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OZET

Gilinimiizde ikinci el alisveris tiiketiciler tarafindan yaygin ve hizli bir sekilde
benimsenmistir. Cevrimi¢i ikinci el aligveris sitelerinin artmasiyla alisveris hacminin
yiikselecegi tahmin edilmektedir. ikinci el ¢evrimici pazarin bilyiimesinde énemli bir etken

olan tiiketici davranislarinin incelenmesi gerekmektedir.

Bu c¢alisma, tiiketicilerin c¢evrimi¢i uygulamalar kullanarak satin alma davranislarini
aciklamaya calismaktadir. Calismanin amacy, ikinci el iiriin satin alma motivasyonu ve Ikinci
el Urlin satan internet sitelerinden satin alma diizeyi arasinda iliskinin ortaya konmasi
amaclanmistir. Calismanin temel varsayimi, tiiketicilerin demografik 6zelliklerine gore ikinci
el iiriin satinalma motivasyonlarinin ve Ikinci el iiriin satan internet sitelerini kullanma
diizeylerinin faklilik gosterdigidir. Calisma da anket yontemi kullanilarak elde edilen veriler
IBM SPSS Version 26 ile degerlendirilmistir. Anket verilerinin analizinde frekans ve yiizde
degerleri kullanilmistir. Calisma modeline uygun olarak gelistirilen Tek Yonlii Varyans Analizi
(ANOVA) ve Bagimsiz Orneklem T Testi ile test edilmistir.

Anahtar Kavramlar: Cevrimici Alisveris, Ikinci El, ikinci El Ahgveris Motivasyonlari, Ikinci El
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ABSTRACT

Today, second-hand shopping has been widely and rapidly adopted by consumers. It is
estimated that the volume of shopping will increase with the increase of online second-hand
shopping sites. Consumer behavior, which is an important factor in the growth of the second-

hand online market, needs to be examined.

This study tries to explain the purchasing behavior of consumers using online applications.
The aim of the study is to reveal the relationship between motivation to buy second-hand
products and the level of purchasing from websites selling second-hand products. The basic
assumption of the study is that the motivations of consumers to buy second-hand products
and the level of use of websites selling second-hand products differ according to their
demographic characteristics. The data obtained by using the questionnaire method in the
study were evaluated with IBM SPSS Version 26. Frequency and percentage values were used
in the analysis of the survey data. It was tested with One-Way Analysis of Variance (ANOVA)
and Independent Sample T Test, which were developed in accordance with the study model.
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GIRIS
“Tiiketicilerin Cevrimici Uygulamalar Kullanarak Satin Alma Davranisinin incelenmesi” isimli
calismanin amac tiiketicilerin ikinci el {iriin satinalma motivayonlarina gore ikinci el iiriin
satan internet uygulamalarindan iirlin satin alma niyeti arasindaki farkhiliklarin
belirlenmesidir. Bu ama¢ kapsaminda c¢evrimici alisveris yapan tiiketicilere uygulanmis

ankete verilen cevaplar dogrultusunda tiiketicilerin ¢evrimici uygulamalar kullanarak satin

alma davranislarini belirlenmeye calisilmistir.

Calisma ti¢ béliimden olusmaktadir. i1k béliimde cevrimici alisveris, cevrimici alisveris tiirleri,
cevrimici alisverise karar verme, cevrimici alisverisin gelisimi, cevrimici alisveriste tiiketici,
geleneksel alisveris ve cevrimici alisveris arasindaki farklar, tiiketicilerin internetten alisveris
yapmasini engelleyen faktorler, c¢evrimici alisverisin avantaj ve dezavantajlari, online
aligverislerde meydana gelebilecek giivenlik sorunlari, cevrimici magaza 6zellikleri, cevrimigi
alisverisin uygunluk boyutlari, aligveris siteleri, ¢evrimi¢i aligverise yonelik tutumlarini
etkileyen faktorler, cevrimici aligveris ve tiiketici davranis tutumlari, Tiirkiye de en ¢ok
kullanilan ¢evrimici alisveris sitelerinin ortaya koydugu sonuglar, ¢evrimici alisveriste

miisteri beklentileri ve cevrimici alisveris deneyimi basliklar: incelenmistir.

Ikinci béliimde ikinci el tiiketiminin gelisimi, tiiketicilerin ikinci el triinleri satin alma
nedenleri, ikinci el miisterileri yonlendiren faktorler, ikinci el iriin talebini etkileyen
faktorler, ikinci el {iriin satin alirken giiven ve risk olusumu, ikinci el ¢evrimici alisveris, ikinci
el aligveris ve pazar, ikinci el ¢evrimici alisveris motivasyonlari, ikinci el tiiketim
motivasyonlari, online ikinci el alisverise yonelik tutumlar, ikinci el satin alma algisi,
cevrimici ikinci el alisveris artan popiileritesi, ¢evrimigi ikinci el sitelerinde en ¢ok tercih
edilen triinler, tiiketicilerin ikinci el {iriin satin alirken tercih ettigi uygulamalar, ikinci el
uygulamalar1 kullanmak i¢in davranissal niyet, ikinci el liriin satis1 yapilan web sitelerin
degerlendirilmesi, ikinci el alisveriste kanal tercihi ve ikinci el satin alan tiiketici yorumlari
incelenmistir.

Calismanin son boliimii olan iigiincii boliimde ise ¢alismanin amaci ve varsayimi, ¢alismanin
Oonemi, ¢calismanin kisitlar1 ve smirliliklar ve calismanin yontemi basliklar1 incelenmisgtir.
Calismanin amacina uygun olarak hazirlanan hipotezler test edilmistir. Calismanin bu
kisminda 413 katilimciya uygulanmis olan anket calismasindan elde edilen veriler analiz
edilerek cikan sonuglar yorumlanmistir. Calismanin sonu¢ béliimiinde ise analizlerden elde
edilen sonuclar 6zetlenerek tiiketicilerin ¢evrimici uygulamalar kullanarak ikinci el satinalma

davranislar1 degerlendirimigtir.



1. BOLUM
CEVRIMICI ALISVERIS

Internet, merkezi agidan kontrolii olmayan biitiin bilgisayarlarin birbiriyle temaslarim
saglayan global bir agdir. Internet, insanlara bir¢cok konuda bilgileri izl ve kolay bir sekilde
ulasmalarini saglamaktadir. Bu sebeple internet giinliik hayatla birlikte ekonomik a¢isindan
da bir¢ok yenilige katki saglamistir. Zaman igerisinde insanlar interneti yaygin bir sekilde
kullanmaya baslamistir. Hizla gelisen internet faaliyet alanlar1 acisindan siirekli bir biiyiime
gostermektedir. Internetin siirekli devam eden gelisimi ve bircok alanda var olmasi
pazarlamay1 da etkilemistir. Giiniimiizde internet ve pazarlama her konuda birbirlerini
tamamlamaktadir. Bununla beraber yaratici fikirler ortaya cikmis ve genis Kkitlelere

ulasilmistir (Ergezer, 2020, s.6).

Internet giinliilk yasamimizda énemli rol oynamaktadir. Diinyanin diger ucunda bulunan
birine glinlin her saati e-posta gonderebiliriz, baskalariyla oyun oynayabilir hatta ¢evrimigi
bir seyler satin alabilir veya satabiliriz. Gliniimiizde internet aligverisi Uriin ve hizmet satin
almanin bir rolii olarak yaygin bir sekilde kabul edilmistir. Cevrimici alisveris ayni zaman da
tliketiciye iirtin ve fiyat1 karsilastirmak icin daha fazla bilgi ve secenek sunmaktadir (Wang,
2011, 5.66).

Cevrimici aligveris internet iizerinden iiriin veya hizmet satin alma olarakda tanimlanir.
Cevrimici alisveris siirecinde tiiketiciler bazi mallar ve hizmetler icin internette ihtiyaclara
uygun arama gerceklestirirler hissedilen ihtiyacla ilgili liriinler veya hizmetler hakkindaki
bilgilerden etkilenmektedirler. Daha sonra alternatifleri degerlendirip hissedilen ihtiyaci
karsilamak icin kendi kriterlerine en uygunu secerler (Li ve Zhang, 2002, s.508).

Cevrimici aligveris 1990’larin ortalarinda Word Wide Web’in (www) yayginlasmasiyla
popiiler hale geldi. internet kullanan her bes kisiden birisinin internet iizerinden ahgveris
yaptig1 da gézlemlenmektedir. internet ilizerinden mal ve hizmet siparis verme oram biiyiik
artis gostermektedir. Internet alisverisi yakin gelecekte gercek pazar ortamlarim geride
birakmasi beklenmektedir (Karabulut, 2013 s.5516).

Cevrimici satin almanin kisisel 6zellikler, satici, hizmet, Uriin faktorleri ile iligkili oldugu
bilinmektedir. Tuketicilerin ¢evrimici alisverisi tercih etme motivasyonlar1 arasinda hem
faydaci hem de hedonik boyutlar vardir. Bazi tiiketiciler belirli bir iiriinii satin almak i¢in
cevrimici alisveris yapar bazi tiiketiciler ise ¢evrimici alisverisi eglence olarak gérmektedirler
(Li ve Zhang, 2002, s.513). Cevrimi¢i kullanicilarinin artmasinin nedeni sirketlere ve
miisterilere sundugu faydalarla internetin bir pazarlama araci olarak goriilmesidir (Ergezer,
2020, s.6). Internetin bircok énemli 6zellikleri tiiketicilerin online magazalar1 secmesinde
onemli rol oynamistir. Onceleri zaman gecirmek amaciyla tercih edilen alisveris giin gectikce
baz tiiketiciler tarafindan sikici bir hal almistir. Glinlimiizde internetin hizla gelismesi ve

cevrimici pazarlamanin yayginlasmasi aligverisin sikici ve zaman alici oldugunu diisiinen



tiiketiciler i¢cin 6nemli bir alternatif olmustur (Giiltas ve Yildirim, 2016, s.32). Artan ¢evrimici

tiiketim son donemde tiiketici davranislarini da etkilemistir (Urk, 2019, s.6).

Cogu tiiketiciler icin ¢evrimici alisverisi tercih etme nedenleri kolaylik ve erisilebilirliktir.
Ciinkii tliketiciler evlerinin rahathginda ¢evrimici alisveris yapabilir zamandan ve emekten
tasarruf saglar ve istedikleri zaman aligveris yapabilirler. Ozellikle cevrimici alisverisin
genisletilmis kullanimlar1 nedeniyle bos zamani az olanlar icin miitkemmel bir firsat haline
geliyor (Li ve Zhang, 2002, 5.112).

1.1. Cevrimici Alisveris Tiirleri

Satin alma giiciinlin artmasi, teknolojik araglarin kullaniminin yayginlasmasi cevrimigci
aligverisin biiyliylp gelismesine neden olmustur. Kiiresellesme ile birlikte ekonomik, kultiirel
ve sosyal sinirlar ortadan kalkmis, bilginin ve ticaretin 6niindeki engeller azalmis ve cevrimigi
aligveris yeni bir boyut kazanmistir. Cevrimici alisverisin gelismesi hem tiiketicilere hem de
isletmelere yarar saglamistir. Uriin ve hizmet saticidan yine satis yapmak amaciyla baska bir
saticlya geciyorsa burada isletmeden isletmeye alisveris s6z konusudur. Uriin ve firma
hakkinda gerekli platformlarda ilan verilerek ¢ok diisiik maliyetlerde reklam ve tanitim
yapilabilmesine olanak saglamaktadir. Verimliliginin yiiksek, maliyetinin diisiik olmasi tercih

edilmesinin en 6nemli nedenleri arasinda gosterilmektedir (Yasatekin ve Polat, 2021, 5.77).

Isletmeden tiiketiciye aligveris ise firmanin iriinlerini, ézelliklerini ve fiyatlarini bir web
sayfasi lizerinden farkli 6deme yontemleri ile satisa sunularak satin alma siireci sonrasinda
teslimatin gerceklestirilmesidir. Bu sayede bircok miisteriye hizli ve kolay bir sekilde
ulasilabilmektedir. Tiiketiciden tiiketiciye alisveris ise tiiketiciler platformda yer alan diger

tiiketicilere iiriin ve hizmet pazarlayabilmektedirler (Oksiiz ve Tiirgay, 2018, s.139).

Tiketicilerin kendi aralarinda alisveris yapabildikleri bir modeldir. Tiiketiciden tiiketiciye
aligveriste Uciincii sahislar ve tiiketiciler arasinda ¢evrimici alisverisi kolaylastirmaktadir. Bu
alisveriste tiiketici bir liriinii satis icin gonderdigi ve diger tiiketicilerin ise gonderilen iirtini
satin almak icin teklif verdigi cevrimici alisveris platformudur. Bu aligveris tiiriinde siteler
sadece araci konumundadir. Ugiincii taraf sunulan iiriinlerin kalitesini kontrol etmekle
sorumludur. Ayrica tli¢lincl taraflar sunulan iriinlerden belirli bir komisyon almaktadir. Bu
aligveris tirii ile tiiketiciler sadece iiriin almakla kalmayip kendileri de iirtin satisi
gerceklestirebilmektedir (Fidanhgiil, 2006, s.33).

1.2.Cevrimici Alisverise Karar Verme

Tiiketici ister cevrimici ister cevrimdisi olsun karar verme siireci birbirine benzerdir ancak
bazi 6nemli farklar1 da mevcuttur. Bunlar ise alisveris ortami ve pazarlama iletisimidir.

