

Cizer ve Ozcan (2021) arastirmalarindaki temel amag olarak ikinci el aligveris
esnasinda olan giivenin, ekonomik faydanin, siirdiirebilirlik ve fiyat uygunlugunun ikinci
el aligveris siteleri ve uygulamalari ile miisteriler Gzerindeki etkisinin belirlenmesidir.
Arastirmalarinda oncelikli olarak Turkiye’deki calismalari inceleyerek baslamislardir.
Incelemeler neticesinde Tiirkiye’de 6ncelikli olarak ikinci el alisveris sektdriiniin arag ve
gayrimenkul sektorii 6zelinde oldugu belirlenmis, bundan 6ncesinde, bu iki sektor diginda
ikinci el tiketim de genel olarak baska sektorler gozlenmemistir. Calismalarinda anket
ile veri toplama yontemini kullanarak yakin dénemde Tiirkiye’ de de olusan ikinci el
giyim vb. sektdrlerinin miisteriler lizerindeki etkisini 7 degiskenli esnek modelle 6lgmek
istemislerdir. Cevrimici anket yontemiyle toplanan verilerde 316 kisiden yararlanilmistir.
Katilimeilara hangi ikinci el platformlar1 kullandiklart soruldugunda yanit olarak en ¢cok
%91 oraninda Sahibinden sitesi, yanit olarak en diislik ise % 48 Modacruz sitesi ve
uygulamalari olmustur. Ayrica katilimcilardan %41°1 daha once bu ikinci el moda
platformlarini kullandigin1 ve ikinci el platformlardan en yiiksek oranda elektronik ve
moda esyalarini tercih ettiklerini belirtmislerdir. Katilimcilarin %39’ u bu platformlardan
satig yapmak icin %25°1 ise bu tiir platformlardan alim yapmak i¢in bu platformlarini

kullandiklarini belirtmislerdir. Arastirma sonuglarinda ikinci el moda uygulamalarini
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kullanim konusunda olusan siirdiirebilirlik, fiyat uygunlugu, giiven ve ortak tiiketim
anlayisiyla olumlu yonde iliskili oldugu gorilmiistir. Ayrica bu tip platformlarin
kullanilmasinda elektronik agizdan agiza iletisimin pozitif yonde etkiledigi de
belirlenmistir.

Akin (2020) ¢alismasinda ikinci el aligveris platformlarinin miisteriler Uzerindeki etki
ve motivasyonlarinin neler oldugunu ni¢in buradan satis yaptiklarint ve neden bu
platformlar1 tercih ettiklerini arastirmak istemistir. Bu arastirma igin Istanbul ili
igcerisinden son 6 ay igerisinde ikinci el aligveris yapan 18 yas iistii kisileri tercih ederek
354 kisiye ulasilmistir. Ulasilan bu kisilerden ¢evrimigi anket teknigiyle veri toplamistir.
Arastirma neticelerinde ikinci el alisverisinde miisterilerin 6zgiinliik, nostalji, teminat ve
fiyat odaklilik faktorleri tizerinde olduklar gozlenmistir.

Kurtulus, Ozkan, Akpinar, Giirsen ve Yaman (2021) calismasinda ¢evrimigi ikinci el
aligveris platformlarindan en az bir kere dahi alisveris yapmis olan miisterilerin ikinci el
aligveris lizerindeki motivasyonlar1 ve tiliketici sinizmi iizerine arastirma yapmuislardir.
Yapilan arastirma i¢in oncelikle ikinci el aligveris platformlarini kullanan 495 kisi ile yiiz
ylize anket yoluyla veri toplanmasi saglanmis, elde edilen verilere hiyerarsik regresyon
yontemi uygulanmistir. Boylece ortaya ¢ikan sonuglar neticesinde ikinci el aligveris
motivasyonlarinin igerisinde nostaljik haz, ekonomik motivasyon ve tiiketici sinizminin
satin alma niyeti lizerinde anlamli bir etkisi oldugunu belirlemislerdir. Ayrica bunlara ek
olarak c¢evresel endisenin ikinci el aligveris yapma niyeti iizerinde anlamli bir etkisi
oldugu anlasilmistir.

Deniz (2020) c¢alismasinda paylasim ekonomisiyle birlikte c¢evrimici ikinci el
aligveris platformlarinin son 10 yil igerisinde biiyiik bir ivme kaydettigini belirlemistir.
Cevrimigi ikinci el aligveris yapan veya yapmakta olan 6zellikle geng niifusun oldugu 450
kisiden ve iiniversite 6grencilerinden olusan 6rneklem grubu ile anket yontemiyle birlikte
bir ¢alisma gergeklestirmistir. Bu ¢aligma ile kullanicilarin ikinci el aligveris yaparken
hangi degerlere ne derece de 6nem verdiklerini dlgmek istemistir. Bunlarin neticesinde
calismasinda ikinci el aligveris yapan kullanicilarin aligveris yaparken ¢evreyi diisiiniip
diisiinmediklerini veya aligveris esnasinda yaraticilik, tercih veya tutumlulugun onlar i¢in
hangi derece de dnemli oldugunu saptamak istemislerdir. Yapilan arastirma neticesinde

ise kullanicilarin ikinci el aligveris yaparken cevreye duyarliligi pek onemsemedigi,
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kullanicilar i¢in ikinci el aligveris yapmanin yaraticilik ve yapilan tercih agisindan daha
onemli oldugu vurgulanip aralarindaki iligki pozitif sekilde olmustur.

Hendrawan ve Zorigoo (2019) yapmis olduklart calismalarinda C2C olan
isletmelerde, miisteriden miisteriye olusan alisverislerin nasil olustugunu ve bu
aligverisleri yapan misterilerin bu siireglerden nasil etkilendiklerini 6grenmek amaciyla
Endonezya ulkesindeki 100 geng bireyden olusan bir 6rneklem tablosu olusturmuslardir.
C2C anlayisiyla isleyen platformlar1 kullanan bu bireylerle 6rnekleme teknigiyle birlikte,
anket araciligiyla veri toplamiglardir. Yapilan anket sonuglarinin degerlendirilmesi
neticesinde yapilan satin alma niyetlerinin iizerinde diiriistlik ve yaraticilik ilkesinin
onemli oldugu sonucu ortaya c¢ikmistir. Ayrica geng tiiketicilerin boyle platformlardan
aligveris yaparak yardimseverlik ve dayanisma ruhunu 6n plana ¢ikararak mutlu olduklari
da belirlenmistir.

Di Zhao, Song Huang ve Su (2019) yaptiklar1 ¢alismalarinda miisteriden miisteriye
sosyal aglar lizerinden aligveris de olusan giiven mekanizmasini incelemek amaciyla 206
miisteriden miisteriye saticisindan veri elde etmislerdir. C2C miisterisi bireyler Uzerinden
elde edilen veriler neticesinde miisterilerin bu tiir platformlardan ve saticilardan aligveris
yaparken markaya, saticiya ve platforma karsi olusan giiven duygusunun énemli bir unsur
oldugu ortaya c¢ikmistir. Ayrica bilgilendirici ve gliven unsurlarinin bireysel tiiketiciler
arasinda giiven olusturabilmektedir. Bunlara ek olarak miisteriden miisteriye yapilan
satiglar igerisinde yapilan promosyon ve kampanya gibi unsurlarin giiven duygusuna ve
aligverige zarar verdigi gorilmiistiir.

Bardake1 ve Dal (2023) calismalarinda ¢evrimici aligveris yonelimlerini incelemek
lizere bes adet deneyimsel pazarlama 6gesi olan etkilesim, duyu, zevk, topluluk iligkisi
ve akis Tlzerindeki miisteri iizerindeki sadakat iliskisini incelemek istemislerdir.
Aragtirmada ¢evrimigi birinci ve ikinci el aligverisi bir kez bile olsun deneyimleyen 700
adet katilimcidan veri saglanmistir. Luo vd (2010) ve Chen ve Hung (2015)
gerceklestirmis oldugu oOlgek Tiirkgeye cevrilerek uyarlanmistir. Yapilan analizler
neticesinde bes sanal duyu pazarlama Ogesinin ¢evrimigi aligveris {lizerinde anlamli
sekilde bir etkisi bulunmamistir ancak etkilesim zevk akis ve topluluk iligkileri
etkenlerinin anlamli ve olumlu bir diizeyde etkiledigi goriilmiistiir.

Pir ve Derindzlii (2021) calismalarinda ¢evrimigi ikinci el aligverislerde

minimalizmin etkisinin arastirmak istemislerdir. Bundan sebeple arastirmalarinda veri
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olmasi amactyla 470 adet tiiketiciye ulasmislardir. Calismalarinda araci degisken olarak
giiven unsurunu belirleyip kullanmiglardir. Giivenin, aracilik faktoriintin ol¢iildiigi
calismada minimaliz yaklagimin ¢evrimigi ikinci el aligverislerde platform ile miisteri
arasinda kismi olarak etkisinin oldugu goriilmiistiir.

Cakir ve Dedeoglu (2019) yapmis olduklari calismalarinda tuketicilerin sorun
yasadiklarin1 diigtindiikleri c¢evrimigi ikinci el aligveris platformlarini risk agisindan
incelemek istemislerdir. Calisma igerisinde miisterilerin algilamis olduklar1 sosyal,
fiziksel, psikolojik risk, zaman riski ve satin alma niyeti faktorleri incelenip anlamli veya
anlamsiz iligkiler bulunmaya ¢aligilmistir. Arastirma da ¢evrimigi anket yontemiyle 1342
kisiden veri toplanmistir. Aragtirmada verilerden elde edilen bulgular neticesinde zaman
riskinin etkisi farkl sekillerde gozlenmistir. Zaman riski olustu§u zaman satin alma
niyetinin arttig1, zaman riskinin olusmadigi durumlarda ise satin alma niyetinin azaldigi
goriilmiistiir. Ayrica aligveris esnasinda miisteriler arasinda en biiyiik risk performans
riski olarak goriiliirken aligveris yapmayanlarda ise bu fiziksel risk olarak goriilmektedir.

Ozer Cananarslan (2023) c¢alismasinda gevrimici ikinci el alisveris yapilirken
annelerinde bu platformlardan aligveris yaparken ki motivasyonlarini 6lgmek istemistir.
Annelerin bu platformlardan aligveris yaparken ekonomik uygunlugu mu diisiindiiklerini
yoksa ideolojik olarak veya 6zgiin olma igin bu platformlardan aligveris yaptiklarini
anlamak istemistir. Calismanin verilerini sosyal medya ve alisveris platformlari izerinden
verilen anketler sayesinde alisveris yapan 321 anneden elde etmistir. Elde edilen verilerin
analizi sonucunda annelerin cevrimigi ikinci el aligveris platformlarini tercih etme
sebeplerinden ekonomik uygunlugun pozitif etkisinin oldugu gorilmiistiir. Diger etki
grubu motivasyonlarin anneler lizerinde olumlu bir etkisi olmadig1 gozlenmistir. Ayrica
tiketici grubu annelerinin ve aligsveris yapilma sebeplerinin degistikge sonuglarin da
degisebilecegi belirtilmistir.

Yamamoto, Aydin ve Sen (2021) yaptiklar1 ¢aligmalarinda ¢evrimigi ikinci veya
birinci el aligveris yapan tiiketicilerin bandwagon, snob ve veblen etkisinin 6l¢iilmesini
amaclamislardir. Calismada ¢evrimici anket yontemiyle birlikte 344 tiiketici iizerinden
veri toplanmistir. Yapilan analizler neticesinde bandwagon etkisinin tiim miisteriler
tizerinde etkili oldugu goriilmiistiir. Olusan snob etkisinin ise sadece ¢evrimigi birinci el

tiiketimde etkili oldugu goriiliip diger herhangi bir tiiketimi etkiledigi goriilmemistir. Son
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olarak veblen etkisinin ise birinci ve ikinci el tiiketimler {izerinde etkili oldugu
gozlenmistir.

Ozkaya ve Kazangoglu (2021) cevrimigi ikinci el alisveris gerceklestiren Y kusaginin
tizerindeki motivasyon, aligveris de etkili faktorlerin Glgiilmesi ve alisveris sirasinda
yasanan  zorluklarin  anlasilmasi  iizerine c¢alismalarin1  gergeklestirmislerdir.
Calismalarinda veriyi Izmir ili sinirlarinda igerisinde ikamet eden 10 adet Y kusag: bireyi
ile derinlemesine gerceklestirmiglerdir. Verilerin analizinde igerik veri analizi
uygulanmigtir. Calismanin sonucunda elde edilen veriler neticesinde Y kusagi bireylerin
cevrimigi ikinci el aligveris platformlarini kullanirken sosyal ekonomik ve gevresel
motivasyonlar igerisinde olduklari belirlenmistir. Bu bireylerin aligveris yapmasini
engelleyen ana faktorlerin ise sosyal ve saglik faktorleri oldugu goriilmiistiir. Ayrica
teknolojik {irtinlerin ikinci el aligveris platformlarinda satislarda kisisel verilerin koti
amagl kisiler veya yazilimlarin eline gececegi endisesi agir basmaktadir.

Avci ve Yildiz (2021) yapmis olduklar1 ¢aligmalarinda ilk baslarda sadece fiziki
olarak pazar hacmi bulunan ikinci el pazarmin teknolojinin gelisimiyle birlikte online
ortamlara taginmasiyla birlikte ¢evrimi¢i ortamlarda olusan ikinci el satislarin ve
platformlarin miisteriler agisinda motivasyon ve faktorlerini aragtirmiglardir. Arastirmada
Ozellikle strdurulebilir tiketim ve E — Woom™un aligverisler tizerindeki etkisini anlamaya
calismaktadirlar. Arastirma igin ¢evrimi¢i anket yontemi kullanilarak 551 kisiden
cevrimi¢i anket yontemiyle veri toplanmistir. Verilerin analizi neticesinde ikinci el
aligveris de ideolojik ve ekonomik uygunluk motivasyonlarinda E - Woom ve
stirdiiriilebilir tiiketim {izerinde olumlu bir etkiye sahip oldugu goriilmistiir. Ayrica
cevrimigi ikinci el aligverislerde yeniden satin alma niyeti iizerinde diger tiim
motivasyonlarin etkili oldugu goriilmiistiir.

Telli ve Sen (2022) c¢alismalarinda yapmis olduklar1 arastirmalar neticesinde
cevrimici ikinci el aligveris platformlarinda yapilan aligverislerin plansiz olarak
yapildiklarinda olusan motivasyon grubu ve faktorlerin literatiirde eksik oldugu goriip bu
alanda bir ¢alisma yapmislardir. Calismada ¢evrimigi ikinci el aligveris platformlarinda
olusan demografik 6zelliklerin plansiz satin alimlar iizerinde bir etkisinin olup olmadig1
arastirilmak istenmistir. Arastirma i¢in ¢evrimici ikinci el aligveris platformlarini

kullanan 550 tliketiciden veri toplanmistir. Verilerin analiziyle birlikte plansiz yapilan
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cevrimigi ikinci el aligveriglerin cinsiyet, yas, egitim ve gelir durumu gibi durumlardan
etkilenmedigi sadece medeni durum 6zelinde bir farklilik gosterdigi goriilmiistiir.

Tiirkdemir (2022) ¢alismasinda sSiirdiiriilebilirligin bizlere getirmis oldugu biling
neticesinde sifir atik faktoriiniin satin alma niyeti lizerindeki etkisinin ¢evrimigi ikinci el
aligveris platformlarinda arastirmistir. Bu baglamda ¢evrimigci anket yontemini kullanarak
425 katilimcidan veri saglanmistir. Mevcut analizler neticesinde sifir atik faktoriintin
cevrimigi ikinci el aligveris platformlarinda etkisi bulunmustur. Tiketiciler sifir atiga
destek amaciyla ¢evrimigi ikinci el aligveris yapacaklarini veya bir sans vereceklerini
belirtmislerdir. Cikan sonuglarin bunlara istinaden anlamli ve olumlu bir etkisinin oldugu
gozlenmistir.

Onurlubas ve Giimiis (2022) ¢alismalarinda ¢evrimigi ikinci el aligveris sonucunda
olusabilecek risklerin iizerine bir ¢caligma yapmislardir. Online olarak daha c¢ok alisveris
yapan Z kusag1 bireyleri iizerinden satin alma niyetleri 6l¢iilmek istenmistir. Bu baglamda
Istanbul ilinde yasayan 450 Z kusagi bireyinden veri toplanmustir. Verilerin analizi
neticesinde satin alma niyeti tizerinde psikolojik ve sosyal risklerin pozitif ve anlamli bir
etkisinin oldugu goriilmiistiir. Bunlara ek performans riskinin ise az ve olumsuz diizeyde
bir etkisinin oldugu gorilmistiir.

Yildinnm ve Karadere (2023) yapmis olduklar1 ¢alismalarinda amagclart ¢evrimigi
ikinci el aligveris platformlarin1 kullanarak miisterilerin iiriin odakli yasadiklari veya
yasayabilecekleri riskleri anlamaktir. Arastirmanin veri toplama kisminda ¢evrimigi
ikinci el aligveris platformlarin1 kullanan 150 kisiye ulagilmistir. Verilerin analizinde
ikinci el aligveriglerde olusan hor kullanim, garanti, orijinallik ve hijyen faktorlerinin
misteriler agisindan 6nemli motivasyonlar oldugu saptanmistir. Sonug olarak bu tiir
cevrimigi ikinci el aligveris platformlarinin miisterilere iiriinlerin ulagiminda her ne kadar
kolaylik saglasa da yukarida belirtilen sorunlar gibi miisterileri rahatsiz eden ve
miisteriler agisindan 6nemli faktorleri de goz ardi etmeyerek bu tiir sorunlar1 ¢ozecek
sekilde calismalarda yapmalidir.

Vick ve Yu (2023) galismalarini Amerika Birlesik Devletlerin de yer alan ¢evrimigi
ikinci el aligveris platformlarii kullanan Z kusagi bireyler iizerine ve bu bireylerin
aligveris yaparken ki motivasyonlar lizerine yapmislardir. Bu bireyleri anlamak ve
cevrimici ikinci el alisveris platformlarindan yapmis olduklart alisverislerdeki

motivasyonlar1 ve satin alma niyetlerini 6lgmek amaciyla ABD’de bulunan 452 Z kusagi
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birey ile ¢evrimigi anket yontemini kullanarak veri toplamistir. Elde edilen verilerin
analizi neticesinde daha 6nceden ikinci el bir trtine sahip olan veya bu tir platformlardan
oncesinden aligveris yapmis olan bireylerin daha 6nce bu platformlar1 kullanmamis veya
kendilerinde sadece sifir {riinler olan bireylere gore aligveris yapmaya daha istekli
olduklart goriilmiistiir. Ayrica ¢alismada orta gelir grubu icerisinde bulunan Z kusagi
bireylerinin marka olarak toplumda iyi yerlerde olan {irlinlere ilgilerinin diger iiriinlere
nazaran pek farkli olmadig1 ve marka olarak iirtinleri goriip diistinmedikleri goriilmistiir.

Sen (2022) calismasinda fiziksel olarak yapilan aligverislerde g6z Onilinde
bulundurulan faydaci degerin ¢evrimici aligveris platformlarinda pek énemli bir etken
olmadigini gozlemlemistir. Bunun neticesinde ¢evrimigi ikinci el aligveris platformlarinin
daha ¢ok hangi degerler ve faydalar motivasyonlari igerisinde kullanildigini1 saptamak
istemistir. Ama¢ bu platformlardan alisveris yapan miisterileri anlamak ve hedonik
degerlerin aligverislerine olan katkilarin1 anlamaktir. Bunun i¢in ¢evrimigi anket yontemi
kullanilarak c¢evrimici aligveris yapan 300 kisiye ulasilmistir. Verilerin analizi
sonucundan hedonik degerler ile ¢evrimigi ikinci el tutum arasinda herhangi bir iligki
saptanmamustir. Ayrica ¢evrimici ikinci el aligveris tutumu ile ¢evrimigi ikinci el aligveris
niyeti arasinda pozitif bir iligki bulunmustur.

Yapmis oldugum literatlir taramasinin tablo haline getirilmis hali asagida

bulunmaktadir.
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Tablo 1. Literatiir Taramasi Ozeti

Bashk Konu Method/Model Sonug
Yil | Yazar

Measuring Second-Hand Shopping | 2010 | Denis Guiot, Ikinci el alisveris de 15 adet ikinci el aligveris yapan | Calismanin amaci ve sonucu olarak

Motives, Antecedents and Dominique miisterilerin nedenlerini, bireylerle 6n gériisme ardindan | ikinci el aligverise yonelik

Consequences Roux oncullerini, 708 kisiden olusan grup ile iki motivasyonlari dlgen bir dlgek
motivasyonlarini ve asamali olacak sekilde veri hazirlamak olmustur. Bu 6lgekde
sonuglarini anlamak toplama, 7 faktorlii 6lgek ortaya | ortaya gikmustir. Olgegin giivenilirligi
amaglanmisgtir. cikmistir. dogrulanmustir.

Influence of Consumer Self- 2012 | Hyun-Hee Ikinci el {irinlere yonelik 346 tiniversite 6grencisi ile Sonug olarak ikinci el moda

confidence and Self-confidence in
Fashion

Coordination on Attitude toward
Secondhand Fashion Goods and
Purchase Intention of Secondhand
Fashion Goods

Park, Tae-Gue
Choo

tutum ve ikinci el rtinlerin
satin alinma niyeti
anlagilmak istenmistir.

anket yoluyla goériisme
yapilmistir. Tiiketici 6zgiiveni
modeli kullanilmigtir.5 faktorli
model de bilgi edinme, kisisel
sonuglara karar verme, sosyal
sonugclara karar verme, dikkate
alinmasi gereken bilgiler, ikna
bilgisinden olusmaktadr.

Urtnlerinin pazarlama ve yoneticileri,
miisterilerin tercih ve segimleri
acisindan yonlendirmektedir. Karar
verme ve ikna bilgisinin ikinci el
aligveriste etkisinin olmadigi
gdzlenmistir.
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The Effects of Online Service 2015 | Gajendra Birinci ve ikinci el E - Nepal de ki bir telekom Sadece satilan trlinlerin iyi olmasinin
Quality of E- Commerce Websites Sharma, Wang | ticaret sirketlerinin miigteri | sirketiyle anket yontemiyle veri | yeterli olmadigi buna ek olarak satig
on User Satisfaction Lijuan memnuiyeti Uzerindeki toplanmustir. yapilan uygulama yada magazaninda
etkisi arastirilmak miisteri hizmetlerinin iyi olmasi ve
istenmistir. miigterilerin beklentisinin karsilanmasi
gerektigi anlagilmistir. Ayrica miisteri
kazanimi agisindan firmalarin agizdan
agiza iletisim yontemiyle birlikte e
ticaret platformlarinin giivenligini
saglamaninda énemli oldugu
belirtilmistir.
Online Second-Hand Shopping 2019 | Chandrasekaran | Misteriden, miisteriye olan | Cevrimigi ikinci el aligveris Sonug olarak gevrimigi ikinci el
Motivation — Conceptualization, Padmavathya, cevrimici ikinci el motivasyonunu 6l¢gmek aligveris de birincil olarak
Scale Murali aligverige iliskin aragtirma | amaciyla bir 6lgek motivasyonlardan ekonomik
Development, and Validation Swapanaa, yapilmustir. kavramsallagtirilarak gelistirilip | motivasyon, uygunluk motivasyonu ve
Justin Paul dogrulanmustir. ideolojik motivasyon gériilmiistiir.

Ayrica bu motivasyonlarin tekrar
ikinci el aligveris yapmaya olumlu bir
etkisi oldugu goriilmiistiir.
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Trust in Website and its Effect On 2019 | Dimas Calismada C2C ikinci el Endonezya’daki 100 gengten Gengler tizerinde yapilan arastirma
Purhcase Intention For Young Hendrawan, aligveris yapilan veri toplanmustir. Ornekleme neticesinde olusan diirustlik
Consumers On C2C E- Commerce Khoszaya platformlardaki giivenin teknigi ile anket yoluyla duygusunun satin alma niyeti {izerinde
Business Zorigoo Endonezya’daki gencler toplanan veriler analiz olumlu bir etkisi oldugu gézlenmistir.
arasinda etkisini ve bu edilmistir. Ayrica genglerin bu tip platformlardan
etkiyle olusan satin alma aligveris yapmaya tesvik eden olgular
niyetinin etkisi arasinda yardimseverligin 6nemli bir
arastirilmak istenmistir. etkisi oldugu goriilmistiir.
The Effects Of Trust On 2019 | Jing-Di Zhao, C2C aligverislerde ve 206 tane tiiketici ve saticidan Cevrimigi ikinci el aligveris
Consumers’ Continuous Purchase Jin-Song aligveris platformlarinda elde edilen verilerle analiz platformlarinda satici ve alicilarin
Intentions in C2C Huang, Song miigterilerin olugan giiven | saglanmigtir. birbirlerine olan giiven duygusunun
Social Commerce: A Trust Transfer Sub duygu ile aligveris gerektigi sekilde saglandig: takdirde

Perspective

niyetlerindeki degisim
incelenmek istenmistir.

marka guveni olugsmakta olup, olusan
bu marka guveni ile birlikte
aligverislerin siirekli ve sikintisiz
sekilde ilerledigi gézlenmigtir. Ayrica
bu tiir platformlarda olusturulan
promosyon ve kampanya gibi
olgularin aragtirma neticesinde
tiikketicilere ve saticilara hi¢bir
etkisinin olmadig1 aksine negatif
anlamda etkisinin oldugu gozlenmistir.
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Ikinci El Giyim Sitelerinde 2020 | frem Cakur, Calismada ikinci el Cevrimici anket toplama Calismaninin sonucunda fiziksel,

Algilanan Risklerin Satin Alma Ayla Ozhan platformlarindan giysi yéntemi, sosyal medya ve finansal, sosyal, performans,

Niyeti Uzerine Etkisi Dedeoglu aligverislerinde aligveris platformlarina verilen psikolojik ve zamansal risk algilarinin
miigterilerin algilamis anketlerle birlikte 1342 satin alma niyetleri arasinda anlamli
olduklari risklerin satin kullanilabilir anket verisi elde bir iliskisi bulunmustur.
alma niyetleri Uzerindeki edilmistir.
etkilerinin dl¢tlmesidir.

Second-Hand Shopping and Brand | 2020 | Intissar Abbes, | Ikinci el aligveris yapan Kartopu yontemiyle olusturulan | Platform sadakat niyetlerinin marka

Loyalty: The Role Of Online
Collaborative
Redistribution Platforms

Yousra Hallem,
Nadia Taga

miisterilerin hem {iriin hem
marka hemde aligveris
yapilan platformlar
arasinda ki sadakat ve
deneyiminin incelenmesi
amaclanmaktadir.

214 kisiden olusturulan
drneklem likert tipi dlceklerle
aidiyet, itibar, kullanim
kolaylig1, algilanan fayda,
eglence, memnuniyet ve sadakat
degiskenleri 6l¢iilmiistiir.

iizerinde olugan sadakat niyetleri
Uzerinde pozitif bir etkiye sahip
oldugu belirlenmistir.Bunlara ek
olarak kullanim kolayligi, saticinin
itibar1, topluluga ait olma, tigiincii
taraflarin taninmasi ve eglencenin
marka sadakati niyetleri Gizerinde
etkisi oldugu sonucuna
varilmistir.Sonuclar, isbirligine dayali
ikinci el platformlara yonelik
sadakat niyetlerinin, marka sadakati
niyetleri iizerinde etkisi oldugunu
gOstermektedir.
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Digitalization and International 2020 | Cecilia Lindh, Arastirmada amag Farkli lilkelerden olusan 788 Bulgular neticesinde aligveris yapilan
Online Sales: Emilia Rovira tiketicilerin cevrimici tiiketiciden olusan veri ile bes web sitesinin kullanim kolayliginin
Antecedents of Purchase Intent Nordman, Sara | aligveris ile satin alma hipotez test edilip, bir model aligverige olumlu etkisi oldugu
Melén Hanell, niyetlerini anlamak ve ortaya ¢ikarilmistir. g6zlenmistir. Buna karsi web sitelerine
Aswo Safari & | literatiire katkida karg1 genel bir giiven de yoktur.
Annoch bulunmaktir. Uluslararas: tiiketicilerle birlikte
Hadjikhani yapilan anketlerle birlikte ¢evrimigi
aligverislerin kiiresel bir olgu oldugu
belirlenmistir.
Motives Of Second-Hand Products | 2020 | Natalia Raszka, | Cesitli ticari platformlarda | 20 ile 30 yaslarinda arasinda 7 Yapilan anketler neticesinde
Purchase The Qualitative Study Barbara satilan ikinci el tirtinlerin kisiden olusan kisiler ile son 12 | strddralebillir tiiketimin 6n planda
Results Borusiak satin alinmasina iligskin ay icerisinde ikinci el aligveris olmadig1 goriilmiistiir. Bunlara kars1
motivasyonlarin yapmalar1 ve bu kisilerle anket | tlketiciler igcin 6nemli olan faktorler
incelenmesi ve yapilmustir. arasinda en yaygin olan1 diisiik fiyattir.
arastirilmasi Bazi yanitlarin cevaplar1 dolayl olarak
hedeflenmistir. surdaralebilir tiketimi de
etkilemektedir.
Cevrimici Tkinci El Alisveris 2020 | Selami Akin Yapilan ¢alisma internet Cevrimici anket yéntemi Arastirmanin neticesinde alisveris

Motivasyonlari: Olgek Uyarlama
Calismasi

Uzerinden ikinci el
aligveris yapan
miisterilerin temel
motivasyonlarini ortaya
¢ikarmak amaglanmuistir.

kullanilarak istanbul ili
orneklemi tizerinde 354 kisinin
veri analizi yapilmistir.

yapan miisteriyi internetten ikinci el
aligverise yonlendiren faktorler fiyat,
odaklilik, pazarlik giicii, muhalif
odaklilik, kullanim kolaylig1, 6zgiin
olma, nostalji, teminat ve giiven olarak
belirlenmistir.
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After-Sales Services, Brand Equity | 2020 | Muhammad Ikinci el arac aligverisinde | 433 ikinci el ara¢ alisverisi Ikinci el araba alisverisinde satis

and Purchasing Intention to Buy Danish Habib, | marka deneyiminin ve yapan tuketicilerden anket sonrasindan verilen hizmetin marka

Second-Hand Product Muhammad diger faktorlerin satin alma | yoluyla veri toplanmast. acisindan giivenirligini ve sadakatini

Arslan Sarwar | Uzerindeki niyetinin olugturmada biiyiik pay sahibi oldugu
incelenmesi istenmistir. belirlenmistir. Marka degeri ve

sadakatinin satin alma niyeti tizerinde
olumlu etkisi oldugu gozlenmistir.