Gelenekselde tiiketici satin alma karar1 ihtiya¢ farkindaligi, bilgi arastirma, alternatif



degerlendirme satin almaya karar verme ve son olarak da satin alma sonrasi davranis ile
bitmektedir (Wang, 2011, s.67).

Ihtiyvacin Farkina Vvarilmasi

Alternatiflerin Belirlenmesi

Alternatiflerin
Degerlendirilmesi

Satin Alma Karar

Satin Alma Sonras

Degerlendirme

Sekil.1.1. Tiiketicinin Satin Alma Karar Siireci Asamalar1

Kaynak: Yildirim, 2016, s.217

Online alisverise karar verme, bilgi arama, alternatiflerin karsilastirilmasi ve se¢im yapmay1
icerir. Bu faktorler tiiketicilerin satin alma davranisini 6nemli bir sekilde etkilemektedir.
Potansiyel tiiketicilerin satin alma kararlarina ulasmada iki asamali bir siire¢ kullanilir. ilk
olarak tiiketiciler biiytik bir triin grubunu taramaktadirlar. Daha sonra iirtinler arasinda bir
karsilastirma gerceklestirirler. Cevrimici alisveris ortaminda alternatifler {iriiniin hem

kalitesi hem de verimliligi tizerinde olumlu etkilere sahiptir (Li ve Zhang, 2002, s.513).

Cevrimici karar verme siireci ise tiiketiciler reklamlar1 veya c¢evrimi¢i promosyonlari
gorduklerinde bunlar miisterilerin dikkatini ¢ekebilmektedir. Satin almaya karar vermeden
once triinler hakkinda ek bilgiye gereksinim duymaktadirlar. Bunun i¢in ¢evrimici kanallarda
arastirma yaparlar. Tiiketiciler yeterli bilgiye sahip olduklarinda f{riin veya hizmet
seceneklerini karsilastirir. Miisteri yorumlarini incelemektedirler hangi markanin veya
sirketin beklentilerine uygun oldugu tespit edilir bu asamada iyi organize edilmis web sitesi

ve tasarimi iiriin veya hizmet satin almada énemli faktorlerdendir (Wang, 2011, s.67).

1.3.Cevrimici Alisverisin Gelisimi

Elektronik ticaret internet ¢aginin temel 6zelliklerinden biri haline gelmistir. Cevrimici satin
alan tiiketicilerin sayisi ve cevrimigi alicilar tarafindan harcanan miktar zamanla artmaktadir.
Internet, bir arag olarak iiriin 6zelliklerini ve fiyatlarim arastirmay: oldukca kolaylastirir
(Karabulut, 2013, s.5516).

Internetin giderek artmasiyla insanlar arasindaki uzakliklar azalmaktadir. Internetin hizla

yaylmasiyla birlikte ticaretin biiyiik bir kismi ¢cevrimici olarak gerceklesmektedir. Bir web



siteniz mevcutsa her tllkeye acilmigsimizdir satislarinizi buradan yani cevrimici olarak
gerceklestirebilir ayrica gereksinimlerinizi de karsilayabilirsiniz. Glinliimiizde bir¢ok

isletmeler satislarini online sekilde gerceklestirmektedirler (Ergezer, 2020, s.6).

Tiiketici taleplerinin siirekli degistigi gliniimiizde isletmeler tiiketicilere siirekli kendilerini
hatirlatmalar1 gerekmektedir. Bunun icin internet ortami iyi bir firsat olarak karsimiza
cikmaktadir. Bu sekilde miisterilere kisa siirede ulasarak ihtiyaclarina cevap vermek
miimkiindiir. Internetin bircok ortamda kullanilabiliyor olmasi ticari faaliyetlerin artisini
saglamaktadir. Bu nedenle iilkelerde internet sisteminin ve bilgisayar sisteminin iletisim ve
pazarlama amaglar yayginlasmistir. internet sayesinde saticilar diinyay: tiiketici olarak

goriiyor ve ticari faaliyetlerini internetten gerceklestiriyor (Giiltas ve Yildirim, 2016, s.33).

1.4.Cevrimici Alisveriste Tiiketici

Turkiye de yapilan alisverislerde saptanan verilere gore kadinlar en ¢ok giyim f{izerine
alisveris yapmakta, erkekler ise teknolojik iirtinler satin almaktadir. Ayrica internetten
aligverisin biiyiik bir kismu Marmara Bélgesinde yapildigi saptanmustir. Ulkemizde son
zamanlarda daha ¢ok etkisini arttiran ¢evrimici alisveris siteleri eleman tasarrufu saglamistir.
Tiirkiye’ deki 6nemli firmalar sanal alisverise 6nemli 6l¢iide yatirimlar yapmaktadir. Hizla
gelismekte olan internetten aligveris kavrami ililkemizde ve diinyada da zaman ve mekan
kavramini ortadan kaldirmaktadir. Bu sayede gilinlimiizde miisterilerin alisveris
aliskanliklarinin degistigini de gozlemlemekteyiz. Giiniimiizde bir¢cok rlniin tretimi,
tasarimi, reklami, siparisi, pazarlamasi ve teslimati internet ortaminda kolay bir sekilde
gerceklestirilmektedir (Agcadag, 2014, s.30).

Insanlarin ¢evrimici alisveris yapmasinin bir¢ok nedeni vardir. Ornegin tiiketiciler herhangi
bir magazaya gitmeden her seyi satin alabilir farkl1 web sitelerini ayn1 anda karsilastirabilir
ve aradiklarin1 daha diisiik fiyatla bulabilir. Tiiketiciler bazen satis gorevlileriyle yiiz ytlze
etkilesimde bulunmamak, magaza trafik sikisikligin1 6nleyebilmek ve baskidan kaginmak i¢in
cevrimici alisverise yonelebilmektedir (Seker, 2020, s.12).

Tiiketiciler 4 kategoride ¢cevrimigci satin almaya yonelmektedirler.

i. Kolaylik,
il. Bilgi,
iii. Mevcut Uriin ve Hizmetler,

iv. Maliyet ve Zaman Verimliligi (Wang, 2011, s.68).

Kolaylik: Online alisveris 7 giin 24 saat acik oldugundan dolay1 geleneksel magazaya kiyasla
miisteriler daha cok ilgi gostermektedir. Clinkii mesai saatleri disinda bazi geleneksel

magazalar kapaliyken online aligveris giiniin her saati acik oldugu i¢in daha fazla tercih edilir.



Tiketiciler kalabaliktan, ulasimdan kacinmak ve bazi miisteriler, 6zgiir olmak ve satis
gorevlileri olmadan kendi baslarina karar vermek ayrica yiiz ytze etkilesimden kaginmak
amaciyla ¢cevrimici kanallari secerler. Tiiketiciler sadece iiriin aramiyor ¢evrimici hizmetlere
de ihtiyac duyabilmektedirler. Bazi sirketlerin 24 saat cevrimi¢ci miisteri hizmetleri
bulunmaktadir miisteriler mesai saatlerinden sonra bile soru sorabilir gerekli destegi
alabilmektedirler (Wang vd., 2005, s.305).

Bilgi: Internet verilere erisimi kolaylastirmistir. Cevrimici saticilar miisteriler icin daha fazla
iirlin bilgisi sunmaktadirlar. Tiiketiciler, liriinii satin alan diger miisterilerin triin hakkinda ki
yorumlarini inceleyebilir {riinli satin almaya karar vermeden o6nce bu yorumlari
okuyabilmektedirler (Bayraktar ve Yiikselen, 2018, s.24).

Mevcut iirtinler ve hizmetler: Cevrimici magazalar tiiketicilere daha cesitli {iriin ve hizmetler
sunmaktadir. Tuketiciler diinyanin her yerinde c¢evrimigi olarak istedigi her irtni
bulabilmektedir. Cogu sirketlerin kendi iiriin ve hizmetlerini sunmalar1 i¢cin web siteleri
mevcuttur. Ayn1 zamanda ¢evrimici alisveris ¢esitli 6deme se¢enekleri sunmaktadir. Bunlar
icerisinde tiiketiciler karsilastirma yaparak iiriin ve hizmet satin almaktadir (Ozgiiven, 2011,
s.48).

Maliyet ve zaman verimliligi: Cevrimici alisveris miisterilerine daha iyi bir firsat
sundugundan dolay1 miisteriler magazadan aldigi liriiniin aynisini daha diisiik bir fiyatla satin
alabilir. Satin almadan 6nce farkli web sitelerindeki iiriinleri karsilastirabilir ve daha diisiik
fiyatlarla aradigr iriinleri bulabilir. Cevrimi¢i alisveris her yerde ve her zaman
olabileceginden dolay1 miisterilere zamandan tasarruf saglamaktadir. Tiiketiciler trafige
takilmak zorunda kalmaz, kalabalik magazalarda ¢ikis siralarinda ve park yerlerinde zaman
harcamazlar (Akcadag, 2014, s.26).

1.5. Geleneksel Alisveris ve Cevrimici Alisveris Arasindaki Farklar

i) Geleneksel alisveriste satis gorevlisi hizmeti mevcuttur c¢evrimiginde ise {iriin
aciklamalari, bilgi sayfalari, hediye hizmetleri, arama islevi, e posta ve telefon hizmetleri

mevcuttur.

if) Geleneksel alisveriste satis promosyonlart mevcutken cevrimici alisveriste ozel
teklifler, cevrimici oyunlar, baglantilar ve diger ilgi ¢ekici siteler vardir.

iii) Geleneksel alisveriste magaza vitrinleri ve magaza atmosferi hakimken cevrimici
alisveriste ana sayfa, magaza organizasyonu, ara yliz ve grafik kalitesi dnemlidir (Saydan,
2008, 5.389).

iv) Geleneksel alisveriste magaza diizeni 6nemli bir etkenken ¢evrimigi alisveriste ekran

derinligi, g6z atma ve arama islevleri, endeksler ve goriintii eslemeleri 6ne ¢ikmaktadir.



V) Geleneksel alisveriste magazadaki kat sayisi, magaza sayisi, satis noktalari, subeler

onemliyken, cevrimici alisveriste belirli bir cevrimici perakendeye baglanti sayisi 6nemlidir.

vi) Geleneksel alisveriste 6deme kasiyerde gerceklestirilirken, cevrimici alisveriste

online alisveris sepeti veya siparis formuyla gerceklestirilmektedir.

vii) Geleneksel aligveriste lriine bakip dokunabiliyorken, cevrimigi alisveriste goriintii

kalitesi ve aciklamasiyla sinirhidir (Seker, 2020, s.13).

1.6. Tiiketicilerin internetten Aligveris Yapmasini Engelleyen Faktorler

1.6.1.Giivenlik

Online alisveriste 6deme genellikle kredi karti ile yapildigindan miisteriler bazen kendilerini
korumak icin saticinin bilgilerini dikkat ederler. Miisteriler giivendikleri saticidan iiriin ve
hizmet satin alma egilimindedir. Cevrimici perakendecilerin basarisin1 veya basarisizligini
etkileyen en 6nemli sorunlarindan birisi ¢evrimici giivendir. Web kullanicilarin biyiik bir
kismi giivenlik ve 6zel tiiketici verilerinin kotiiye kullanmasi konusunda endiselidir (Wang
vd., 2005, s.307). Cevrimici alisverisin soyut dogasinin tiiketicilerin daha fazla riskler ve
cevrimici giiven eksikliginin tiiketicilerin satin almaktan ka¢inmasinin ana nedenlerden biri
oldugunu gostermektedir. Bir web sitesine giiven tliketicilerin yapmis oldugu online
aligveriste ki olumlu izlenimlerine baghdir. Cevrimici giiven tiiketicilerin, web sitesi
hakkindaki algisin1 gorsellestirir. Bilgilerin inanirligi, beklentilerin karsilanmasi tiiketiciler
icin cok 6nemlidir. Elektronik pazar yerleri, siirekli olarak davranigsal belirsizliklerle karsi
karsiyadir. Online alisveriste belirsizliklerin {istesinden gelmek i¢in giivene ihtiya¢ vardir.
Cevrimicgi giiven olusturmak, ¢evrimici tiiketicileri olumlu yonde etkileyebilir. Tiiketicilerin
satin almaktan kacinma nedenleri genellikle giivensizliktir. Tiiketiciler satin alma davranisina
girdiklerinde bircok risk tiirleri karsimiza cikmaktadir. Ornegin tiiketiciler cevrimici alisveris
yaparken maddi kayipla karsilasabilir bu riske finansal risk adi verilir. Ek olarak {iriin riski ve
bilgi riski karsimiza cikmaktadir. Uriin riski {iriiniin kendisiyle ilgilidir. Sonu¢ olarak daha

diisiik risk algisina sahip triinlerin, tiiketiciler tarafindan satin alma olasilig1 daha yiiksektir
(Urk, 2019, s.6).

1.6.2.Cevrimigi iiriiniin somut olmamasi

Bir liriinii cevrimici ortamda goriintiileyen miisteriler magazada gercekte gormekten farli bir
etki gosterebilir. Miisteriler ¢evrimi¢i ortamda bir iriinii hissedemez, dokunamaz,

koklayamaz, deneyemezler. Cogu tiliketiciler web sitelerinde verilen iirtin bilgilerinin karar



vermek icin yeterli olmadigimi diisiinmektedir. Internet iizerindeki iiriin bilgileri beklentileri

karsilayamaz ise aligveris yapanlar i¢in hayal kirikligina yol agmaktadir (Wang, 2011, s.70).