Cevrimigi Ikinci-el Giyim Esyasi 2020 | Elif Deniz Ikinci el platformlarindan | Calismada iiniversite Verilerin analizi sonucunda genclerin

Satin Almaya Etki Eden Faktorlerin
Incelenmesi

yapilan satislar ve
kiyafetler 6zelinde
genclerin bu tir
platformlardan yaptiklar
aligverislerde tutumluluk
degiskenleri incelenmek
istenmistir.

ogrencilerinden olugan 450
kisiden veri toplanmustir.
Toplanan veriler anket
yontemiyle toplanmuistir.

ikinci el tiketime dnemli 6lglde
egilim gosterdikleri goriilmiistiir.
Ayrica gevreci ve tutumluluk
davraniglar1 arasinda bir iliski
goriilememistir. Tercih iligkisi ile
yaraticilik arasinda anlaml bir iligki
bulunmustur.
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COVID-19 Sirecinde Cevrimici 2021 | Gonca Telli, Cevrimigi ikinci el Cevrimici anket yéntemi Yapilan anketler ve aragtirmalar
Ikinci El Uriin Alisverisine Yonelik Samet Aydin, aligverisin Covid - 19 kullanilarak 467 tiiketiciden neticesinde Covid - 19 pandemisinde
Tutum ve Satin Alma Niyeti Didem pandemisi esnasinda veri toplanmustir. cevrimigi ikinci el aligveris yapan
Uzerine Bir Arastirma Gezmigoglu yasanan zorluklar ve bu miisterilerin giivenlik, fiyat ve
Sen zorluklardan kullaniglik, kullanighga gore anlamli bir sekilde
kullanim kolayligi, hijyen, etkisi oldugu gozlenmistir. Bunlara
teslimat, guvenlik ve fiyat kars1 olarak hijyen teslimat ve
degiskenliginin miisteri kullanim kolaylig1 konusunda
tizerine etkisini arastirmak herhangi bir etki gézlenmemistir.
lizere bir ¢alisma
gerceklestirmislerdir.
Ortak Tiiketim Anlayisina iliskin 2021 | Ece Ozer Gizer, | Ikinci el e moda aligveris Cevrimici anket yontemiyle 316 | Arastirmanin neticesinde ekonomik

Tutumlarin, ikinci El E- Moda
Sitelerini Kullanma Niyetine Etkisi

Burcu Mucan
Ozcan

siteleri ve uygulamalar1
iizerinden yapilan
aligveriglerin giiven,
strdurdlebilirlik,
ekonomik yarar gibi
kavramlar agisindan
degerlendirilmesi ve ortak
kullanimlarin miisteri
niyeti izerine incelenmesi
amaglanmistir.

katilimeidan veri toplanmustir.

yarar, surddrulebilirlik, giiven ve fiyat
faktorlerinin ikinci el aligveris ve ortak
kullanimda olusan hissiyati olumlu
yonde etkiledigi bulunmustur.
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Tiiketicilerin Cevrimici Tkinci El 2021 | Sema Kurtulus, | Cevrimici ikinci el Cevrimigi ikinci el aligsveris Miisterilerin ikinci el alisverisi ve bu
Aligveris Platformlarindan Erdem Ozkan, aligverisin miisteri niyeti platfromlarindan bir defa dahi platformlari tercih etmelerinde
Aligveris Yapma Motivasyonlari Habib Mehmet | Uzerinde etkilerinin olsa aligveris yapmig olan ekonomik motivasyon, sistem
Uzerine Bir Arastirma: Cevresel Akpmar, Aylin | belirlenmesi ve gevresel kisilerden olusan 495 kisiden karsitlig1 ve nostaljik haz gibi
Endisenin Diizenleyici Rolii Ecem Giirsen, faktorlerin incelenmesi yuz yize anket yontemiyle veri | motivasyonlar 6n planda oldugu
Ozlem amaglanmisgtir. toplanmasi gerceklestirilmistir. belirlenmistir. Bunlara ek olarak
Yaman tiketici sinizmininde olumlu bir
etkisinin oldugu saptanmistir. Cevresel
endisenin ise diizenleyici rol olarak
anlamli oldugu belirlenmistir.
Minimalizm ile Tkinci E1 Satin 2021 | Esra Ozkan Pir, | Ikinci el alisverisin Calisamanin bu kapsaminda Arastirmanin neticesinde minimalist

Alma Niyeti Arasinda C2C
Platformuna Olan Giivenin Aracilik
Roli

Evrim
Derindzlu

minimalist diisiincelerle
birlikte yapilirsa olusacak
olan etkinin arastirilmasi
lizerine ¢alisma
yapilmistir.

¢evrimigi ikinci el aligveris
platformlarini kullanan 470
kisiye ulagilmistir. Nicel
arastirma yonetmi
uygulanmistir.

tilketimin ¢evrimigci ikinci el alisveris
yapma niyetinin arasinda aligveris
yapilan platforma giivenin kismi1
sekilde etkili bir rolii oldugu
belirlenmistir.
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Bandwagon, Veblen ve Snob 2021 | Gonca Telli Bu ¢alismada ¢evrimigi Calismada ¢evrimici anket Caligma sonucunda Bandwagon
Etkisinin Cevrimici Liiks Uriin Yamamoto, aligveris yapan birinci el, yéntemiyle 344 cevrimici etkisinin cevrimici tim tuketicelerde
Satin Alma ve Satma Niyetine Samet Aydin, ikinci el tiketicileri ve aligveris yapan tuketicilerinden | etkili oldugu goézlenmistir. Snob
Etkisi Uzerine Bir Arastirma Didem taklit Griin tiketicileri toplanan veriler PLS - SEM ile | etkisinin ise ¢cevrimici birinci el
Gezmigoglu Bandwagon, Veblen ve analiz edilmistir. titketiminde etkili oldugu gézlenmis
Sen Snob etkisi altinda satin olup diger tiiketimde herhangi bir
alma niyetlerinin etkisi oldugu gozlenmemistir. Veblen
incelenmesi amaglanmistir. etkisinin ise birinci ve ikinci el
tiiketimler {izerinde etkili oldugu
gozlenip, taklit Griinler Gzerinde
herhangi bir etkisinin olmadig1
gozlenmistir.
Y Kusaginim Ikinci El Tiiketim 2021 | Berkay Ozkaya, | Bu galisma gevrimici Calismada izmir il sinirlart Calisma sonucunda Y kusagi
Motivasyonlarmin ve Engellerinin Ipek ikinci el aligveris igerisinde bulunan 10 Y kusag1 | bireylerin ikinci el platformlardan
Belirlenmesine Iligkin Nitel Bir Kazangoglu gerceklestiren Y kusaginin | bireyi ile derinlemesine bir aligveris yaparken kullanmig olduklar

Arastirma

ikinci el kavramina olan
bakis agilarini, ikinci el
tliketim yaparken
kullanmis olduklari
motivasyon kaynaklarini,
aligveris esnasinda olusan
zorluklari ve ikinci el
aligveris yaparken
kullanmis olduklari
platformlar1 ve sebeplerini
aragtirmay1
amaglamaktadir.

goriigme gerceklestirilmistir.
Analiz strrecinde icerik veri
analizi uygulanmstir.

motviasyonlar belirlenmistir. Bu
motivasyonlar sosyal, ekonomik ve
cevresel oldugu gozlenmistir. Bireyleri
engelleyen faktorler ise genel olarak
saglik ve sosyal kaygilar oldugu
goriilmiistiir. Ayrica ikinci el
aligverislerde teknolojik tirlinlerin
amaglar disinda alim satiminda kisisel
verilerin bagkalarinin eline gegmesi de
teknolojik kaygilar olarak
gozlenmistir.
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How Do Perceived Value and Risk | 2022 | Xinggiu Lou, Calismada ABD' de ikinci | Kavramsal modelleme ile Calismanin sonuglart ise algilanan
Affect Purchase Intention Ting Chi, el luks tiketim Grlnleri degiskenler arasindaki iliskiyi sosyal, kalite, duygusal ve yesil
toward Second-Hand Luxury Justin Janke alan tliketicilerin bu test etmek amaciyla ¢evrimigi (dogaya kars1) degerlerin satin alma
Goods? An Empirical Study of and Gianna urainleri secerken hangi anket yontemi kullanilmistir. Bu | niyetlerini olumlu yonde etkliledigi
U.S. Consumers Desch nedenlerle tercih ettikleri yontem ile birlikte 340 bireyden | ortaya ¢ikmuistir. Calisma
lizerine bir aragtirma veri toplanmuistir. stirdiiriilebilir tiiketim agisindan
yapilmasi onemlidir ve siirdiiriilebilirligin
amaclanmaktadir. tesviklenip bilylimesine katk1
saglayacaktir.
A Study on the Effects of 2022 | Jui-Che Tu, Arastirmanin amaci olarak | Katilimcilarla yari Sonug olarak kisilerin ikinci el liiks
Consumers’ Perception and Ching-Fen Hsu | miisterilerin ikinci el liks | yapilandirilmig uzman tilketiminde sosyal, kiiltiirel ve kisisel
Purchasing ,Kharisma mallara kars1 algilarinin goriismeleri yontemi faktorlerin etkisi dnemlidir.
Behavior for Second-Hand Luxury Creativani satin alma davranislarini kullanilmugtir. Tki asamali olarak | Miisterilerin algilamis oldugu degerler

Goods by Perceived Value

nasil etkiledigi, ikinci el
pazarmin simdiki ve
gelecekteki halinin
tartigilmasi, miisterilerin
ikinci el liks mallara kars:
algiladig1 degerin
Ol¢llmesi ve ikinci el 1Uks
mallara kars1 farkl: tiirde
olan alicilarin satin alma
degerinin incelenmesidir.

yapilan aragtirmada ilk olarak
on anket hazirlanmis ardindan
yar1 yapilandirilmis uzman
goriigmeleri yontemi
kullanilarak veriler elde
edilmigtir. Caligmada 376
kisiden veri saglanmistir.

karar vermesinde 6nemli bir yere
sahiptir. Siirdiiriilebilirligin tiiketim
acisindan daha degerli bir yere geldigi
gozlenmistir. Ayrica ikinci el liks
mallarm titketimi toplumda ki statii
acisindan onemli bir pay sahibi oldugu
ortaya ¢ikmuistir.
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Tiiketicilerin kinci El Cevrimici 2022 | Sahure Gonca Calismada ¢evrimigi ikinci | Calisma da kolay da ornekleme | Cevrimigi ikinci el aligveris
Pazardaki Plansiz Satin Telli, Didem el aligveris yaparken teknigi kullanilarak ¢evrimigi platformlarinda kadinlarin daha ¢ok
Almalarinda Demografik Farkliligi Gezmigoglu tilketicilerin plansiz olarak | ikinci el aligveris platformlarin1 | aligveris yaptiklar: gézlenmistir.
Belirlemeye Yonelik Calisma Sen satin alma tavrinin kullanan 550 kisiden veri Calismada egitim durumlar ile
incelenmesi amaglanarak toplanmistir. Anket sorular1 5'li | bireylerin yapmis olduklari
literatiire katki vermesi likert 6lgegi kullanilarak sorular | aligverislerin aralarinda herhangi bir
planmaktadir. Cevrimigci sorulmustur. farklilik olmadigi kaydedilmistir.
ikinci el pazarlardaki Medeni durum agisindan bakildig:
davranig dgelerinin zaman ise bekarlarin evlilere gore
incelenerek tiketicilerin daha plansiz olarak alisveris yaptiklar
Ozelliklerine gore gozlenmistir. Teknolojik {iriin veya
segenekler olusturulmasi gida market aligverislerinde yas
amaclanmaktadir. cinsiyet gibi unsurlarm aligveris
acisindan anlamli bir etkiye sahip
olmadig1 gorilmistiir.
Sirdiralebilirlik Baglaminda 2022 | Pinar Calismada sifir atik bilinci | Caligmada ¢evrimigi anket Calismanin sonuglari olarak tiiketim
Déngiisel Moda: Ikinci E1 Giysi Turkdemir ile tiketicilerin ikinci el yontemiyle birlikte 425 degerleri dlgeginin boyutlarmin ikinci

Satin Alma Niyetinin Tiiketim
Degerleri Perspektifinden
Incelenmesi

esya alimindaki
niyetlerinin ve degerlerinin
arastiritlmasi
amagclanmastir.

katilimcidan elde edilen veriler,
Lin ve Huang tarafindan
gergeklestirilen dlgekler
kullanilarak ¢oziimleme
yapilarak veriler incelenmistir.
Kismi en kiiciik kareler metodu
kullanilarak analiz edilmistir.

el giysi tikketiminde olumlu ve anlamli
etkilerinin oldugu goriilmiistiir.
Tuketicinin ikinci el tiketimden
yiiksek islevsel deger algilarsa bu
tilketimi yapmaktan ¢ekinmeyecegi
belirlenmistir. Sosyal yonden
cekinmeyen tiketicilerin ikinci el giysi
aligverisinde herhangi bir sorun
yasamadiklar1 belirlenmistir.
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Algilanan Risk Boyutlarmin Tkinci
El Kiyafet Satin Alma Niyetine
Etkisi: Z Kusag1 Uzerine Bir
Arastirma

2022

Ebru
Onurlubas,
Niyazi Glimiis

Calismada ikinci el
tliketiminin ortaya
cikardig1 zorluklar
arastirilmak istenmistir.
Bunlara ek olarak Z
kusaginin kendine has olan
yasam tarz1 ile birlikte
onlarin bu tiir platformlar
ve aligveris
materyallerinden tiiketim
yaparken niyetleri ve
aligveris yaparken ki
yasamis olduklari
zorluklari satin alma
niyetlerine etkileri
aragtirtlmigtir.

Calismada veri olarak Istanbul
ilinde yasayan Z kusagi
temsilcisi olan 450 kullanicidan
veri toplanmustir.

Yapilan arastirmanin verilerinin analiz
sonucunda sosyal ve psikolojik
risklerin satin alma niyeti tizerinde
diisiik diizeyde pozitif bir etkisinin
oldugu gozlenmistir. Ayrica
performans etkisinin ise satin alma
diizeyinde diisiik diizeyde negatif bir
etkisinin oldugu goézlenmistir. Fiziksel
risk ve zaman riskinin ise Z kusaginin
ikinci el egya tliketimin de bir etkisinin
olmadig1 gozlenmistir.
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Tiiketicilerin Cevrimici Tkinci El
Aligverise Yonelik Tutum ve
Niyetlerinin Belirlenmesinde
Hedonik Degerlerin Etkisi

2022

Didem
Gezmigoglu
Sen

Arastirmada tiiketicilerin
¢evrimici aligveris
yontemlerini kullanirken
eskisine nazaran sadece
faydaci degerlerden
uzaklastiklart
belirlenmistir. Bu
degerlerden uzaklasan
tiketicilerin daha gok
hangi degerler ve faydalar
adinda ¢evrimigi aligveris
platformlarini kullandiklar:
anlagilmak istenmistir.
Arastirma ¢evrimici
aligveris platformlarindan
anlasilmak istenilen
anlayislarla yapilan
aligverislerin tiiketicilerini
anlamak ve hedonik
degerlerinin yapmis
olduklar1 aligverislere
katkilarint anlamak
amactyla yapilmaktadir.

Calismada c¢evrimici anket
yontemi kullanilmigtir. Kolayda
ornekleme yontemi kullanilarak
anket ile birlikte cevrimici
aligveris yapan 300 kisiye
ulasilmistir. Sonuglar yapisal
esistlik modellemesi
kullanilarak analiz yapilmustir.

Aragtirmanin yapilan analiz
sonuclarinda ¢evrimigi ikinci el
aligveris esnasinda hedonik hazlarin
arasinda herhangi bir olumlu bir
degere rastlanmamigtir. Buna karsin
¢evrimigi ikinci el aligveris tutumu ile
¢evrimigi ikinci el aligveris niyeti
arasinda pozitif bir iliski tespit
edilmistir.
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Exploring Mindful Consumption, 2023 | Nawaz Calismada ki temel amag Kartopu yontemi kullanilarak Toplanan veriler yapisal esitlik modeli
Ego Involvement, and Social Muhammad genglerin ikinci el kiyafet | Cin Halk Cumhuriyetinden 314 | ile iki adet yaklasimla veriler analiz
Norms Zahid, Jashim satin alirken onlar1 adet anket ile veri toplanmustir. | edilmistir. Ego katilimu ile bilingli
Influencing Second-Hand Clothing Khan ve Meng | etkileyen faktorlerin tiiketim arasinda bir iligki saptanmus,
Purchase Tao incelenmesi, bu faktorler egonun bilingli tiiketime aracilik ettigi
bilincli tuketim, ego belirlenmistir. Ayrica
katilim1 ve sosyal normlar stirdiiriilebilirligin devamu iginde
arasindaki dogrudan kullanicilar bilingli tiiketimin devam
iligkinin incelenmesidir. etmesi gerektigini belirtmislerdir.
Impact Of Digital Resale Platforms | 2023 | Jihyun Kim- Calisma Amerika Birlesik | Calismada cevrimici ikinci el Arastirmanin sonuglarina gore ikinci el
On Brand New Vick, Ui-Jeen Devletlerin de yer alan Z aligveris platformlarin1 ve ikinci | UGruine sahip bireyler, bu tarz triinlere
Or Second-Hand Luxury Goods Yu kusagi bireylerin ikinci el | el aligverisin gelecegini tahmin | hig sahip olmayan veya ikinci el

Purchase Intentions
Among U.S. Gen Z Consumers

aligveris yaparken
¢evrimigi ikinci el aligverig
platformlarini kullanma
niyetlerini anlamak ve
aragtirmak amaciyla
yapilmistir.

etmek ve arastirmak amaciyla
orta diizeyde gelir seviyesi olan
452 Z kusag bireyiyle ¢cevrimici
anket yontemi kullanilarak
goriigleri alinarak veri elde
edilmistir.

degilde sifir veya birinci el tirtinlere
sahip olan bireylere gore daha ¢ok
¢evrimigi ikinci el aligverig
platformlarini kullanmaya meyilli
olduklar1 belirlenmistir. Ayrica
calismada ilging bir analiz olarak orta
gelirli Z kusag: tiiketicileri marka
olarak kendini kanitlamis iiriinlerden
pek bahsetmemis ve tercihleri arasinda
yer vermemistir.
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Consumer Satisfaction with the 2023 | Yuru Liu and Calismada ¢evrimigi ikinci | Xianyu modeli ile kullanilar ile | Yapilan model ile ¢alismada olusan
Online Dispute Resolution on a Yan Wan el aligveris pazarlarinda ¢evrimigi ikinci el aligveris anlasilmazliklarin sahtekarlik, sahte
Second-Hand Goods-Trading olusan anlagmazliklarin platformlar1 arasinda olusan mal ve kusurlu mal sebeplerinden
Platform giderilmesinde sadece kitle | sorunlarin ¢6ziimii i¢in oldugu ortaya ¢ikmustir. Yapilan

ve kaynagin arasinda calismalar yapilmistir. model yapilan sohbet ge¢misini, {irlin

¢Oziim bulamayacagini fotograflarini ve videolarin1 veri olarak

bunlar icin ¢evrimici ikinci toplayarak ¢oziimlemeye galigir.

el aligveris platformlarinin Platform yardimiyla sorunlara

da ihtiyag oldugu ¢Ozimler bulunmaya ¢alisilmistir.

belirlenmistir.

Platformlarin yapilan

calismada bu konu

hakkinda ne gibi

gelismeler ve katkilar

sundugu arastirilmigtir.
Determinants of the Purchase of 2023 | Maria Cevrimigi ikinci el Planli davranis teorisi ile Arastirmalar neticesinde ikinci el
Secondhand Products: An Rodrigues, aligveris platformlardan yapilan arastirma da ikinci el platformlardan yapilan alisveriglerde
Approach by the Theory of Planned Jodo F. yapilan aligveriglerin satin | platformlardan yapilan miigterilerin fiyat, tutumluluk ve
Behaviour Proenca, Rita alma niyetlerini belirleyici | aligveriglerin dolayli yada cevresel kaygilar oldugu

Macedo ozelliklerin aragtirilmasi ve | dolaysiz etkisini kesfedilmek dogrulanmistir. Sonuglar ayni

anlagilmasi istenmektedir.

istenmistir. Anket araciligiyla
805 kisiden veri toplanmustir.

zamanda geng ve yaslilar arasinda
farkliliklarda ortaya koymustur.
Cevresel kayg1 sadece genglerde
6nemli bir unsur olarak ortaya
cikmistir. Yaslilar asil etkileyen unsur
ise fiyat oldugu goriilmiistiir.
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Sanal Deneyimsel Pazarlamanin 2023 | Pinar Kayikei Bes pazarlama ogesi ile Calismada Lou vd. Chen ve Yapilan ¢aligma sonucunda duyu
Cevrimici Satin Alma Niyeti ile Bardakei, Nil (duyu, etkilesim, zevk, Hung 1n gelistirmis oldugu deneyimlerinin aligveris niyetini
Miisteri Sadakati Uzerine Etkisi ve Esra Dal akis, topluluk iligkisi) Olcek Turkce'ye uyarlanarak etkilemedigi fakat diger faktorlerin
Cevrimig¢i Alisveris Yonelimlerinin ¢evrimigi satin alma ¢evrimici aligveris onemli Ol¢iide ¢cevrimigi aligveris
Diizenleyici Rolu yonelimlerinin (kolaylik, platformlarini bir kez dahi niyetini etkiledigi goriilmiistiir. Ancak
eglence, ekonomiklik, kullanan 700 kisinin verisi ile bunlara ragmen pazarlam 6gesi
internet kullanimi) gergeklestirilmistir. duyularinin ¢evrimigi satin alma
arasindaki iligkinin niyetleri Gzerinde duzenleyici rolu
miisteriler agisindan oldugu goriilmiistiir. Ekonomiklik
¢evrimigi aligveris roliiniin bunlarla iligkisi olmadig1
platformlarindan aligveris ortaya ¢ikmuistir.
yapma egilimlerini ve bu
Onermeler tizerinden
iligkilendirilerek test
edilerek anlagilmasi
istenmektedir.
Annelerin Cocuklarina Yonelik 2023 | Nur Ozer Calisma anne olan Calismada sosyal medya Calisma sonucunda annelerin

Cevrimici Tkinci El Uriin Satin
Alma Motivasyonlarinin ikinci E1
Uriinlere Kars1 Tutumlar1 ve Satina
Alma Niyetlerine Etkisi

Cananarslan

bireylerin ¢ocuklari i¢in
ikinci el Uiriin alirken tercih
nedenlerinin arastirilmasi
ayrica annelerin bunlar
hangi motivasyonlarla
yaptigi lizerine bir
arastirmadir.

kullanan toplam 321 anneden
anket araciligtyla veriler
toplanmistir. Padmavathy'in
belirledigi ¢cevrimici ikinci el
aligveris motivasyonlari 6l¢egi
kullanilmistir. Coklu regresyon
analizi yapilmistir.

cocuklari i¢in ikinci el aligveris
yapmalarinda sadece ekonomiklik
motivasyonun pozitif olarak ayristig
goriilmiistiir. Diger motivasyonlarin
ise anlamli bir etkisi olmadig1
gozlenmistir. Ayrica tiiketici grubu ve
aligveris yapilma sebebinin
degistikgede sonuglarin literatiire gore
farklilik gosterebilecegi goriilmistiir.
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Tiiketiciden Tiiketiciye Elelktronik | 2023 | Tbrahim Avci, Calismanin amaci Arastirmada kolayda 6rnekleme | Calisma sonucunda ekonomik ve
Ticarette (C2C) Cevrimigi Tkinci El Salih Yildiz cevrimici ikinci el Grlin yontemi kullanilmis olup, ideolojik yaklagimlar stirdirilebilir
Uriin Satin Alma Moitvasyonlarinin satin aliminin arastirma kapsaminda google tiiketim ve e -womm anlayiginin
Siirdiiriilebilir Tiiketim Davranist strdrilebilir tiketim forms anketler araciligiyla 551 tizerinde olumlu bir etkisi oldugu
ve Cevrimici Tekrar Satin Alma acisindan motivasyonu, cevrimigi ikinci el aligveris gozlenmistir. Cevrimigi ikinci el
Niyeti Uzerindeki Etkileri ve tekrar ¢cevrimigi satin alma | yapan tiiketiciye ulasilip veri aligveriglerinde tekrardan alis niyeti
Elektronik Agizdan Agiza niyeti izerinde ki etkilerini | toplanmigtir. Uzerinde tim gevrimici ikinci el
Pazarlamanin Aracilik Rolii anlamak ve bu etkilerde e - aligveris motivasyonlarinin etkili
womm'un etkisi ve aracilik oldugu gozlenmistir. E - womm
roliiniin aragtirtlmasini anlayisinin hem siirdiirulebilir hem de
amaclamaktadir. ¢evrimigi ikinci el aligverig
platformlari izerinde olumlu bir etkiye
sahip oldugu gozlenmistir.
Dijital Ikinci El Uriin 2023 | Emre Yildirim, | Bu ¢alisma yalnizca ikinci | Calismada nitel veri toplama Yapilan arastirmalar ikinci el aligveris

Platformlarinda Algilanan Uriin
Riski Uzerine Bir Arastirma

Enes Karadere

el tiketim yapan
tlketicilerin trin temelli
olmak tizere algilamig
olduklari riskleri ve
aligveris yapma niyetlerini
anlamak amaciyla
yapilmistir.

yontemi kullanilmigtir.
Cevrimigi ikinci el aligveris
platformlarini kullanan ve bu tiir
platformlardan aligveris yapan
veya yapmayan 150 kisi
iizerinden veri toplanmustir.
Acik uclu sorular da kullanilmisg
olup veriler icerik inceleme
analizine konulmustur.

esnasinda ve sonrasinda olusan hijyen,
0zensiz kullanim, performans,
kondisyon, garanti, bilgi, kétl enerji,
saglk ve orjinallik gibi belirleyici 9
tema tizerinde arastirmalar
yogunlastirilmig olup sonucunda ise
¢evrimigi ikinci el aligveris
platformlari ikinci el aligverisi
kolaylastirmakta olup buna kars1
tiketicilerin bu tir platformlardan
aligveris yaparken iiriin risk algilarin
da arttirmaktadir. Uriinlerin diger 9
tema algilar lizerinde ise bu risk
iizerinde endiselerini beraberinde
getirmektedir.
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BOLUM 11

2. IKINCI EL TUKETIMIN TARIHSEL GELIiSIMi

Ikinci el iiriiniin kavramsal olarak anlamina baktigimizda énceden sahibi bulunan ve
bu sahipler tarafindan kullanilmig su an i¢in kullanilmayan {irtin veya Urlinler anlamina
gelmekte oldugunu gérmekteyiz. ikinci el iiriinler genellikle benzer veya aym Grtinlerin
yeni ve kullanilmamislarina gére daha uygun ticretli bir sekilde satisa konulduklari igin
eski zamanlardan itibaren ve gilintimiizde de olmak iizere tercih sebeplerinden olmuslardir
(Sihvonen ve Turunen, 2016: 286). Ikinci el tiikketimin 6zellikler eski zamanlara bakildig
zaman kitlik déneminin de etkisiyle ortaya ¢iktigi goriilmektedir. Kullanilmig olan bu
urinlerin zamaninda zor sartlarinin etkisiyle yeniden baska sahiplerine, degerlerine ve
yasam siirelerine gore satilmasi sonucu kitlik déneminde bu aligveris metodu olarak
kullanilmistir (Lemire, 2012). Bu tarz drinlerin ticaretinde ayrica yeniden onarilmasi ve
geri donistiiriilmesi de 6n planda olup tekrar dolasima sokulmasi saglanmistir. Bu sayede
hem tiiketimde israfin Oniline gecilerek hem de ekonomik agidan tasarruf edilmesi
planlanmustir. Ikinci el ticarete bakildiginda ise uzun bir ge¢mis déneme sahip oldugu
goriilmektedir. Tarihsel gelisim igerisinde Avrupa ve Amerika merkezli olmak (zere
uzun siiredir siiregelen bir aligveris sekli oldugu ve bu tiiketimin 18 yiizy1l ortalarinda
ortaya ¢iktigl, 19 yiizyil igerisinde kendini biiyliterek devam ettigini son olarak 20.
yiizyilda ise gelisen ekonomiler ve gelismeler neticesinde bir gerileme yasadigi gorilse
de yaklasik olarak son 20 yildir kendini tekrar gostererek aligveris gesitleri arasinda yerini
saglamlastirarak devam etmektedir. Bunda ekonomik olarak Diinya ekonomilerinin
cekmis olduklari sikintilar bagrol oynamaktadir. 21. Yiizyil igerisinde asir1 sekilde yapilan
ve cogunun da ihtiya¢ dis1 oldugu tiikketimlerde israfinda 6nlenmesi amacgl ikinci el
tiketimde tesvik edilmektedir (Weinstein, 2014). Belirtilen bu dénemler igerisinde
insanlarinda ikinci el tiiketim yaptiklari bu sayede dogayi ve cevreyi koruyarak,
stirdiiriilebilirligi de katki sunduklart goriilmektedir. Giinliimiizde bakildiginda ise
gereksinimleri dogrultusunda ikinci el aligveris yapan tiiketicilerin giin gectikce
sayilarinin arttig1 gozlenmektedir. Bu donemde yapilan ikinci aligverislerin ¢cogunlugunu
otomobil, mobilya, elektronik aletler ve kiyafetler gibi bircok grubu olusturan ikinci el
esya kategorileri olusturmaktadir. Tiirkiye de ve bir¢ok tilkede tilkelerin kullanmis oldugu

cesitli platformlar tizerinden ikinci el esya alim satimi gergeklestirilmekte olup neredeyse
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her yastan ve gelirden tiiketicilerin bu platformlar icerisinde kendilerine yer bulduklari
goriilmektedir. Diinyanin birgok bdlgesinde oldugu gibi 6rnegin Fransa, Isveg ve Ingiltere
gibi Avrupa {lkeleri bile 6zelinde bakilacak olursa, Fransa da ikinci el aligveris
pazarlarindaki satislarda biiyiik artislar yasanmakta, Isveg’te ise gelir seviyesi yiiksek
seviyede olan tiiketicilerinde bu truinleri tercih ettikleri, ingiltere gibi iilkelerde ise sadece
bu isi yapan meslek haline getirmis ve hobi olarak giinlerini gegiren kisiler olduguda

gorulmektedir (Bashir vd., 2016: 1).