1.6.3.Sosyal iletisim

Misteriler ¢evrimici alisveris yaparken ¢ogu zaman satis elemani baskisindan kurtulma
olasiligl yiiksek olsa da kimileri ¢evrimici alisveris yaparken secim yapmakta zorlanir.
Magazalarda diger insanlar yada satis temsilcisinden yardim almak isteyebilirler.
Magazalarda satis temsilcisi ile iletisim kurmak sorularina yanit bulmak isteyebilir. Bu
nedenle deneyimi olmayan miisteriler satis elemanlarindan c¢evrimici ortamda profesyonel

yardim alamayacagindan iiriin veya hizmet alirken zorlanmaktadir (Unker, 2017).

1.6.4.Cevrimici alisverisle ilgili memnuniyetsizlik

Cevrimici magazalar trtlin bilgileri, iyi miisteri hizmetleri ve erisimi kolay web siteleri
sayesinde miisterilerini arttirabilmektedirler. Bunlardan en énemlisi giivenli bir web sitesine
sahip olmaktir. Web siteleri yeterli bilgiye sahip olmali, ¢cok baskin olmamaly, yararsiz bilgiler
eklenmemeli, kullanim kolaylig1 olmalidir. Ayrica, sirketler ve saticilar meydana gelebilecek
hatalar1 ve miisterilerin yanlis anlamalarini azaltmak icin web sitelerinde bilgi eksikligine
dikkat etmelidir. Cevrimi¢ci magazalarda arama, karsilastirma kolayliklari, iriin
giincellemeleri yoksa ¢evrimici satin alma oramni diisiik olacaktir. Cevrimi¢i magaza iirlin ve
hizmet aramak icin web sitesini tiiketiciler icin kolay hale getirmelidir. Misterilere hizli web
sitesi, sorunsuz siireg, kolay dil ve rahat bir web sitesi sunmalidir (Liu ve Guo, 2008, 5.75).

Online 6deme islemleri ilgilenmesi istenilen baska bir konudur. Cevrimi¢i magazalar
olabildigince 6deme islemlerini kolay ve giivenli hale getirmelidir. Cevrimici magazalarin
miisterilerini arttirmalar1 diger yontem ise ¢evrimici hizmettir. Cevrimici hizmet, misteri
hizmetleri, web sitesinin kalitesi kadar 6nemlidir. Cevrimici tiiketicilerinin biiyiik bir kismi
miisteri hizmetlerinin ¢evrimi¢i alisveris memnuniyetinde 6nemli bir faktér oldugunu
savunmaktadir. Cevrimici magazalarda miisteriler icin geri bildirim kanallar1 ¢ok énemlidir.
Miisterilerin iletisime gecebilmeleri icin web sitelerinde geri bildirim kanallar1 olmalidir (Liu
ve Guo, 2008, s.75). Cevrimici magazalarin miisterilerini arttirmak icin bir diger neden ise ek
secenek konusudur. Miisteriler satin almadan 6nce iiriinlere dokunamayacak ve irtinleri
deneyemeyecekleri icin ¢cevrimici magazalar onlara ek secenek sunmalidirlar. Ornegin para
iade garantisi, iirtin hakkinda aciklayic bilgiler ayrintili fotograflar miisterilerin endiselerini
azaltma yollarindan biridir. Ayrica nakliye gecikmesini ve iirtiniin kaybolmasini 6nlemek icin
cevrimici magaza ile isbirligi yapilabilir. Miisterilere daha 6deme islerini kolaylastirin
promosyonlar sunmak veya tek elden alisveris firsati sunmak ¢evrimi¢ci magazalarin islerini

basarili kilmak i¢in kullanabilecekleri bazi 6rneklerdir (Oypan, 2019).



1.7.Cevrimici Alisverisin Avantaj ve Dezavantajlari

Cevrimici alisverisin miisteri ve satici arasindaki avantaj ve dezavantajlarini su sekilde

siralayabiliriz;

1.7.1. Miisteriler agisindan avantajlari

i) Zamandan tasarruf edilmektedir.

ii) Sanal ortamda genis yelpaze mevcuttur.

iii) Uriinleri birbiriyle karsilastirmak ve kiyaslamak miimkiindiir.

iv) Markalarin indirim ve kampanyalarindan ¢ok rahat bir sekilde haberdar olabilmek

miimkiindir (Zaman, 2016).

1.7.2. Satic1 agisindan avantajlari

i) Uriinlerini her giin ve her saat ¢evrimici bir sekilde satabilirler.

ii) Uriinlerini ayrintili bir sekilde online olarak agiklayabilirler.

iii) Stok tutmaya gerek kalmadan, depo masrafi olmadan iiriinlerini satabilmektedirler.
iv) Elektrik, su, depo giderleri, kira, telefon gibi masraflar azaltilip kazang elde edilir.
V) Diinyanin her yerinden farkli miisteriler kazanilabilir (Behig, 2018).

1.7.3.Cevrimici alisverisin dezavantajlari

i) Misteriler saticilarla birebir temas halinde bulunamazlar.
if) Uriinleri deneme ve canli gérme imkam yoktur.
iii) Cevrimici yapilan alisverislerde iiriine aninda sahip olunamaz kargo siiresini

beklemek zorundalardir.
iv) Giiven konusunda tedbirli davranilmasi gerekmektedir (Zaman, 2016).

V) Misteriler alisverise karar vermeden oOnce diger sitelerle karsilastirma

yapmaktadirlar bu sebeplerde tiriinlerin fiyatlari arasinda rekabet ortami mevcuttur.

vi) Tiketicilerin bir kismi kredi kartinin bilgilerini internet ortaminda paylasmak

istemezler bu nedenden dolay: internetten yapilan alisveriste bildikleri ayrica giivendikleri



firmalar tercih etmektedirler. Yeni olan firmalar miisteri giiveni saglamasi biraz zaman

almaktadir.

vii) ladeler sanal magazalarda digerlerine gore fazladir (Behig, 2018).

1.7.4.Cevrimici alisveriste 6deme ve araglari

Geleneksel alisveriste miisteriler 6demelerini nakit, banka karti veya kredi karti yoluyla
yapabilirler.  Online aligveriste ise asagidaki ©6deme araclarindan istedigini

kullanabilmektedirler.

1.7.4.1.Kredi karti ile 6deme

Kredl kartlari, nakit paraya ihtiya¢c duyulmadan bir seyler satin almaya ayrica nakit avans
kullanimini da saglayan 6deme yontemidir. Online alisveriste 6deme yapma kismina
gelindiginde kredi karti bilgilerini gerekli kisimlara yazarlar ve 06deme islemlerini
tanimlarlar. Odemenin giivenli bir sekilde gerceklesmesi icin cep telefonuna onay sms'i
gitmektedir (Durmaz ve Diindar, 2014, s.26).

1.7.4.2.Kapida 6deme

Online olarak alisveris yaptiktan sonra verilen adrese kargo yoluyla getirilmesi. Kargo
firmasi liriinii gerekli adrese getirdikten sonra iicretini miisteriden tahsil etmektedir. Tiiketici
nakit veya kredi kartiyla da 6demesini ger¢eklestirebilir. Kart bilgilerini vermek istemeyenler

icin cok kullanigh bir 6deme yoéntemidir (Karakaya, 2013, s.89).

1.7.4.3.Havale/EFT ile 6deme

Tiiketici hesabinda mevcut olan parayr ATM, banka veya telefonunda mevcut olan internet
bankacilig: ile Havale/EFT islemini gerceklestirebilir. Bu sayede bircok tiiketiciler diinyanin
her yerinde kolay bir sekilde para transferini gerceklestirebilmektedirler. Ayni bankanin
subelerine yapilan transfere Havale, farkli bankanin subesine yapilan transfere EFT
denmektedir (Sen, 2017).

1.7.4.4.BKM Express ile 6deme

BKM Express miisterilere ¢evrimici alisverislerde kolaylik ayrica giivenlik agisindan rahathik

saglayan bir yontemdir. Dijital bir clizdan gorevindedir. Online alisverislerde BKM Express
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hesaplarina tanimli kart ile alisveris yapmalarini saglar. Sonuc¢ olarak kart bilgilerini
girmeden Odeme saglanir. Bu sayede miisteriler giivenilir bir sekilde 6demelerini

gerceklestirmektedirler (Ozmen, 2013).

1.7.4.5.PayPal ile 6deme

Internet iizerinden risksiz bir aligveris yapilmasini saglayan veya e-posta adresine para
gonderilmesini saglayan bir 6deme yontemidir. Paypal kullanicilarina elektronik posta ile

cevrimici 6deme seklini saglamaktadir (Erden, 2010).

1.7.4.6.Mobil 6deme

Akilli telefonlar araciligiyla verilen sifreler ile yapilan bir 6deme seklidir. Gerceklestirmis
oldugunuz alisverisin tutarini telefon faturaniz yansitilmaktadir. Bu yontem cep telefonlar
operatorleri tarafindan verilmeye baslanmistir. Odeme gerceklestirildikten sonra operatér
komisyonunu kesmektedir (Durmaz ve Diindar, 2014, s.28).

1.8. Online Alisverislerde Meydana Gelebilecek Giivenlik Sorunlari

Cevrimici aligveris gorerek ve kontrol edilerek yapilmamasi sebebiyle karsilikli giiven
iliskisine dayanmaktadir. Cevrimici aligverisin gelismesinin en o6nemli nedeni bilginin
giivenilirligiyle aciklanmaktadir. Arastirmalara gore ¢evrimici alisveris internet ortaminda
gerceklestigi ve islem paketlerinin akis yoniinde ¢ok sayida yonlendirici ve sunucular gectigi
icin giivenlik uzmanlar1 en biiytik glivenlik tehdidinin internet ortaminda meydana geldigini
One siirmistiir. Cevrimici aligveriste 6deme seceneklerinde kullanilan elektronik 6deme
yontemlerinde tiiketiciler kredi karti bilgilerinin girmesi g¢evrimici alisveriste riski ortaya
koymaktadir. Glvenilirlik konusuna o6nem verilmesi gerekliligi saptanmistir (Vural ve
Karabulut, 2016, s.100).

Sisteme virlis bulastirilmasi, miisteriye ait olan verilerin ¢alinip silinmesi, kredi karti
bilgilerinin ele gegirilmesi vb. giivenlik tehditleri s6z konusudur. Isletmeler ¢ogunlukla
giivenlik tehditlerinin hackerlerdan gelecegini diisiinmektedir. Hackerlere yonelik dnlemler
almakta fakat rakiplere isletme sirlarinin satilmasi gibi isletme icinde de tehditler mevcuttur.
Bu saldirilar1 6nlemek icin sifreleme yapilmalidir. Gonderici tarafindan musteriye iletilmesi
gereken verinin sifrelenerek tciincii kisinin ulasamamasi saglanmalidir. Sifrelemenin amaci
miisteriye iletilmek istenen bilginin giivenilirliginin saglanmasidir. Cevrimici alisveriste
karsilasilan bir diger sorun ise hukuki anlamda karsilasilan sorunlardir. Internet ortaminda
yazili veya s6zli kanita dayali olmayan islemler gergeklestigi icin hukuki olarak bir¢ok

sorunla Kkarsilasilmaktadir. Bu sorunlarda yiiriirliikte olan kanunlardan yararlanilarak
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¢ozime ulastirilmaya c¢alisilsa da bazi sorunlarda hala nasil bir 6nlem alinacagi

netlesmemistir (Giinsoy, vd., 2013, s.53).
i. Yetkisiz kisilere bilgi iletilmesi,

ii. Ag kaynaklari ¢calinabilmektedir.

iii. Gonderilen bilgi inkar edilebilir.

iv. Giris yetkisi verilmeyen aglara girisler gerceklestirilmektedir.
V. Ag kaynakrarina zarar verilmektedir,

Vi. Alinan hizmet inkar edilebilir

vii. Mevcut olan bilgiye farkli seyler eklenebilir veya degistirilebilmektedir.

1.9. Cevrimici Magaza Ozellikleri

1.9.1.Uriin ¢esitliligi

Cevrimici aligveris sayesinde tiiketiciler fakli markalara ulasabilmekte zengin {iriin
cesitliligiyle tiiketicilerin tatmin olmasi1 saglanmaktadir. Ayrica c¢evrimici alisveris
tiiketicilerin beklentilerini karsilamaktadir. Tiiketiciler normalde aradiklar iirtinleri bulmada
zorluk cekmektedirler. Ancak internet iizerinde bircok secenek mevcuttur (Adigiizel, 2010,
s.26).

1.9.2.Miisteri hizmetleri ve promosyon

Misterilerin dikkatlerini ¢eken reklamlar, satis etkinlikleri, promosyonlar yapilmaktadir.
Miisteri hizmetleri; sik sorulan sorularin cevaplari, kredi, iade ve 6édeme secenekleri gibi
konularda yardim istemektedir (Park ve Kim, 2003, s.17).

1.9.3.Gezinmede kolaylik

Cevrimici magazalarda satis gorevlilerin olmamasi bazi tiiketicilerde alisveris esnasinda daha
kolay alisveris yaptigi gozlemlenmistir. Gezinme esnasinda fiyatlar arasinda kolaylikla
karsilastirma yapabilmek miimkiindiir. Online alisverisler hizli oldugundan miisteriler
acisindan, zevkli ve tatmin edici oldugu diisiiniilmektedir. Karmasik olmayan ve gezinmesi
kolay sitelerde tiiketiciler daha az ¢aba gostermektedir (Adigtizel, 2010, s.27).

12



1.9.4.Cevrimigci islemlerin giivenilirligi

Cogu cevrimici alisveris sitelerinde kisisel bilgilerin gizliliginin saglanmasi, koruma politikasi
ve garanti islem glivenligi ayrintili bir sekilde sunulmaktadir. Bu sayede kisisel bilgi verileri

giivence altina alinmistir (Park ve Kim, 2003, s.17).