2.1 ikinci El Tiiketimi ve Pazan

Ikinci el tiiketimi birgok alanda ve pazarda gergeklesebilmektedir. Ilk olarak eski
zamanlara bakacak olursak ikinci el pazarlarin genel olarak fiziki olarak bit pazarlari,
sahaf ve antikacilar tizerinden ilerlemis oldugunu bilinmektedir. Zamanla gelisen diinya
ve ilerleyen internet teknolojileri ile ikinci el Grinlerin sadece fiziksel ortamlar tzerinden
satisa konulmadigini, bu aligveris pazarlarinin internet ortamina da tagindiginm
gormekteyiz. Ikinci el tiiketimi bu gelismelerle birlikte pazarlar, diikkanlar ve internet
aligveris platformlari {izerinden tiikketim hayatina devam etmektedir. Bit pazarlar ikinci
el tlketiminde tarihi ve bu olguyu anlama agisindan 6nemli bir yere sahiptir. Bu tiir
mekanlarda veya pazarlarda yapilan yiiz yiize aligverisler sayesinde cesitli etkilesimlerle
tiriinler, saticilar ve alicilar hakkinda essiz bir deneyim elde edilme sansi yakalanmis
olmaktadir (Maisel, 1974). Bu alisveris seklinde ayrica alicilar arasinda sadece ekonomi
diizeyi diisiik degil her gruptan insanin oldugu da gézlenmis olup bundan dolay1 ikinci el
aligveris de sadece yoksul insanlarin bu aligverisi tercih ettigi algis1 da bosa ¢ikarilmistir
(Belk, 1985). ikinci el alisveris sadece ekonomik olarak zor durumda olan insanlar
tarafindan degil vintage ve antika meraki olan ekonomik olarak iyi durumda olan insanlar
tarafindan da tercih sebebi olmustur. Bir diger ikinci el aligveris mekanlardan biri olan
Antika pazarlarina bakacak olursak bu tiir pazarlarda daha ¢ok eski ama degerli ve 6zel
esyalarin satildigini gérmekteyiz. Antika pazarlarinda daha ¢ok tarihi bir ge¢misi olan ve
pahada biiyiik iriinlerin satiga konulmaktadir. Bu tiir pazarlar daha ¢ok bu tiir iirtinlere
ilgisi olan 6zel miisterilerin ugrak yeri olmuslardir. ikinci el aligveris de fiziksel
magazalarin yani sira gelisen teknoloji ile c¢evrimigi ikinci el pazarlarinin da artik
glinlimiizde aktif ve ¢ogunluk olacak sekilde kullanimda oldugunu gérmekteyiz. Bu tur
platformlar ile tipki internet {izerinden yapilan birinci el satislardaki gibi ikinci el

esyalarinda gosterildigi gibi platform aracilig1 ve giivencesiyle hizli ve giivenilir sekilde
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satiglart saglanmaktadir. Bu platformlar ayrica alictya birgok gesidi ve fiyat araligim
sunarak miisterilerin birgok fiziksel magaza gezme zahmetine girmeden hizli bir sekilde
triinleri karsilastirip satin almalarinda karar vermelerine yardimci olmaktadir. Bu
platformlarda da ayni1 birinci el satiglarda oldugu gibi iiriinlin hatal1 veya sorunlu sekilde
gonderildigi zaman wuygulama {izerinden irtibata gecilerek {irlinlin  iadesi
saglanabilmektedir. Bu tip platformlara 6rnek olarak ilk olarak ortaya ¢ikan ABD
merkezli *’Ebay’’ sitesi gorilmektedir. Turkiye’de ise Sahibinden, Dolap, Letgo,

Gardrops gibi platformlar1 verebiliriz.

3. IKINCI EL TUKETIM MOTiVASYONLARI

Yeni ve kullanilmamis iiriinlerin satis fiyatlamasina gore daha uygun olan ikinci el
tiriinler ve fiyatlar1 alici miisteriler i¢in daha rasyonel ve 6n planda olan bir tercih olarak
cogu zaman yerini korumustur. Ikinci el aligveris ve pazari son yillarda hem ekonomik
sebepler hem de teknolojik ilerlemeler neticesinde tekrar popiiler olmustur (Thomas,
2003). Onceki donemlerde ikinci el alisverisin sadece fiziksel magazalar iizerinden
yapildig1 goriilmekte olup son yillarda gelisen teknoloji ve hizli aligveris stilinin
neticesinde online ortamlarda yapildiklari gériilmektedir. Ozellikle C2C nin gelismesiyle
birlikte sadece saticilar lizerinden degil kullanici miisteri, kullanict miisteri satiglarda
yayginlagarak ikinci el de neredeyse tiim satiglarin oyle gergeklestigi diisiiniilmektedir.
C2C’ nin gelismesiyle birlikte insanlarin daha hizli ve giivenilir sekilde aligverislerini
yapmast sebebiyle giin gectikge bu tip platformlardan yapilan aligveriglerin sayisi
artmaktadir. Bu gelismelerle birlikte miisterileri ve saticilar1 ikinci el iirlin satiginda ve
alisinda ne gibi motivasyonlarin etkiledigi merak konusu olmustur. Bundan 6nceki
yapilan arastirmalarda (Williams ve Paddock, 2003; Prieto ve Caemmerer, 2013)
tiiketicilerin sadece ekonomik acidan etkilenerek ikinci el {riinlere ydnlendigi
anlasilirken, diger ¢alismalarda ise (Bardhi ve Arnould, 2005; Lane vd., 2009; Prieto ve
Caemmerer, 2013; Yan vd., 2015) onceki galismalarin motivasyon g¢alismalarina ek
olarak cevreyi koruma diisiincesi, benzersizlik ve farklilik gibi motivasyonlarin da
misterileri ve saticilar etkiledigi diisiiniilmektedir. Bundan dncede bahsettigimiz gibi
insanlar sadece ekonomik olarak zor durumda kaldiklar i¢in ikinci el aligverisi tercih
etmekle kalmayip essiz ve sadece ikinci el olarak bulunabilen antika degerinde olan
esyalar1 da satin almak nedeniyle bu tip alisverisleri tercih etmektedirler. ikinci el

aligveris de motivasyonlar incelendiginde Uce ayrildiklari goriilmektedir. Bunlari ilk
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olarak ekonomik motivasyon olarak gérmekteyiz. Ekonomik motivasyon icerisinde fiyat
yonelimi, kritik olarak yonlendirme ve pazarhik giicii bulunmaktadir. Ikinci olarak
uygunluk motivasyonu ikinci el aligveris motivasyonlarinda goriilmektedir. Uygunluk
motivasyonu icerisinde kullanishk ve kullanim kolayligi faktorlerini i¢ermektedir.
Uclincii olarak diisiinsel motivasyon goriilmektedir. Diisiinsel motivasyonun faktorleri ise
nostalji, benzersizlik ve guven olarak kendini belirtir (Padmavathy vd, 2019). Arastirma

igerisinde bu lic motivasyon maddeler halinde incelenmistir.

3.1 Uygunluk Motivasyonu

Ikinci el aligveris yaparken miisterilerin alacak oldugu ikinci el iiriinde iiriiniin
kullanim kolaylig1 ve kullanisligini diisiinerek buna uygun olarak o alisverisi yapmalarina
uygunluk motivasyonu denir (Khare vd., 2012). Bu motivasyon igerisinde miisterilerin
bu aligverisi yaparken ki tercih sebepleri 6n planda olmaktadir. Bu aligverisi dnceki
asamalarda da belirttigim iizere antika ve zevk amacli yapmasiyla ekonomik olarak zor
durumda kaldigindan yapmasi arasinda ¢ok biiyiik farklar vardir. Birinde zoraki olarak
yasam sartlarin1 devam ettirme 6n goriiliirken digerinde ise bireyin ekonomik olarak iyi
durumda olmasinda dolay1 zevk ve tercihlerinden dolay1 bu iirliniin sadece kendisinde
bulunmasini istediginden dolay1 bu aligverisi yapmasi olarak goérebiliriz. TUketicilerin
icerisinden kendini gelistirmis ve siirdiiriilebilirlik bilinci i¢erisinde olanlar1 uygunluk ve
tasarruf agisindan kendini ikinci el tiiketime yonlendirmektedir. Burada ki ama¢ hem
dogay1 hem de cebindeki biit¢esini korumaktir. Daha 6nce yapilan aragtirmalarin ¢ogu
incelendiginde c¢evrimi¢i olarak ikinci el aligveris yapan tiiketicilerin uygunluk
motivasyonunu faktor olarak aligveris yaptiklari belirlenmistir. Uygunluk motivasyonu
ile maddi olarak Olcilemeyen birgok maliyet Uzerinde azalma saglanarak bu sayede
cevrimigi aligveris esnasinda daha az silire harcanmasi ve buna ek fiziksel ve zihinsel
olmak tizere daha az enerji harcamasi olarak goriilmektedir (Brown ve McEnally, 1992:
52). Bir bagka sekilde incelendiginde ise ¢evrimigi aligveris taniminin ve bu tanimin
olusturmus oldugu boyutlar iizerinden gidilerek uygunluk motivasyonu anlagilmak
istenmistir. Uygunluk olarak hem de diisiincesel olarak bir motivasyon olarak bunu
gorebiliriz. Bu boyutlardan ilki daha az fiziksel olarak enerji harcanarak yapilan alisveris
olarak goriilmektedir. Ikinci olarak ise daha az siire igerisinde daha hizli sekilde bir
aligverisin saglanmasi ve son olarak da iirlin ve satict hakkinda istenilen bilgiye hizlica

ve giivenle ulasarak enerji boyutunda tipki yukarda belirtilen fiziki enerjinin az
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harcanmas1 gibi zihinsel enerji de az harcanmistir (Grewal vd., 2004). Uygunluk
motivasyonlari icerisinde yer alana kullanim kolaylig1 ikinci el tirtinlerde 6zellikle dikkat
edilen bir satin alma motivasyonudur. Kullanim kolaylig1 olarak gegcen bu motivasyonda
herhangi bir uygulama veya {iriiniin kullanim esnasinda karsilagilan zorluklar ve o iiriiniin
kolay veya basit olarak algilanmasidir. Kullanim kolaylig1 iizerinde beklenen asil amag
ve performans kullanilan iirliniin kullanim agisindan herhangi bir sorun ¢ikarmadan en
kisa ve kolay sekilde kullanim saglamasidir (Davis, 1989). E ticaret Uzerinden ve
cevrimi¢i ikinci el aligveris platformlarinin teknolojik olarak gelismesiyle birlikte
kullanim kolayligi motivasyonu miisterileri buraya yonlendirmektedir. Bu tip
platformlardan yapilan aligverislerde giiniimiizde halen birtakim zorluklar yasanmasina
ragmen insanlarin daha kolayma ve hizli sekilde bir alisveris kolu olarak gérmesinden
dolay1 bu tip platformlardan alisverisler siirmektedir. Buna istinaden halen Tirkiye’de ve
Diinyada fiziksel olarak da ikinci el aligverisleri devam etmektedir. Kullanim
kolayligindan farkli olarak uygunluk motivasyonuna bagka bir ek olarak fayda faktorii de
gorulmektedir. Uygunluk motivasyonu kisminda belirtilen boyut izerinde durulan ¢aba
faktorii ile ayni orantida olan fayda motivasyonunda c¢abanin zaman kismi ifade
edilmektedir (Padmavathy vd., 2019). Bir baska deyisle iiriin iizerinde olusan fayda
faktorii tiriinii alacak veya kullanacak olan kisinin iiriinden elde edecegi performansin ¢ok
daha iyi hale getirilmesi veya arttirilmasi olarak belirlenmistir (Davis, 1989). Miisteri
tarafindan deneyimlenmis olan bu faydanin algilanmasi gayet onemlidir. Bu onemlilik
neticesinde miisteri alacak oldugu iiriiniin fayda faktorii ile iiriin ile aligverisi arasinda
baglant1 kurar. Ayrica miisterinin bu fayda parametresi ne kadar yiiksek olursak miisteri
icin o uygulama site veya firiinii kullanmak memnuniyet seviyesini arttiracaktir
(Limayem ve Cheung, 2011). Uriin icin belirlenen faydalar uygunluk ve kullanim
kolaylig1 gibi faktorler Davis (1986) tarafindan gelistirilen Teknoloji Kabul Modeli ile
cesitli bilesenler ile yer almaktadir. Miisteriler icin olusan fiyat motivasyonu igerisinde
kritik motivasyon 6nem arz etmekte olup {iriinii satin alirken kritik esik ve {iriinlin satin
alimacag1 platform farkli kanallar arayisi dikkate alinmaktadir. Olusan uygunluk
motivasyonun fiyat ve ekonomik motivasyonla da baglantili olarak birbirini etkiledigi bu
iki motivasyonun birbirinin baglantilar1 oldugu diisiiniilmektedir. Bu kritik faktor
icerisinde ana akim olan satis kanallar1 iizerinden degil de daha yeni kanallar ve

platformlar {izerinden aligsveris yapilmasi amaglanmaktadir.
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3.2 Ekonomik Motivasyon

Ikinci el aligveris igin en Onemli belirleyicinin ekonomik faktdr oldugu
diisiiniilmektedir. Ikinci el iiriinlerin tercih edilme sebepleri incelendiginde ekonomik
olarak uygun fiyatta olmalarindan dolay1 tercih edilmeleri ilk sebeplerden biri oldugu
goriilmektedir. Ayrica ikinci el triinlerin, sifir olarak alinan iriinlerin neredeyse hig
kullanilmadan dahi satilmasindan dolayr daha uygun fiyata neredeyse sifir iiriin
kalitesinde iiriin alinmasini saglamaktadir (Williams ve Paddock, 2003). Turkiye’ de ve
Diinya iilkelerinde de bir iiriin sifir olarak alindiktan sonra her ne sebeple olursa olsun bir
kez dahi acilip kullanildiysa bu iiriin ikinci el kategorisine diigmekte bu da {iriinii
kullanilmis iirtin yapip fiyatim1 diigiirmektedir. Bir baska bir sekilde incelendiginde ise
ikinci el drinlerin tercih sebeplerinden olan ekonomik motivasyonun uygun fiyat
parametresi ve bu fiyatin miisteri {izerinde olusturdugu tatmin edici rol olarak
belirlenmistir (Roux ve Guiot, 2010). ikinci el iiriinlerin tercih edilmesinde bir diger
faktor ise ekonomik motivasyon faktorl icerisindeki fiyat, yapilan pazarlik ve kritiklik
olarak ifade edilmistir (Padmavathy vd, 2019). Tiiketicilerin degisen ekonomik kosullar
ve fiyat endeksleri ile bu konularda bilinglenmesi daha iist seviyelere ulasmistir.
Tiiketiciler bu konularda bilinglendiginden dolay: bir {iriiniin temiz sekilde kullanilmig
herhangi bir sorunu olmayan ikinci el iirliniine yonelerek o {iriinii daha uygun fiyath
olacak sekilde kendine temin etmektedir. TUketiciler ekonomik motivasyon icerisinde
fiyat faktOriinii de 6nemli bir bilesen olarak gérmektedirler. Alacak olduklar: iiriinlerin
fiyatlarini, kendilerince analiz ederek {irlin i¢in alim yapip yapmamaya karar
vermektedirler (Anderson ve Ginsburgh, 1994). Tuketicilerin birgogu alacak oldugu bir
irtinii tercih ederken iriiniin kalitesi ile dogru orantili olarak fiyat parametresini
belirlemektedir. Olusan fiyat konusunda tiiketiciler kendilerini duyarli olmaya
itmektedirler. Fiyat konusunda olusan tiiketici duyarliligi miisteriler i¢cin 6nem arz
etmekte olup {iriiniin fiyat1 diistiigiinde miisteriler tarafindan talep gorebilir. Herhangi bir
fiyat duyarliligi olusmayan miisterilerde ise bu durum 6nem arz etmemekte olup olusan
fiyat farkliligi herhangi bir etki gosterilmemektedir (Goldsmith ve Newell, 1997).
Ekonomik motivasyon icerisinde bir diger belirleyici unsur olarak tiiketici karsisina ¢ikan
faktor ise pazarlik giicii olarak goriilmektedir. Pazarlik giicii ekonomik motivasyon
icerisinde satin almak istenen iiriiniin belirlenen 6zellikler ve ihtiyaglar neticesinde
belirlenen fiyat iizerinden almanin pazarligi ve giigliigii olarak ifade edilmektedir
(Wagner, 2010). Pazarlik etme i¢ giidiisii tiiketicilerin rekreasyonel bir i¢giidiisel hareketi

olarak tanimlansa da insanlar bir¢ok iirlin i¢in pazarlik etme arzusunda olmaktadir.
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Pazarlik etme insanlarin dogal olarak iggiidiisel sekilde iglerinde oldugu
diistiniilmektedir. Gida iiriinlerinde daha ¢ok uygun fiyatlara tercih ederek bunu gosteren
tiikketiciler bunun disinda neredeyse tiim kategorilerdeki iirtinleri i¢in aligveris esnasinda
pazarlik etmek istemektedirler (Mitchell ve Harris, 2005). Olusan bu pazarlik
icgiidiisiiniin ikinci el iirlinlerin alim satimi esnasinda daha ¢ok rastlanmaktadir.
Dolayistyla ikinci el iiriinlerin aliminda pazarlik yapan tiiketicilerin tirlinlerin aliminda
daha uygun fiyatlarda aligveris yapmalar1 miimkiin olacaktir (Gregson ve Crewe, 1997).
Ikinci el iiriinlerin alisverisi esnasinda kisiler arasinda pazarlik sifir bir iiriin ile yapilan
aligveris esnasindan daha yaygin sikidir. Burada ikinci el {iriiniin satici tarafindan elden
cikarilma icgiidiisii alic1 kiside de sifir iiriinden farkli olarak alinan ikinci el iiriiniin kot
cikmast gibi iggiidiisel diisiinceler bir hayli etkili olmaktadir. Ayrica artik pazarlik
kiiltliriiniin geleneksel pazarlar iizerinde sadece etkin olmadigi ikinci el aligveris de dahil
olmak {izere c¢evrimici aligveris platformlarinda da aktif gsekilde kullanildig:

g6zlenmektedir.

3.3 Diisiinsel Motivasyon

Ana motivasyon faktorlerinden bir digeri ve sonuncusu olan diisiinsel motivasyon
faktord, cevrimici ikinci el aligveris alim faktorlerinde ciddi bir yere sahiptir. Cevrimigi
ikinci el aligveris yapan bireyler gene olarak {iriin aligverisinde iirlinii alarak iiriin
sayesinde benzersiz, iirliniin nostaljik varligindan yararlanma ve giliven duyma
motivasyonlarim diisiinerek aligveris yapmaktadir. Ikinci el alisverisini ¢evrimici olarak
internet Gzerinden yapan bireyler lzerinde glven, glvenlik, fayda ve rekreasyon gibi
degerlerin 6n plana ¢iktig1 goriilmektedir (Trevinal ve Stenger, 2014). Bireyler bu tarz bu
platformlardan aligveris yaparken kisisel verilerinin giivenli sekilde korunduklarindan
emin olmak amaciyla giivendikleri ¢evrimigi ikinci el aligveris platformlarini tercih
etmektedirler. Diistinsel motivasyonlar igerisinde yer alan benzersiz olma faktoriiniin
temeli gene olarak Ozgiinlik teorisine dayandigi diistiniilmektedir. Birey U(zerinde
ekonomik olarak bir zorluk olmadig siirece bundan 6nce de belirttigimiz gibi antika gibi
pahada agir iirlinlere yonelerek bu tarz iirlinleri satin alma istegi olusmaktadir. Diger
insanlardan farkli olarak goziikmek ve benzersiz olmak istenmektedir. Bu sayede
olusacak yeni imajlar ile yetkinlik kazanacaklarini diisiinmektedirler (Tian vd., 2001).
Benzersiz ve farklilik yasama hissiyatinda olan bireyler daha ¢ok az bulunan, nadir,

vintage, orijinal ve kigisel triinlere yonelerek onlara sahip olmak isteyecektir. Bu tarz
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aligverisler de bulunan geng bireylerin ise aligveris motivasyonu olarak benzersiz olmay1
temel olarak el aldiklar1 gortiilmektedir (Reiley ve Delong, 2011). Tiiketicilerin gegmise
yonelik duymus oldugu 6zlem neticesinde bir diisiinsel motivasyonlarin igerisinde
bulunan nostalji faktorii ile miisterilerin ¢evrimigi olarak ikinci el aligverisi yaptiklar
gorulmektedir (Baker ve Kennedy, 1994). Ayrica ikinci el iriin aligveriglerin nostalji
faktori Uzerinde de vintage Urlin etkisi gortlmektedir. Bu tip ikinci el aligveriglerin
kategorisel olarak bircok {iriin kategorisinde olabilecegi goriilmekle birlikte ¢ogunluk
olarak antika, oyuncak ve araba gibi ikinci el iirlinler iizerinde yogunlasildigi
gorulmektedir (Holak ve Havlena, 1992). Vintage olarak tabir edilen {irlinlerin miisteriler
tarafindan tercih edilmesinde sadece o donemde yasamis olan kisiler tarafindan
alinmadigi aksine o donemde yasamamis fakat o donemi anlamak ve kendince yagamak
isteyen bireyler tarafindan da ikinci el vintage aligverisi yapildigi goriilmektedir (Jens,
2005). O zamanlara duyulan 6zlem belirleyici bir unsur olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
Dolayistyla bu iiriinlerin pazarlanirken isletme sahipleri tarafindan vintage duygusu
icerisinde retro seklinde pazarlama yaptiklart da goriilmektedir. Cevrimigi ikinci el
aligveris igerisinde diisiinsel motivasyonlarin igerisinde son alt faktor olarak tiiketicinin
aligveris gliveni goriilmektedir. Cevrimigi ikinci el aligveris platformlarinda yapilan
aligverislerde genel olarak giiven, lirliniin sOylendigi gibi olmasi, belirtilen 6zellikleri
tagimasi, eksigi veya sorunun eksiksiz bir sekilde séylenmesi ve bu sayede o platformdan
tirtin alan tiiketicinin bu performansi degerlendirmesi ile olusan olgudur (Barbopoulos ve
Johansson, 2017). Fiziki olarak aligveris merkezleri veya diikkanlar tizerinden aligveris
yapildiginda olusan giiven duygusu ¢evrimici ikinci el aligveris platformlarindan yapilan
aligverislerde tam olarak yerine oturamamustir. Internet ortaminda bu gilvenin
olusabilmesi i¢in C2C veya B2C gibi platformlardan miisterilerin uzun siire giivenle
aligveris yapmasiyla olusabilir (Lu vd., 2010). Bu tiir platformlarda isletmeler ve
platformlar miisteriler {izerinde giiven olusturmak i¢in platformlar ve isletmeler {izerinde
olusabilecek islem karmasikligin1 ortadan kaldirmali daha sade ve giivenilir sekle
getirmelidir. Ayrica bunlarin disinda sadece platform ve isletmelerin bu giiven duygusunu
tamamen saglanmasiyla %100 sekilde verim alinmayabilir. Alinacak olan ikinci el
riinlin 6zellikleri markast ve durumu gibi birtakim faktorlerde cevrimigi ikinci el

aligverisi yapacak olan miisteri i¢in 6nemlidir (Lee ve Lee, 2005).
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4. SURDURULEBILIR TUKETIM

Stirdiirtilebilirligi ilk olarak terim olarak karsimizda Birlesmis Milletler Cevre ve
Kalkinma Komisyonun 1987 yilindaki raporunda goriilmektedir. Birlesmis Milletler
komisyonun hazirlamis oldugu bu raporda simdiki neslin kendi ihtiyaglarin1 giderirken
herhangi bir eksiklik yasamdan ve gereginden fazlasini da kullanmadan, gerektigi kadar
ve sekilde gelecek nesilleri de diisiiniilerek her tiirlii kavram ve maddeden yapacak
olduklar1 tasarruf olarak tanimlanmistir (\WCED, 1987: 2). Busayede hem doga korunmus
olacak hem de gelecek nesiller agisindan daha yasanabilir ve siirdiiriilebilir Bbir Diinya
diizeni birakilacaktir. Bir bagka tanimlamada ise doganin bize vermis oldugu kaynaklari
yeterince, diizenli ve geri doniisecek sekilde kullanilmasi olarak karsimiza ¢ikmaktadir
(Bamberg ve Mdoser 2007, 21; McCarty ve Shrum 2001, 101). Cevreye ve gelecek
nesillere duyulan Onemin neticesinde hayatimizda Onemli bir yere yerlesen
stirdiiriilebilirlik kavrami giin gectik¢e de 6nemini daha da arttirarak yerini korumaktadir.
Bu nedenle olusan ikinci el tiikketiminde siirdiiriilebilirlik agisindan degeri son derece
onemlidir. Bu sayede bir kiyafetin veya herhangi bir kategoride olan esyanin birden ¢ok
kiside uzun siireli olacak sekilde kullanimda olmasi saglanir. Daha fazla gereksiz sekilde
olacak tiiketimden de bu sekilde kaginilmig olunur. Siirdiiriilebilirlik alanindaki yapilan
calismalar incelendiginde siirdiiriilebilirlik  kavraminin  bir¢ok 6zellik icinde
incelendiginde goriilmektedir. Bunlardan en dnemlileri cevresel, sosyal ve ekonomik
oldugu goriilmektedir (Oskamp, 2002: 305). Yapilan bu ¢alismalardan Brown vd.
calismasinda siirdiiriilebilirlik kavraminin bir dogal dongii icerisinde yer aldig1 ve bu
dongiiniin igerisinde de sistemde de dogalligin sosyal sistemle iligkilendirildigi, sosyal
sistemin ise ekonomik sistem ile iligskilendirildigi goriilmektedir (Brown vd., 2006: 2).
Gray ve Milne (2002) ise yapmis olduklar1 calismalarinda daha ¢ok stirdiiriilebilirlik
kavramimi simdiki ve gelecek zaman icerisinden yorumlayarak su an ki ve gelecek
nesillerin kaynaklar1 verimli ve dengeli sekilde kullanmasi olarak belirlemiglerdir (Gray
ve Milne, 2002: 3). Ayrica siirdiiriilebilirlik motivasyon olarak da incelenmektedir. Elde
olan kaynaklarin tiikketiminde ve doéniisiimiinde bilingli olan tiiketicilerin yapacaklari
aligverigleri icerisinde bu motivasyon ve dikkat igerisinde olmali olarak goriilmektedir.
Bu biling de olan kisiler daha ¢ok liikks tiiketimden kaginarak kendilerini daha geri
doniigebilir ve siirdiiriilebilirligi yiiksek {iriinleri tercih ederek aligverislerini yaparlar

(Sheth vd., 2011).
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4.1 Surddrulebilir Tuketimde Ekonomik Bilesen

Ekonomik siirdiiriilebilirlik kavrami ilk olarak Richard Hicks tarafindan ortaya
cikarilmistir.  Richard Hicks’e goére ekonomik siirdiiriilebilirlik  kavraminin
incelenmesinde en 6nemli detay gelirdir. Bir bireyin ikinci el motivasyonlarinda da
goriildiigli gibi ekonomik olarak ozgirliigii bu tip motivasyon ve bilesenlerin
incelenmesinde dnem tasimaktadir. Bir malin veya tiiketilecek iirliniin tekrardan tiretimi
veya satin almabilme giici ekonomik olarak bir bireyin siirdiiriilebilir olarak
diisiinmesinde énemli bir etkendir. Bir baska iktisat¢c1 Robert M. Solow (1974)’ a gore ise
bir bireyin aligverisleri sirasinda almis oldugu fiiriinlerin, kaynaklar1 yenilenemez ise
urtnlerin Uretiminde olusacak sorunlar ve gelecek nesiller ile kaynak tiiketiminde
olusacak esitsizligin nedenleri sebebiyle bireylerin ekonomik olarak stirdiiriilebilirlik
durumunu diisiinerek kaynaklarin ve maddi durumun siirdiiriilebilir ve diizenli sekilde
kullanilmast gerektigini savunmustur ve bunu da ekonomik siirdiiriilebilirlik olarak
tanimlamistir (Bayraktutan ve Ucgak, 2011: 22). Bu tip gelismeler gelecek nesillere kotii
bir Diinya diizeni birakilmasiyla birlikte onlarin da haklarima girmek olarak
diistiniilmektedir.

Toplum da olusacak diizen ve refah ortaminin su an ki gelecekteki neslin
siirdiiriilebilirlik ¢aligmalariyla cevreye bagl oldugu gdzlenmistir. Ulke igerisinde
bulunan sirketlerin her agidan devamliliklarin1 saglamalari amaciyla ekonomik olarak
strddrdlebilirliklerine 6zellikle dikkat etmeleri gerektigini belirtilmistir. Eger ekonomik
olarak siirdiirtilebilirlik saglanirsa olusacak diger siirdiiriilebilirliklere de gerekli
desteklerin saglanabilecegi bu sayede dolayli ve dolaysiz yoldan bir¢ok alanda devamlilik
saglanabilecegi kaydedilmistir (Tufan ve Ozel, 2018: 9).

Ekonomik olarak siirdiiriilebilirligin saglikli bir sekilde devaminin saglanabilmesi
icin dogal kaynaklarin gerekli ve 6zenli sekilde kullanilmasi ¢ok 6nemlidir. Dolayisiyla
olusacak ekonomik siirdiiriilebilirligin ve devaminin da saglanabilmesi i¢in ¢evresel
farkindalik ve siirdiiriilebilirligin de dikkati 6nem arz etmektedir (Meadows vd., 1972:
37). Ekonomik olarak siirdiiriilebilirligin devaminda saglanmayan g¢evresel farkindalik
sirketler ve iilke ekonomisi ile uyum ¢ergevesinde zorluklar ortaya c¢ikarabilmektedir.

Bunun orneklerini Tlrkiye Gzerinde gormekteyiz (Kilig, 2006: 96).
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4.2 Siirdiiriilebilir Tiiketimde Sosyal Bilesen

Stirdiirtilebilirlige sosyal acidan bakildiginda, verimli sekilde saglanabilecek
stirdiiriilebilirlik sayesinde bireylerde olusacak yoksunluk belirtilerinin ortadan kalkacagi
ve bu sayede kisi ¢evreye ve sosyal kosullara karsi daha duyarli ve dikkatli olacagi
diisiiniilmektedir. Bu bilesen 6zelinde bireylerin daha ¢ok psikolojik ve fiziksel olarak bu
yetkinliklere ve yetkinlige sahip olmalar1 beklenmektedir. Ancak bazi ¢aligmalarda ve
gostergelerde olusacak olan c¢evresel farkindaligin bireylerde ve sirketler de ekonomik
sirdiiriilebilirlige ve olusan yoksunluga karst herhangi bir etkisinin olmadigi
belirtilmistir. Buna 6rnek olarak ABD’de ¢evresel gelismeler adina herkesin kendine ait
arazisi ekili alan1 ve agag yetistiriciligi bulunmaktadir. Bu sayede iilke iizerinde gerekli
sekilde tarim ve kagit {iretimi yapilabilmektedir. Bunlara ragmen insan haklar
savunucusu olan Gandhi insanlarin gida ve barinma gibi temel ihtiyaglarini gidermede
herhangi bir yoksunluk yasamamalar1 adina olusan ¢evresel farkindalik faktoriiniin gz
ard1 edilebilecegini savunmustur (Basiago, 1999: 152-153). Ancak bu goz ardi
neticesinde olusacak olan iklim degisikligi ve dogaya zarar pek onemsenmediginden
gelecek nesillere siirdiiriilebilirlik adina herhangi bir katki saglanamamaktadir. Sadece
yasanilan giin ve giinler diigiiniiliip tiretim odakli olup herhangi bir tasarruf veya tedbir
almadan yapilan tiiketim ve israflar bu tip tiikketim tipleri i¢in oldukga tehlikelidir. Bu
etkilerin devami neticesinde sosyal olarak tiim insanliin etkilenecegi bunlarin sebebiyle
birgok insan ve topluluk kendi yasam alanlarini terk etme ya da degistirmek zorunda
kalacaktir. Gelecek nesiller ve giinlerde diisiliniilerek hareket edilmesi bir ¢ok acidan
O6nem arz etmektedir. Hava sicakliklarinin degigmesi ¢evre katliamlari gibi unsurlar
canlilar iizerinde solunum yolundan dolasim sistemi bozukluklarina kadar bir¢ok saglik
sorununu da beraberinde getirecektir. Bu gibi sebeplerden dolay1 insanlarin gé¢ etmek
zorunda kalacagi disiiniilmektedir (Pelling ve Uitto, 2001: 55). Sosyal olarak
stirdiiriilebilirligin basarili bir bicimde saglanabilmesi i¢in insanlik agisindan 6énemli olan
sosyal hayat, saglik, egitim ve barinma gibi kosullarin sorunsuz ve esit sekilde devam
edebilmesi 6nemlidir. Gelecek nesillerinde esit ve adil olarak bu hizmetlerden ve
haklardan yararlanmasi sosyal siirdiiriilebilirlik a¢isindan 6nemlidir (Younis ve
Chaudhary, 2017: 95-96).

4.3 Siirdiiriilebilir Tiiketimde Cevresel Farkindalik
Stirdiiriilebilirlik tiiketim kavraminin igerisinde onemli yere bir yere sahip olan

cevresel farkindalik faktorii gelecek nesiller agisindan oldukg¢a onemlidir. Her ne kadar
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ekonomik ve sosyal olarak siirdiiriilebilirlik igerisinde farkindalik olugsa da bu
farkindaliklara c¢evresel olarak o©zel sekilde dikkat edilip uyulmadiginda bu
sirdiiriilebilirligin herhangi bir 6nemi kalmayacagi bu anlayisa zarar verecegi
diisiiniilmektedir. Onceki asamalarda da acikladigimiz iizere siirdiiriilebilirligin sadece
ekonomik ve sosyal olarak diisiinmemekle birlikte olusan ¢evresel farkindaliginda bu
tiiketimin Onemli bir pargasi ve tamamlayict oldugu goz ardi edilmemelidir. Dinya
nifusunun gln gectikce daha da ¢ok artmasi ve bunun neticesinde de hizlanan
sanayilesme cevreye, geri doniisiime ve sifir atik mantigina zarar vermekte ve gelecek
nesillere aktarimi biiylik tehlikeye sokmaktadir (Arora, 2018: 1). Cevresel olarak
farkindalik kiiltiiriiniin yerlesmesi ve devaminin saglanabilmesi i¢in biiyiik uluslararasi
kuruluglarda dahil bir¢ok kurum caligmalar yiiriitmektedir. 1992 yilinda Diinya Bankasi
tarafindan hayata gegirilen ‘ ‘cevreye duyarl kalkinma’ projeleri ile Glkelerin cevreye
duyarl sekilde sanayilesme ve kalkinma gibi projelerini hayata gegirmeye ¢alismislardir.
1993 yilinda ise Serageldin ve Streeter (1993) tarafindan bu ¢aligmalar ‘’¢cevresel olarak
surdiiriilebilir kalkinma’® olarak devam ettirmistir. Goodland (1993) ise bunu “’¢cevresel
stirdiiriilebilirlik’” seklinde giincelleyerek su an ki adini almasini saglamistir (Goodland,
1993: 6). Cevrenin korunmasi ve bu korunma neticesinde olusacak olan kalkinmaya en
iyi sekilde destek vermesi saglanmak istenmektedir. Sosyal ve ekonomik olarak
stirdiiriilebilirligin yaninda ¢evresel farkindaligin devaminin saglanabilmesi i¢in bunlarin
reformlar ile desteklenmesi ve bu sayede bilesenlerin birbirine sikica baglanmasi denetim
saglanmasi gerekmektedir (Basiago, 1999: 155). Unutulmamalidir ki gevresel olarak bir
biitiin ve korunma saglanmadig1 zaman gelecek nesillerde dahil olmak {izere giiniimiiz
iilkelerinde ve Diinyasinda bir ¢ok sorunlarla karsi kalinma riskinin bir hayli yiiksek

oldugu diisiiniilmektedir.

5. TUKETiICi DAVRANISI

Tiiketici davranisinda ilk olarak tiiketiciyi anlamak gerekmektedir. Bu gerekceyle
tiikketicinin ne anlama geldigi incelenmelidir. Literatiire bakildiginda tiiketicinin bir {iriin
mal veya hizmeti bireysel olarak kendi tiikketimi veya bir bagkasinin kullanimi adina satin
almasi olarak goriilmektedir (Kotler, 2007). Bu tanimda anlatilmak istenen ise tiiketiciler
icerisinde son tiiketicinin varhigidir. Tiiketici olmak adina kisi kendi sosyal, kiiltiirel ve
sosyal gereksinimlerini gidermek igin ekonomik etkinlige ihtiyaci vardir. Tiketici olan
bireylerin bir mal veya hizmet aldiginda onun son kullanicis1 kendinin olmasi bu sayede

0zel olmayr istemektedir. Bu ekonomik etkinlik de saglarken tiiketici olmanin
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gereksinimlerini yerine getirilir. Giiniimiizde tiiketiciler gelisen teknoloji ve hizli yagam
sartlar1 neticesinde daha ¢ok ve gesitli ¢esitli tiikketen bireylere doniismiislerdir (Ceylan
2013, 41-58). Tiiketicinin TDK {izerinden anlamina bakildiginda ise bir maldan veya
hizmetten yararlanan, iiriinii veya hizmeti kullanan kisi, kimse olarak gegcmektedir (Tdk,
2020).

Her ne kadar alinacak iirlin veya hizmet tiiketiciler i¢in 6énemli olsa da isletmeler
icinde tiiketiciler bir o kadar 6nemlidir. Isletmeler ve tiiketici agisindan bir hayli énemli
olan tiiketici davranisi kavrami iizerine bir¢ok ¢alisma yapilip ele alinmistir. Calismalarda
oncelikle tiiketicilerin satin alma davranisi iizerinde durulmus karar verme asamalari
icerisinde bes faktor bulunmaktadir. Bunlardan ilki tiiketici tarafindan ihtiyacin
belirlenmesi ve ihtiyag i¢in ortaya ¢ikan problemin tespitidir. Gerekli tespit ve ihtiyac
belirlendikten sonra ise ihtiya¢ icin gerekli olan bilginin toplanmasi asamasina
gecilmektedir. Bilginin toplanmasi i¢in tiiketici tarafindan piyasada arastirma yapilir. Bu
arastirma ayni sekilde isletmeler icinde 6nem arz edip kullanilmaktadir. Isletmelerde
miisterilerin kendilerini daha ¢ok tercih etmesi, piyasa kosullarina bakma ve fiyat
politikas1 olusturmak amaciyla bilgi edinmektedirler. Tiiketici ag¢isindan satici tarafindan
istenen fiyat Urtin bilgisi gibi stirecler bir 5nem kazanmaktadir. Bilgi edinme asamasindan
sonra analizler yapildiktan sonra tiiketici ve isletmeler icin alternatiflerin
degerlendirilmesi agamas1 gelmektedir. Bu asamada tiiketici i¢in aligveris yapacagi ve
aligveris yaparken hangi tiiketici davranisi iginde bulunacagina kadar degerlendirmeler
yapilmaktadir. Ayrica isletmeler agisindan da miisterileri igletmeye ¢ekme, fiyat ve
kampanya gibi politikalarin belirlenmesinde 6nem arz etmektedir. Tiiketici bu li¢ asamay1
gectikten sonra dordiincii asamada kararin1 vererek satin alma eylemini gerceklestirir.
Son asamada ise tliketici igin satig sonrasi degerlendirme asamasidir. Bu agsamada tiiketici
sadece aldig iirtin odakli degil almis oldugu iiriin siras1 ve sonrasi hizmet, miisterinin
firmaya bakis acis1 yoniinden oldukg¢a 6nemlidir (Derakhshi 2017, 16).

Tiiketici davranislarinin genel yapisina bakildiginda ise farkli ve karmasik bir
yapilarinin oldugu goriilmektedir. Tiiketici igerisinde bulundugu giidiiler {izerine
planlama yaparak hareket etmektedir. Bu giidiiler her insanda farkli olacagindan dolay1
her tuketici tizerinde farkli gelismeler gosteriyor. Tiiketiciler agisindan bakildiginda bu
stirecler karar verme ve zamanlamalar agisindan karmasik bir yapiya biiriinmiis ve
onemlidir. Tiiketici davramiglar1 ayrica bireyden bireye gore farklihk da
gosterebilmektedir. Bunun ise bireylerin sahip olmus oldugu kisisel Ozellikleri

gosterilmektedir. Bireylerin karakteristik &zellikleri de bu tip olusumlarin olusmasinda

46



bir hayli etkili olmaktadir. Bu gibi degisimlerde isletmeler acisindan 6nem arz edip
triinlerin  yapilip  gelistirilmesinde farkliliklarin ~ dikkate alinmasi  gerektigini
gostermektedir. Bu sebeple hem tiiketicilerin ne istediginden emin olmast hem de ne
istedigini bilen tiiketicilere karsi isletmelerin de hazirlikli olmasi saglikli ve basarili bir
sekilde aligveris ortaminin olusmasini saglamaktadir (Kotler, 2007).

Tiiketicinin hedonik, sosyal ve faydaci ozelinde davraniglarinda tutum olarak
belirlemeler oldugu goézlenmistir (Warren vd, 2018: 534). Tiiketicilerde olusan bu
davraniglarinin ~ gelismesinde  onlar1  etkileyen faktorlerinde etkisinin  oldugu
unutulmamalidir. Bu faktorler tiimiiyle tiiketici iizerinde birlesip bir model seklinde etki
yaratabilmektedir. Tiiketim, tiiketici agisindan sadece giinliik ihtiyaglarini giderme veya
sadelestirilmis olarak bir T{riinii veya hizmeti satin almaktan meydana geldigi
diistiniilmemelidir. Aligverisler miisteri i¢in bir nevi kendini de ifade etme, tanimlama ve
yaraticiliklarini ortaya ¢ikarma olarak da kabul edilmelidir (Wilska, 2003: 441).

Tiiketici davraniglarinin etkilenmesinin igerigi birden ¢ok faktdrden olugsmaktadir. Bu
faktorler kisisel, psikolojik, sosyal ve Kkiiltiirel olarak dort ana bilesen {izerinde
incelenmektedir. Dort ana faktoriin tiiketici tarafindan aliman mal veya hizmetin ne
sekilde, hangi zamanda, nereden, kag¢ paraya ve ne yolla aligveris yapildig1 gibi sorularin
incelenmesinde yardimci olacagi diisiiniilmektedir (Maheshwari vd, (2016: 157). Miisteri
acisindan ¢ok onemli bu siiregler iyice analiz edilerek bir program igerisinde aligveris

yapilmaktadir.

5.1 Tiiketici Davramisinda Kisisel Faktor

Tiiketicilerin mal veya hizmet iiriiniin satin alirken ilk olarak kisisel olarak kendi
motivasyonlarini, demografik ve durumsal olarak faktorlerini ortaya koyup inceleyip ona
gore alim yapmaktadirlar. Durumsal olarak tiketiciler kendini incelediginde mevcut
ekonomik durumlar1 duygusal olarak kosullar1 satin almalarindaki kararlarinda 6nem arz
etmektedir. Tiiketici ekonomik durumuna gore satin almalarda bekletmeler veya
ertelemeler yapabilmekte veya ayni ya da benzer {iriinii daha uygun fiyatl olacak sekilde
farkli bir isletmede goriirse oradan satin alma islemini gerceklestirmek gibi durumsal
faktorlerini bu sekilde agiga ¢ikarabilmektedir (Ceylan 2013, 41-58). Tuketicinin birey
olarak motivasyonlar1 ve demografik olarak incelendiginde ise birey iizerindeki dogustan
gelen ve sonradan kazanilan 6zellikler 6n plana ¢ikmaktadir. Bireylerin sahip olmus
oldugu kisisel ekonomik ozgiirliikleri ve yetkinlikleri kisisel faktorlerin olugsmasinda

6nemli bir etkendir. Bunlar tiiketicide cinsiyet, yas, meslek, medeni durum, egitim gibi
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faktorleri olusturmaktadir. Tiiketici davranisin  kisisel faktorleri incelendiginde
caligmalarin birbirine benzer nitelikte oldugu gorilmektedir. Tuketiciler Ozelinde
kadinlarin aligverislere daha ilgili olduklar1 diistiniilmekte erkelerin ise kendi Ozel ilgi
alanlarin1 daha ¢ok etkileyen ara¢ teknolojik aletler gibi araglarda daha ¢ok alisverise
ilgili olduklar1 diistiniilmektedir. Calismalarda kisilerin demografik olarak 6zelliklerinin
disinda bireyin kendi i¢ diinyasindan, duygularindan ve cevresel faktorlerden de
etkilenerek kisisel faktoriinii meydana getirdigi belirtilmistir (Islamoglu, 2003: 53).
Cevresel ve kisinin i¢ diinyasi araciligi ile olusan bu etkilerin igerigi kiiltiirel olarak
belirtilir. Kiiltlirel olarak tanimlanan bu faktorler bireyin davraniglarinin olusmasinda
Oonemli pay sahibi olan isteklerinin belirlenmesinde s6z sahibi olmustur. Kiiltiiriin i¢inde
bulunan alt kiiltiir bolimii ile bireyler yasamis olduklar1 toplumdan ve gelenek
gorencklerden etkilenerek davraniglarini olusturma egiliminde olurlar. Bireylerin
yasamis olduklar1 toplumlar ve hatta ayni {ilke tizerindeki farkli lokasyonlar bile bu tip
aligveris faktorlerinin olusmasinda oldukga etkilidir. Sosyal siniflarin bireylerin kisisel
olarak tiiketici davraniglarinda birlik olup davranmasinda pay sahibidir. Gelir dagilimi,
ideoloji se¢imi ve yasam tarzi gibi faktorlerin bireylerin toplumlarda birlik olup tiiketici
davraniglarini olusturup gelistirmelerinde 6nemlidir (Hacioglu Deniz, 2011). Bireylerin
toplum (zerinde bir birlesim seklinde davraniglar gostermesi degisik ornekler ile de
aciklanmistir. Bunlardan biri yeni evlenmis ve bekar olan bireyler arasindaki farkliliklar
olarak goze ¢arpmistir. Evli olan bireylerin evlilik gereksinimlerine baglh olarak ev
esyalarina yonelmesi bekar olan bireylerin ise daha ¢ok kisisel olarak harcama yapmasi
ornek olarak gosterilmistir. Bunlara ek olarak evli olan bireylerin bile kendi aralarinda
tikketici davramslarinda farkliliklar gosterdikleri goriilmiistiir. Ornegin evli bireyler
icerisinde ¢ocuk sahibi olanlarin daha ¢ok bebek veya ¢ocuk gereksinimleri {izerine
harcama yaptiklari, ¢cocuk sahibi olmayan bireylerin ise bu harcamalar1 ev esyalar1 ve
kisisel harcamalar 6zelinde tuttuklart goriilmektedir (Cemalcilar 1996, 55). Evli olmayan
bireylerin bu davranislar 6zelinde daha ¢ok 6zgiir davrandiklar: bir tiiketim maddesine

bagl kalmadiklar1 goriilmiistiir.

5.2 Tiiketici Davramisinda Sosyal Faktorler

Tiiketicilerin davranislarinda sosyal olarak etkileyen temel faktorler bircok dgeden
olusmaktadir. Bunlar kisinin hayat1 boyunca yasamis oldugu ve 6rnek aldigi rol ve statii
sahibi bireyler, kisinin hayatinda bulunan bireyler ve onlardan olusan referans gruplari

buna ayn1 zamanda bireyin c¢evresi de denebilir. Bireylerin yasamis olduklari aile de
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ornek aldiklart bireyler bile bu siireglerin igerisinde 6nem arz etmektedir. Son olarak da
tiiketicinin aile yapis1 ve olusumu sosyolojik olarak tiiketici davraniglarinin olusumunda
etkilidir (Durmaz ve Kurtlar 2011, 114-133). Tuketici Gzerinde aile veya toplum yapisi
geregi gelmekte olan ahlak, inang ve adet gibi terimlerin sosyolojik kiiltiirii olusturmada
etkisi buyuktir. Geleneksel olarak bulunan ve yetisen bireylerde daha farkli sosyal
faktorler gozlenmektedir.

Rol ve statiiler agisindan bakilacak olursa tiiketicilerin yasamlari icerisindeki
bulunmus olduklar1 gruplar, is yerleri ve dernekler gibi olusumlar etki sahibi
denebilmektedir. Tiiketicilerin meslekleri nedeniyle sahip olduklari statii onlar
meslektaslari ile ayni roller igerisinde olmaya itmektedir. Ust meslek grubunda bulunan
tiikketici bireyin buna goére alim giicii ve stratejisi olusturacagi bunu da sosyolojik bir
kiltiir fark: olarak tanimlayacaktir. Bireyin yasam kosullari, calisma sartlar1 aldig1 hizmet
ve Uriinler tiketici olarak stattstunu gosterecektir (Kotler ve Armstrong 2010, 99-126).

Ikinci olarak referans gruplari ise ayn1 bireyin tiiketicinin rol ve statiisiinde olusan
faktorlerin icerisinde bulunan meslektas ve ¢evre faktoriiniin, rol ve statiide etkili oldugu
gibi referans gruplari faktorii i¢inde de etkili oldugu diisiiniilmektedir. Bir grup icerisine
yeni dahil olan bireylerin eski grup iiyelerine karsi daha anlayishi ve onlara ayak
uydurmaya yonelik davranislar igerisinde olarak ayrica bireyin calismakta oldugu is
yerindeki grubun standartlarin1 yakalama diistincesinde olduklar1 gériilmektedir (Durmaz
ve Oruc¢ 2011, 109-114). Bunlarin etkisiyle birlikte gruplar igerisindeki tiikketici olan
bireylerin marka ve {iriin adet alimlarindaki yaklasimlari yeniden olusacagi belirlenmistir
(Alooma ve Lawan 2013, 791-799).

Uciincii olarak da ailelerin tiiketici davramsi iizerinde 6nemli bir etkisinin oldugu
diisiintilmektedir. Tiiketici i¢in genellikle aile yasamina énem veren toplumlar {izerinde
satin alimlarda aileye danisma 6nem arz etmektedir. Aile yapilarina gore degisiklik
gosterse de genis yapili ailelerde yapilacak satin alimlarda aile fertlerinin tiiketici
tizerindeki satin alma etkisi yliksek olmaktadir. Etki tizerinde olunabilecek satin almalar
ornegin  mobilya, gayrimenkul, otomobil ve tatil gibi kararlardan olustuklar
gorulebilmektedir (Bakshi 2012, 1-8).

5.3 Tiiketici Davramisinda Psikolojik Faktor
Tiiketici bir {iriinii satin almaya kendini ekonomik ve kisisel olarak hazirlarken
psikolojik olarak da hazirlama evresine girmezse satin alma eylemini ger¢eklestirmede

sorunlar yasayabilmektedir. Bu gelismelere bagl olarak tiiketici bir iinii almadan 6nce
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psikolojik olarak kendini almayi disiindiigii iirlini deneyimleme sansi1 varsa
deneyimleyerek bu sansi1 yoksa da ¢gevresel gruplarindan fikir aligverisi yaparak psikolojik
olarak da iirliniin kendine uygun olup olmadigini deneyimleyerek 6grenebilir (Cemalcilar
1996, 57). Denecyimlemenin disinda tiiketici i¢in satin alinmak istenen iizerinde olusan
algida bir o kadar 6nem icermektedir. Algi, iirlin i¢in toplum iizerinden veya rakip
firmalar tizerinden olumlu ya da olumsuz olabilecek sekilde yaratilabilir. Birey bu algilar
kendi fayda siizgecinden gegirerek {iriiniin satin alimi1 konusunda en dogru karar1 kendi
verebilir. Tiketici i¢in olusan algi siireci li¢ faktorden olugsmaktadir. Bunlar segici dikkat,
secici carpitma ve segici elde tutmadir. Tiiketici i¢in Urtn igin bir fikir sahibi olmasi
amaciyla enformasyona ugramaktadir. Tiiketici bu enformasyona ugrarken neyin dogru
neyin yanlis oldugu varsayimina ¢ogunlukla varamamaktadir. Sonrasinda {iriinii satin
almaya c¢alisirken yapmis oldugu odaklanma sayesinde {iriin lizerinde olusacak dikkat
neticesinde segici dikkat, iriin ile igletmeler sayesinde miisteri iizerinde saglanmis
olmaktadir. Tiiketicinin bu enformasyon ve segici dikkat sonrasinda karar vermesi ise
secici carpitma olarak goriilmektedir (Islamoglu ve Altunisik, 2013: 97 — 102). Tiketici
Uzerinde alg siirecine benzer olarak olusan bir diger psikolojik faktor ise giidiiliimedir.
Bireyin karar verme asamalarindan farkli olarak gelisen bu faktorde birey daha ¢ok
yonlendirilme amaciyla hareket edilerek bir iirlin hakkinda etki altinda birakilmak
istenmektedir. Olusan bu ihtiyact karsilamak amaciyla miisteri lizerinde ¢ogu zaman
kisisel ya da diger bireyler tarafindan gergeklestiren bu fiiller kisi iizerinde uyarici etkiye
sahiptir (Dortyol vd. 2018: 119). Tiiketici iizerinde psikolojik olarak bir diger etkili olan
faktor de bireylerin tutum ve inanglaridir. Bireyin algi ve giidiiliime davranis1 dncesi veya
sonrasinda olusan fikirlerin iirlin iizerinde tutum olarak sekillenmesi olarak goriilmektedir
(Hawkins ve Mothersbaugh, 2010: 391 — 418). Tuketici psikolojik olarak satin alma
davranigini devam ettirirken, {iriinii algilayip giidiilime gosterdikten sonra 6grenme ve
tutum inanglar1 ile bu siireci tamamlamaktadir. Uriin tiiketici tarafindan algilanip
tanimlandiktan sonra 6grenme evresi ile iiriin hakkinda olumlu veya olumsuz olacak
sekilde bireyin kendi 06z wverisi tarafindan olusturulmus ve c¢ogu zamanda
degistirilmeyecek sekilde kalici olarak belirlenen fikirler olarak goriilmektedir (Elden,
2003: 2). Tutum ve inanglarin ise tiiketicide sonuglar1 belirleyici oranda etkili olabilecegi
diisiiniilmektedir. Bireyin yasami boyunca edinmis oldugu tecriibeler ve bilgiler
neticesinde iiriin aliminda verecegi kararlar da degisiklik gosterebilir. Tiiketicinin iiriine
kars1 olan tutum ve inanglar1 neticesinde fikrindeki marka imaj1 olumlu veya olumsuz

olarak iirlin aliminda etki gosterebilir. Bu gibi gelismelerin yasanmasinda markalarin
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misterilere 6zel kampanyalar gdstermesi onlarin tutum ve inanglarinda degisiklik

yaratabilecegi gibi farklilik da gostermeyebilir (Kalinkara, 2016).

5.4 Tiiketici Davramisindan Kiiltiirel Faktorler

Kiiltiir insanlik tarihi agisindan her zaman 6nemli bir yer de olmustur. Kiiltiir
medeniyetlerin gelisiminden giiniimiize, iilkelerin etkilesimi ve ticaret faaliyetlerine
kadar bircok alanda 6nem arz etmektedir. Tuketicilerinde bu o6nemli faktérden
etkilenmemesi olanaksiz goziikmektedir. Tiketiciler kiiltiirel olarak ii¢ alt kategoride
satin alma asamasinda etki yasamaktadir. Bu kategoriler kiiltiirel gelisimler, sosyal sinif
gruplar1 ve alt kiiltiir olarak belirlenmistir (Sethi ve Chawla, 2014: 98). Klturin birgok
belirleyici 6zellikleri bulunmaktadir. Bu 6zellikler bireylerin bulunduklar1 toplumlara,
icinde bulunmus olduklar1 yasam topluluklarina ve ve toplum bireyleri tarafindan
belirlenir. Ozellikler belirlenirken toplumun ihtiyaglar1 6n planda tutulmaktadir. Bireyin
O0grenme siireci oldugu gibi toplumunda bir 6grenme siireci olarak bir siiregte bilgiler
biriktirilerek toplum kiiltiir yapis1 olusturulur. Kiltir bu birikimler ve ge¢cmisten
siiregelen yapis1 sayesinde geleneksel bir yapiya sahip olmaktadir. Ulke veya milliyet
farkliliklarinin  dogal oldugu gibi kiiltiir farkliliklarinin da bu gereksinimlerden
beslenerek zaman igerisinde biiyiiytip gelistigi diisiiniiliirse farkliliklar gostermeleri gayet
dogaldir. Gelisen ve biiyiiyen siireci de dahil olmak iizere bircok asamada farkliliklar
gosterebilmektedir (Dursun ve Kabaday1 2013, 293-304). Kiiltiir toplum igerisinde olusan
tutum ve inanglar ile din, maneviyat ve maddi degerlerin tiimiiniin toplamindan
olugmaktadir. Boylece iilkelerin i¢inde bile toplumsal olarak ayrigmalarin yasanmasi
neticesinde kiiltiirel olarak farkliliklarin yasanacagi bunlarinda tiiketici davraniglari
tizerinde etki olarak degisiklik gosterecegi diistiniilmektedir (Sethi ve Chawla, 2014: 98).
Ornek olarak Avrupa tlkeleri, Amerika, Turkiye veya bunlara karsilik olarak Hindistan
gibi tilkelerde yapilan ¢aligmalar neticesinde zamanla tiiketici davranisi lizerinde dini ve
manevi degerlerin arka plana atilip maddi ve materyalist bakis agisiyla hareket edilmeye
dogru egilimin basladig1 gortilmustiir (Agnihotri ve Bhattacharya, 2019: 125 - 126). Buna
benzer Fransa ve Kanada iilkelerinde yapilan ¢alismalarda ise toplum yapisinin kiiltiir
olarak daha dayanigsmaci bir yapida oldugundan dolayr maddi bakis agisina nazaran
gevreci ve korumaci olarak tiiketici davraniglarinin sekillendigi goriilmektedir (Jain,

2018: 4- 5).
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6. CEVRIMICI IKINCI EL ALISVERIS PLATFORMLARI

Ikinci el aligveris platformlarinin ortaya ¢ikmasiyla birlikte isletmeler dncesinde
sadece kendi aralarinda rekabet ederken simdi ise ikinci el kullanip satan tiiketici bireyler
ile de bir rekabet icerisine girmek zorunda kalmislardir. Ikinci el alisveris platformlar
tizerinden aligveris yaparken isletmelerin ve saticilarin yapilan arastirmalar neticesinde
sosyal ve nostaljik motivasyonun daha fazla izerinde durarak buna gore satis ve alis
stratejilerini belirlemeleri gerektiginin iizerinde durulmustur. internet iizerinden yapilan
aligveriglerde bile artik miisterilerinin alim kiiltiiriniin giin gectikce degisiminden dolay1
saticilar bu gelismeleri takip edip, giincel kaldiklar1 siirece basarili olacaklar1 saptanmistir
(Sen Gezmisoglu ve Telli, 2021). Bu platformlarda satilan iirlinlerin ayrica israfi 6nlemek
ve bir lirliniin miimkiin olan en uzun siirede kullanim igerisinde olmas1 hedeflenmektedir.
Boylece tasarruf edilip siirdiiriilebilirlik saglanabilecegi diistiniilmektedir (Guiot ve
Roux, 2010,). ikinci el aligveris platformlarinda dncelik olarak hem bir iiriiniin satig1 hem
de ayni iirlinlin alim1 yine bir tiiketici tarafindan yapildigindan burada iki tiiketici de
irlinlin ve markanin savunuculugunu ger¢eklestirmedirler. Bu biiyiik pazarin neticesinde
Diinyada online olarak gergeklestirilen satislar da 2017 yilinda %9 biiylime saglanmistir.
Bu blyime ile birlikte 2017 — 2018 aras1 sadece ikinci el alisveris de %49’ luk bir blylime
saglanmigtir. Bu gelismelere istinaden 2018 yilindan 2023 yilina kadar olan sure
icerisinde bu ikinci el pazarinin 5 kat daha olacak sekilde biiyliyecegi diisiinilmektedir
(James, 2019). Ilk olarak dijital ortam iizerinde ikinci el aligveris platformlarini ABD
merkezli “’Ebay’’ gibi agik arttirmali ikinci el iiriin satan siteler olarak goriilmektedir. Bu
site de satici1 olan kisiler iiriinlerini site lizerinden satisa koyar ve alicilar ise agik arttirma
usulii basta olmak tizere tekliflerini vererek iirlinii satin almaya calisirlar. Diger web
tabanli aligveris sitelerinde ise alicilar iirliniinii belli bir fiyata satisa koyar ardindan
alicilar {irtin hakkinda bilgi alir pazarlik yapilir sonunda iiriin satis1 gerceklesirdi, EBay
tizerinde ise isleyis farklidir (Chen vd, 2018). Giinlimiizde ¢evrimigi ikinci el aligveris
platformlarina bakildig1 zaman ise bir¢ok platformda {irlin kategorisinin satisin1 igeren
sadece agik arttirma usulii degil bircok 6zelligi i¢inde barindiran ikinci el aligveris
uygulamalar1 da vardir. TUrkiye de aktif olarak ginimuzde bu uygulamalar igerisinde
Trendyol firmasinin sahibi oldugu “’Dolap’ uygulamasi ve onun benzerleri olan
Gardrops, Letgo, Zebramo, Sahibinden gibi uygulamalarin kullanim1 ile sosyal medya
mecralar1 olan Facebook ve Instagram gibi platformlardan da satislar yapildig
gorulmektedir. Dolap uygulamasinin ABD merkezli Poshmark uygulamasindan

esinlenildigi diislintilerek ortaya ¢ikmistir. Dolap uygulamasi igerisinde iiriiniin bilgileri,
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fotografi ve fiyatinin girilmesinin ardindan alicilar tarafindan {iriiniin alinmasi
beklenmektedir. Uriiniin satildiktan sonra dolap uygulamasi kendi komisyonunu aldiktan
sonra iirliniin kargoya verilmesi i¢in kod génderip, {iriiniin kargoya giivenle verilip alictya
ulagsmasini saglamaktadir (Varol, 2021). Tiiketiciler bu platformda hem iirlin satis1
yaparak gelir elde edebilir hem de iiriin aligverisi yaparak iiriin satin alabilir. Dolap
uygulamasinda bir¢ok kategoride iiriin ¢esidi de bulunmaktadir. Tiirkiye’de 2019 yilina
kadar ki olusan ikinci el aligveris platformlarinin verilerine gore ikinci el aligveris
platformlarinin kullanicilarinin ¢ogunlugunu kadinlar tarafindan olugmaktadir. Bu
cogunlugun %70 gibi bir orana denk geldigi diisliniilmektedir. Tiirkiye iizerinde ¢cevrimici
ikinci el aligverigin platformlari tizerinde gelismeler ilk olarak sahibinden sitesi Uizerinden
gelistigi diisiiniilmekte olup bu tiir aligverislerin ise en ¢ok yapildig1 il Istanbul olarak
gozlenmistir. Cevrimigi ikinci el aligveris platformlarindan ki uygulamalarda biiytik
tutarli aligverislerin yani sira giinliik kiyafet tarzi aligverisler 6zelinde bu platformlarda
en ¢ok satilan iriinlerin ayakkabi oldugu en az ise ceket oldugu goriilmiistiir. Ayrica
cevrimigi ikinci el aligveris platformlart iizerinden en ¢ok satisi yapilan {iriiniin ise
cantalar oldugu belirlenmistir (Karaman, 2023). Cevrimigi ikinci el aligveris
platformlarinda online olarak yapilan yorumlar ve sorulan sorulara geri doniisler ile hem
tirtin hem de isletmeler hakkinda bilgi sahibi olunmasi saglanmaktadir. Bu sayede hizli
ve giliveniliri sekilde fiziki ortamda ayni1 anda bir araya toplu sekilde gelip fikirlerini
belirtemeyecek olan insanlarin bu platformlar araciligiyla diger insanlara {iriin hakkindaki
goriislerini belirtebilmektedirler. Yapilan olumlu veya olumsuz yorumlarin miisteride
alim tizerindeki etkisi 6nemli bir 6l¢iide gorulmektedir. Olumsuz yorumlar neticesinde
miisteriler almak tlizere oldugu iiriinii bekletmeye alip veya almaktan vazgegctikleri
gozlenmistir. Bu yontem ile elektronik olarak agizdan agiza iletisim saglanirken direkt
olarak tiiketiciler lizerinde etkili olarak satin alma niyetlerine etkileri azimsanmayacak
sekilde olmustur (Kutlu & Ayyildiz, 2017). Ancak bunlara ragmen bu yorumlar igerisinde
bilerek ve isteyerek saticiya veya iiriine zarar vermek amaciyla yanlis veya yaniltici
yorumlar yapilabilmekte bu sayede lriiniin miisteriler tarafindan tercih edilmesinin
engellenmesi de s6z konusudur. Bir baska sekilde de sosyal medya iizerinde ¢ok fazla
sayida takipgisi olup bir¢ok insan ile etkilesim i¢inde olan bireylerle maddi olarak is
birligine gidilerek sosyal medya Uzerinden bu drinleri kullanmasalar dahi Grinin
kullanilmis gibi gosterilip sadece olumlu yanlarinin lanse edilerek {irtiniin tiiketicilere hos
goriinmesi saglanarak fazla sayida satis yapilmasi beklenmektedir. Bu nedenlerden otiirii

cevrimici ikinci el aligveris platformlarini kullanan bireylerin aligveris yapmadan 6nce bu
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tiir durumlar1 goz 6niinde bulundurarak kendilerince bu durumlari siizgegten gegirerek en
dogru ve uygun karar1 vererek aligverislerini gerceklestirmeleri alacak olduklar {iriiniin

kalitesi ac¢isindan onemlidir.