1.10.Cevrimici Alisverisin Uygunluk Boyutlari

1.10.1.Erisim kolayhigi

e Zaman esnekligi,

e Alan esnekligi,

e Kullanilan enerji,

e Web sitelerinin erisilebilirligi,

e Uriin ve markalarin mevcudiyeti.

1.10.2.Arama kolayhgi

e Indirme hiz,

e Web tasarim,

e Arama motoru kapasitesi

e Arama islevi,

e Uriin siniflandirmasi,

e Uriin meniisii listesi basina ortalama 6ge sayisi,

e Asagi kaydirilmasi gereken listelerin sayisi.

1.10.3.Degerlendirme kolayligi
e Uriin bilgileri,
e Standartlastirilmis ve markal tiriinler,

e Uriin listelemelerinde fiyat bilgilerinin varhg,
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e  Uriin kategorizasyonu.

1.10.4.islem kolayhgi

e (Cikis stireci,

e (Odeme yontemleri,

e Satin almadaki degisiklikler,
e Onaylayici cevap,

e Fiyat tutarsizlig.

1.10.5.Bulundurma kolaylig:
e Sunulan teslimat,

e Zamaninda teslimat,

Teslimat degisikligi bildirimi,

Teslimatcilarin tutumu ve performansi.

1.10.6.Satin alma sonrasi kolaylik
e Uriin iadesindeki kolayliklar,

e Miisteri korumasi ve kisisel veri glivenligi (Jiang, 2013, 5.198).

Cevrimici Aligverislerde Miisterilerin online alisverise yonelmesindeki Oncelikli sebepleri
arasinda kullanmim kolaylig1 yer almaktadir. Web sayfasinin tasarimi, sayfa diizeni ve gereksiz
baglantilardan kacinilmas1 gibi o6zelliklere dikkat edilmesi kullanim kolayligi acisinda
tilketicilere fayda saglamaktadir (Hiiseynzada, 2018, s.28). lkinci olarak; Cevrimici
alisverislerde 6deme kolayligidir. Glintimiizde ¢evrimici alisverisin yayginlasmasiyla beraber
sanal ortamda gecerli olan O6deme secenekleri de gelisim gostermektedir. Online
alisverislerde 6deme yontemlerinin ¢esitliliginin fazla olmasi miisteriler acisindan daha ¢ok
tercih edilmektedir (Eminoglu, 2018). Son olarak ¢evrimici alisverislerde satis sonrasi destek.
tiiketicilerin almis oldugu triinle ilgili yapmis oldugu degerlendirme ve deneyim ileriki
aligverislerinde etkili olmaktadir. Tiiketicinin yapmis oldugu aligveriste olumlu deneyimi

cevrimici aligveris sitelerini tercih etmelerinde 6nemli etkiye sahiptir. Satis sonrasinda
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driinle ilgili alinan geri bildirimlerin degerlendirilmesi ve sorunlarin ¢o6ziilmesi
gerekmektedir (Hiiseynzada, 2018, s.29)

1.11. Aligveris Siteleri

Online pazarlamanin birinci adim1 web {lizerinde mevcut olmadir. Online alisveris sitelerinin
en Onemli Ozelligi ise nerede olursak olalim aligverisi kolayca yapabiliyor olmamizdir.
Internet iizerinden kisa bir siirede diinyanin her yerinde bircok miisteriye hizlica
ulasabilmekteyiz. Online aligveriste isletmenin web sitesi ¢ok 6nemlidir ¢linkii miisterilerin
karsisina c¢ikan ilk yerdir. Bu nedenle web sitenin tasarimina cok dikkat edilmelidir.
Misterilere kolaylik saglamalidir. Bir web sitenin tiiketicilerle iletisimini gerceklestiren
yonleri mevcuttur. Bunlar; sagduyulu, 6zgiin ve giincel olmaktir. Bu boyutlar isletmelerin
sitelerini kolaylastirmaya yardimci olmaktadir. Online alisverislerde tiiketiciyi merkeze
almaliy1z. Bu sayede satislarin arttigini gozlemleyebiliriz. Online alisverislerde miisteriyi
dogru anlamamiz ¢ok onemlidir. Clinkii miisteriler online alisverislerde dokunmadig1 ve
gormedigi iirlinleri satin almaktadirlar (Giltas ve Yildirim, 2016, s.36). Cevrimici alisveris
sayesinde tiiketiciler bir yerden bir yere hareket etmeden alisveris yapabilmeleri
miimkiindiir. Odemeler ise kredi karti, dijital ciizdan, EFT, havale veya e-nakit seklinde
gerceklestirilmektedir. Alisveris siteleri sayesinde tiiketiciler bir¢ok iiriine istedikleri
zamanda veya yerde ulasabilmektedirler. Saticilar ise bu uygulama ve siteler sayesinde
miisterilere kolaylikla iiriinlerini sunabilmektedirler (Ozcan, 2021, 5.29).

2 MIGROS - amaZOI'I.com_u
HEMEN | :
KAPINDA!

hepsiburada trend;?ﬂ

Sekil.1.2. Cevrimici Ahisveriste Uygulama Tiirleri

Kaynak: (Imren ve Anbaroglu, 2021, 5.123)

1.12.Cevrimici Alisverise Yonelik Tutumlarini Etkileyen Faktorler

o Web sitesi hizl1 ve iyi bir tasarima sahip olmasi gereklidir. Tiiketicilerin {iriin satin
alma kararlarinda web sitesinin kolay kullanilabilir olmasi1 6nemlidir. Web sitesinin
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icerisinde gruplandirma ve arama segeneklerinin mevcut olmasi kullanim kolaylig1 agisindan
gereklidir (isler vd., 2014, s.81).

o Giivenlik miisterilerin internetten alisveris tutumlarinda 6nemli bir yer edinmektedir.
Miisterilerin en ¢cok endise ettigi konudur. Bir web sitesinin bilgileri bizlere iletmekte ne
derece giivenli oldugunu gosterir.

o Online gizlilik sorunlar1 bir web sitesindeki kisisel bilgilerimizin yayilmasiyla ortaya
cikmaktadir. Bu durum miisterilerin online alisveristen vazge¢melerine neden olmaktadir.

o Tiliketicin {iriini satin alip 6demesini yaptiktan sonraki teslimat islemidir.
Tiiketicilerin memnuniyeti iizerinde 6nem arz eder.

o Uriin, fiyat, promosyon ve yer tiiketicilerin davranislarim etkileyecek araglardir
(Aydan, 2019, s.490).

1.13.Cevrimici Alisveris ve Tiiketici Davranis Tutumlari

Giliniimiizde cevrimici alisveris hizla biliylimektedir. Telefon ve bilgisayarlarin ¢ogalmasi
online alisverisin daha ¢ok artmasina neden olmustur. Miisterilerin internetten aligveris
yapmalarinda tli¢ faktor lizerinde daha ¢ok durulmustur bunlardan ilk olarak zaman
tasarrufudur yani tiiketicilerin internetten alisverise ayirdiklar:i zaman kisalmistir. Digeri ise
miisterilerin diger insanlarla iletisim kurmalari, son faktor ise miisteriler acisindan internetin
bir eglence araci olarak goriilmesi. Bu ii¢ faktdr sayesinde online alisverisin artmis ve

gelismistir (Yayar ve Sadaklioglu, 2012, 5.146).

Cevrimici alisverisin olumlu ve olumsuz yénleri mevcuttur. Istenilen saatte ve yerde bizlere
aligveris imkani sunmasi. Kisisellestirilmis mallara daha ucuz ve daha kolay ulasilabilmesi.
Cevrimici olarak almak istedigimiz Uriinii daha o6nceden almis tilketicilerin yaptig
yorumlarda bizler i¢in 6nemlidir. Clinkii alacagimiz iiriin hakkinda almadan dnce bilgi sahibi
olmus oluruz. Internete yénelme sebeplerinin de iiriin cesidindeki fazlalk, zamandan
tasarruf saglanmasi ve fiyat avantaji oldugu belirlenmistir. Ayrica miisterilerin internetten
aligverise yonelik tutumlar ile demografik ozellikler arastirlmistir. Bu arastirmalar
sonucunda kadinlarin internetten alisverise karsi tutumlari erkeklere gére daha fazla oldugu
saptanmistir. Cevrimici alisveriste ise yas baz alindiginda en fazla geng¢ grubun cevrimici
alisveris yaptig1 sonucuna varilir. Egitim oranina bakildiginda ise liniversite mezunlari online
alisverise daha fazla yatkindir. Ancak giiniimizde hala internetten alisverisi gizlilik ve
giivenlilik acisindan riskli kabul edilir. Bu faktdr cevrimici aligverisin en 6nemli olumsuz
yonudir (Cetin, 2014, s.68).

Online alisverislerde kullanilan elektronik 6deme yontemlerinde tiiketiciler kredi karti
bilgilerini girmektedir. Giivenilirlik konusuna dikkat edilmesi gerekmektedir. Cevrimici
aligverislerde glivenlik tedbirleri alinmaz ise miisteriler icin bircok olumsuz faktorle karsi

karsiya gelmektedirler. Bunlar ise miisterilerin aldatilmasi, dolandirilmasi, miisterilere ait

16



olan kisisel bilgilerin ¢galinmasidir. Bunlarla ilgili denetleme yapilmasi gerekmektedir (Vural
ve Karabulut, 2016, 5.100).

1.14. Tiirkiye’de En Cok Kullanilan Cevrimici Alisveris Sitelerinin Ortaya Koydugu

Sonucglar

i) Miisteriler cevrimici aligveris sitelerinde teslimat siirelerine cok dikkat etmektedirler

kullanimi rahat ve hizli olani tercih ederler.

ii) Gilinlimiizde miisteriler yapmis oldugu alisverisin asamalarini takip etmektedirler.
iii) Tiiketiciler ihtiyaci olan iiriinii bulup uygun fiyata gelene kadar beklemektedirler.
iv) Miisteriler internet ortaminda bircok farkl friine bakabildigi yorumlar1 okuyup

degerlendirdigi kapsamli bir alisveris yapmak isterler.

V) internetten ahgveris yapan tiiketicilerin cogu aym zamanda instagram, facebook gibi
sosyal medya sitelerine de sahip oldugu icin oradan alisveris deneyimine sahip olan

kullanicilardan da etkilenmektedir.

vi) Internetten ahgveriste cesitliligin yani sira kalite boyutu da miisteriler agisindan
onemli etkendir (Agcadag, 2014, s.30).

1.15.Cevrimici Alisveriste Miisteri Beklentileri

IIk olarak miisteri beklenti ve ihtiyaclarini karsilayacak detaylara sahip iyi bir sekilde
tasarlanmis web sitesi, misterilerin dikkatini ¢ekmektedir. Tiiketicilerin sitede kolayca
dolasabilecegi alt yapinin mevcut olmasi zamandan tasarruf saglamaktadir. Cevrimici magaza
kullanicilar1 miisteri profillerine tam olarak hakim olamadigi i¢in miisterilerle aktif iletisimde
ve problem ¢ozmede sikinti yasamaktadir. Isletmeler bu problemleri dikkate alarak ¢éziim
aramalidir. Miisteri hizmetlerini en iyi sekilde sunarak tiiketicilerinin beklentilerini
karsilamalidir. Odeme asamalarinda ise islemlerin kisa siirmesi iiye olunmadan da aligveris
imkaninin saglanmasi tiiketiciler tarafindan olumlu karsilanmaktadir. Miisteri beklentilerini
en iyi sekilde sunmanin diger o6nemli secenekler ise giivenli ddeme, teslimat ve iade

islemlerinin en iyi sekilde gerc¢eklestirilmesi islemidir (Cagdas, 2020).

Internet yapisi bakimindan geleneksel tiiketici tipinden farkli yeni bir miisteri tipi
yaratmaktadir. Bu farkliliklar internetin asagidaki ozelliklerinden kaynaklanmaktadir:
(Omarl ve Parilti, 2017, 5.92).
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Araci Olmadan Alisveris ve Yeni Aracilara Sahip Olmak: Internet sayesinde kiigiik veya biiyiik
isletme ayrimi olmadan satis gerceklestirilmektedir. Ayrica internet sayesinde birgok
miisteriye ayn1 anda ulasabiliriz. Internet sayesinde iiriinleri miisterilere diisitk maliyetle

dagitabilen aracilik sistemi mevcut olur.

Miisteriyi Uretim Kismina Dahil Etmek: Giliniimiizde miisteriler satin alacag iiriinlerde etkili
rol oynamaktadir. Hatta bazi1 alisveris sitelerinde tasariminda, lretimine kadar kendileri
karar verip belirledigi iiriinleri satin almaktadir. Yakin zamanda miisterinin tamamen etkili

olacag diisiiniilmektedir.

Giiciin Tiketicilere Gegmesi: Artik giiniimiizde mevcut olan tiiketici tipi farkli miisterilerle
iletisime gecebilen, pazar arastirmasi yapan, herhangi bir zaman ve mekan kisitlamasi
olmayan tiiketici tipidir. Bu nedenle de pazarlamacilara yol gdstermektedir. Bu sayede

yukarida saydigimiz 6zeliklere verilen zaman da azalmaktadir.

Tlketimin Otomasyonu: Tiiketimin otomasyonu sayesinde kisilere yonelik pazarlama
calismalarin gercgeklestirilebildigi kisisel pazaryeri kavrami artis gostermekte ve bunun
sayesinde miisterilere yonelik liriin ve hizmet ¢alismalari ¢cogalmaktadir (Enginkaya, 2006,
s.14).