6.1 Dolap

Dolap’ta ayni ABD merkezli Poshmark uygulamasina benzer bir sekilde, satigsa
konulmak istenilen iirlinlerin platforma gerektigi sekilde yiiklenerek, iiriin
aciklamalarinin ve bilgilendirmelerinin yapilarak son olarak da fiyat bilgisi girilerek
miisterilerin begenesine ve aligveris yapilabilmesi mantigi ile kurulmustur. Begenilen ve
satin alian {irlin ayn1 e — ticaret uygulamalarindaki gibi satici tarafindan gerekli sekilde
kargoya verilerek aliciya ulastirilmaktadir (Varol, 2021: 85). Dolap uygulamasi sadece
kadin kullanicilara yonelik satis yapmamakta ayn1 zamanda erkek cocuk ve bebek
kategorilerinde de bir¢ok iirlin bulunmaktadir. Dolap ilizerinden yapilan satiglarda alim
yapan kisi ayni standart e — ticaret firmalarindaki aligverisler gibi kredi kart1 bilgilerini
girerek glivenle aligveris yapabilmekte satici tarafindan {iriin saticiya gonderilene kadar
0deme havuzu iginde bekletilmektedir. Dolapta satis yapan kisi tarafi diistiniilecek olursa
da satic1 satmis oldugu {iriinii kargoya belirlenen zaman ve kosullar icerisinde teslim edip
alicida bu {riinii ilandaki gibi eline aldiktan sonra, alict iiriinii dolap uygulamasi
lizerinden onaylarsa para saticinin hesabina gegmektedir.

Dolap ilk olarak kullanicilariin hi¢ giymedigi, giymek istemedigi veya modasinin
gectigini diislindiikleri kiyafetlerin ¢evrimigi ikinci el aligveris platformu olarak satis
yapilmasini saglayan uygulama olarak 2016 yilinda Hande Izmirlioglu tarafindan
kurulmustur. Yillar igerisinde biiyiliyen grafigiyle birlikte 2018 yilinda Trendyol grubuna
satilmigtir. Trendyol grubuna satildiktan sonra sadece ikinci el giysi kategorisi ile kisith
kalmayan dolap platformu 200’den fazla kategoride satis yaparak iiriin yelpazesini biiylik
Olciide genisletmistir. Dolap iizerinden yapilan aligverislerde satict ve alici ¢esitli
komisyonlar kesilerek bir sekilde hizmet bedeli alinmaktadir. Dolap platformunun satis
i¢in belirledigi slogan ise ‘’Elden Ele Moda’’ olarak belirlenmistir (Ayvaci, 2019).

Dolap, Tiirkiye’de ¢evrimigi ikinci el alisveris platformlari tizerinde en popiiler ve en
cok kullaniciya sahip olan uygulama ve sitedir. 2022 yilinda toplam satis sayisi 25
milyonu gec¢mistir. {1k kez iiriin satis1 gerceklestiren satic1 sayist her gegen giin artarken
bu say12022 sonu ile 1,3 milyon kullanictya ulasmistir. Ayrica dolap lizerinde aktif olarak
3,5 milyon kullanic1 oldugu diisiiniilmektedir. 3,5 milyon kullanici igerisinden ise 2

milyona yakini hem satict hem satin alic1 roliinde alarak dolapta yerini almistir. Dolap
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icerisinde yillar igerisinde ilk zamanlarda oldugu gibi satis kategorileri igerisinde en
yiiksek seviyede yeniden kadin giyim ve aksesuarlari yerini korumustur. Dolap ¢evrimici
aligveris platformlar1 arasinda popiiler olmasinin nedenleri arasinda uygulamay1 giincel
tutmas1  gerekli  sekilde  kampanyalar yapmasi  oldugu  diisiiniilmektedir
(https://www.dha.com.tr/kurumsal/ Dolap’tan 2022°de yaklasik 25 milyon iiriin satisi,
10.01.2024).

6.2 Gardrops

Gardrops da dolap uygulamasina benzer Ozelliklere sahip bir uygulama olarak 6n
plana ¢gikmaktadir. 2015 yilinda Ertugrul Ozpolat tarafindan kurulmus olan uygulamanin
amaci ikinci el olarak tabir edilen kullanilmayan veya kullanilmis iirtinlerin makul
fiyatlara satisa konulup veya takas usulii olmak iizere aligveris yapilmasini saglayan bir
uygulama ve sitedir (Tekkus, 2016). Satict olan kisiler satmak istedikleri tiriinlerin
fotograflarin1 platformun belirttigi sekilde ¢ekerek uygulama {izerinden ilana
koymaktadirlar. Ilan igerisinde iiriiniin 6zelliklerini ve fiyat bilgisini girerek ister takas
usulii isterlerse de belirtmis olduklar1 fiyat iizerinden {riinlerinin satigim
gerceklestirmektedirler. Saticilar platforma istedikleri kadar iiriin yiikleyebilmektedir.
Ayrica yiikledikleri tiriinler ve satislar tizerinden ¢esitli kampanyalar ve kupon adi altinda
hediye c¢ekine benzer promosyonlar kazanmaktadirlar. Alici olan kisiler ise ayni
saticilardaki gibi almis olduklari {iriin miktar1 ve 6zelliklerine gore degisik sekillerde
kampanya ve promosyon kazanabilmektedir. Ayrica uygulama igerisinde aligveris
giivenligini saglamak amaciyla ayni dolap uygulamasinda oldugu gibi iiriin alicinin eline
sorunsuz gecene kadar 6demeler havuzda bekletilmekte alici {iriinii onayladiktan sonra
para saticinin hesabina gegcmektedir. Alicilar eger ki almis olduklan iiriin ile ilgili
herhangi bir sorun yasarlarsa bunu uygulama iizerinden gardrops yetkililerine ve saticiya
belirtmekte uygun goriildiigii takdirde de alici {iriinii saticiya geri iade edebilmektedir

(Tekkus, 2016).

6.3 Sahibinden

Sahibinden.com Tiirkiye’de ¢evrimi¢i ikinci el aligveris siteleri agisindan
bakildiginda ilk kurulan olarak platform olmaktadir. 1990 yillarin sonuna dogru
Tiirkiye’de ikinci el aligveris i¢in sadece gazetelerin sar1 sayfalari {izerinden ilan vererek
arac ve ev satiglar1 gerceklestiriliyordu. Bu tiirlii satigslarin hem teknolojik gelismelerle

hem de aligverislerde yasanan gecikmeler ve yavasliklar nedeniyle daha hizli ve giivenilir
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sekilde saglanmasi gerekiyordu. Bunun i¢in 2000 yilinda Eyiip Aksoy tarafindan internet
sitesi araciligryla ilk olarak ev ve araglarin ilan verme yontemi ile satilmasi saglandi.
Aligveris sitesinin zaman igerisinde popiiler olmasiyla birlikte site tizerinde sadece ikinci
el ev ve arag satig1 yapilmakla kalinmayip bunlara elektronik aletler, mobilya ve biyik
kiiclik ev aletleri gibi birgok alanda yeni kategoriler eklenerek satiglarinin yapilmasi
saglanmistir. Sahibinden de de ayni dolap ve gardrops platformlart gibi gayrimenkul ve
ara¢ kategorileri haricinde ‘’param giivende’” satis giivencesi ile satilan 0Urdndn
kargolanip ilandaki sekliyle aliciya ulasip alicinin onaylamasiyla gerceklesen satis siireci
islemektedir. Sahibinden ve diger platformlar {lizerinde yapilan satislar sadece ikinci el
tirtinlere yonelik olmayip sifir, hi¢ kullanilmamis veya az kullanilmis {irtinler 6zelinde de
olabilmektedir (Medetoglu, 2020). Sahibinden.com giincel haliyle Turkiye’deki en blyiik

ikinci el aligveris platformudur.

6.4 Letgo

Letgo ikinci el iirlinlerin satiglarinin glivenle ve hizli sekilde yapabilmesi amaciyla
2015 yilinda Alec Oxenford tarafindan ABD merkezli olarak kurulmustur. Turkiye’de
aktif olarak 2016 yilinda kullanima giren Letgonun Tiirkiye 6zelinde net olarak kullanici
sayis1 bilinmese de bir¢ok diinya iilkesi iizerinde kullanilan uygulamanin 20 milyondan
fazla kullanicis1 oldugu bilinmektedir. Bununla birlikte Tiirkiye’de tam anlamiyla olmasa
da Diinya 6zelinde daha ¢ok kullanicisinin oldugu disiiniilmektedir. Letgo platformu
diger uygulamalara nazaran daha farkli bir konsept ile satiglarini siirdiirmektedir. Dolap
ve gardrops gibi uygulamalarda daha c¢ok ilginin giyim ve aksesuar iizerine oldugu
goriilmektedir ancak letgo genelinde ikinci el satis1 yapilan esyalar daha ¢ok mobilya,
elektronik esya ve araba gibi daha farkli konseptlerdir (Kanca, 2020). Letgo
kullanicilarinin en ¢ok tercih ettigi kategori ise mobilyadir. ik ¢ikti§1 zaman daha ¢ok
Ogrencilerin ve bir sehirden baska bir sehire gé¢ eden yeni ev kuran kisilerin popiiler
uygulamasi olmustur. Bunlara ek olarak bu platform dolap ve gardropstan farkli olarak
kargo siparisi mantig1 ile aligverise izin vermemektedir. Sadece alict ve saticinin uygun
zaman ve mekanda bulusarak yiiz yiize aligverisi tamamlamalarina imkan saglamaktadir.

Bu sayede kullanicilarindan herhangi bir komisyon bedeli temin etmemektedir (Celik,

2021).
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6.5 Instagram

2010 yilinda sadece fotograf paylasmak amaciyla Kevin Systrom ve Mike Krieger
tarafindan kurulan ABD merkezli bir uygulamadir. Instagram’in Turkiye ve Diinya
genelinde her gegen giin kullanici sayis1 artmakla birlikte Dunya Gzerindeki en populer
uygulama oldugu diistiniilmektedir. Turkiye’de 10 milyondan, Amerika’da ise 88 milyon
olacak sekilde aktif bir kullanici kapasitesi oldugu bilinmektedir. Ayrica diinya genelinde
en popliler uygulamalardan biri oldugundan neredeyse diinya iizerindeki birgok iilkenin
niifusundan bile fazla kullaniciya sahip olmasi sebebiyle cok biiyiik bir pazara ve aligveris
imkanina da sahiptir. Instagram {izerinden sadece sifir iirlinlerin satis1 yapilmamaktadir.
Instagram kullanici ve saticilara kullanmamis olduklari ikinci el iiriinleri de satma imkan1
vermektedir. Ayrica Instagram iizerinde aylik olarak katilimeir sayisi 2 milyar1 agmakta
olup, bu veriye gunlik olarak bakacak olursa 500 milyon oldugu diisiiniilmektedir.
Instagram kullanicilarin genel olarak %60°dan fazlasi Instagram’a giinliik olarak giris
yapmaktadir. Bu veride satis yapmak isteyen saticilar i¢in 6nemli bir sayidir. Diinya
genelinde Instagram ozelinde kullanicilarin  genel olarak gen¢ yasta olduklari
goriilmektedir. Bu yas ortalamasi 35 yas civaridir. instagram’da verilen reklamlarin giin
gectikce daha da cok arttigt ve elde edilen gelirlerin ise 26 milyar dolar1 astig
diistintilmektedir (Ahlgren, 2022).

6.6 Facebook

Facebook insanlar arasi iletisim ve internet {izerinden sosyallesme amaciyla 4 Subat
2004 yilinda Mark Zuckerberg tarafindan kurulmustur. Oncelik olarak Harvard
Ogrencileri i¢in kurulan platform sonrasinda sadece insanlarin sohbet sosyallesmesi ile
kalmamus tiim diinya lizerinde yaygin sekilde kullanilan bir platform haline gelerek canli
yayin, haber, satig ve aligveris gibi bir¢ok alanda da hizmet vermeye baslamistir. Aligveris
alaninda yapilan atilimlarla birlikte Facebook iizerinden Facebook Marketplace
platformu ile tcretsiz sekilde paylasilan ilanlarin ve olacak satiglarin daha hizli ve
giivenilir sekilde yapilmasi saglanmistir. Facebook’un bu yan platformunun aylik 700
milyondan fazla kisi tarafindan kullanilarak giivenle aligveris yapildigi belirlenmistir
(Belet, 2022). Facebook’un Marketplace 6zelligi daha cok Ingiltere gibi Avrupa
tilkelerinde popiiler kullanilmakla birlikte Tirkiye iilkelerde yayginligi daha azdir
(Turk,2019).
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6.7 Zebramo

Zebramo uygulamasi 2014 yilinda kurulan dolap ve gardrops uygulamasindaki gibi
kadin, erkek ve elektronik gibi bir¢cok kategoride satig hizmeti veren bir uygulamadir.
Zebramo da yine ayni sekilde kullanicilarina ticretsiz sekilde ilan yiiklemesine izin
vermektedir. Satis yapildig1 takdirde gerektigi sekilde komisyon bedeli kesmektedir.
Satin alma, kargolanma ve iade gibi tiim iglemleri diger ikinci el uygulamalariyla

benzerlik gostermektedir (Belet, 2022).

6.8 Modacruz

Ikinci el kiyafet ve aksesuar ile ikinci el moda algisini yaratmak ve evlerde
giyilmeyen dolaplarda duran kiyafetlerin uygun, hizli ve giivenilir sekilde satiglarinin
yapilmast amaciyla Melis Giigtas tarafindan 2014 yilinda kurulmustur. Cogunluk olarak
kadin giyim, ayakkabi ve aksesuarlari {izerine satis yapilan sitede bir¢ok markanin
tirtinleri bulunabilmektedir. Uygulama {izerinden ilan vermek ve satis yapmak tamamen
ticretsizdir. Uygulama komisyon almamaktadir. Uriinlerin hizl1 ve daha fazla aliciya
ulagmasi i¢in uygulamanin igerisinde ‘’6ne ¢ikar’® 6zelligi bulunmaktadir. Bu ticretli
ozellik sayesinde saticilarin tliketicilere daha hizli sekilde ulasmalari saglanarak
tirtinlerinin daha hizli sekilde satabilmeleri saglanmaktadir (Belet, 2022). Uygulama

guncel olarak Tiirkiye lizerinde ticaret hayatina devam etmemektedir.

7. TEKNOLOJi KABUL DAVRANISI VE KURUMSAL MODELLERI

Gecmisten gilinlimiize teknoloji ve teknolojik gelismeler insan hayati agisindan
onemli olup biiyiik gelismelere Oncelik etmistir. Ancak kullanicilar gelisen tim
teknolojileri tamamiyla kullanmamakla birlikte sadece kendileri agisindan 6nem teskil
eden gelismeler iizerine odaklanmislardir. Kullanicilarin kullanimini etkileyen faktorleri
belirlemek ve benimsemek amaciyla birgok model ortaya g¢ikmistir. Bu modeller
neticesinde kullanicilar bir¢ok teknolojik model {izerinde teknolojiyi ne Olciide
kullanmak ve detaylandirmalar1 gerektigini 6l¢cmek amaciyla modelleri incelemislerdir.

Teknoloji kabul davranisi, bu alanda olan kullanicilarin olusan yeni teknolojileri
anlama ve bu teknolojileri kullanma siireglerini anlatan bir ifadedir. Bu kabul davranisi,
bireylerin yeni teknolojik kabul davranigina yonelik tutumlarini incelemektedir.
Teknoloji kabul davranisi psikoloji, sosyoloji ve pazarlama gibi bir¢ok alanda 6nemli bir
konu haline gelip incelenmistir. Teknoloji kabul davranisinin ayni zamanda birgok

etkiledigi ve etkilendigi etken bulunmaktadir. Kullanici bireyler teknoloji kabul
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davranigini kullanip benimserken bu davranisin bir¢ok potansiyel ve eksilerini diisiinerek
kullanima baslamaktadir. Kullanicilar i¢in teknolojinin kullanim kolayliginin yan sira
teknolojiden alinan fayda, sosyallik, demografik 6zellikler, algilanan kullanilabilirlik ve
tecribeler énem arz etmektedir. Bunlara ek olarak teknolojiyi yeni kullanacak olan
bireylerin bu teknolojiyi daha oncesinde kullanmis veya kullanmakta olan bireylerin
tecriibeleri ve kullanim sikliklaria yonelik izlenimlere de teknolojiyi kullanim agisindan
onemlidir.

Teknoloji kabul davranis1 akademik diinyanin yami sira bir¢ok sektor ve is
diinyasinda da 6nem arz etmektedir. Is diinyasindan egitim hayatina bireysel yasam
alanimna kadar yeni teknolojilerin anlasilip kullanilmasi rekabet¢i gelisim agisindan
isletmelere avantaj sagladigindan 6nem arz etmektedir. Is ve akademik diinyanin yan1 sira
teknoloji kabul davranis: tiiketici diinyas1 acisindan da degerlidir. Iyi ve iist diizey bir
sekilde anlasilan ve benimsenen bir teknoloji modeli hem isletmeye deger katip hem de
miisterinin memnuniyetini arttirabilir, bu sayede isletmenin de misteri sadakatini
arttirmasina, miisteriler ile isletmeler arasinda ki bagin kuvvetlenmesine ve
saglamlastirmasina yol acabilir.

Teknoloji kabul davranisinda olusan bazi kurumsal modellerin kronolojik sekilde
siralamasi su sekilde olusmaktadir;

Gerekgceli Eylem Teorisi (Fishbein ve Ajzen 1975),

Sosyal Bilissel Teori (Bandura 1986),

Teknoloji Kabul Modeli (Davis 1989) ve genisletilmis TAM (Venkatesh ve Davis 2000),
PC Modeli Kullanim (Thompson ve digerleri 1991),

Planli Davranis Teorisi (Ajzen 1991),

Motivasyon Modeli (Davis & Warshaw 1992),

Yenilik Yayilma Teorisi (Rogers 1995) ve Birlesik Teknoloji Kabulii ve Kullanimi
Teorisi (UTAUT) (Venkatesh ve ark. 2003).

Calismamizda UTUAT modelinin bir {ist modeli veya gelistirilmis modeli olan
UTUAT?2 kullanildigindan bu iki model iizerine yogunlasilip ilerleyen boliimlerde detayl

olacak sekilde bu modeller anlatilacaktir.

7.1 Gerekgeli Eylem Teorisi
Gerekgeli eylem teorisi Fishbein ve Ajzen tarafindan 1975 yilinda gelistirilmistir. Bu

teoriye gore niyet tarafindan davranis sekillenmesi ortaya ¢ikmistir ve olusan niyet
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davranis iizerindeki tek ve baskin belirleyici faktordiir (Fishbein ve Ajzen 1975). Olusan
niyet lizerindeki islev, tutum ve Oznel norm belirleyicilerinin etkisiyle olustugu
saptanmaktadir. Gerekceli eylem teorisi, kisinin gergeklestirecegi davranis tizerinde
tutumu i¢in degerlendirici duygu degisimleri ve degisen ruh hali olarak da
tanimlanabilmektedir.

Sekil 1. Gerekgeli Eylem Teorisi

Davranisin
sonuglarina iliskin pene—
inanglar ya \
TUTUM |
Davranisin \-wh : J/
sonuglarinin
degerlendirilmesi T
4 b
| NivET DAVRANIS |

o

Normatif inanglar .
K.iUB.IEI'(TiF

@

Normlara uyum
motivasyonu

Kaynak: MA Fishbein ve Icek Ajzen, (1975) Inang, Tutum, Niyet ve Davranis: Teori ve Arastirmaya
Giris.

Sosyal psikoloji agisindan bakildiginda, gerekgeli eylem teorisi, insanlarin aldiklar
edinimleri rasyonel ve sistematik bir sekilde nasil kullandiklarini ve bu davraniglarinin
faydalarin1 ve olas1 zararlarin1 rasyonel olarak hesapladiklarini belirtir (Fishbein ve
Ajzen, 1975). Baska bir deyisle, gerekgeli eylem teorisine gore kisinin eylemleri ve
bulundugu davraniglar onun niyetini etkilemektedir. Bu teoriye gore bireyin tutumu, tek
basina bir iirlin veya hizmeti kullanmaya ydnelik davranigsal niyet olusturmak i¢in yeterli
degildir. Ornegin, bir bankanin kredi kart1 kullanmaya y6nelik olumlu bir tutuma sahip
olan bireyler, énemli gordiikleri kisilerin goriislerini ve bu kartin kullanimina iliskin

sosyal norm olarak algiladiklar1 seyleri de dikkate alacaklardir. Kisi i¢in 6nemli olan
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diger kisiler (6rnegin aile ve arkadaslar) tarafindan kartin kullanimina iligkin algilarda,
kartin kullanimina yonelik davranigsal niyetleri de etkileyebilir (Dogan vd., 2015).

Gerekeeli eylem teorisinin temel anlatimi bireyin davranislarini gerceklestirirken
iradi olarak bir kontrol igerisinde oldugu varsayilmaktadir. Bundan dolay1 sadece olusan
niyetlerle birlikte davraniglarin sekillenebilecegi belirtilmistir. Bunlara karsi olarak
gerekeeli eylem teorisi plansiz ve programsiz, ani sekilde gelisen olaylara kars1 ise yeterli
degildir. Bu tiir davraniglarda bilingli olarak hareket edilmedigi i¢in niyet ve davranis
iliskisi aranamamaktadir. Gerekgeli eylem teorisinin sosyal ve Kkiiltiirel degiskinlerin
kisinin olusan davranigina etkisi normatif ve tutumsal sekilde etkiler yoluyla gecis
yapmaktadir. Teorinin bilesenleri arasindaki uyumun agiklanmasi adina da bir¢ok alanda
yapilan ¢alismalar ile ve 6rneklemler araciligryla kanitlanmistir.

Gerekgeli eylem teorisinde davranigsal niyetler davranisin yonii ve yogunlugunu da
iceren, insanlar1 belirli davranislart gergeklestirmeye yonlendiren talimatlardir. Olusan
davranigsal niyetler Fisher ve Ajzen’e gore belirlenen bir yon istikametinde hareket etme
kararlaridir. Gerekgeli eylem teorisin de davranigsal niyetin davranisi ger¢eklestirmenin
temel bileseni olduguna ve davranisi etkileyen motivasyon faktorlerini igerdigine
inanilmaktadir. Tutum faktoru ise insanlara, nesnelere, fikirlere veya kosullara olumlu
veya olumsuz tepki verme egilimi olarak diisiiniilmektedir. Subjektif norm ise sosyal
etkilerin ve diinyanin davranis tizerindeki etkisiyle ilgili bir kavramdir. Bireyin, kendisi
icin 6nemli olan kisiler tarafindan hangi davranisin dogru kabul edildigine iliskin
algisiyla ilgilidir. Siibjektif normlar ayni zamanda bir kisinin belirli bir sekilde
davranmasi yoniindeki bir baski ¢esidi de olarak da gorulebilir.

Literatiir incelendiginde ¢alismalarda ele alinan bireysel 6zelliklerin bas degiskenler
olarak incelenip analiz edildigi li¢c ¢alisma O6n plana ¢ikmaktadir. Bunlar Rhodes ve
Hayduk (2002) tarafindan ortaya ¢ikarilmistir. Rhodes ve hayduk (2002) ¢alismalarinda
spor yapan veya yapmak isteyen bireylerin spor yapma niyetleri ile spor davranislari
arasindaki iliskinin 6l¢iildiigiinde olusan duygusal dengesizligin, sorumlulugun ve disa
dontikligiin  kisilerin kisilik 6zelliklerinden oldukca biiylik sekilde etkilendikleri

gorilmiistiir.

7.2 Sosyal Biligsel Teori
Sosyal biligsel teori ilk olarak Kanada dogumlu Albert Bandura tarafindan ortaya
cikarildigi bilinse de bu kategorideki psikoloji ¢alismalariyla 1950°1i yillarda Rotter ile

hem teoriye hem de literatiire 6nemli katkilar sunarak birlikte ¢ikarmiglardir (Hogben ve
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Byrne, 1989). Bandura (1986) bu teoride davranislarin, kisisel faktorlerin icerisinde de
bulunan biligsel veya duygusal faktorlerde dahil olmak iizere ve c¢evresel
motivasyonlarinda karsilikli olarak belirlendigini ortaya c¢ikarmaktadir. Bandura’nin
anlayisinda davranig¢ilik adi altinda olan yaklasima klasik bir anlayis olarak bakilirken,
geleneksel yapidan daha cok c¢agdaslastirarak, davranisciliga karsi elestirileri ve
psikolojiye kars1 yeni bakis agisiyla sosyal biligsel kuram ile bilissel teknoloji arasinda
onemli bir baglanti olusturdugu diisiiniilmektedir. Bandura tarafindan gelistirilen bu
kuramda temel nitelikler iizerinde olusan modelleme, taklit ve g6zlem yetenekleri ortaya
cikarilan gelismeler iizerine olmustur. Sosyal biligsel davranigin agamalarinda ve
gelisiminde dikkat, hafiza, taklit, motivasyon gibi kavramlar ve asamalar vardir. Bandura,
klasik kosullanma anlatiminda yer alan bu kavram ve asamalarin farkliligin1 savunarak
ona 6zgun, taklit ve 6zdeslesmeyi de katmistir. Bunlara ek olarak teori, kisisel, ¢cevresel
ve biyolojik faktorler arasinda karsilikli nedensel iligkilerin varligini savunarak
Ogrenmeyi sosyal bir asama olarak gérmektedir. Olusan bu asama durumunu da ‘karsilikli
belirleyicilik’ olarak belirlemistir. Bandura'nin sosyal 6grenme teorisi 6grenmenin aktif
ve anlagilir bir ortamda etkilesim, gozlem ve taklit yoluyla gerceklesen bir siire¢ oldugu
diistintilerek olusturulmustur. Bandura bu asama O6zelinde bireylerin bagkalarinin
deneyimlerini anlayarak ¢ok sey ogrenebilecegini savunarak, Ogrenmenin insanin
sosyallesme siirecinde 6nemli bir rol oynadigi fikrinden yola ¢iktigini anlatmak istemistir.
Sosyal biligsel kuramin 6zelinde en degerli kavram 6z yeterlilik olmustur. Sosyal yapisal
gelismeler ve akabinde, davramigsal etkileri ortaya cikarmak icin kendi sistemik

psikolojik mekanizmalarini kullanir (Tatlioglu, 2021)

7.3 Teknoloji Kabul Modeli

Teknoloji kabul modeli teknolojiyi kullanan kullanicilarin davraniglarini agiklayan
bunu nasil kullandiklarint modelleyen bir sistem teori modelidir (Davis 1989). Teknoloji
kabul modeli giiniimiiz de dahil olmak iizere en yaygin sekilde kullanilmaya devam eden
bir yaklasim modelidir. Modelin gelisimine gore i¢inde bulunan birey ya da toplum,
burada yeni bir teknolojik gelisme ile karsi karsiya kaldiginda olusan bu yeni teknolojinin
kullanimina sezilmis fayda teorisi veya sezilmis kolaylik teorisi ile cevap verebilir.
Sezilmis fayda teorisinde teknolojiyi kullanan kisi kullanmig oldugu bu yeni teknolojinin
kendi hayatinda bir gelisme, yenilik veya kolaylik katip katmadigini bu sekilde bir
performans artis1 saglayip saglamadigini anlamasi ile dngoriilebilir. Sezilmis kolaylik

teorisinde ise diger teoriye karsin bu teoride teknolojinin kisiye saglamis oldugu veya
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saglayacagi kolaylik daha 6n plandadir. Kisinin bu teoriden almis oldugu fayda 6n planda
olmaktadir. Teknoloji kabul modelinin kullanilir olmasinin bir diger nedeni de gayet basit
ve anlasilir sekilde olmasidir (Yagmur, Keskinkilic 2022). TKM’ nin temel dayanagi
genel olarak Ajzen ve Fishbein tarafindan ortaya ¢ikarilan Planli Davranig Teorisi (PDT)
modeline dayanmaktadir. TKM, kullanicilarin bilgi sistemlerine karst kabul ve
davraniglarint anlamak amaciyla planli davranis teorisinden olusan nedensel iligki

modellemesinin i¢inden tiretilmistir (Davis 1989).

TKM temelinde ana bilesenleri olarak iki adet bagimsiz faktorler bulundurur.
Bunlardan ilki Algilanan Fayda (AF) olup ikincisi ise Algilanan Kullanim Kolaylig
(AKK) olmustur. Algilanan fayda da is performanslarinin artacaginin kisiler tarafindan
belli bir sekilde sistemin kullanilmasiyla birlikte bunu idrak etme seviyesi olarak
gormektedir. Algilanan kullanim kolaylig1 ise kullanicinin kullanmis oldugu sistemin
kendisi i¢in sorunsuz, kolay ve anlasilir bir sistem olmasi ve bunu kullanmay1 zora
sokmadan kolayca olarak algilama, hissetme diizeyi olarak tanimlanmaktadir. Algilanan
fayda ve algilanan kullanim kolaylig1 iki davranigsal yonelim, bireyler tarafindan
davranis niyeti de olarak ortaya ¢ikip, gercek bir davranigla teknolojiyi kullanim davranisi
olarak sonuglanir. Ayrica bunlarin igerisinde algilanan fayda kullanicinin bilgi
teknolojisini kullanmasindan en 6nemli belirleyici bir neden olarak diisiintilmektedir.

Sekil 2. Teknoloji Kabul Modeli

Algilanan
fﬂ}'da \
| \

Y Kullanima Kullanim Giincel
yonelik igin sistem
- e
tutum davrani§ kullanim
niyeti

Algilanan

kullanim —

kolaylif

Kaynak: Fred D. Davis, (1989) Algilanan Fayda, Algilanan Kullanim Kolayligi ve Bilgi Teknolojisinin
Kullanict Kabulii.

Teknolojinin toplumsal hayata girmesinde esas olarak dis faktorler rol almakta ve

daha sonra teknolojinin toplum tarafindan kabul edilmesiyle teknolojinin yararlarina ve
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kolayliklarina iligkin beklentiler artmaktadir. Beklentilerden bir sonraki adimda olusacak,
teknolojiyi kullanmaya yonelik tutum ve davranigsal niyetlerdir. Bazi durumlarda
teknolojiyi kullanma niyeti davranis yoluyla ortaya ¢ikabilecegi gibi, baz1 durumlarda da
teknolojiyi kullanma niyeti anlama asamasi da soz konusu olabilir. Bu asamalarin
sonunda yeni teknolojiler kullanilmaya ve toplumsal hayata girmeye baslar. Teknoloji
kabul modelinde algilanan kullanim kolayligi, uygulamay1 kullanan bireyin teknolojiyi
kullanirken ne kadar fiziksel ve zihinsel ¢aba harcamasi gerektigi ile ilgilidir. Yeni bir
teknolojiyi kullanirken algilanan kullanim kolayligi olumlu oldugunda bireyler
teknolojiyi kullanmaya daha istekli olacaklardir. Dolayisiyla algilanan kullanim
kolaylig1, algilanan fayda degiskenlerini ve teknoloji kullanimina yonelik tutumlar1 da
etkilemektedir (Keskinkilig, Yagmur 2023).

Teknoloji Kabul Modelin de bircok farkli versiyon ve kombinasyonlar olarak
modelleri bulunabilmektedir. Sekil de de bu modellemelerden biri goriilmektedir. Bu

model iizerinde algilanan kullanim kolaylig1 ve algilanan kullaniglik kilit konumdadir.

7.4 Teknoloji Kabul Modeli 2
Zaman ilerledikge bilim de bundan nasibini almaktadir. Bilim kendini gelistirdikce

zamanin da yapilan teorilerin de ayni sekilde gelistirilip degistirilmesi gerekmektedir. Bu
degisimlerin getirecegi yenilikler neticesinde TKM de bulunan normlar icerisinde
bilgisayar kullaniminin g6z oniine alinmadigi goriilmistiir. BK’nin yapimcilarinin daha
iyi bir sekilde bunu belirtmesi, bireylerin bu yeni sistemleri daha iyi benimsemesine ve
yeni gelismelerin kullaniminin ve kabuliiniin artmasina olanak saglanacaktir (Vankatesh
ve Davis, 2000). Bu gelismelerden 6tiirii Venkatesh ve Davis, 2000 yilinda Teknoloji
Kabul Modelinin Teorik Uzantisi: Dort Boylamsal Saha Calismasi adint verdikleri bir
onceki modele gore daha iyi bir sekilde gelistirilmig bir model yaymlamislardir. Bu model
ile yeni kullanicilarin da bu modeli kullanimiyla birlikte TKM’nin yapisinda bulunan
algilanan kullaniglilik ve diger 6nemli temel gelismelerin zaman igerisinde degisimini ve
gelisimini tanimlayarak anlamaya ¢alisirlar. Venkatesh ve Davis (2000) bireyler i¢in 6zel
olan faktorleri de yeni modelleme de kullanarak olusacak olan sosyal etkileri de ele
gecirmis olmuslardir. Gerekgeli eylem teorisinde kullanilan 6znel kavramlar (Fishbein ve
Ajzen 1975), Venkatesh ve Davis tarafindan kullanilan 6znel norm kavramlari ile benzer
ve orantilidir. Teknoloji Kabul Modeli — 2 de, niyet {izerinde olusacak olan bir etkinin
model Uzerindeki subjektif normlarin uyum mekanizmasiyla zorunlu durumlarda ¢ok

daha etkili oldugu ortaya ¢ikarilmistir. Sosyal bir etkiye sahip olmas1 yadirganamayacak
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diizey de olacak olan bir uyumun, kisinin bir biiyiik sosyal aktoriin davraniglarindaki
eksikligi cezalandirma veya davranisi ddiillendirme yetenegi igerisinde oldugunda bu
yetenegi kullandiginda ortaya cikacaktir. Kisinin niyeti igerisinde bulunmus oldugu
0zdeslesme ve igsellestirme mekanizmalar1 nedeniyle olusacak olan sosyal etkilerden
dolayli veya istemsiz bir sekilde etkilenebilir (Warshaw 1980, Kelman 1958).

Sekil 3. Genisletilmis Teknoloji Kabul Modeli (TAM?2)

Deneyim Goniilliiliik
Subjelktif
norm
¥
imaj ;
Algilanan v :
fiyda Kullanim Kullanma :
T niyeti .| davrams i
ise uyumu : Algilanan :
i kullamm :
: kolayhi Teknoloji Kabul Modelil TKM) i
Ciktr Sonug
kalitesi gosterilebilirlik

Kaynak: Viswanath Venkatesh ve Fred D. Davis, (2000). Teknoloji kabul modelinin teorik bir
uzantisi: dort boylamsal saha ¢alismast.

TAM?2 modeline gore iirliniin algilanan kullanishiginin ¢ikti kalitesi, algilanan
kullanim kolayligi, ise uyumu ve sonug gosterilebilirlik olmak (izere dort adet biligsel ve
aracsal belirleyicisi bulunmaktadir.

. Algilanan kullammm kolayhgi: Bireyin i¢inde bulundugu sistemin kolay ve
anlasilir diizeyde olmasindan dolay1 sistemi siirekli kullanabilir ve tavsiye edebilir hale
gelmesinden bahsedilmektedir.

. Ise uyumu: Iceride bulunan bireyin, sistemin isine ne 6l¢iide yardimc1 ve
uygulanabilir oldugunu olarak tanimlanmaktadir. (Venkatesh ve Davis, 2000)
. Cikt1 Kalitesi: Bireyin sistem icerisindeki gorevleri ne kadar iyi bir derece

de yerine getirdigine iliskin algis1 anlamina gelmektedir.
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. Sonug gosterile bilirlik: Birey tarafindan kullanilan sistemin yeniligin

kullanilmasindan elde edilen sonuglarin somutlugu olarak tanimlanmaktadir. (Moore ve

Benbasat 1991)

7.5 Planh Davranis Teorisi

Planli davranig teorisinde bir bireyin davraniglarinin agiklanmasinda en Snemli
unsurunun niyet oldugunu ve bu niyetin igerisinde ise bireyin algilamis oldugu sosyal
baskinin ve kisisel normlarin, davranisa yonelik olan tutumlarin ve bireyin algilamakta
oldugu davranigsal kontrol oldugu bilinmektedir. Giiniimiizde sosyal olarak psikolojinin
en 1iyi sekilde islenmis ve kullanilmakta olan teorisinin Bamberg’e (1996) gore Planl
Davranis Teorisi (PDT) oldugu belirlenmistir. Bunlara ek olarak PDT nin sosyal psikoloji
tizerinde yapilan arastirmalarda ve teoriler de en iyi sonuglar1 ortaya ¢ikaran bir teori
oldugu goriilmiistiir. Bu gosterilen davraniglarin agiklanmasinda bir¢ok alanda ampirik
testler ile test edildigini Piles ve Schmidt (1996) agiklamislardir. Planli davranis teorisine
gore, kisinin davramisinin ardindaki niyeti etkileyen ii¢ temel faktor vardir. Bunlar;
davraniga yonelik tutum, topluma karsi algi ve davranis kontrolii ya da 6z-yeterlik
farkindaligidir. Planli davranis teorisine gore olusan ara kosullarinda Onemi dikkate
alinarak tutum ve davranig arasindaki iligskinin anlagilabilmesi saglanilabilir. PDT'de,
davranig hakkindaki belirgin bilgi ve inanglarin bir faktéri oldugu davranislarin bundan
etkilendigi de varsayilir. Insanlar herhangi bir zamanda herhangi bir davramisla ilgili cok
sayida inanca sahip olabilirler, ancak bu inang¢larin ¢gogunu nispeten dnemsemezler veya
azim1 Onemli sekilde incelerler. Bu olaganiistii inanglarin insanlarin niyet ve
davraniglarinin belirleyicisi oldugu diistiniilmektedir. Dikkate deger ii¢ inang tiiri ayirt
edilir: davranigsal inanglar (davranigsal tutumlari etkiledigi diisiiniilen), normatif inanglar
(6znel normlarin olusumundaki potansiyel belirleyiciler) ve kontrol inanglar1 (davranigsal
kontrol algilarinin temelini olusturan). Bu ii¢ inang tiirli ayirt edici 6zelliktedir (Ajzen,
1991). Planli davranis teorisine gore, en gucli belirleyicinin belirlenen eylem ile niyetinin
olusturmus oldugu ger¢ek davranislarin olduguna inanmaktadir (Ajzen, 1991; Madden,
Ellen, & Ajzen 1992). Genel olarak planli davranis teorisi, bireysel sosyal davranisin
belirli faktorler tarafindan denetim halinde olduguna, belirli nedenlerle olusturulduguna
ve programli olacak sekilde gergeklestigine inanan bir davranis teorisidir. Bu teoriye gore
bireyin davranisa yonelik olusan niyeti ile belirli bir davranisi gergeklestirebilmesi
beklenmektedir. Yani kiside davranisin beklentisi olusmadan davranis gergeklesmez.

Davranigin gerceklesme olasiliginin artmasi davranissal niyetin gelisimi ne kadar biiyiik
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ve giiclii olmast ile de alakalidir (Frey vd,1993). Bu gelismeler 3 degiskenden etkilenir
(Bamberg, 1993; Erten, 2002). Davraniga yonelik de olusan tutum, davranisin iyi ya da
kotii oldugunun degerlendirilmesinden olusur. Bir kiginin eylemlerinin sonuglarina iligkin
tahmini ve bu sonuglar1 nasil degerlendirdigi temel alinarak olgiiliir. Belirli bir davranis
tzerindeki hissedilen sosyal baskinin subjektif normlar ile ifade edilebilmektedir. Bir kisi
icin neyin 6nemli oldugu, kisinin bu beklentileri karsilama beklentisi ve o kisinin bu
gelismeden ne bekledigi ile 6l¢ulr.

Ajzen (1991) gerekceli eylem teorisini gelistirmek amaciyla Planli Davranis
Teorisini olusturmustur (Sekil 4). PDT kavrama ve anlamanin énemli oldugu ¢esitli
tekniklerin bireysel kabuliinde yaygin olarak kullanilmistir (Taylor ve Todd 1995,
Mathieson 1991).

Sekil 4. Planli Davranig Teorisi

Davranisa Davramsa
yinelik » yonelik tutum
inanglar
Normatif Subjektif norm Davramsg Davranig
inanglar > niyeti 1
T —
Kontrol Algilanan "
inanglan »  davramgsal [ .-~
kontrol

Kaynak: Isec Ajzen, (1991) Planli davrams teorisi. Orgiitsel davranis ve insan karar siiregleri.

7.6 Motivasyon Modeli

Motivasyon modeli teorisi 1992 yilinda Davis ve Warshaw tarafindan bilgi
teknolojisini benimsemek ve anlayip kullanmak amaciyla kullanilmaya baglanmistir.
Kullanicilar tarafindan olusan digsal ve ig¢sel olmak {izere motivasyonlarin
sekillenmesinde motivasyon modelinin 6nermesiyle olusan bir sekillenmedir. Yapilan is
veya gosterilmekte olan bir davranis ile kisi mutlu olup bu islerden ve hareketler den

ayrica doyum sagliyorsa bu bireyler icin igsel motivasyon tanimina girmektedir
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(Vallerand 1997). igsel motivasyonun zitt1 olarak dissal motivasyon ise bir kisinin
yapmakta oldugu is veya davraniglara kars1 gelistirmis oldugu algilarin tanimi olarak
tanimlanabilir. Igsel ve dissal motivasyonlarin artmasinda is iicretlerinin terfi veya baska
bir sebeple artmasi farkli degerli sonuglarin olusmasinda etkili olmustur (Davis vd 1992).

Digsal motivasyon derecesinde Ornekler olarak algilanan kullanim kolayligi,
algilanan fayda ve 6znel norm gelmektedir. Ig¢sel bir motivasyon olusturmaya 6rnek
verecek olursak bir kisinin bilgisayarla vaktini gegirirken aldigi zevkin derecesi bu

motivasyona iyi bir 6rnek olabilir (Davis vd. 1992, Venkatesh ve Davis 2000).

7.7 Yeniliklerin Yayilmasi Teorisi

Yeniliklerin yayilma teorisi, sosyal bilimler alaninda 6nemli bir kavramdir. Bu
teoriye gore, yenilikler toplum icinde belli bir siregten gegerek yayilir ve kabul goriir. Bu
stirecte, yenilikleri kabul eden bireyler arasinda iletisim ve etkilesim 6nemli bir rol oynar.
Yeniliklerin yayilmasi, farkli sektorlerde, teknolojide, kiiltiirde ve diger birgok alanda
calisilmaktadir. Yenilik Yayilma Teorisi, Everett Rogers tarafindan 1960 yilinda
olusturmus oldugu c¢alismalarin neticesinde olugmustur. Bu arastirma teorisi gelecek
yillar igerisinde yapilmis olan ¢aligmalar neticesinde neredeyse en ¢ok tercih edilen bir
teori olarak 6nemli bir kaynak haline gelmistir (Sharma ve Mishra 2014). Everett
Rogers’in yapmis oldugu calismalar neticesinde (1960) olusan yeni fikri etkileyen dort
ana unsur oldugu belirlenmistir. Bu unsurlarin sosyal, zaman, sistem, iletisim kanallar
ve yenilik oldugu saptanmistir. Olusan bu unsurlar ile yeniligin dagilma siresi toplam 5
asamadan olusmaktadir. Bu asamalar bilgi, ikna, karar, uygulama ve onay’dan
olugsmaktadir. Rogers’a (1960) gére olusan bu yayilma teorisinde 6 tip birey tipi vardir.
Bu tipler erken benimseyenler, erken ¢ogunluk, ge¢ ¢cogunluk, bir adim 6nce ¢ikanlar,
yenilik¢iler ve geride kalanlardandir. Teori sekil 5 de gosterildigi tizere detayl bir sekilde

aciklanmigtir.
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Sekil 5. Yenilik Teorisinin Yayilimi

Onceki Kosullar

1.Onceki uygulamalar

2. Gereksinimleri/Sorunlar1 Hissetme

3. Yeniliklere Agik Olma ILETISIM KANALLARI

4, Sosyal Sistemin Normlar

BILGI [KNA > KARAR > UYGULAMA > DOGRULAMA

Karar Verme -
Biriminin Yeniligin Algilanan
Ozellikleri Ozellikleri —» Uyum = Uyumun Siirdiiriilmesi
ot . 1.Goreli Avantaj Daha Geg Uyum
1.Sosyoekonomik
PR 2. Karmasiklik,
Ozellikler .
2 Kisilik 3.Uygunluk Vazgegme
Dl N . (Bagdasma), —» Ret ——»  Reddin Siirmesi
egigkenleri o
3 iletisi 4. Denenebilirlik,
S 5 Gézlenebilirlik
Davranist

Kaynak: Everett M. Rogers, (1995) Yeniliklerin Yayimas:.

Yenilik Yayilim Teorisi zamanla teori sahibi Rogers’inda katkilar1 ile bir¢ok
degisime ugramis ve gelismistir. 1995 yilinda teorinin yeni baskisinda bir yeniligin kabul
edilip, benimsenmesinde bu davranislar1 etkileyen bes onemli faktdriin tanimlamasi
geemektedir. Bu faktorler karmasiklik, denenebilir, uyumluluk, goreceli avantaj ve

g6zlemlene bilirlikten olusmaktadir.

7.8 Birlesik Teknoloji Kabulii ve Kullanimi Teorisi (UTAUT)

Bundan 6nceki modellerin agiklamasinda belirtildigi {izere ve Venkatesh ve Davis
tarafindan uygulanan, algilanan kullaniglik ve davranigsal niyetlerin iizerindeki sosyal,
gecmis ve biligsel etkileri inceleyen TAM’1n gelistirilmis halinde olan versiyonunun
TAM?2’ yi de uyguladiklar gosterilmistir. Bu gelistirilen modeller bir¢ok teknolojik
gelismede kullanilmigtir. Literatiir de gegen teknolojik gelismelere gore tibbi teknolojiler,
turizm, mobil teknolojiler internet bankaciligi ve ¢evrimigi aligveris platformlar Uzerine
olmustur. Bu sektorlerin farkli baglamlarda kullanimi ve analiziyle birlikte kabuliinii
anlamak amaciyla siklikla kullanilmaktadirlar (Alazzam ve ark. 2015, Arenas-Gaitan ve
ark. 2015, Al-Qeisi ve digerleri 2015, Escobar-Rodriguez ve Carvajal-Trujillo 2013).

Bunlara ek olarak 0gretmenlerin, 6gretmen adaylarmin ve dgrencilerin bu teknolojiyi
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egitimlerinde kullanma ve bunlar ile ilgili bircok calisma yapildigi da literatiir de
gorulmektedir (Gogiis vd. 2012, Raman ve Don 2013, Park 2009).

Venkatesh vd. (2003) yapmis olduklar1 ¢alismalar ve burada incelemis oldugumuz
sekiz farkli modellerinde ¢oziimlenmesi neticesinde zayif ve giiclii yonlerin ortaya
¢ikarilmasiyla birlikte yeni olusturmus olduklart bu UTAUT modeliyle her biri orgiitsel
baglamlarda davranigsal niyetin ylizde 70’ini agiklayan bir regresyon degerlerine sahip
bir model ortaya ¢ikarak bu modelin bu gelismelerle birlikte eskiye gore ¢ok daha iyi
sonuglar verdigi goriilmiistiir (Venkatesh vd, 2003). Bu yeni UTUAT modelinde olusan
bilesenlere gore dort temel unsur, niyetin ve benimsemenin belirleyicileri olarak (sosyal
etki, caba beklentisi, kolaylastirici kosullar ve performans beklentisi) ortaya
cikmistir. Bunlara ek olarak dort adet diizenleyici de (cinsiyet, deneyim, yas ve kullanma
goniilliigil) calismanin igerisinde bulunmustur (Sumak vd. 2010, Venkatesh ve digerleri
2003).

Olusturulan model de onemli etkilerin igerisinde ve iligkilerin diizenlenmesinde
cinsiyet, yas, deneyim ve goniilliik gibi gesitliliklerin UTUAT modelinde etkili oldugu
diisiiniilmektedir (Venkatesh vd. 2003). Incelenen bu faktorler dogrudan belirleyici bir
rol oynamakla birlikte, kullanic1 kabulii ve kullanim davranis1 lizerinde etkilidir. Her
boyut asagida belirtildigi gibi tanimlanmaktadir.

Caba Beklentisi (CB): Bu beklenti Venkatesh vd. (2003) tarafindan kullanim
sisteminin igerigiyle alakali kolaylik derecesi olarak betimlenmistir. Onceki bulunan
modeller iizerinden goriilen ti¢ yapi ile bunlar algilanan kullanim kolayligi (TAM/TAM2)
(Davis 1989), Kullanim kolaylig1 (Rogers 1995) ve Karmasiklik (Triandis 1977) ¢aba
beklentisinin i¢erisinde ve ¢evresinde yer alip incelenmektedir (Venkatesh ve ark. 2003).

Performans Beklentisi (PB): Birey bu yeni gelisen teknolojiyi kullanmanin
kendinin is performansinin arttiracagina destek olacagmi ve bunun hangi diizeyde
olacagini anladig1 diizeyde belirlenen beklentidir. Bu beklenti yapisi bes yapidan ilham
almaktadir. Bunlardan is uyumlulugu beklentisi Kisisel bilgisayar kullanim modeline
(MPCU) dayanmaktadir. Dis motivasyon modeli, Motivasyon Modelinden (MM) ortaya
cikarilmistir. Algilanan kullanilabilirlik ise TAM / TAM2 ve Birlesik TAM ve TPB
modellemelerinden tiiretilmistir. Cikt1 beklentileri ise Sosyal Bilissel Kuramdan (SBK)
gelmektedir (Venkatesh vd. 2003). Son olarak Goreceli avantaj ise Yenilik Yayilim
Teorisinden (YYT) elde edilmistir. Modellerin her birinde iiretilen performans beklentisi,
niyetin en gi¢glii gostergelerinden biri olmustur (Venkatesh ve Davis 2000). Model

tizerinde olusan performans beklentisinin yine olusan davranigsal niyet niyet iizerinde
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olumlu bir sekilde etkisinin oldugu gozlenmistir (Venkatesh vd. 2003). Ancak buna
ragmen Loo ve ark. (2009) tarafindan yapilan c¢aligmalar Uzerinde performans
beklentisinin davranigsal niyet tizerinde herhangi bir etkisi oldugu saptanamamustir.

Kolaylastiric1 Kosullar (KK): Bireyin kullanmis oldugu teknolojinin 6nemli
gelismelerinin saglam sekilde durduguna ve durumu kolaylastirdi§ina inanma diizeyi
olarak tanimlanmaktadir (Venkatesh vd. 2003). Bu tanimla birlikte kolaylastirici kosullar,
ise uyum ve davranigsal kontrol olmak iizere tipki {i¢ farkli gelismenin yapiy1
sekillendirdigi gibi bu kavramlara benzetilmektedir. Bundan 6nce islenen modellerin
tizerinde incelendiginde sekillenen model de kolaylastirict kosullar, uygunluk ve
algilanan davranigsal kontrol arasindaki iliskiler ve niyet benzerdir. Kolaylastiric
kosullarin, model {iizerinde ¢aba beklentileri ve performans beklentileri mevcut
oldugunda 6ngdérme niyeti agik ve belli degildir. Ayrica olusan sonuglar davranigsal niyet
taniminin iizerinde bir etki olusmasinda kolaylastirict kosullarin dogrudan veya dolayli
bir sekilde etkisinin oldugu da goriilmektedir (Venkatesh vd. 2003).

Sosyal Etki (SE): Bu etkide yeni bir etkili sema kullanilarak bireyin kendisi igin
onemli olan kesitleri algilamasi Olglisiindedir. Etraflarindaki insanlarin kullanimin
artmastyla ve bu sistemi kabul etmeleriyle birlikte artan sistemi, Venkatesh ve ark.’lar1
sosyal etki olarak tanimlamaktadir. Sosyal etki davranigsal niyetin somut gostergesi
olmakla birlikte, TRA, TAM2 (Davis 1989), TPB/DTPB ve CTAM-TPB’de (Ajzen 1975)
icin 6znel bir norm olup, MPCU (Triandis 1977) ve IDT de sosyal faktorlerde etki olarak
gosterilmektedir. Literatiire bakildiginda elde edilen goriisler dogrultusunda sosyal
etkinin davranigsal niyet iizerinde olumlu bir etkisi oldugu gézlenmistir. Venkatesh ve

ark. (2003), Park ve ark. (2007), Chu ve Wang (2008) bunlara 6rnek olarak gosterilmistir.
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Sekil 6. Teknolojinin Kabulii ve Kullanimina Iliskin Birlesik Teori (UTAUT)

Performans
Beklentisi N
aba Beklentisi \ »| Davramssal Niyet | Kullanma Davramsi

Sosyal Etkn

Kolaylagtiner ||
Kosullar

Cinstyet Yas Deneyim Gontillnlik

Kaynak: Venkatesh ve digerleri, (2003) Bilgi teknolojisinin kullanict kabulii: birlesik bir

gériiniime dogru.

Venkatesh vd. (2003), olusturulan bu modelle birgok arastirmaci teknoloji ile olan
birlikteligini agiklamak i¢in UTAUT modeli lizerinde daha fazla deneyler yapmislardir.
UTUAT modeli tarafindan bakildiginda bir¢ok ¢alismalardan bazilarini ilerleyen kisimda
belirttiklerim olusturmaktadir. Venkatesh vd. (2003), belirli bir teknolojiye veya
gelismeye olan uyumun birey tarafindan saglanmasinin test edilmesi saglanmistir. Urdiin
iilkesinde yapilan bir c¢alisma ile internet bankacilifi UTUAT modeli {izerinden
Abusahanab ve Pearson (2007) tarafindan incelenmistir. Al-Gahtani vd. (2006) tarafindan
Bati Amerika ile Suudi Arabistan arasindaki kiiltiirel benzerlik ve farkliliklarin
incelenmesi amaciyla test edilmesi saglanmistir. Chiu ve Wang (2008) UTAUT modelini
genisletmek icin Ogrencilerin siirekli niyetlerini incelemek i¢in 6znel gorev degeri
bilesenlerini kullanarak web tabanli 6grenme tizerinde ¢alismislardir. Curtis ve Payne
(2008), ise yaptiklar1 ¢alisma ile bu teknolojinin benimsenmesi ve biitcelemeye iliskin
engelleri azaltmak icin organizasyonel stratejiler uygulayarak teknolojinin kabul
edilmesini test etmislerdir. Boylece yapmis olduklari ¢alismalarinda bundan 6nceki
caligmalarda incelenmeyen UTUAT modelini degistirip gelistirmislerdir. Gupta ve ark.
(2008), bilgi ve iletisim teknolojilerinin uyumlulugunu arastirmak icin UTAUT

kullanarak devlet-galisan etkilesimini artirmay1 amagladilar. Hennington ve Janz (2007),
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EMR teknolojisine hekim uyumunu incelemek i¢in UTAUT'u kullandi. Wang ve Yang
(2005), cevrimigi hisse senedi yatirimlar: baglaminda kisisel 6zelliklerin UTAUT modeli
Uzerindeki etkisini test etti. Ben vd. (2011), farkl kiiltiirlerde (Kore ve Amerika Birlesik
Devletleri) MP3 ve internet bankaciligi teknolojilerinin kiiltiirel etkilerini agiklamak igin
UTAUT modelindeki iligkileri inceledi. Diger calismalar UTAUT modelini farkli
baglamlarda kullanarak farkli sonuglar elde etti. UTAUT'un genel olarak kabul edilen bir
teori oldugu soylenirken, bazi elestirmenler modelin karmasik oldugunu ve bireysel
davraniglar1 detaylandirmaya hazirlikli olmadigini belirtti. Williams ve ark. (2011)
UTAUT ile ilgili yaklasik 450 makaleyi inceledi ve modelin genellikle teorik
gerekcelendirme amaciyla kullanildigini  buldu. UTAUT kullanilarak yapilan
caligmalarin sonuglari, teknolojinin kabulii ve kullanimi ile tiiketicilerin kabuli ve
kullanimi arasinda bir doniisiim gerektigini ortaya koymustur. UTAUT'un besli yapisinin
sorgulanabilir oldugunu ve modelin dogrulugunu zayiflattigini ileri siiren bazi meta-
analiz ¢calismalar1 bulunmaktadir. Bu nedenle Venkatesh, Thong ve Xu (2012) UTAUT"'u
tiikketici odakl1 olarak yeniden yapilandirdi ve UTAUT-2 modelini gelistirdi.

8. TEKNOLOJININ KABUL EDILMESi VE KULLANILMASINA ILiSKIN
GENISLETILMIS UTAUT-2 MODELI
Kendinden bir 6nceki model olan UTUAT modelinin gelismis bir versiyonu olan
UTAUT?2 modelinde Performans Beklentisi, Caba Beklentisi, Sosyal Etki, Kolaylastirici
Kosullar’in yan1 sira Hedonik Motivasyon (HM), Fiyat Degeri (FD), ve Aliskanlik (A)
gibi diger unsurlarda bu modele eklenerek bu yeni modelleme ortaya g¢ikarilmistir.
UTUAT?2, Venkatesh ve digerlerinin ¢caligmalar1 (2012) ile olusturulan bu model de (Sekil
2.13) PB, CB, SE, KK, HM, FD ve A’nin davranigsal niyet Uzerindeki etkileri deneyim,

yas ve cinsiyete gore belirlenmektedir.

73



Sekil 7. UTAUT2

Performans
Beklentisi

Davranigsal |—— Kullanma
Davranisi

Caba
Beklentisi

-

Sosyal Etki

Kolaylastirica
Kosullar

Hedonik
Motivasyon

Fiyat Degent

Alskanlik

Cmsiyet Yas Deneyim

Kaynak: Viswanath Venkatesh ve digerleri, (2012). Bilgi teknolojisinin tiketici

kabulii ve kullanimi: teknolojinin kabulii ve kullanimina iliskin birlesik
teorinin genigletilmesi.
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BOLUM III

9. ARASTIRMA MODELI VE HIPOTEZLER

9.1 Arastirmanin Konusu ve Onemi

Arastirma konusunun belirlenmesinde belirlenen ilgi alanindaki konunun
incelenmesi etkili olmustur. Arasgtirmanin kuramsal olarak yapilanmasinda gerekli
sekilde literatiir taramas1 gergeklestirilmistir. Belirlenen konu ile ilgili makale kitap dergi
tez internet yayinlar1 okunarak yararlanilmistir. Gelisen ve gelismeye devam eden e-
ticaret piyasasi ve uygulamalari ile internet aligverislerinin fiziki aligverisleri geride
birakabilecegi ve bunlarla birlikte normal olarak ikinci el e — ticaretinde bu gelismelerden
payimi alacagi disiiniilmektedir.