1.16.Cevrimici Alisveris Deneyimi

Glnlimiizde artis gosteren teknolojik gelismeler sayesinde isletmelerin ticaret anlayisinda
farklilasmalar ortaya c¢ikmistir. Artik geleneksel alisveris yerini internetten alisverise
kaptirmigtir.  Internetten  aligveris  siirecimizin  tamami  elektronik  ortamda
gerceklestirilmektedir. internetten aligveris sayesinde miisteriler ihtiyac duyduklar tiriinleri
internet tizerinden satin almak iizere firmalarla etkilesim halindedirler. Miisteriler
giinimiizde dogrudan firmanin kendisine ait olan web sitesi ile istedigi mal ve hizmeti satin
alabilmektedirler. Bu sayede bircok isletmede isletmelerin maliyetlerinin distigiini
gorebilmekteyiz.  Yapilan arastirmalara gore internetten alisveris email mesajlasma
hizmetleri ve web taramasindan sonra en ¢ok kullanilan internet aktivitesidir. Miisterilerin
talepleri giderek degismektedir. Bu durum sonucunda miisterilerin satin alma davranisi da
farklilasmaktadir. Hizli satin alma avantaji ve gesitli liriin secenegi ile internetten alisveris

bir¢ok miisteri i¢in vazgecilmez olmaktadir (Agcadag, 2014, s.23).

Internetin yayginlasmasiyla beraber, tiiketiciler ¢ok sayida iiriin bilgisi erisimine kolaylkla
ulasabilmektedir. Online alisveris yapan kullanicilar, sadece triin bilgisine ulasmakla
kalmayip, ayn1 zamanda farkl saticilardaki fiyatlariyla da karsilastirma yapabilmektedirler.
Arastirmalara gore, tiiketicilerin %62’si, bir iiriinii veya hizmeti satin almadan énce Internet
lizerinden arastirma yapiyor; hatta cevrede bulunan fiziksel magazalarda triinii canli olarak

gozlemleyerek internet’ten  alisverisin kendisine  herhangi bir yarar saglayip
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saglamayacagindan emin olmaya calismaktadir. Uriin ve hizmetlerinizden yararlanan
miisterilerin yorumlarina ve dnerilerine gereken dnemi vererek, tiiketicilerinizi ayrintili bir
sekilde tanimlamak, boliimlere ayirmak ve profil olusturmak, pazarlamacilar rakiplerinizden
birka¢ adim ileriye gotiirmektedir. Yapilan yorumlara, incelemelere, iade sebeplerine dikkat
edip, gereken Onemin verilmesi miisterilerin bir sonraki alisverisini olumlu yonde
etkilemektedir (Cagdas, 2020).
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2. BOLUM

IKINCI EL
Ikinci el tiiketim 14. Yiizyilda veba salgim ve kithk gibi nedenlerle yayillmistir. Daha énce
baska birinin kullanimi sonrasinda tekrardan satisa sunulan {riinler olan ikinci el tiiketim
gecmis donemlerde bir utanc olarak goriilmiistiir (Ozkaya ve Kazangoglu, 2021, s.3). Gegmise
ve kiiltlirel biyografiye sahip olan iiriinlerin tekrar kullanimina ikinci el iriin kullanimi
denilmektedir. ikici el iiriinler ilk olarak bitpazarlarinda gériilmiistiir (Cakir ve Dedeoglu,
2020, s.56). Diinyada oldugu gibi Tiirkiye’de de kokleri cok eskiye dayanan Bitpazarlari
kullanilmis her c¢esit ikici el esyanin satisa konuldugu yerlerdir. Tarihi Topkap: Surlari
arasinda pazar giinleri kurulan Topkapi bitpazarn Istanbul’da ki bilinen en eski ikici el alim
satim1 gerceklestigi pazarlardandir. Bitpazarlarinda igneden iplige kadar biitlin iriinlerin
ikinci eli bulunmaktadir (Pektas ve Dengin, 2011, s.110). ikinci el pazarlar mallarin ¢oklugu,

pazarlik yapma arzusu, sosyal etkilesim gibi bircok nedenler ayrica bu pazarlarda

gerceklestirilen cesitli fiyat teklifleri ve heyecan icermektedir (Kilig, 2020, s.1021).

Cevre diizenleme sebebiyle kaldirilmis olan Topkap: bitpazari Istanbul’un baska yerlerinde
gorilmeye baslamistir Eskiden ikinci el alim satimi bitpazarlarinda gergeklesirken
giinimiizde ¢ogunlukla alict ve saticinin birbirini goérmedigi ikinci el alisveris
uygulamalarindan yapilmaktadir (Pektas ve Dengin, 2011, s.110). ikinci el iiriinler
miisterilerin ihtiyaclarini karsiladigi takdirde talep gormektedir. Miisteriler telefon, otomobil,
daire, oyuncak, giyim esyasi gibi ¢cok sayida iirtiniin ikinci elini ¢esitli nedenlerle tercih ettigi
gorilmektedir. Yapilan arastirmalara gore ikinci el iirtinlerde fiyatin diisiik olmasi satin alma
icin tek basina yeterli olmadig1 kalite, tasarim, orijinallik ve yenilik diizeyi gibi bircok
faktoriinde etkili oldugu goézlemlenmistir (Kilig, 2020, s.1020). ikinci el alisveris sayesinde
cok sayida iirlinlin yararli 6mri uzatilmakta ve tiiketiciler arasinda kullanilmis {rtnlerin
tekrar kullanimi saglanmaktadir (Telli vd., 2021, s.12). 20. ylizyilda ¢agdas toplum algisinin
degisimi ile ikinci el lriin talebinin ve ilginin artmasina neden olmus bitpazarlari, bagis,
cevrimici ikinci el iiriin satisi yapan platformlar ile satisa ¢ikartilmistir (Ozkaya ve
Kazangoglu, 2021, s.4).

2.1.ikinci El Tiikketiminin Gelisimi

1. Diinya savasinin sonlarina dogru meydana gelen ekonomik krizle birlikte degisiklikler
meydana gelmistir. insanlar ekonomik krizle birlikte artik yeni iiriinlere degil ihtiyaca
yonelik tiriinlere harcamalar yapmaya baslamislardir. 1. Diinya savasinin getirdigi sonuglar
dogrultusunda artik diinya pazarlarinda durgunluklar olmustur. Borsada meydana gelen
degisimler Paris Haute Couture diinyasina siparislerin iptal edilmesine neden olmustur. Bu
sebeple ¢okiis meydana gelmistir. 30 milyon insan issiz kalmistir. 2. Diinya savasinda ise

savas donemlerinde kitliktan dolay:r insanlar ihtiyaci olan iiriinleri karne ile satin almaya
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baslamistir. O doénemlerde kitliktan dolayr insanlar kullanilmis {rtnleri tekrardan
kullanmaya baslamislar (Yildirim, 2011, s.30). Daha sonraki yillarda genglerde artik yeni
pazar arayislari meydana gelmistir (Yildirim, 2011, s.38). Eskiden ikinci el iirtinler satin
almak fakirlik gostergesi olarak tanimlanirken 1960 yillarinda bu goriis degismistir. Bu
donemlerde genclerinde ifadeleri toplum tarafindan benimsenmeye baslanmistir. Artik ikinci
el triinler talep edilir hala gelmistir. Ikinci el iiriinler satan diikkanlar acilmistir ve bu
diikkanlar diisiik gelirli kimselere ihtiyaci olan iriinii daha ucuza satin almalarina katki
saglamistir. Kullanilmayan, eskiyen triinleri yeniden tamir edip bu diikkanlar da tekrardan
satiga ¢ikardilar (Yildirim, 2011, s.38). Issizlik oranlar1 cogaldik¢a ikinci el sokak pazar
aglarinda artislar meydana gelmistir. Giinlimiize bakildiginda ise ikinci el triinlerin satisa
cikarabilecegimiz bircok cevrimici site kurulmus ve ikinci el alim satim yayginlastirilmistir.
Insanlar bu sitelerden giivenli bir sekilde ahm satim yapabilmektedir (Iscioglu ve Yurdakul,
2018,5.258).

2.2.Tiiketicilerin ikinci El Uriinleri Satin Alma Nedenleri

Tiiketicilerin ikinci el irilinleri satin alma nedenleri kolaylk, hedonik ve faydaci
motivasyonlaridir. Zamandan ve emekten tasarruf kolaylik motivasyonlari olarak karakterize
edilir. Ornegin kolaylik odakl tiiketiciler zamandan tasarruf etmeye ¢aba géstermektedir. Bu
nedenle gercek mekanda faaliyet gosteren diikkanlar yerine cevrimici kanallar1 tercih
etmektedir. Ekonomik motivasyonlar ise para biriktirmek i¢in caba gdsteren mdiisteriler
olarak tanimlanir. Bu miisteriler fiyat odaklidir ve tasarruf yapmak istemektedirler. Hedonik
motivasyonlar ise alisveris yapanlarin nostaljik zevk alma dirtiisii ve benzersiz olma
arzusuyla alakalidir. Son olarak faydaci motivasyonlu tiiketiciler ise iirtin hakkinda goérev
yonelimli olan, satic1 veya satis platformu hakkindaki bilgilere deger vermek i¢in onlarin

bilissel yargilarini1 kullanmaktadirlar (Urk, 2019, s.6).
i Geleneksel kanallardan kacinma
ii. Etik ve ekolojik boyut

iii. Ozgiinliik

iv. Kendini ifade etme
V. Sosyal iletisim
Vi. Uyarim

vii. Fiyatin tatmin edici rolii (Guitot ve Roux, 2010, s.386).

Alternatif tiiketim kanallarina artan ilgi ve geleneksel perakendecilige yonelik elestirilerden
dolay1 tiiketicilerin artik ikinci el sitelerine daha fazla vakit ayirdiklar1 gézlemlenmistir.

Yapilan ikinci el aligverislerde kullanilmis nesnelerin tiiketiciler arasinda tekrarlanan
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dolasimi, nesnelerin kullanim 6mriinii uzatmaktadir. Cevrimici ikinci el iirtin alim satimi
yapilan siteler bir¢cok farkhi iriin kategorisine sahiptir ve pazarlik yapabilme imkani
sunulmaktadir. israfla miicadele ve gosteristen kacinmaya yardimci olmakta ayrica iiriinlerin
gereksiz ¢ogalmasinin 6nlemekte ve dogal kaynaklarin tiiketimini azaltmaktadir. Tiiketiciler
ikinci el alisveris yaparak zamandan, emekten tasarruf etmektedir. Tiiketicilerin ikinci el
uygulamalar tercih etmesindeki en 6nemli sebeplerden bir digeri ise licretsiz olarak cesitli
trlinleri uygulamalara yiikleyip satis yapabilir veya elindeki tiriinleri rahatca satabilmektedir
(Guitot ve Roux, 2010, 5.384).

2.3.ikinci El Miisterileri Yonlendiren Faktorler

Bu kategoride, ikinci el miisterileri yonlendiren dort faktér mevcuttur.
i)  Uriiniin Orijinalligi,
i) Nesnelerden nesneleri bulmanin nostaljik zevki,

iii) Restorasyon, onarim veya donistiirme yoluyla kendini ifade etme nesnelerin

olusumu,

iv) Nesneler arasindaki uyum ve tiiketici (Guitot ve Roux, 2010, s.387).

2.4.ikinci El Uriin Talebini Etkileyen Faktorler

Ikinci el iiriinler daha énceden baskalar1 tarafindan kullanildig1 i¢in olumlu veya olumsuz
goriisler icermektedir. Bu durum iriiniin baska bir kullanici tarafindan temasindan
kaynaklanmaktadir. Bu goriis ikinci el iiriin satin alan bir kisinin iiriinii satin aldiktan sonra
bile tiriiniin, ilk sahibiyle baginin kopmayacagi goériisiinii 6ne siirmektedir. Buna bulasma adi
verilir yani iiriin ilk alicisin bir parcasi haline gelmistir. Uriiniin ilk kullanicis1 begenilen bir

kisiyse bu olumlu bir bulagsma olarak kabul edilmektedir (Cakir ve Dedeoglu, 2020, s.56).

Sahibi bilinmeyenler ise risk grubunda yer almaktadir. Tiiketiciler bu durumlarda ikinci el
satin aldiklar1 bu iirtinleri yikayarak veya onararak ge¢misini silmektedirler. Bati lilkelerinde
giderek artan ikinci el tiketiminde bu disiinlerin yok denecek kadar azaldig
gozlemlenmektedir. Insanlar artik markali iiriinlere daha az 6deme yaparak gosteris
yaptiklarini, digerlerinden farkli goériinme c¢abalarini kimilerinin ise tiiketimden kacarak
cevreyi korudugu tespit edilmistir (Iscioglu ve Yurdakul, 2018, s.259).
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2.5.ikinci El Uriin Satin Alirken Giiven ve Risk Olusumu

Son yillarda artan farkindalik, yasam tarzi degisikligi ve tiiketimde meydana gelen
degisikliklerle beraber ikinci el tiiketim siklikla karsimiza ¢ikmaktadir. Ayrica Y kusagi ve Z
kusagi ikinci el iirtinlerin benimsenmesinde belirgin bir sekilde etkili olmustur. Bu durum
cevrimici aligveris sitelerinin biiyimesiyle birlikte online ikinci el alisveris sitelerine ilgide
giderek artis gostermektedir. Bu sitelerde gerceklesmis alisverislerde yapilmis olan olumlu
veya olumsuz yorumlarin saticiya giiven lizerindeki etkisi bizler icin dnemlidir. Tiiketiciler
alisveris yaparken saticiya giivenmek istemektedirler. Bu durumda cevrimici satict hakkinda
incelemeler veya elektronik olarak kulaktan kulaga iletisim yoluyla satici hakkinda bilgi
sahibi olmaktadirlar. Hatta ikinci el alisverisler ¢evrimici alisverise oranla daha fazla risk
icermektedir. Ciinkii ikinci el {iriinler gerceginden farkl bir sekilde yansitilabilir. Burada da
ikinci el tirtiniin durumuna iliskin belirsizlikler ortaya ¢ikmaktadir. Tiiketiciler bir web sitesi
hakkinda olumlu izlenimler edindiginde sitenin giivenlik ac¢ig1 ortadan kalkmaktadir (Urk,
2019, s.6).