Tiirkiye de bu konu iizerinde yeterince durulmadigr goriilmiistiir. Yapilan
caligmalarin yetersiz oldugu diislintildiiglinden dolayr C2C aligveris platformlarin
anlamak ve Tirkiye de ki bu uygulamalari kullanarak aligveris yapan tlketicileri
coziimlemek amaciyla bu konu iizerinde calisma yapilmak istenmistir. Genel olarak
literatiir taramasi yapildiginda yabanci kaynaklarda (Roux ve Guiot, 2008; Alam, 2014;
Noon, 2011) bu konu iizerinde g¢alismalar yaptiklari, bu caligmalar1 da daha ¢ok
geleneksel ve fiziki olan (spotcu ve ikinci el magazalar vb.) aligveris platformlar {izerine
oldugu gorilmistiir. Tiirkiye de ki arastirmalar Ozelinde ise bir¢ok aragtirmacinin
uygulamalar lizerinde incelemeler yaptiklari ve bu platformlari anlama ¢abalar1 igerisinde
olduklar1 gézlenmistir.

Bu aragtirmanin amact ise Tiirkiye’de bu platformlart kullanarak aligveris yapan
tiikketicilerin satin alma niyetlerini anlamak ve davraniglarini etkileyen faktor ve
motivasyonlarin analiz edilmesidir.

Yapilan ¢alisma ile ¢evrimi¢i ikinci el aligveris platformlarini kullanan tiketicilerin
platform tizerinden yapilan aligveriglerdeki satin alma niyetleri hakkinda literatiire katki
saglamak amacglanmaktadir. Gelisen e ticaret ve ikinci el piyasasi uygulamalar ile

pazarlama alaninda stratejik olarak yardimei olacagi diisiintilmektedir.

9.2. Arastirmanin Modeli ve Hipotezler
Literatiir taramasinda elde edilen bilgiler ve UTUAT2 modelinin ikinci el ¢evrimigi
platformlara uygulanmasi ile bu ¢alismada test edilmek iizere asagida bulunan hipotezler

teklif edilmektedir.
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Performans Beklentisi: Cevrimig¢i ikinci el aligveris platformlarini kullanan
misterilerin, sonug olarak bu uygulamalari kullanirken karli ve bu uygulamalarin yararh
olduklarin1 diistinmeleri durumunda c¢evrimig¢i ikinci el aligveris platformlarini
kullanacaklar1 ger¢egi olarak tanimlanabilir.

Hla: Tuketicinin cevrimici ikinci el platformlardan performans, miisterilerin
cevrimici ikinci el platformlart kullanimina karsi davranigsal niyeti lizerinde pozitif bir
etkiye sahiptir.

H1b: Tiketicinin yas1, ¢evrimigi ikinci el platformlardan performans beklentisi ile bu
platformu kullanmaya yonelik davranigsal niyeti arasindaki iligki tizerinde etkili bir
degiskendir.

H1c: Tuketicinin cinsiyeti, ¢cevrimici ikinci el platformlardan performans beklentisi
ile bu platformu kullanmaya yonelik davranissal niyeti arasindaki iliski tizerinde etkili bir

degiskendir.

Caba Beklentisi: Cevrimigi ikinci el aligveris platformlarinin kullaniminin daha kolay
ve anlagilir oldugunu diisiinen miisterilerin daha fazla cevrimigi ikinci el aligveris
platformlarini kullanacaklarini ifade edebilir.

H2a: Tuketicinin cevrimigci ikinci el platformlardan caba beklentisi, miisterilerin
cevrimigi ikinci el platformlar1 kullanimina kars1 davranissal niyeti ilizerinde pozitif bir
etkiye sahiptir.

H2b: Tiiketicinin yasi, ¢evrimigi ikinci el platformlardan ¢aba beklentisi ile bu
platformu kullanmaya yonelik davranigsal niyeti arasindaki iligki tizerinde etkili bir
degiskendir.

H2c: Tuketicinin cinsiyeti, ¢cevrimici ikinci el platformlardan performans beklentisi
ile bu platformu kullanmaya yonelik davranissal niyeti arasindaki iliski tizerinde etkili bir

degiskendir.

Sosyal Etki: Cevrimigi ikinci el aligveris platformlarinin bu platformlar1 kullanan
miisteriler etrafindaki kisiler, arkadaslar ve aileler tarafindan bireysel davranislari
etkileyecek sekilde kullanilmasidir.

H3a: Tuketicinin cevrimici ikinci el platformlardan sosyal etki, miisterilerin
cevrimigi ikinci el platformlar1 kullanimina kars1 davranissal niyeti iizerinde pozitif bir

etkiye sahiptir.
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H3b: Tiiketicinin yasi, ¢evrimigi ikinci el platformlardan sosyal etki ile bu platformu
kullanmaya yonelik davranigsal niyeti arasindaki iligki lizerinde etkili bir degiskendir.

H3c: Tuketicinin cinsiyeti, ¢evrimici ikinci el platformlardan sosyal etki ile bu
platformu kullanmaya yonelik davranigsal niyeti arasindaki iliski tizerinde etkili bir

degiskendir.

Kolaylastiric1 Kosullar: Cevrimigi ikinci el aligveris platformu kullanan miisterilerin
bu platformlarin hizmetlerinde kolaylastirici kosullarin daha etkin olmasi durumunda

cevrimici ikinci el aligverig platformlarinin kullanim orani artacaktir.

H4a: Tuketicinin cevrimici ikinci el platformlardan kolaylastirici kosullar,
miisterilerin ¢evrimigi ikinci el platformlar1 kullanimina kars1 davranigsal niyeti izerinde
pozitif bir etkiye sahiptir.

H4b: Tiiketicinin yas1, ¢evrimigi ikinci el platformlardan kolaylastirici kosullar ile bu
platformu kullanmaya yonelik davranigsal niyeti arasindaki iligki {izerinde etkili bir
degiskendir.

H4c: Tuketicinin cinsiyeti, ¢evrimici ikinci el platformlardan kolaylastiric1 kosullar
ile bu platformu kullanmaya yonelik davranigsal niyeti arasindaki iliski izerinde etkili bir

degiskendir.

Hedonik Motivasyon: Cevrimigi ikinci el aligveris platformlart miisterilerin ¢gevrimigi
ikinci el aligveris platformlarinin hizmetlerini kullanirken algiladiklar1 eglence ve keyif
diizeyi olarak kendini tanimlamaktadir.

H5a: Tuketicinin cevrimigi ikinci el platformlardan hedonik motivasyon, miisterilerin
cevrimigi ikinci el platformlar1 kullanimina kars1 davranissal niyeti lizerinde pozitif bir
etkiye sahiptir.

H5b: Tiiketicinin yas1, ¢evrimigi ikinci el platformlardan hedonik motivasyon ile bu
platformu kullanmaya yonelik davranigsal niyeti arasindaki iligki {izerinde etkili bir
degiskendir.

H5c: Tulketicinin cinsiyeti, cevrimigi ikinci el platformlardan hedonik motivasyon ile
bu platformu kullanmaya yonelik davranissal niyeti arasindaki iliski tizerinde etkili bir

degiskendir.
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Fiyat Degeri: Cevrimigi ikinci el aligveris platformunun miisterilerinin verilen
hizmetlerden algilamis olduklari fayda ile bu hizmetin maliyeti arasindaki biligsel
dengenin anlasilmasi olarak ifade edilebilir (Venkatesh ve ark. 2012). Venkatesh ve ark.
(2012) deger, fiyat ve davranigsal niyet iizerinde olusan birlikteligi teknolojinin
verimliligi ve onu kullanma maliyetinden yiiksekse olusan degerin davranigsal niyeti

olumlu bir yonde etkileyecegi diisiiniilmektedir.

H6a: Tuiketicinin cevrimici ikinci el platformlardan fiyat degeri, miisterilerin
cevrimici ikinci el platformlart kullanimina karsi davranigsal niyeti lizerinde pozitif bir
etkiye sahiptir.

H6b: Tiiketicinin yas1, ¢evrimigi ikinci el platformlardan fiyat degeri ile bu platformu
kullanmaya y6nelik davranigsal niyeti arasindaki iliski tizerinde etkili bir degiskendir.

H6c: Tuketicinin cinsiyeti, cevrimigi ikinci el platformlardan fiyat degeri ile bu
platformu kullanmaya yonelik davranigsal niyeti arasindaki iligki tizerinde etkili bir

degiskendir.

Aligkanlik: Bu asamada olusan aligkanlia 6nceki deneyimlerden ortaya ¢ikarilan
birden fazla sonucun da ortaya ¢ikmasi denebilir (Venkastesh vd. 2012). Cevrimigci ikinci
el aligveris platformlarinin miisterilerinin ge¢misteki davraniglarinin sikligi, mevcut
davraniglarinin temel belirleyicisi olarak kabul edilmektedir (Ajzen 2002).

H7a: Tuketicinin ¢cevrimici ikinci el platformlardan aliskanlik, miisterilerin ¢evrimigi
ikinci el platformlari kullanimina karsi1 davranigsal niyeti lizerinde pozitif bir etkiye
sahiptir.

H7b: Tiketicinin yas1, ¢evrimigi ikinci el platformlardan aliskanlik ile bu platformu
kullanmaya y6nelik davranissal niyeti arasindaki iliski lizerinde etkili bir degiskendir.

H7c: Tiketicinin cinsiyeti, cevrimici ikinci el platformlardan aligkanlik ile bu
platformu kullanmaya yonelik davranigsal niyeti arasindaki iligki tizerinde etkili bir

degiskendir.

9.3 Veri Toplama Ydntemi

Yapilan bu ¢alisma ile ¢cevrimigci ikinci el aligveris platformlarini kullanip buralardan
aligveris yapan miisterilerin davranigsal niyetleri ol¢lilmeye ¢alisilmis, bundan dolay1 da
anketin hedef kitlesi Tirkiye {lizerindeki cevrimigi ikinci el aligveris platformlarini

kullanan kisilerden olusmustur. Veriler 25.12.2023 — 10.01.2024 tarihleri arasinda
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toplanmistir. Yanitlarin toplanmasinda e-posta ve sosyal medya kullanilmigtir. Cesitli
tiniversite 6gretim iiyeleri ve 68renci kuliipleri veri toplanmasinda katkilar saglanmaistir.

Anket 4 bolimden olusmaktadir. Birinci bolimde filtre soru sorularak, anketi
cevaplayacak bireylerin daha 6nceden ¢evrimigi ikinci el aligveris platformlarini kullanip
aligveris yapip yapmadiklar1 sorulmustur. Bu soruya “’hayir’’ cevabini veren katilimcilar
calismadan ¢ikarilmigtir. Ankete 251 kisi “’evet’’ 123 kisi ise “’hayir’’ cevabini vermistir.
Hay1r cevabini veren 123 kisi anket dis1 tutularak veri analizine sokulmamistir. Anketin
ikinci boliimiinde ise tiiketicileri kullanmis olduklar1 ikinci el aligveris platformlarini
belirtmeleri istenmistir. Ayrica bu platformlart kullanma sikliklar1 da sorulmustur.
Anketin T¢iincii boliimiinde tiiketicilerin ¢evrimici ikinci el aligveris platformlarini
kullanirken ki motivasyonlar1 ve ikinci el aligveris platformlarina yonelik tutumlarinm
anlamak amaciyla 5’li Likert 6lgeginden olusan 29 adet soru sorulmustur. Anketin son
boliimiinde anketi cevaplayan bireylerin cinsiyeti, yasi, 6grenim ve gelir diizeyleri de
sorularak demografik yapilar1 hakkinda veri elde edilmesi saglanmstir.

Arastirma verisini toplamak i¢in Tiirk¢e dilinde web tabanli bir anket hazirlanmistir.
Olusturulan bu anket UTUAT2’nin unsurlarin1 ve demografik verileri igeren iki
bolimden olugsmaktadir. Anket icerigindeki UTUAT2 modelinin sorular1 Venkatesh vd.
den (2003, 2012) uyarlanmistir. {1k olarak Performans beklentisi dort maddelik soruyla
Olclilmiistiir. Caba beklentisi ise tic maddelik soru setiyle ile dlgiilmiistiir. Ayni sekilde
sosyal etki ve hedonik motivasyon iiger maddeyle Ol¢iilmiistiir. Fiyat degeri ve
kolaylastirict kosullar dort maddeyle olgiilmiistiir. TUm sorular ek boliminde (Ek 1)
goriilebilir. Cevap seceneklerinde “l1=kesinlikle katilmiyorum” ile “5=kesinlikle
katiliyorum” arasinda degisen besli Likert oOlgegi kullanilmistir (Ek1). Verilerin
toplanmasinda ¢ok kullanilan bir ¢evrimigi anket araci olan Google Forms kullanilmistir.
Bundan 6nceki ¢alismalarla birlikte Teknoloji kabul ¢alismalarinda ¢evrimigi olusturulan
anketlerin kullaniminin basarili olmasi ¢alismada veri toplama yontemi olarak online
anket kullanimin1 destekler niteliktedir.

9.4 Katihmcilarin Demografik Ozellikleri

Yapilan anket caligmalarinin neticesinde toplam 374 kisiye ulasilmistir. Bunlardan
1231 filtre soru olan ¢* Daha dnce ¢evrimigi ikinci el aligveris yaptiniz mi1? ©° sorusuna
hayir cevabi verdigi i¢in degerlendirme dis1 birakilmiglardir. Buna gore toplam 6rneklem
blytikligii 251 kisi olmustur. Degerlendirmeye alinan katilimcilarin cinsiyet dagilimi

Tablo 1°de gosterilmistir.
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Tablo 2. Katilimeilarin Cinsiyete Iliskin Yiizde Dagilimi

Cinsiyet Frekans Yiizde
Kadin 165 65,7
Erkek 86 34,3
Toplam 251 100.0

Tablo verilerine gore katilimcilarin %65,7°si kadin, %34,3°U ise erkektir. Bu sekilde

bir demografik dagilimla karsilagilmasinin ana nedeni olarak kadinlarin aligverise,

erkeklere gore daha istekli olduklar1 ve bu nedenle de bdyle bir arastirmaya katilmaya

daha ilgili davranmalarinin etkili oldugu diistiniilmektedir (Tablo 2).

Tablo 3. Katilimcilarin Yasa Iliskin Yiizdelik Dagilimi

Yas Frekans Yiizde
30 yas alt1 176 70,11
30 yas listi 75 29,89
Toplam 251 100.0

Aragtirma sonugclar1 tabloda katilimcilar arasinda iki yas grubu olarak incelenmistir.

Bu yas aralig1 30 yas iistii ve alti olmustur. Arastirmaya gore bireylerin %70,11’1 30 yas

altr, %29.89’u ise 30 yas istii bireylerden olusmaktadir. Bundan dolay1 arastirmaya

katilan katilimcilardan 30 yag alt1 tiiketicilerin daha ¢ok oldugu gézlenmistir. 30 yas alt1

bireylerin ¢evrimici aligveris platformlarini kullanmaya daha istekli ve bilgili olduklari

diistintilerek o yas araligindaki bireylerin oraninin yiiksek ¢ikmasinin normal oldugu

diistiniilmektedir (Tablo 3).

Tablo 4. Katilimcilarin Egitim Durumuna Iliskin Yiizde Dagilimi

Egitim Durumu Frekans Yuzde
Tlkokul 0 0
Ortaokul 2 0.80
Lise 19 7,57
Lisans 140 55,78
Yuksek Lisans / 90 35,85
Doktora
Toplam 251 100.0
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Bireylerin egitim durumuna bakildiginda ise ilkokul egitim seviyesine sahip bireyin
ankete katilim saglamadigi, ortaokul seviyesi bireylerin %0,80 oldugu, lise egitim
seviyesine sahip bireylerin ise %7,57 oldugu goriilmektedir. Ayrica lisans seviyesine
sahip bireylerin %55,78 oraninda oldugu, yiiksek lisans egitim seviyesinde olan bireylerin
ise %35,78 oraninda oldugu goriilmiistiir (Tablo 4).

Tablo 5. Katilimeilarin Gelir Diizeylerine Iliskin Yiizde Dagilimi

Gelir Duzeyi Frekans Yiizde
0-10000 TL 29 11,56
10000 — 20000 TL 42 16,73
20000 - 30000 TL 80 31,87
30000 — 40000 TL 34 13,55
40000 TL ve Ustu 66 26,29
Toplam 251 100

Ankete katilan tiiketicilerden 0 — 10000 TI aras1 olan en diisiik gelir diizeyine sahip
kisilerin oranm1 %11,56 olarak 6l¢iilmiistiir. 10000 — 20000 TL aras1 gelir diizeyine sahip
bireylerin orani ise %16,73 olarak goriilmiistiir. 20000 — 30000 TL aras1 ile gelir diizeyine
sahip katilimcilarin oran1 %31,87 olarak belirlenmistir. 30000 — 40000 TL aras1 gelir
diizeyine sahip bireyler ise %13,55 olarak o6l¢iilmiistiir. Son olarak en yliksek gelir
diizeyine sahip bireyler olan 40000 TL ve Usti gelir dizeyine sahip bireyler ise %26,29
olarak goriilmiistiir (Tablo 5).

Tablo 6. Katilimcilarin Cevrimigi ikinci El Aligveris Platformlarindan Aligveris
Yapma Sikliklarina Iliskin Yiizde Dagilimi

Kullanma Siklig1 Frekans Yizde
Yilda bir kez 109 43,42
Alt1 ayda bir 90 35,86
Ayda bir 33 13,15
Haftada bir 12 4,78
Guinde bir 7 2,79
Toplam 251 100
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Anket katilim saglayan bireylerden %43,42’sinin ¢evrimigi ikinci el aligveris
platformlarin1 yilda bir kez olarak kullandiklar1 goriilmektedir. Alt1 ayda bir bu
platformlar1 kullanarak aligveris yapan bireylerin oraninin %35,86 oldugu goriilmiistiir.
Ayda bir olarak kullanim saglayan tiiketicilerin de oraninin %13,15 oldugu belirtilmistir.
Haftada bir olarak kullanan tiiketiciler ise %4,78 oranla karsimiza ¢ikmaktadir. Son
olarak ise gilinde bir olarak kullanan kullanict sayisinin %2,79 orani ile kullanim
sagladiklari belirlenmistir (Tablo 6).

Tablo 7. Katilimcilarin Cevrimici Ikinci El Alisveris Platformlar1 Arasindaki

Tercihleri
Uygulamalar Frekans
Dolap 153
Gardrops 59
Sahibinden 108
Letgo 92
Diger 27

Ankete katilim saglayan bireylerden hangi uygulamalar1 kullandiklarini belirtmeleri
istenmistir. Uygulamalar1 belirtirken kullandiklar1 uygulamalarin sayisi birden fazla ise
secim olarak birden fazla olacak secim yapabilecekleri belirtilmistir. Buna istinaden
anketin bu bdliimiiniin sonuclarinin belirtilmesinde yiizde hesabinda %100 olarak bir
sonu¢ alinmayacagi ve bununda karisikliga sebep verebileceginden tabloda sadece
kullanicilarin frekans degerleri gosterilmistir. Yapilan anketlerin neticesinde Dolap
uygulamasin1 tercih eden kullanic1 sayisinin 153, Gardrops uygulamasini belirten
kullanic sayisinin ise 59, Sahibinden uygulamasini kullanan kullanici sayis1 108, Letgo
da bu deger 92 ve son olarak diger olarak belirtilen sikki da tercih edenlerin sayis1 27
olarak belirlenmistir. Sonuglara bakildiginda en ¢ok ikinci el aligveris platformunun
Dolap uygulamas: onu takiben ikinci olarak da Sahibinden uygulamasinin geldigi

goriilmiistiir (Tablo 7).
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BOLUM 1V

10. BULGULAR
10.1 ANALIZ VE SONUCLAR

10.1.1 On Analiz

Aragtirma modelinin hipotez testlerine baslamadan 6nce modelin ve aragtirmaya
dahil edilen yapilarinin gegerlilik ve giivenirlik analizleri yapilmistir. Yapilan giivenirlik
ve gegerlilik analizleri kapsaminda i¢ tutarlilik i¢in Cronbach a ve bilesik giivenirlik
katsayilar1 hesaplanarak bulunmustur. Yakinsak gecerliligi belirlemek icinse faktor
yiikleri ve Cikarilan Ortalama Varyans (AVE) degerleri kullanilarak gecerlilik ve
giivenirlik test edilmistir. Faktor yiikleri kapsaminda, Cronbach Alpha ve bilesik
guvenirlik (CR) katsayilarimin 0,70'ten yiiksek ¢ikmasi ve gikarilan ortalama varyans
(AVE) degerlerinin 0,50'den fazla olmas1 beklenmektedir (Hair vd., 2006; Hair vd., 2014;
Fornell ve Larcker, 1981). Boylece modelin ve yapilarin giivenilirliginde herhangi bir
sorun olmadigi ortaya ¢ikarilir. Asagidaki (Tablo 10.1) 'de arastirmada yer alan yapilarin
i¢ tutarhilig1, giivenilirligi ve yakinsak gecerliligine iliskin sonuglar gosterilmektedir.

Yapilarin Cronbach alfa katsayilariin 0,806 ile 0,956 arasinda olmasi 6lgeklerin
giivenirligini gostermektedir. Yapilan modelde CR katsayilarinin 0,806 ile 0,960 arasinda
hesaplanmasi nedeniyle i¢ tutarliligin saglandig1 goriilmektedir.

Tablodaki faktor yiik degerleri incelendiginde faktor yiiklerinin 0,672 ile 0,972
arasinda oldugu gorilmiistiir. (Hair vd. 2014) gore faktor yuklerinin 0,70'ten biyuk
olmas1 gerekmektedir. Bu degerlerden diisiik olan faktor yiiklerinden modelden
cikarilmasi gerektigini 6ne siirmiislerdir. Ancak AVE degerinin 0.50 ve CR degerlerinin
de esik deger olan 0.70’den biiyiik olmasi KK4 degerinin model iizerinde herhangi bir
sorun tegkil ettirmeyecegini bu nedenle de faktor yiikii 0,70'in altinda olan FC4’(in
Olgekten ¢ikarilmasina gerek kalmamugtir. (Tablo 10.1). AVE ve CR'nin hesaplanmasina
yonelik formiiller Sekil 10.1'de verilmistir.

Yapilarin faktor yiiklerinin 0,672 ile 0,972 arasinda ve AVE degerlerinin 0,652 ile
0,919 arasinda olmasi1 nedeniyle yakinsak gecerlilik mevcuttur. Model gegerlidir ve

herhangi bir sorun teskil etmemektedir.
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Sekil 10.1: AVE ve CR Hesaplamalari

AVE = E“'- 4 represents the standardized factor loading and
’ E,l’ + E var(g, ) i is the number of items,

[}:_.:._ )

CR = - 5 ) X S i )
‘E"-- )2 *'Z‘i ) (6) represents error variance terms (delta)

n = Faktor ylikleme sayis1 (sayim)

Tablo 10.1: Tim Yapilarin Kalite Kriterleri

Degisken |AVE Bilesik |Cronbach'm| Oge | Faktor t-

Givenilirlik|  o'st yiikleri |degerleri

(CR)
Performans | 0.707 0.874 0.862 PB1 |0.872 39.666
Beklentis PB2 |0.885 |57.512
(PE) PB3 [0.796 |26.435
PB4 |0.807 |28.358
Caba 0.819 | 0.935 0926 | CBL |0.914 |54.114
Beklentisi CB2 0912 |[58.711
(¢B) CB3 [0.917 |59.162
CB4 [0.875 [27.361
Sosyal Etki | 0.727 | 0.846 0806 | SE1 [0.921 |57.295
(SE) SE2 [0.921 [53.628

SE3 |0.696 11.716

0.652 0.814 0.817 KK1 [0.841 20.328
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Kolaylastirici KK2 |0.854 20.584
Kosull
osutar KK3 [0.845 |21.317
(KK)
KK4 |0.672 11.683
Hedonik 0.919 0.960 0.956 HM1 |0.945 64.878
Moti n
otivasyo HM2 |0.972 87.429
(HM)
HM3 |0.959 32.166
Fiyat Degeri | 0.761 0.899 0.896 FD1 |0.899 41.710
(FD) FD2 |0.877 40.195
FD3 |0.866 45,753
FD4 |0.858 40.489
Alskanhk | 0.707 0.875 0.863 AL1 |0.865 48.039
(AL) AL2 [0.859 [32.356
AL3 |0.817 28.795
AL4 |0.820 35.393
Davramssal | 0.784 0.863 0.861 DN1 |0.857 44.827
Niyet DN2 (0.884 54.092
(DN)
DN3 |0.914 78.200

Ayirt edici gegerliligi incelemek amaciyla hesaplanan AVE'lerin karekokii yapilarin
korelasyon katsayilari ile karsilastirilmistir. Hesaplanan AVE'lerin karekdklerine karsilik
gelen korelasyon katsayilarinin degerlerden biylk olmasiyla birlikte, ayirt edici
gegerlilikler dogrulanmistir (Fornell ve Larcker 1981, Henseler vd. 2015). Sonuglar
ayirma gegerliligini dogrulamaktadir. AVE'lerin karekokleri italik olarak gosterilmistir
(Tablo 10.2). Tablodaki degerlere gore her yapinin AVE'sinin karekokii diger yapilarla

olan korelasyonundan ytiiksek ¢ikmistir.
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Tablo 10.2: Korelasyon Matrisi

DN AL PB FD HM KK SE CB
DN 0.841
AL 0.370 | 0.831
PB 0.651 | 0.701 | 0.885
FD 0.598 |0.344 | 0.591 | 0.873
HM 0.655 | 0.386 | 0.647 |0.676 | 0.859
KK 0.533 | 0.025 | 0.371 |0.573 | 0.581 | 0.806
SE 0.448 | 0.550 |0.438 |0.360 |0.335 |0.126 | 0.853
CB 0.528 | 0.058 | 0.286 |0.481 |0.504 |0.786 | 0.059 | 0.805

Henseler vd. (2015) gore, HTMT (Heterotrait-Monotrait Ratio) kriteri, ayirt edici
gecerliligin belirlenmesinde gostergelerin yapilar arasindaki ortalama korelasyonlarini
Olcmektedir. Henseler vd. (2015) goére, HTMT degerinin 0,90'm altinda olmasi
gerckmektedir. HTMT degerleri (Tablo 10.3) de gosterilmistir. Tablo 10.3'e gére tim
HTMT degerleri 0,90"1n altindadir (Henseler vd. 2015). Bu degerler model igin herhangi
bir sorun teskil etmedigini gostermektedir.

Tablo 10.3: HTMT Degerleri

DN AL PB FD HM | KK SE CB
DN
AL 0.408
PB 0.750 | 0.795
FD 0.667 | 0.368 | 0.670
HM 0.709 | 0.406 | 0.712 | 0.730
KK 0.634 | 0.185 | 0.436 | 0.629 | 0.648
SE 0.515 | 0.682 | 0.520 | 0.413 | 0.368 | 0.594
CB 0.585 | 0.171 | 0.318 | 0.527 | 0.531 | 0.720 | 0.840
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10.2. Hipotez Testleri

Arastirma modelinin analizinde kismi en kiiciik kareler yol analizi programi olan
(PLS-SEM) kullanilmistir. Veriler SmartPLS 4.0.1 istatistik programi kullanilarak analiz
edilmistir. Arastirma modelinde dogrusallik, yol katsayilar1 ve R®nin hesaplanmasinda
PLS algoritmasi kullanilmistir. Tahmine dayali alaka diizeyini hesaplamak igin (Q2),
Blindfolding analizi ¢alistirilmigtir. PLS yol katsayilarinin énemini degerlendirmek i¢in
onytikleme ile t degerleri hesaplanmistir. Bdylece hipotezlerin gegerliligi anlagilmistir.

Degiskenler arasindaki VIF (Varyance Inflation Factor) degerleri incelendiginde
degerlerin esik degeri olan 5'in altinda olmasi nedeniyle degiskenler arasinda dogrusallik
sorunu olmadig tespit edilmistir (Hair vd., 2014). Bu degerler (Tablo 10.4) uzerinde
gosterilmistir.

Modelin R? degerleri incelendiginde davranissal niyetin R? degerinin yani
degiskenlerin davranigsal niyeti agiklama oraninin %72,3 olmasi oldukga tatmin edicidir
(Tablo 10.6).

Hesaplanan iliski katsayilarmin (Q?) sifirdan biiyiik olmasi, arastirma modelinin igsel
degiskenleri 6ngoride bulunma giiciine sahip oldugunu géstermektedir (Hair vd. 2014).

Arastirma sonuglarina ait Q2 ve VIF degeri tablo 10.4 de ve R? degeri de (Tablo 10.6)
da sunulmaktadir.

Tablo 10.4: VIF ve Q? Degerleri

Bilesenler VIF Q?
ALl 2.207
AL2 2.824
AL3 2.320
AL4 1.738
CB1 3.547
CB2 3.328
CB3 3.422
CB4 2.764
DN1 1.942
DN2 2.303
DN3 2.731
ED1 Davranissal Niyet 3433
FD2 (DN) 3.231
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FD3 2.276
FD4 2.340

HM1 4.856

HM?2 3.932

HM3 3.509

KK1 2.709 0.494
KK2 2.979

KK3 2.113

KK4 1.191

PB1 2.513

PB2 2.569

PB3 1.839

PB4 1.858

SE1 3.213

SE2 3.202

SE3 1.300

Tiim bilesenlerin p degeri ve standardize edilmis  sonuglarinin birlesimi, aragtirma
sonuglari daha anlasilir hale getirecektir. Bagimsiz degiskenlerin bagimlhi degisken
(DN) tizerindeki etkisinin sonuglar1 Tablo 10.5'te verilmistir. Ayrica (Tablo 10.6) "da R2
degeri verilmis olup degerin %72,3’de olmasi aragtirma modeli agisindan yeterlidir.

Tablo 10.5: Yapisal Model Sonuclar:

Standartlastirilmis | Standart T Degeri P

B Sapma
Al - > DN 0.355 0.101 6.560 0.000
CB ->DN -0.108 0.129 0.465 0.544
FD -> DN -0.033 0.130 0.723 0.347
HM - > DN 0.156 0.126 1.091 0.275
KK ->DN -0.127 0.133 0.216 0.752
PB - > DN 0.242 0.116 2.988 0.003
SE - > DN 0.292 0.098 4,108 0.001

Tablo 10.6: R-kare ( R?)

R2
Tum Bilesenler | Davranigsal Niyet | 0.723
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Tablo 10.5'te goriildiigli lizere sosyal etki (SE), aligkanlik (AL) ve performans
beklentisi (PB) istatistiksel olarak anlamli degiskenlerdir. Diger degiskenler anlamlilik
kriterlerini karsilamadigindan davranigsal niyeti (DN) anlamli bir sekilde etkilememistir.
Bu nedenle H2a, H4a, H5a ve H6a desteklenmemistir

Sonuclara gore performans beklentisi (PB), cevrimici ikinci el uygulamalarini
kullanma davranigsal niyeti iizerinde anlamli derecede olumlu bir etkiye sahipti. Pozitif
oran B = 0,242 (p<0,000) (Tablo 10.5), miisterilerin kullandiklar1 ¢evrimici ikinci el
uygulamalarindan yararlanmak istediklerini ve sonugta performanstan kar elde etmek
istediklerini ortaya koymaktadir. Yani Hla desteklenmektedir.

B =0,292 (p<0,008) (Tablo 10.5) ile anlaml1 olan sosyal etki (SE), ¢cevrimici ikinci
elin davranigsal niyeti agisindan digerlerine gére olumlu yonde en az etkili olan boyut
olmustur. Yani H3a desteklenmektedir.

Aliskanlik (AL), cevrimigi ikinci el miisterilerinin ¢evrimici ikinci el uygulamasini
kullanma niyeti tizerinde B = 0,355 (p<0,000) ile en biiyiik etkiye sahiptir (Tablo 10.5).
Aliskanlik, davranigsal niyet iizerinde en etkili boyut oldugundan, ¢evrimigi ikinci el
misterilerinin ge¢misteki davranis kullanim sikligi, gelecekteki cevrimici ikinci el
hizmetlerine yonelik niyetleri tizerinde olumlu bir etki ortaya koymaktadir. Bu, H7a'nin
desteklendigi anlamina gelmektedir.

Cinsiyet ve yas degiskenlerinin diizenleyici roliinii arastirmak i¢in PLS Coklu Grup
Analizi (PLS-MGA) kullanmistir. Literatiir taramasi1 ve incelenen yapilan c¢aligmalar
neticesinde (Venkatesh vd. 2003) yasin etkisini daha iyi gézlemleyebilmek igin 30 yas
alt1 ve 30 ve 30 yas Ustli olarak ikiye ayirim yaparak g¢aligmalarini stirdiirdiikleri
goriilmiistiir. Bu ¢alismada katilimeilarin %29,89'u 30 yas ve lizerindeyken, %70,11'i 30
yasin altindaydi. Ayrica arastirmada cinsiyete gore erkek ve kadin yanitlar1 da kabul
edildi. Cinsiyet dagilimi %34,3 erkek, %65,7 kadindan olusmustur.

Tablo 10.7: Yasin Diizenleyici Rolii

Yol Yol t- t- p- p-
Katsayilar1 | Katsayillar1 | Degerleri | Degerleri | Degerleri | Degerleri
(30*un (30 ve (30*un (30 ve (30*un (30 ve
Altr) Uzeri) altinda) Uzeri) altinda) Uzeri)
Al->DN |0.051 -0.028 0.424 0.965 0.472 0.369
CB->DN |0.255 0.181 2.527 1.750 0.140 0.209
FD->DN | 0.063 -0.095 0.575 0.376 0.415 0.599
HM - > 0.206 0.169 1.910 1.216 0.226 0.213
DN
KK ->DN | 0.087 0.112 1.494 1.078 0.313 0.251
PB->DN | 0.074 0.256 0.970 2.576 0.332 0.092
SE->DN |0.230 -0.074 2417 0.670 0.157 0.432

Yas degiskeni agisindan istatistiksel olarak anlamli sonu¢ bulunamamistir. Bu
sebeple HI1B, H2B, H3B, H4B, H5B, H6B, H7B hipotezleri desteklenmemistir (Tablo

10.7).
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Tablo 10.8: Cinsiyetin Duzenleyici Rolu

Yol Yol t- t- p- p-
Katsayillann | Katsayillar1 | Degerleri | Degerler | Degerleri | Degerleri
Orijinal Orijinal (erkek) (kadin) (erkekler) | (kadin)
(erkekler) | (kadinlar)
Al ->DN 0.070 0.141 0.392 1.539 0.554 0.221
¢CB->DN |0.073 -0.068 0.507 0.901 0.459 0.348
FD->DN |0.152 0.356 1.677 3.576 0.294 0.000
HM -> DN | 0.094 0.160 0.951 1.620 0.301 0.102
KK->DN |0.071 0.113 0.438 1.333 0.502 0.287
PB->DN | 0.082 0.182 0.771 1.735 0.349 0.083
SE->DN |0.059 -0.094 0.218 0.651 0.727 0.541

Cinsiyetin diizenleyici rolii acisindan kadin ve erkek i¢in farkli p degerlerine sahip
olan tek boyut fiyat degeridir (FD). Dolayistyla cinsiyetin dizenleyici etkisi ancak bu
boyutta goriilebilmektedir. f = 0,356 (p<0,000) katsayist ile fiyat degeri boyutunda
davranigsal niyet lizerinde cinsiyet diizenleyici etkinin kadinlar ig¢in olumlu oldugu
sOylenebilir (Tablo 10.8). Yani H6c diginda tiim hipotezler desteklenmemistir. Sadece

H6c desteklenmistir (Tablo

10.9).

Tablo: 10.9: Hipotezlerin Sonuclar:

Hipotez

Sonug

Hla: PB> DN

Destekleniyor

H1b: PB> DN yasa gore
duzenlenir

Desteklenmiyor

diizenlenir

H1c: PB> DN cinsiyete gore

Desteklenmiyor

H2a: CB> DN

Desteklenmiyor

H2b: CB> DN yasa gore
dizenlenir

Desteklenmiyor

duzenlenir

H2c: CB> DN cinsiyete gore

Desteklenmiyor

H3a: SE> DN

Destekleniyor

H3b: SE> DN yasa gore
dizenlenir

Desteklenmiyor

dizenlenir

H3c: SE> DN cinsiyete gore

Desteklenmiyor

H4a: KK> DN

Desteklenmiyor

H4b: KK> DN yasa gore
dizenlenir

Desteklenmiyor

duzenlenir

H4c: KK> DN cinsiyete gore

Desteklenmiyor

H5a: HM> DN

Desteklenmiyor

H5b: HM> DN yasa gore
duzenlenir

Desteklenmiyor
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H5c: HM> DN cinsiyete gore
dizenlenir

Desteklenmiyor

H6a: FD> DN

Desteklenmiyor

H6b: FD> DN yasa gore
dizenlenir

Desteklenmiyor

H6c: FD> DN cinsiyete gore
diuzenlenir

Destekleniyor

H7a: AL> DN

Destekleniyor

H7b: AL> DN yasa gore
duzenlenir

Desteklenmiyor

H7c: AL> DN cinsiyete gore
diuzenlenir

Desteklenmiyor
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Sekil 10.2: Yapisal Model Sonuclari

Anlamlilik diizeyleri parantez i¢inde gosterilmistir.

Performans
Beklentisi

0.242(0.003) H1
Caba
Beklentisi

-0.108(0.444) H2
Sosyal Etki

\

0.292(0.001) H3
Kolaylastner | ____J 10.127(0.752) H4
Kosullar
Hedonik | __--- 0.156(0.275) H4
Motivasyon

-0.033(0.647) H5
Fiyat Degeri | .--"~

0.355(0.000) H6
Aliskanlik

0.356(0.000)

Kadi Héc

Davranigsal
Niyet

Yas

Cinsiyet

Yapisal model sonuglarinda kesik ¢izgi ile devam eden gostergeler belirtilen hipotezin

desteklenmedigini diiz kesiksiz sekilde olan ¢izgiler ise belirtilen hipotezlerin

desteklendigi belirtmektedir (Sekil 10.2). Yas degiskenin model {izerinde herhangi bir

anlamh

etkisi

bulunamadig:

icinde model

tizerinde etkin sekilde gosterimi

saglanmamustir. Bulgulara iliskin sonuglar bir sonraki boliimde ayrintili olarak

incelenmistir.
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BOLUM 1V

11. SONUCLARIN DEGERLENDIRILMESI

Bu ¢alismanin amaci, UTAUT2 modeli ¢er¢evesinde ¢evrimigi ikinci el alisveris
platformlarin1  kullanirken performans beklentisi, c¢aba beklentisi, sosyal etki,
kolaylastirict kosullar, hedonik motivasyon, fiyat degeri ve aligkanligin davranis niyeti
Uzerindeki etkisini cinsiyet ve yas degiskenleriyle birlikte arastirmaktir. Bu nedenle
UTAUT2'nin 6zgiin boyutlariyla anket yontemiyle toplanan veriler bu model 1s181inda
analiz edilmistir.

Bu ¢aligmada kullanilan model benzersiz bir modeldir ¢unki (Venkatesh vd. 2003,
2012) tarafindan gelistirilen UTAUT2'nin degistirilmis bir versiyonu olarak karsimiza
cikmaktadir. Model, ¢esitli teknolojilerin niyet ve kullanim davranislarinin boyutlarini
basarili bir sekilde ortaya ¢ikaran bir modeldir. Cevrimigi ikinci el aligveris
platformlarindaki hizmetleri kullanma niyeti Gzerindeki etkilerini élgmek icin bu modeli
kullanmanin dogru oldugu diisiiniilmiistiir. UTAUT2'nin orijinal modelinde oldugu gibi
moderatdr degiskenler olarak yas ve cinsiyet kullanilmistir. Yasin etkisini daha iyi
gozlemleyebilmek icin 30 yas alt1 ve 30 yas ve iizeri olmak iizere iki gruba ayirilarak
analiz surecine dahil edilmistir. Literatiirde yapilan inceleme sonucunda yapilan
caligmalarda da yas degiskende 30 yas sinir olmak iizere iki gruba ayrilarak analiz
edilmistir (Venkatesh vd 2003).

Bu calismanin sonuglari, ¢evrimigi ikinci el alisveris platformu miisterilerinin
cevrimigi ikinci el aligverisi benimsemesinde performans beklentisinin, sosyal etkinin
ve ahiskanh@in davranigsal niyet {izerinde istatiksel olarak anlamli ve pozitif bir etkiye
sahip oldugunu ortaya ¢ikarmistir. Sonuglara gore caba beklentisi, kolaylastirict kosullar,
hedonik motivasyon ve fiyat degerinin istatiksel olarak anlamli degiskenler olmadigi
belirlenmistir. Yasa iligkin ise herhangi bir anlaml1 bulgu elde edilememistir. Buna gore
tiikketicinin 30 yasin altinda veya 30 yasin listiinde olmasi, UTAUT2 degiskenlerine gore,
cevrimigi ikinci el platformlarmin kullanim niyeti {izerinde anlamli bir etkiye sahip
degildir.

11.1 Teorige Katkilar

Daha oOnceki ¢aligmalar (Zhou ve ark. 2010, Oliveira vd. 2014, Luo vd. 2010)
performans beklentisinin ¢evrimigi ikinci el aligveris platformu kullanicilar1 agisindan

cevrimigi ikinci el aligveris platformlari hizmetlerini kullanmanin davranissal niyeti
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tizerinde olumlu bir etkisi oldugunu gostermektedir. Bu ¢alismada ayrica yas unsurunun
herhangi bir etkisi olmadigr gozlenmistir. Bu calismanin sonuglari mevcut caligsma
sonuglarini destekler niteliktedir. Bu ¢alismada da 30 yas ve altindaki veya tstundeki
higbir katilimci i¢in degiskenler arasindan anlamli bir baglanti bulunamamistir.
Uygulamalar Gzerindeki olumlu veya olumsuz herhangi bir gelismenin miisterilerin bu
platformlar1 kullanma niyetleri {izerinde herhangi bir gelisme yaratmadigi
diisiiniilmektedir. Miisterilerin bu tip platformlar1 kayitsiz sekilde kullanmaya devam
ettikleri diistiniilebilir.

(Calismada, ¢caba beklentisinin davranigsal niyet {izerinde istatistiksel olarak anlamsiz
oldugu bulunmustur. Mevcut uygulamalar {izerinde degisen teknoloji ile siirekli gelen
guncellemeler neticesinde tuketicilerin bu platformlar Gzerindeki hakimiyet ve bilgileri
kisitli kalmadigindan dolay1 ¢aba beklentisinin ¢alisma iizerinde anlamli bir degisken
olmadig: diisiiniilebilir. Ayrica 30 yas alt1 ve tistii fark etmeksizin bu platformu kullanan
tiiketicilerin yardim alarak veya kendilerince bu platformlari kullanmaya devam etmeleri
de bu sonug igerisinde disiiniilebilir. Bu sonu¢ ¢ogu ¢alismaya benzer olmasa da (Zhou
vd., 2010; Im vd., 2011; Venkatesh vd., 2012), baz1 caligmalarla paralellik gostermistir
(Martins vd., 2014).

Hedonik motivasyonun davranigsal niyet iizerinde 6nemsiz oldugu bulunmustur. Bu
daha 6nceki c¢alismalarin sonuglarindan farkli olarak ortaya ¢ikmustir (Venkatesh vd,
2003). Burada da bu tip platformu kullanan tiiketicilerin uygulama tizerinden haz almak
yerine sadece satisa ve elde edilecek karlara odaklandiklart diisiiniilerek sonucun
anlamsiz olarak ¢iktig1 diisiiniilmektedir.

Kolaylastirici kosullarin birgok ¢alismada davranissal niyet {izerinde 6nemli bir role
sahip oldugu gézlemlenmistir. (Raman ve Don 2013, Venkatesh vd. 2012). Bu ¢alismanin
bulgular1 ise daha 6nce yapilan ¢alismalarla ¢elisir niteliktedir. Sonuglar, kolaylastirici
kosullarin davranigsal niyet {izerinde istatistiksel olarak anlamli bir etkiye sahip
olmadigint ortaya ¢ikarmistir. Bu nedenle g¢evrimigi ikinci el aligveris platformunu
kullanan miisterilere kolaylik saglanmasi amaciyla uygulama {izerinde yapilacak
degisiklikler herhangi bir anlam ifade etmeyecektir. Miisteri acisindan kolaylastirici
kosullardan ziyade performans beklentisi agisindan uygulamanin daha yiiksek bir
performans seklinde kullanilmasi daha ¢ok 6nem ve anlam i¢ermektedir.

Mevcut ¢alisma, g¢evrimigi ikinci el aligveris platformlarinin benimsenmesinde fiyat
degeri ile davranissal niyet arasindaki pozitif iliskiyi dogrulamis olsa da literatlirde
celiskili bulgular bulunmaktadir. Luarn ve Lin (2005) ile Venkatesh vd. (2012), fiyat
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degerinin davranigsal niyeti onemli dlciide etkiledigini tespit ederken, Yang vd. (2012)
onemli bir etkinin olmadigini tespit etmistir. Fiyat degerinin davranissal niyet iizerindeki
etkisi Yang vd. gore (2012) “algilanan fiyat, kullanicilarin 6ncelikli diisiinceleri arasinda
degildir” (s. 137) olarak ortaya ¢ikmistir. Bu durum, bu g¢alismada mobil 6deme
hizmetlerinin benimsenmemesi ve kullaniminin dogrudan fiyatla iliskili olmasindan
kaynakli miisteriyi anlamli bir sekilde etkilememesi olarak diisiiniilmektedir.
Arastirmanin bir diger boyutu ise aligkanliktir. Bu arastirma modeli, aligkanlik ile
davranigsal niyet arasinda bir iliski oldugunu dogrulamistir. Ozellikle bu sonug, insanlarin
strekli olarak aligveris yaptigi platformlara olan sadakatini ve baska platformlara
yonelmeye kacindig1 yoniindeki klasik motivasyon ilkesini dogrulamaktadir (Higgins
2006). Davranigsal niyeti etkileyen en etkili boyutun aliskanlik oldugu gortlmustiir ( B
=0,355, p=0,000). Luo ve digerleri, 2010 ve Zhou ve digerleri, 2010 yaptiklar
arastirmada bu arastirmaya benzer sonuglar bulmuglardir. Aligkanlik iizerinde yas ve
cinsiyetin moderator olarak etkisi bulunamamistir. Bu sonu¢ daha dnce yapilan bazi
caligmalarla paralel olmasa da (Venkatesh vd., 2012) bazilarin1 desteklemektedir (Xu,
2014). Sonug olarak aliskanlik, ¢evrimigi ikinci el aligveris platformu miisterileri igin
uygulamalar1 benimseme agisindan en 6nemli faktordiir.
Son olarak c¢alismada sosyal etkinin ¢evrimigi ikinci el aligveris platformlarini
kullanmada davranigsal niyet {izerinde pozitif iligskiyi dogrulamistir. Ancak buna ragmen
sosyal etkinin yas ve cinsiyet {lizerine herhangi bir anlamh bir iliskisi olmadig1 tespit
edilmistir.
Ayrica yas degiskeni bakimindan higbir sekilde anlamli bir hipotez ortaya
cikarilmamustir. Yas faktoriiniin artik her yastan insanin bu tarz teknolojilerle i¢li digh
oldugu g6z oniline alindiginda yasin bu tarz uygulamalar agisindan arastirma 6zelinde de
hicbir degisken tizerinde anlamli olarak bir katki saglamadigi da diistinilmektedir.
Cinsiyet agisindan modeldeki etkiler incelendiginde ise kadin kullanicilarin fiyat degeri
tizerinde c¢evrimigi ikinci el aligveris platformlarini kullanim niyetlerinin erkek
kullanicilara gore daha yiiksek oldugu ortaya ¢ikmistir. Bunun da kadinlarin aligveris
yaparken fiyat faktorii lizerinde durarak aligverislerini bu degiskene gore planlamalari
olarak dustinilmektedir.

11.2 Pratige Katkilar

Diinya ¢apinda ¢evrimici ikinci el aligveris sektoriindeki pek ¢ok sirket kendini bu
sekilde gelistirmekte ve arastirma modelindeki faktorlerin uygulamanin gelismesine ve

kabuliine etkisine iligkin ¢alismalar oldukga sinirli olup bu tiirlii arastirmalarin gelismesi
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ve devam etmesi bu sektorler agisindan 6nem arz etmektedir. Bu tiir ¢alismalarla bu
ac1gin azalacag diistiniilmektedir.

Hem uygulayicilar hem de arastirmacilar bu tezden ve sonuglarindan ¢ikarimlarda
bulunabilirler. Bu tez, literatiirde UTAUT2'nin ¢evrimigi ikinci el aligveris platformlarini
kullanmak amaciyla kullanildigi az sayidaki ¢aligmadan biri olmasi yoniiyle teorik
katkilar igermektedir. Ayrica bu tez, gevrimici ikinci el misterilerinin 6zel bir boliimiind,
yani bu uygulamalarla olan iliskilerinde kaygilar1 olan bireyleri arastirmaktadir. Mevcut
tez, yas ve cinsiyetin ¢evrimici ikinci el miisterileri lizerindeki etkisini 6lgen birkag
calismadan biridir. Diinyada ¢evrimigi ikinci el aligveris kavrami yeni yeni kullanilmaya
baslandig1i i¢in bu c¢alisma bircok c¢evrimigi ikinci el aligveris platformlarinin
arastirmalarina da 1s1k tutacaktir.

11.3 Arastirmanin Kisitlar1 ve Gelecek Calismalar icin Oneriler

Bu aragtirmada kullanilan UTAUT?2, bilgi sistemleri arastirmalarinda akla gelen en
o6nemli ve eksiksiz modellerden biridir. Bu modele aragtirma esnasinda mobil el becerisi,
algilanan eglence gibi pek c¢ok yapi1 devreye sokulabilir ve UTAUT2 modeliyle
davramigsal niyet iizerindeki etkiler belirlenebilir (Zengin ve Ozkil 2017). Miisteri profili
acisindan bakildiginda ¢evrimigi ikinci el aligveris sektorii sifir irlin aligveris sektoriinden
farkli bir sektor olarak degerlendirileceginden bu sektdriin ilgililerinin bu arastirma ve
benzeri sonuglardan tiiketici kabuliinii artirmaya yonelik stratejiler gelistirebilmeleri ve
bu sonuglar1 degistirebilmeleri gerekmektedir. Cevrimigi ikinci el uygulama hizmetleri
UTAUT2'nin temel yapilari agisindan bakildiginda; ¢aba ve performans beklentisi, sosyal
etki, aligkanlik ve hedonik motivasyon, miisterilerin teknolojiyi kabul etmelerini ve ikinci
el platformlarinin hizmetlerini kullanmalarin1 incelemeye, gerekiyorsa stratejilerini
sekillendirmeye ve hedef miisterilerine gore yol haritalar1 olusturmaya dikkat
etmelidirler.

Bu c¢alismada oldugu gibi cinsiyetin dizenleyici olumlu etkisine 6zellikle dikkat
edilmeli, fiyatlara dikkatini ¢eken, trlnleri ticret odakli incelediginde uygununu arayan
kadinlarin kriterlerine uygun ¢alismalar yapilmalidir.

Cevrimici ikinci el hizmeti veren platformlarin, uygulama kullaniminin yararlar1 ve
kolayliklar1 konusunda miisterilerine bilgilendirici bir rol oynamasi gerekmektedir.
Bunun yeni nesillere yayilmasi gelecegi sekillendirmek adina daha kolay olabilmesi
acisindan onemlidir Dlnyada ve Turkiye'de nispeten gelismekte olan bir paya sahip olan
ikinci el aligverisin, pazar paymi artirmak i¢in rol oynama gibi gelisen teknolojileri

benimsemeleri kaginilmazdir. Ayni sekilde cinsiyetin pozitif moderator etkisi de dikkate
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alimmalidir. Yeni nesille birlikte kadinlarin ve erkeklerin, yeni bir teknolojiyi
benimsemenin karli oldugunu hissetmeleri gergekten bu tarz sektorler igin 6nem arz
etmektedir. Bu nedenle yeni tanmitilan ikinci el aligveris platformlar: Urtnlerini
kullanmanin insanlara getirecegi faydalar, zaman ve verimlilik, kadin miisterilere daha
iyi anlatilmalhidar.

Her ne kadar kolaylastirict etkinin davranigsal niyet lizerinde anlamli bir etkisinin
olmadigi anlasilsa da benzer miisteri profiline sahip (kullanim zorlugu, yiiksek yas
ortalamasi vb.) ikinci el aligveris uygulamalari projelerinde paylasim ve etkilesime dikkat
etmeleri gerekmektedir. Bu sekilde bu tiir platformlarin kullanimi daha yaygin hale
gelmektedir. Sosyal etkilesim sitelerinin sayisinin artmasi ve kullanim oranlarinin artmasi
sosyal etkilesimleri de arttirmaktadir.

Toplumlar ve kultirleri ikinci el alisveris platformlarinda kullanilabilecek teknikleri
etkileyebilir. Bunun nedeni kiiltiiriin insanlarin keyif aldig1 seylere yayilmasidir. Bu
nedenle miisteri etkilesiminin detaylarina karar verirken uygulamanin gerceklestirildigi
kaltaran dinamiklerini bilmek gerekir (Plummer 2012). Her kdiltirde ayni yontemler ise
yaramayabilir, bazilar1 rekabetten hoslanir, bazilar1 pasif kalmakla, bazilar1 ise iddial
olmakla yetinir. Elde edilecek sonuglarla birlikte ¢evrimigi ikinci el aligveris platformlar
gelistirilip incelenebilir. Literattrde ¢evrimici ikinci el aligveris platformlarinda bu tarz
gelismelerin olumlu etkilerinin siirekli olmayabilecegi yoniindeki ¢aligsmalar dikkate
alindiginda uzun siireli kullanimin etkilerinin arastirilmasi faydali olacaktir. Cevrimici
ikinci el miisterileri platformlarin gelisirken eklenen veya ¢ikarilan 6zelliklerin fizibilite
caligmalarinin dikkate alinmasi, reklam ve pazarlama faaliyetlerine daha fazla 6nem
verilmesi ve arastirmalarin yapilmasi gerektigini belirtmekte fayda vardir. Son olarak,
ikinci el miisteri hizmetleri mobil cihazlardaki internet hizmeti ve saglayicilari
aracihigiyla saglandign igin arastirmacilar, mobil Internet hizmeti diisiik veya yuksek
oldugunda bunun davranigsal niyet {izerinde ne gibi bir etkisi olacagini da arastirabilirler.

Her calismada oldugu gibi bu calismayr da kisitlayan faktorler bulunmaktadir.
Oncelikle temsili bir drneklem olmasina ragmen sonuglara bakilirsa katilimei sayisinin
arttirilmasi daha faydali olacaktir. Diger bir sinirlama ise veri toplama stiresinin sinirl
olmasi olabilir. Verilerin toplanmasi yaklagik bir ay siirmustiir. Veriler daha uzun vadeli
boylamsal ¢aligmalarla gelistirilebilir. Veri toplamak i¢in anketlerin uygulanmasindan
ticlincii bir sinirlama dogabilir. Bu veri toplama yonteminde anket yontemleri yerine,
saha calismalar1 ya da yliz ylize gériismeler yoluyla 6l¢iimlerin kalitesi ayirt edilebilir

ve bu da sonuglara yansitilabilir. Tiim bu sinirliliklar, bu ¢aligmanin saglikli ve temsili
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bir 6rneklemden olustugu ve literatiirde kabul edilen anket yontemlerinin kullanildig1

gergegini degistirmemektedir.
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yuritilen arastirmaya davet ediyoruz.

Bu caligmadan elde edilecek veriler, kisi ad1 belirtilmeden sadece bilimsel amagla
kullanilacaktir. Calismanin amacina ulasmasi icin sizden beklenen, biitiin sorular1
eksiksiz, kimsenin baskisi veya telkini altinda olmadan, size en uygun gelen cevaplari
verecek sekilde cevaplamanizdir.

Katiliminiz ve aragtirmama vermis oldugunuz desteginiz i¢in tesekkiir ederim.

SORULAR
1) Daha 6nceki hi¢ ¢evrimigi ikinci el aligveris yaptiniz mi?

CEvet

CHayir

2) Ikinci el aligveriste daha ¢ok hangi uygulamalari tercih ediyorsunuz? (Birden
fazla sik isaretleyebilirsiniz)

ODolap
CGardrops
OSahibinden
[Letgo

LIDiger

3) Ikinci el uygulamalarini kullanma sikliginiz nedir?
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OYilda bir kez
LlAlt1 ayda bir
CAyda bir
OHaftada bir
OGlnde bir

Liitfen asagida bulunan ifadeleri size en uygun olacak sekilde cevaplayiniz.
5 =Kesinlikle katiliyorum; 4 =katiliyorum; 3 =ne katiliyorum ne katilmryorum,;
2=katilmiyorum; 1=Kesinlikle katilmiyorum

4) Ikinci el aligveris platformlarim giinliik hayatimda faydali buluyorum.
01
02
03
04

015

5) ikinci el aligveris platformlarini kullanmak aligveris verimliligimi artiriyor.
01
02
03
04

015

6) Ikinci el aligveris platformlarini kullanmak alisverisi daha hizli
gergeklestirmeme yardimer oluyor.

01
02
03
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04
05

7) Ikinci el aligveris platformlarmni kullanmak benim igin énemli olan iiriinlere
ulagma sansimi arttiriyor.

01
02
03
04
05

8) Ikinci el platformlarii nasil kullanacagimi 6grenmek benim igin kolaydir.

01
02
03
014

05

9) ikinci el aligveris platformlari ile olan etkilesimim acik ve anlagilirdir.

01
02
03
04

015
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10) Ikinci el aligveris platformlarmi kullanmayi kolay buluyorum.

01
02
03
04
05

11) Ikinci el aligveris platformlarii kullanma konusunda ustalasmak benim
i¢in kolaydir.

01,
Q2.
03.
014,

0s.

12) Benim i¢in 6nemli olan insanlar ikinci el aligveris platformlarini
kullanmam gerektigini diisiiniiyor.

01
02
013
014

015

13) Beni ve davraniglarimi etkileyen insanlar ikinci el aligveris platformlarini
kullanmam gerektigini diisiiniiyor.

01
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02
03
04
05

14) Ikinci el alisveris platformlarimi kullanmak ¢evremde bir statii
semboludur.

01
02
013
04
05

15) Ikinci el alisveris platformlarii kullanmak i¢in gerekli kaynaklara
sahibim.

01
02
03
04

015

16) Ikinci el aligveris platformlarini kullanmak icin gerekli bilgiye sahibim.

01
02
03
04
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05

17) Ikinci el alisveris platformlar1 kullandigim diger teknolojilerle
uyumludur.

01
02
013
014

015

18) Ikinci el aligveris platformlarii kullanmakta zorlandigimda diger
insanlardan yardim alabilirim.

01
02
03
04
015

19) Ikinci el aligveris platformlarimi kullanmak eglencelidir.

01
02
03
04
05

20) Ikinci el aligveris platformlarii kullanmak keyiflidir.
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01
02
03
04
015

21) Ikinci el aligveris platformlarimi kullanmak eglendiricidir.

01
02
03
04
05

22) Ikinci el alisveris platformlariin fiyatlar1 uygundur.

01
02
03
04

015

23) Ikinci el aligveris platformlarimn iicretleri diger platformlarla
karsilastirildiginda makuldr.

01
02
03
04
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05

24) Ikinci el alisveris platformlari igin ddedigim paraya deger.

01
02
013
014

015

25) Su anki ticretleriyle, ikinci el aligveris platformlari iyi bir iicret saglar.

01
02
03
04
05

26) Ikinci el alisveris platformlarimi kullanmak benim igin aliskanlik haline
geldi.

01
02
013
04
05

27) Ikinci el alisveris platformlarini kullanmaya bagimlrym.
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01
02
03
04
015

28)

01
02
03
04
05

29)

01
02
03
04

015

30)

01
02
03
04

Ikinci el aligveris platformlarimi kullanmak zorundayim.

Ikinci el alisveris platformlarimi kullanmak benim igin dogal hale geldi.

Ikinci el aligveris platformlarimi kullanmay1 diisiiniiyorum.
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05

31) Aligverislerim sirasinda ikinci el aligveris platformlarini her zaman
kullanmaya galisirim.

01
02
03
014

015

32) Ikinci el aligveris platformlarmi sik kullanmaya devam edecegimi
diisiiniiyorum.

01
02
03
04
015

33) Cinsiyet

[ Kadin

O Erkek

34) Yas ......

35) Egitim Seviyesi

Oilkokul
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OOrtaokul
OLise
OLisans

COMBA (Yliksek Lisans/Doktora)

36) Hane gelir seviyesi

010 - 10000 TL

(110000 — 20000 TL
120000 — 30000 TL
0J30000 — 40000 TL

J40000 TL ve Uzeri
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