Cevrimici gliven, tiiketicilerin bir web sitesi hakkindaki algisin1 gorsellestirmektedir. Web
siteleri, bilgilerin inanilirhigi, beklentilerin karsilanmasi bir web sitesinin ne derecede
giivenilir oldugunu komutlamaktadir. Ikinci el iiriin aliminda giiven konusu ¢ok daha
karmasiktir. Clinki tiiketiciler hem araci hem satici hem de satin aldigi uygulamaya
giivenmek zorundadir. Bu islemlerin basarili olabilmesi i¢in alic1 ve satici arasindaki ikili
iliskilerde giivenin kurulmasi gerekmektedir. Giiven konusu belirsizligi azaltmanin ana
unsuru olarak ifade edilmektedir. Alisverislerde gliven olusturmak cevrimici tiiketicilerin
satin alma niyetlerini olumlu y6nde etkilemektedir. Tiiketicilerin satin almaktan kaginma
nedenlerinin basinda giivensizlik problemi gelmektedir. Satici tiiketiciye ne kadar ytiksek bir
giiven saglarsa o derecede yiiksek satin alma niyetine sahip tiiketicilerle karsilasir. Aymn
zamanda ikinci el ¢evrimi¢i pazar yerleri siirekli olarak davranissal belirsizliklerle karsi
karsiyadir. Risk konusunda ise tiiketiciler firsat¢1 davranislar ve dolandiricilik konusunda
dikkatli olmalar1 gerekmektedir (Telli vd., 2021, s.14).

Ikinci el bir iiriiniin ahcs: iiriin hakkinda kararsiz kaldiginda, satis yapan tarafin {iriinii
hakkindaki belirsizlikten kaynaklandigi dusiiniilmektedir. Bu durumda satici riski ortaya
cikmaktadir. Ikinci el ¢evrimici aligverislerde finans, iiriin ve bilgi riskleri baskindir. Finans
riskleri bu alisverislerdeki maddi kayiplardir. Uriin riski ise iiriiniin kendisi ile ilgilidir.
Ornegin ikinci el {iriin saticis1 ve bilgi riski tiikketicinin mahremiyetinin ihlalini icermektedir.
Yapilan arastirmalara gore daha diisiik risk algisina sahip triinlerin, tiiketiciler tarafindan
satin alinma olasilifi daha yiiksektir. Sonug¢ olarak risk algisi satin alma niyetini
etkilemektedir. Daha diisiik bir risk algisi daha yiiksek bir satin alma niyetine yol agmaktadir.
Daha yiiksek bir risk algis1 ise daha diisiik bir satin alma niyetine yol agmaktadir. Bu durumda
ikinci el uygulamalarinda sézlesmeler, giivenceler, sertifikalar ve incelemeler yapilarak risk

seviyeleri azaltilmaya calisilmahdir (Urk, 2019, s.7).
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2.6.ikinci El Cevrimici Alisveris

Birinci el aliverisler de temel motivasyonlar miisterinin kimligini ve yasantisini
yansitmaktadir. Ancak glinlimiizde bilingli tiiketicilerin asir1 tiiketimi 6nleme motivasyonlari
ikinci eli alternatif olarak gérmektedir. Kaynaklar kisith oldugundan dolay1 g¢evre bilincine
sahip bireyler ikinci el {iriin satin almakta ve bu alimlar1 da genel olarak cevrimigi
gerceklestirmektedir. Arastirmalara gore ikinci el c¢evrimici alisveris incelendiginde
miisterilerin genel olarak ¢evrimici alisverisi ucuz, giivenilir, hizli oldugu icin tercih ettigi
gozlemlenmektedir. Cevrimici ikinci el iriin satan uygulamalarda diisiik fiyatlar, iiriin
fazlaligl, pazarlik yapilabilirlik ve bu uygulamalardaki sosyal etkilesim miisterileri
cekmektedir. Cevrimici ikinci el alisveris sayesinde aradigimiz iiriinleri bulabilir, tasarruf
edebilir ayrica ihtiya¢ fazlasi iriinleri ¢evrimici ikinci el alisveris sitelerinde satabiliriz.
Cevrimigi ikinci el lirtin pazarlari diinya genelinde hizla artan ve biiylimekte olan pazar olarak
iiretici ve tiiketicilerin dikkatini cekmektedir. (Deniz, 2020, s.1497).

Tiketiciler kullanmadiklar: tirtinlerini belirli giinlerde mahallelerinde satmaya baslamislar.
Satilan trinler kisith oldugundan dolay1 devamlilik olmamistir. Bu alim satim faaliyetleri
internet kullaniminin artmasiyla elektronik platformlara dogru bir tasinma meydana
getirmistir. Bu tasinma faaliyetinde ekonomik durum ve teknolojik faktorler etkili olmustur.
Tiiketiciden tliketiciye e-ticaret tiliketicilerin fazla veya kullanmadiklar1 iiriinleri elden
cikararak degerlendirmek istemesinden tliremistir (Fidanligiil, 2006, s.33).

Bu degisim ile tiiketicilerin birbirlerine ¢esitli mal veya hizmet satmalar i¢in aracilik eden
cevrimici ikinci el site ve uygulamalar1 ortaya c¢ikarmistir. Bu uygulamalar ile saticilar
driinlerini binlerce kisiye sunabilmektedir. Tiiketiciden tiliketiciye pazarlama cevrimigci
aligverisin en buyiik 6zelliklerinden biridir. Cevrimici uygulamalar ve siteler sayesinde
tliketiciler birbirinden iiriin alip {iriin sattig1 platformlarinda giderek arttig1 gézlemlenmistir.
Cevrimici alisverisin artmasinda ki bir diger neden ise kullanilmayan ya da az kullanilmis
esyalardan bir gelir elde etmenin en kolay bicimi olmasidir. Kullanicilar satmak istedikleri
drtinlerini fotograflarini ¢ekip tirtin hakkinda agiklamada bulunarak sitelere kolay bir sekilde
yukleyebilmektedirler. Bu uygulamalar sayesinde tiiketiciler sadece {iriin satis1 degil aym
zaman da kendileri de baska tiiketicilerden iriinlerde alabilmektedir. Bu sayede tiiketiciler
hem satici hem de alici olabilmektedir. Tiiketiciden tiiketiciye pazarlama faaliyetlerinin
gerceklestirilmesi icin ortaya ¢ikan bu uygulama ve siteler satilan lrtinlerden belirli bir
komisyon almaktadir. Ornek olarak bir tiiketici kullanmadigl elektronik esyasini bu
platformlara ekleyerek satisa ¢ikartirsa ve diger bir tiiketici tarafindan satin alinirsa burada
cevrimici ticaret gerceklestirilir. Tiiketiciler bu ¢evrimi¢i magazalarda trtnleri hakkinda

iletisime gegebilmektedir (Bozoglu, 2019, s.9).
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2.7.ikinci El Cevrimici Alisveris Ve Pazar

Glnlimiizde online alisveris ¢ok hizli bir bliylime géstermektedir. Online aligveriste tiiketici
kiltliriinlin degismesi, tiiketici davraniglarinda da bir takim degisiklikler meydana getirdigi
gozlemlenir. isletmeler onceleri diger isletmeler ile rekabet halindeyken giiniimiizde ikinci el
pazarlarin ortaya cikmasi ile tiiketicilerle de rekabet eder durumuna gelmistir. Miisterilerin
ikinci el alisveris aliskanliklar1 yapilan calismalara gore sosyal motivasyonunun ve nostaljik
motivasyonunun daha fazla oldugu saptanmistir. Ayrica,
yasam tarzinin da ikinci el satin alma kararlarinda 6nemli bir rol oynadig belirlenmistir (Sen
Gezmisoglu ve Telli, 2021, s.2589).

Tiketicinin ikinci el alisveris davranisini ve modaya uygunlugunu igeren motivasyonlar
arastirllmis. Arastirmalara gore kritik motivasyon, ekonomik motivasyon, rekreasyonel
motivasyon ve son olarak moda motivasyonunun insan davranisini etkiledigi goértlmiustir.
Baska bir arastirmada ise satis siirecindeki liiks iirtinlerin anlam ve degerleri incelemekte ve
litkks uriinlerin tiiketiminin, tiiketicilerin aktif olarak yeni roller benimsedigi farkli durumlar
SOz konusu olmaktadir. Uriinlerin sadece surdiiriilebilir bir
sekilde tasarlanmasi ve liretilmesinin degil, ayn1 zamanda israfi en aza indirgemek icin
tiiketiciler arasinda miimkiin oldugunca uzun siire dolasmasinin gerekliligini belirtmekte ve
doéngiisel modanin endiistrisinin ileride etkili olacagini sdylemektedir. ikinci el alisverise
yonelik yapilan c¢alismalarda elde edilen verilere gore, bazi tiiketicilerin ekonomik
nedenlerden dolay1 ikinci el tiilketime katildigi bazi tiiketicilerin ise eglence arayisi,
sosyallesme ve en iyi uriinii bulmak isteme gibi nedenlerle cevrimigi ikinci el alisveris

sitelerini kullandiklar tespit edilmistir (Guiot ve Roux, 2010, s.385).

Ikinci el alisverisin kaynak verimliligine etkisi, siirdiiriilebilirlik iizerine yapilan arastirmalar
incelendiginde ise cevresel faktdrlerin cok fazla etkili olmadigi sonucuna varilmis olup ikinci
el alisveris sitelerini kullanan tiiketicilerin ¢evre bilinci, donglisel moda, strdiirtilebilirlik gibi
konulara daha yatkin olmasina ragmen online ikinci el alisveris yaparken bu o6zellikleri
gostermedikleri anlasilmaktadir. Yapilan baska bir arastirmada daha farkli bir sonuca
ulasilmistir. Bu sonug ise tiiketicilerin ¢evre bilinciyle hareket ederek ikinci el iiriinlere
yoneldiklerini belirtmis olmalarina ragmen genel
olarak hedonik faktdrlerin etkili oldugu sonucuna varilmistir. Alisveris yaparken eglencenin
on planda oldugu ve etkilesimlerin yasanildig1 ikinci el satin alma sitelerini kullandiklar:
diistiniilmektedir (Clausen vd., 2010, s.1821).

2.8.ikinci El Cevrimici Aligveris Motivasyonlari

Ikinci el tiikketim Avrupa’da koklii bir gecmise sahip olmasina giiniimiizde de yaygin olarak
karsimiza ¢ikmasina ragmen literatiirde konuyla ilgili az sayida ¢alisma yapilmistir. Ikinci el

tiilketim sahip olunan iriinleri geri kazanmak icin yeniden satmayr Ongdérmiistiir. Geri

25



dontisiim biiylik bir 6nem tasimaktadir. Giiniimuzde ikinci el tiiketim popiiler hale gelmistir.
Ikinci el tiiketim sadece tiiketicilerin degil aym zamanda perakendeciler icinde 6nem
tasimaktadir (Yiksekbilgili, 2018, 5.697).

Ikinci el tiilketim bicimine karsi olumlu bir yonelim benimseyerek, kisinin
isteklerini, ihtiyaclarini, hislerini, tutkularini, ilgi alanlarini, inancglariny,
yasam degerlerini, fantezilerini, hayali temsillerini iceren eylemlerinin belirleyicilerini
tanimlamak icin motivasyon kavramini on plana cikarmaliyiz.
Genel itibariyle, ikinci el 1iirtin tiiketimindeki ana motivasyonun ekonomik
oldugu diisiintilmektedir. Yapilan calismalara gére ekonomik motivasyonun yani sira akilci

motivasyonunda dikkate alinmasi gerektigini ileri siiriilmektedir.

Ekonomik, uygunluk, ideolojik, eglencesel, kritik ve moda olmak {iizere ikinci el ¢evrimici

alisveris motivasyonlari asagida agiklanmistir (Ergezer, 2020, s.21).

2.8.1.Ekonomik motivasyonlar

Ekonomik motivasyonlar fiyat duyarlilig, fiyat bilinci ve fiyatin tatmin edici roliinii icerir.
Tiiketiciler adil bir fiyat ve pazar arayisindadirlar. ikinci el iiriinler genellikle yenilerden daha
ucuzdur. Kullanilmis ve yeni mallar arasinda dolayl fiyat ayrimciligi da tasarrufu tiiketicileri
ikinci el triinler satin almaya tesvik etmektedir. Ikinci el satin almak tiiketicilere maddi
acidan kar saglamaktadir. ikinci el alisverigte tiiketiciler pazarlik yapabilmektedir bu da
biitgelerini iyi yonde etkiler. Ayrica ikinci el iriinlere ilgi gosteren tiiketiciler markali bir
iriinii uygun fiyata satin almak icin birincil pazardan uzak durmaktadirlar. Her ne kadar
arastirmalar en zengin tiiketicilerin bile ikinci el tiikketim
gerceklestirdiklerini gdstermis olsa da diisiik gelirli tiiketicilerin cogunlugu ikinci el tirtinleri
zorunluluktan tiiketmis olduklar1 gézlemlenmektedir. Ekonomik motivasyon biitce tahsisi ile
ilgilidir. Tiketiciler farkl tlirden harcama yapmaktadir. Bu da oncelikli yonetim ve fiyat
degerlendirmelerine yol agmaktadir. Tiiketiciler bu motivasyonda daha ucuz iiriinler bulmay1
ve pazarlik yapmay istemektedir (Guitot ve Roux, 2010, s.388).

2.8.2. Uygunluk motivasyonu

Uygunluk motivasyonu kolaylik ve kullanishlik kavramlarini igermektedir. Bu motivasyonlar
alisveris yaparken zamandan ayrica emekten tasarruf saglamaktadir. Son zamanlarda
tiiketiciler zamandan ve emekten tasarruf edebilmek icin cevrimici magazalar: tercih ettigi
gozlemlenmektedir. Miisteriler alisveris yapmak istedigi sitelerin kullanish ve kullanimi kolay

olmasini istemektedirler (Ergezer, 2020, s.22).
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2.8.3.ideolojik motivasyonlari

Benzersiz olma ve nostalji ideolojik motivasyonu temsil etmektedir. Miisteriler alacaklari
iirtinle benzersiz olmak istemektedirler. Yani iirlinlin nadir olmasini istemektedirler. Nostalji
ise insanlara ge¢misi hatirlatmaktadir. Ikinci el iiriin satan yerlerde farkh iiriinlerin yer
almas! tiiketicileri satin almaya tesvik etmektedir. Ideolojik boyut ayni zamanda giiven
konusunu da icermektedir. Misteri ikinci el alisveris sitesinde bir {iriin satin almak
istediginde karsi tarafla yani saticiyla iletisim kurmaktadir. Bu iletisimde miisteri karsi tarafa
giivenmek ister satict bu durumda gilivenilirligini arttirmali ve miisteriyi iiriin alma
konusunda ikna etmelidir (Wagner ve Rudolph, 2010, s.416).

Ikinci el iiriinleri satin almadaki en énemli motivasyon simirh sayida orijinal ve 6zgiin olan
trlinleri satin almaktir. Bazi iriinlere sahip olabilmek tiiketiciler i¢in énemlidir. Bunun icin
ikinci el iirlinler tretimi bitmis yada smirli sayida mevcut olan irtnler oldugu igin
tiiketicilerin dikkatini daha ¢ok ¢cekmektedir. Bunun igin ikinci el iiriinler sadece fiyat1 diisiik
oldugu icin degil, sinirli sayidaki liriinlere erismek icinde firsat olarak goriilmektedir (Antola,
2017,s.12).

Benzersiz olma istegi bireyin imajin1 degistirmek veya gelistirmek amaciyla iiriin satin
almasi, elden g¢ikarmasi veya kullanmasi bireyin farklihigimi siirdiirme o6zelligi olarak
aciklanmaktadir. ikinci el iiriinlerin bazi ayirt edici 6zellikleri ise tiiketicilerin digerleri
arasinda onlar1 benzersiz kilma yada diger bireylerden farkhlasma ozelligidir. Ozgiin olan
ikinci el parcalar tiiketicinin bireyselligini ifade etmek i¢in kullanilmaktadir. Stoklar1 bitmis,
sinirli sayida lretilmis ve yeniden satin alinamayacak iriinlerin tiiketiciler tarafindan satin
alinmasi benzersizlige duyulan ihtiyac ile aciklanmaktadir. Bazi ikinci el iirtinlerin fiyatlar1 bu

nedenlerden 6tiirii daha fazla olabilmektedir (Guiot ve Roux, 2010, s.391).

2.8.4. Eglencesel motivasyonlar

Ikinci el iiriin satin alan tiiketiciler ikinci el satis yapan magazalara keyif amach ziyaret
edebilmektedirler. Bazi miisterileri heyecan aramak amaciyla ikinci el {riinler aldig1 da
gozlemlenmistir. Yapilan arastirmalara gore bazi tiiketicilerin liriinii sadece eglenceli ve
heyecan verici oldugu icin satin alarak bu durumu kendisine hobi haline getirdigi
saptanmistir. Bazi tiiketiciler ise nostaljik trtinlere ilgisi oldugu icin ikinci el magazalardan
alisveris yapmaktadir. Nostalji eglence motivasyonunu etkileyen kavramdir (Roux ve Guiot,
2008, 5.65).

Tiiketicilerin ikinci el magazalari tercih etmelerinin en 6nemli nedenleri nostalji ile baglantili
olarak, geleneksel magazalarin artik istenilen {riinlere daha fazla odaklanamadigini
gostermektedir. Sinirl sayida olan ikinci el tiriinler tiiketicilerin dikkatini daha ¢ok cekmekte

bu triinler i¢in agik arttirmalar yapilmaktadir. Bu nostaljik ve sinmirli sayida tiriinlerin belirli
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bir tarihi oldugu varsayilmakta ve tiiketiciler acisindan dikkat cekmektedir. Diger onemli
faktor ise bazi ikinci el iiriinlerin gegmisinde barindirdigi yasanmis hikayeler. Bu yasanmis

hikayeler bazi miisteriler icin satin alma sebebi olmaktadir (Antola, 2017, s.11).

2.8.5. Kritik motivasyon

Kritik Motivasyon cevresel bir biling geri doniisiim, atiga karsi miicadele ve israfi 6nleme
ifadelerini icermektedir. ikinci el {iriin satin almak bir {iriiniin geri doniisiimiine, yasam
déngiisiiniin uzatilmasina katki saglamaktadir. Ikinci el tiiketimin cevresel bilingle baglantili
oldugu one siirtilmektedir. Ekonomik motivasyonlarinin da katilimcilarin geri déniisiim

davranislarin agikladigini diisiinmektedir (Ferraro vd., 2016, s.263).

2.8.6. Moda odakli motivasyon

Moda odakli motivasyon ikinci el magazalardan veya ikinci el alim satim yapan online
sitelerden alisveris yapmanin fiyat acgisindan uygun oldugunu bu nedenden dolay1
tiiketicilerin ikinci ele yoneldigi vurgulanmaktadir. Moda motivasyonu ile tiiketicilerin kendi
stilini yaratma digerlerinden daha orijinal ve otantik olma arzusu giintimiizde ikinci el giyim
esyalarinin daha fazla tercih edildigini ileri siirmiistiir. Ikinci el giyim esyas: kullanan
tiiketicileri dort pazar béliimiine ayiran arastirma, s6z konusu pazarlarin dérdiinde de moda
motivasyonun etkili oldugu belirtilmektedir (Ferraro vd., 2016, s.264). Buna gore ilki moday1
onemsemede nadir olan ikinci el giysi satin alanlar, Ikincisi moday1 6nemseyen farkh giyim
esyasl satin alanlar, Ugciinciisii hazine avcilari, dordiinciisii ise elestirel ve eglence
motivasyonlarinin ¢ogunlukta bulundugu ancak modadan da geride kalamayan kisimdir
(Varol, 2021, s.73).

2.9.ikinci El Tiiketim Motivasyonlar:

Uriiniin fonksiyonel ya da kiiltiirel / estetik (sanat, vintage, Retro, estetik deger tasimayan)
ozellikli olmasina, diger bir ifadeyle sira disi ya da siradan olmasina, ifade edilen iiriiniin
eskiligin siiresine, iirtintin kitligina ve cografi orijinine gore farklilik gostermektedir. Diger bir
arastirmaya gore ikinci el tiikketim motivasyonun bakis a¢isi; mallarin elden ¢ikartilmasi ve
kullanilmis mallarin edinilmesidir. Bu iki ifade birbirleriyle baglantih bir sekilde
ilerlemektedir. Ornegin elden ¢ikarma, satin alma ile sonuclanabileceginden tiiketim
déngiisiiniin gelismesini saglamaktadir. Ikinci el tiikketim giidiisii 6ncelikle bireye yoneliktir.

Bireylerin memnuniyetini saglamak istemektedir (Cakir ve Dedeoglu, 2020, s.57).
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2.10. Online Ikinci El Algverise Yonelik Tutumlar

Algilanan yararlhlik, algilanan kullanim kolayligi, ¢cevrimici magazaya giiven, algilanan risk
gibi ozellikler misterilerin online ikinci el aligverise yonelik tutumlarini etkilemektedir.
Ayrica tlketiciler ¢evrimici alisveris yaparken cesitli belirsizlikler yasamaktadirlar. Bunlar
ornegin satici, Uriin veya web sitesi ile ilgili yasanan belirsizliklerdir (Urk, 2019, s.13). Bu
belirsizlik hissini azaltmak icin giiven konusu da c¢ok etkilidir. Cevrimici ikinci el
alisverislerde saticiya giivenmek tiiketiciler agisindan olumlu tutumla, saticiya glivenmemek
ise olumsuz tutumla sonuglanmaktadir. Sonu¢ olarak gevrimici ikinci el alisverise yonelik

tutumlar saticiya giiveni etkilemektedir (Aydan, 2019, s.489).

2.11.Ikinci El Satin Alma Algisi

Ikinci el tiriinle ilgili algi olumlu sosyal cevre ve olumsuz iiriinle ilgili alg1 olmak iizere ikiye
ayrilmistir. Aralarindaki fark ise kullanilmus iiriinlerin satin alma deneyimine baghdir. Uriinle
ilgili olumsuz algilama faktorleri agirlikh olarak kullanilmis tiriinlerin kalitesi veya satin alma
stireci icin risk faktorleri gibi deneyimi olan kisiler olmayan kisilere tiriinle ilgili olumsuz algi
izlenimi birakmaktadir (Kim ve Kim, 2013, s.333).

Deneyime sahip kisilerin ¢cogunda olumlu algi mevcuttur. Olumsuz alg1 azalip, tiiketicilerin
memnuniyetleri artarsa ikinci el liriinlerin satisinin artacag diisiiniilmektedir (Koksal, 2015,
s.121).

2.12.Cevrimici IKinci El Alisverisin Artan Popiilaritesi

Son yillarda artan farkindalik, yasam tarz1 degisikligi ve tiiketim degisikligi tiiketicilerin
aligveris davranisinda farkliliklar meydana getirmistir. Meydana gelen degisikliklerde ikinci
el triin aligverisinin benimsenmesi ve artmasi gozlemlenmektedir. Artan ¢evrimigi tiiketim,
son dénemde genel tiiketici davranislarini etkilemistir. ikinci el iiriinler fiziksel magazalar
yerine cevrimici magazalarda da rekabet gormeye baslamistir. Y ve Z kusaga nesli ikinci el
tiriinleri diger nesillere oranla 2,5 kat daha hizll benimsemistir. ikinci el aligverisin artan
popiilerligi ile cevrimici ikinci el alisveris sitelerinin giderek ¢cogalmasi dikkat cekmektedir
(Urk, 2019, s.5). Burada c¢evrimici ikinci el alisverislerde giiven konusu satin almada ¢ok
etkilidir. Clinkii sitede belirtilen ikinci el tirtiniin durumu bizlere gercek durumundan farkl
bir sekilde yansitilmis olabilir. Tiiketiciler alisveris yaparken satis yapan taraf hakkinda
giiven eksikligini ortadan kaldirmak i¢in ¢ikarimlar yapmasi gerekmektedir. Bu ¢ikarimlar
sayesinde giiven eksikligi ortadan kalkmakta ve alisveris gerceklesmektedir (Telli vd., 2021,
s.14).
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2.13.Cevrimici Ikinci El Sitelerinde En Cok Tercih Edilen Uriinler

Ayakkabi, mobilya, dekorasyon, miicevher, mutfak esyalari, giyim, taki, kitap, CD ve DVD’ler,
video kasetleri, koleksiyoner 6geler, canak ¢omlek, bebek bakim ekipmanlari, oyuncaklar,
aksesuar, video oyunlari, bisiklet gibi daha bircok iriin ikinci el sitelerinde mevcuttur

(Damme ve Vermoeses, 2009, s.280).

Yapilan bir arastirmaya gore ikinci el satin alinan {riin kategorilerinin ve ziyaret edilen

kanallarin siklig1 sirasiyla su sekildedir;
i) Araba

i) Motosiklet

iii) Yetiskin bisikletleri

iv) Biiyiik ev aletleri

V) Elektrikli cihazlar

vi) Cep telefonlar

vii) Yazicilar (Roux ve Guitot, 2008, 5.93)

2.14.Tiiketicilerin ikinci El Uriin Satin Alirken Tercih Ettigi Uygulamalar

Cevrimigi ikinci el {iriin satis1 diinya genelinde hizla gelismekte ve biiyiimekte olan bir
pazardir. Uretici ve tiiketicilerin tiim dikkatini {izerine almistir. Unliilerin kiyafetlerini de bu

uygulamalarda satisa koymalari ikinci el tirtinlere olan ilgiyi de arttirmistir (Yagci, 2017).

Ayrica gevrimici ikinci el uygulamalarin sayis1 da giderek arttifi gozlemlenmektedir. Letgo,
Sahibinden.com, Gardrops, Dolap, ModaCruz, Whatsap, Sahaf, Zebramo gibi birgok
uygulamalar tiiketiciler ikinci el {iriin aligverisinde tercih etmektedir. Bu uygulamalarda ¢ok
saylda ikinci el irilinlerin degerlendirilmesi ve satin alabilme imkanlari mevcuttur. Bu
uygulamalar sayesinde fiyat karsilastirmalar1 yapilabilmekte ve istenilen iiriin en uygun
fiyata satin alinabilmektedir. Alisverisin artan bir bicimde ¢evrimigi ikinci el uygulamalarda
gerceklestirilmesi gesitli iirtinlere herkes tarafindan ulasimi da bu sayede kolaylasmistir. Bu
uygulamalarda giyim alisverisi digerlerine oranla daha fazladir. Tiirkiye de 6nde gelen ikinci
el cevrimici giyim odakli markas1 155 milyon TL’lik iiriin degeriyle kadin tiiketicilerin
ortalama olarak 50 milyon TL'lik tasarruf ettigini aciklamistir. Ayrica site yilda bircok kez

cevrimici olarak ziyaret edilmektedir (Deniz, 2020, s.1493).

Yapilan arastirmalara gore ikinci el uygulamalarda satin alma olasiligl siteye yapilan
ziyaretlerle belirlenmektedir. Tiiketici siteyi ne kadar fazla ziyaret ettiyse satin alma orani da

o kadar fazladir. Cevrimici satin alma siirecinde tiliketiciler 3,4 oraninda siteyi ziyaret
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etmekte, 124 oturum olusturmakta ve ortalama 78 dakika zaman harcamaktadir. Cevrimici
ikinci el uygulamalarinda satin alma asamasinda misteriler birkac adimdan ge¢mektedir.
Ornegin; kisisel bilgileri paylasma, kredi karti bilgilerinin paylasimi gibi... Miisteriler bu
durumda endise etmektedir. Ancak bu uygulamalarda satin alma deneyimi
gerceklestirdiginde endise giderilmektedir. Miisterinin yapmis oldugu deneyim olumlu bir
sekilde gerceklesirse giivenlik ve gizlilik endiseleri ortadan kalkmaktadir (Kim vd., 2017,
s.57). Dlnyanin en biiylk ikinci el giyim iirlinleri satan sitesi Thredup’in bu yil pazar
biiytikligiiniin 33 milyon olmasini beklemektedir. Tiim ikinci el {iriin pazari igerisinde birinci
sirada %49 ile giyim yer almaktadir (Cetin, 2018, s.231).

2.15.Ikinci El Uygulamalar1 Kullanmak i¢in Davranissal Niyet

Kisilik ve kiiltlir bireyin davranislarinda belirleyici faktordiir. Tiiketiciler cocukluk yillarindan
itibaren farkl kiiltiirlerle karsi karsiya kalmaktadirlar. Kiilttirel farkliliklar bireylerin
davranislari tizerinde ¢ok biiylik bir etkiye sahiptir. Tiiketicilerin satin alma kararini i¢inde
bulundugu kiiltiirel kisitlamalar etkilemektedir (Alvarez, 2019, s.8).

Ikinci el uygulamalarda davranissal niyeti etkileyen degiskenler ise; giiven, siirdiiriilebilirlik,
fiyat ve erisilebilirliktir.

Giiven her tiirli iliskide ozellikle ikinci el piyasalarda temelde ilk olarak bireylerin giiven
ihtiyaci karsilanmasi gerekmektedir. Giiven kademeli olarak ilerlemektedir iliski ilerlediginde
stiphecilik ortadan kalkmaktadir. Herhangi bir saticidan ¢evrimigi ikinci el bir iirtin satin alma
isleminde saticin ilk olarak gilivenilirligini sorgulamaktayiz. Bu sebeple saticilarin belli bir

gliven seviyesine ¢ikmalar1 gerekmektedir.

Siirdiirtlebilirlik icerisinde ekonomik, sosyal ve cevresel olmak tUzere ii¢c bileseni
kapsamaktadir. Ekonomik bilesen, sirketlerin eylemlerin etkisini dikkate almaktadir. Sosyal
bilesen sosyal adalete odaklanir. Sosyal adalet ise esit haklar1 benimsemistir. Son olarak
cevresel bilesen ise cevrenin insan faaliyetleri sonucu tiikenme sinirina ilerledigini gelecek
nesiller icin uygun tutulmasi gerektigini aciklamaktadir. Stirdiirtilebilirlik ile zaten var olan
ikinci el triinlerin tiiketiciler arasinda yeniden satilmasi iirtinlerin 6mriinii uzatmaktadir.
Boylece daha az triin iiretilmektedir (Cetin, 2018, 5.227).

Fiyat ticari strateji olustururken en 6nemli degiskenlerden biridir. Tiiketiciler rasyoneldir,
fiyat karsilastirmasinda harcanan zamana ve ¢abaya deger verirler.

Erisilebilirlik ile ilgili olarak; akilli telefon kullanicilarin biiyiik ¢ogunlugu mobil siteleri ve
uygulamalari olan siteleri tercih etmektedir. Bu sayede tiiketiciler satin alma islemi yaparken

zamandan ve emekten tasarruf etmektedir (Alvarez, 2019, s.11).
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2.16.Ikinci El Uriin Satis1 Yapilan Web Sitelerinin Degerlendirilmesi

Bliyiik bir pazara doniisen online ikinci el satis platformlari, son yillarda sik¢a karsimiza
cikmaktadir. Ev ve bahce flriinlerinden beyaz esyalara, mobilyalardan kiyafetlere kadar
hemen her tiirde triinii ikinci el satis1 yapan online uygulamalardan alabilir veya satabiliriz.
Cevrimici alisverisin glinden giine gelismesiyle birlikte ikinci el {iriin satis1 yapan siteler
biiyiik bir kitleye sahip olmustur. Son yillarda diinyanin bilingli tiiketim yoniinde gelisim
gostermesi ve kaynaklarin hizlica azalmasi, ikinci el satis yapan online siteler icin biiyiik bir
firsat haline gelmistir (Yasatekin ve Polat, 2021, s.72). Ulkemizde Dolap, ModaCruz, Gardrops,
Letgo, Sahibinden, Gittigidiyor, Nadir kitap, Zebramo, Sahaf... gibi ¢ok sayida ikinci el
uygulama mevcuttur (Oksar, 2021, s.21).

2.16.1.Dolap

Ikinci el giysi ve esyalar icin mobil éncelikli pazar yerleri arasindaki rekabet hem Tiirkiye’de
hem de diinyada giin gectikce artmaktadir. Paylasim ekonomisi agisindan
degerlendirildiginde kaynak kullanimini da bir hayli azaltan ikinci el sektérii, ¢evrimici
satisin ylikselmesi ile daha da hiz kazanmistir. Biiyiik bir hevesle alip zaman i¢inde tiirli
sebeplerle kullanmayi biraktigimiz ancak atmaya da kiyamadiginiz esyalarinizi artik kolay bir
sekilde ikinci el mobil pazar yerlerinde satisa ¢ikartabilmekteyiz. Bunlar, zamaninda olduk¢a
pahaliya ya da tam tersi ¢ok uygun fiyata aldiginiz triinler olabilmektedir. Giliniimiizde her

kategoride kullanmadigimiz tiriinleri satisa ¢ikartabilmekteyiz (Tekkus, 2016).

Alic1 ve saticl profil ve kitleleri belli olan bircok ikinci el alim satimi yapilan uygulamalar
mevcuttur. Dolap uygulama ve sitesi ikinci el platformlar arasina ge¢ dahil olmus olsa da
beklentilerin ilizerinde bir gelisim yakalamistir. Kurulusundan kisa bir siire sonra Trendyol
tarafindan satin alinmistir (Ayvaci, 2019). Cogu 6ncelikle mobil iizerinden satisla biiyiiyen bu
uygulamalar global 6l¢cekte ciddi yatirimlar almaktadir. E-ticaret sektoriine farkli bir boyut
kazandiran bu uygulamalar, pazarlamacilar acgisindan da yeni bir firsat alam
olarak gosteriliyor. Internet iizerinden aligverisin en biiyiilk sorunu haline gelen kargo
islemleri icin de ¢6ziim arayisinda olan bu ikinci el mobil uygulamalar, kargo sirketleriyle
anlasmalar yaparak kargoda yasanan sorunlari da ortadan kaldirmay: planlamaktadir. Dolap
2016 yilinda Cenk Civici, Yigit Dar¢in ve Hande Izmirlioglu tarafindan kurulmustur. Dolap
uygulamasi en ucuzundan en pahaliya bir¢ok liriinii icinde barindirmaktadir. Bu uygulama
cocuklarinin kigtilen kiyafetlerini, oyuncaklarini satan annelerden, vintage liiks canta
tasarimcilarina kadar genis bir kitleye sahiptir. Dolap uygulamasi satilan her iiriinden belli
bir komisyon almaktadir. (Tekkus, 2016).

Kozmetik ve kisisel bakim iirtinleri, kitap, kopyalanabilir yazilim ve programlar, ve kasetler
ile kirtasiye sarf malzemeleri (toner, kartus, serit vb.) ambalaji acilmamis denenmemis

bozulmamis kullanilmamis olmalar halinde iade edilebilmektedir. ikinci el uygulamalarda
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satls yapmak icin ilk olarak satisa koyacagimiz iriinlerin cesitli acilardan fotograflarini
cekmeliyiz daha sonra kullanici hesabi olusturup triiniin tiirtind, rengini, markasini, kullanim
durumu hakkinda agiklama yapip istedigimiz fiyata {riinii satisa ¢ikartabilmekteyiz. Her
online platformda olugu gibi kredi kart1 veya banka kartiyla sectiginiz {iriiniin 6demesini
gerceklestirip. Bu sirada saticiya o iiriinii aldiginiza dair bir bildirim gitmektedir. Satici bu
bildirimi aldiktan sonra belirli bir giin iciresinde iiriinii kargoya vermektedir. Uriinii teslim
alana kadar yaptiginiz 6deme giivenli havuz hesabinda bekletiliyor. Eger iirliniin size dogru
bir sekilde geldigini onaylarsaniz, iirtin bedeli saticinin hesabina aktarma yapilir. Siparisi
onaylamayr unutursaniz, sistem iiriiniin teslim edildigi belirli bir siire sonunda alisverisi
otomatik olarak onaylamaktadir. Satin almis oldugumuz iriin belirtilen 6zelliklere sahip
olmamasi halinde iade secenekleri mevcuttur. Bunun icin iade talebi olusturup triinii geri

kargoladiktan sonra iade islemi gerceklestirilir (Celik, 2021).

2.16.2. Gardrops

Ertugrul Ozpolat tarafindan kurulmus olan kullanilmayan iiriinlerin takas edilmesine ve
satilmasina aracilik eden bir platformdur. Gardrops ikinci el kiyafet ve daha bir¢ok iiriiniin
satisini gerceklestirdigi bir uygulama ve sitedir (Tekkus, 2016). Alicilar uygun fiyath iiriinlere bu
uygulamada kolayca ulasabilmektedir. Saticilar satmak istedigi iiriinlerin fotografim1 cekerek
siteye ekleyebilmektedirler ve profillerini giincel tutarak lriintin agiklamasini yapip fiyatlarini
belirleyip satisa cikartabilmektedirler. Gardrops 'da komisyon bedeli alinmamakta ve bunun
yerine hizmet bedeli tahsil edilmektedir. Istenilen sayida iiriin yiiklenilebilir ve kesinti olmadan
satis yapilabilmektedir. Alicilar begenmedigi Urlinii iade edebilmektedir (Karatas, 2019).
Gardrops’ ta iirtinleri 6ne ¢ikarmak icin dikkat edilmesi gereken bazi hususlar vardir. Bunlar
ise Urln kullanicr yorumlarina agik olmali ve kars: tarafin sorular1 yanitlanmalidir. Satin
alinan uriiniin kargosuna 6nem vermeli ve paketlemesi saglam olmalidir. Satis sonrasi
sorular yamitlanmahdir. Uriin vaktinde kargoya teslim edilmelidir. Uriiniin agiklanmasina
dikkat edilmeli ve fiyatlar karsilastirllmalidir (Tekkus, 2016).

2.16.3. ModaCruz

ModaCruz ikinci el kiyafet alim satimi yapan bir platformdur. ModaCruz da Kkisiler kendi
dolaplarini olusturup satis yapilabilmektedir. Ayrica bu uygulamada saticidan kargo ve komisyon
ticreti alinmamaktadir. En 6nemli 6zelligi ise kullanicilarin iinliilerin veya bloggerler’ larin satisa

cikardiklar tirtinleri gorebilir ve satin alabilmektedirler (Aksu, 2016).
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2.16.4.Letgo

Ikinci el ¢evrimigci aligveris icin karsimiza ¢ikan bir diger uygulama ise letgo’dur. Diinya da diger
tilkeler tarafindan da kullanilmaktadir. Cek, yiikle, mesaj at Letgo ile kolay sat slogani ile faaliyet
gostermektedir. Letgo kullanicilari satin almak istedigi tirtinlerin durumunu mesaj atarak detayl
bir sekilde 6grenebilmektedir. Yapilan tespitlere gore en ¢ok tercih edilen iiriin kategorisinin
giyim ve elektronik Urilinler oldugu saptanmistir (Oksar, 2021, s.22). Ergezer 2020’nin
tliketicilerin motivasyonunu incelemek icin yaptig1 calismada tiiketicilerin ikinci el iiriin satin
almak icin tercih ettigi internet sitelerinin oranlarina gére %58,8 oranla ModaCruz , %43,2 ile
Dolap ve son olarak %13,6 olarak Letgo sonucuna ulasmistir (Ergezer, 2020, s.33). Ikinci el stok
sorununa ¢Oziim olarak ortaya cikan bir diger uygulama letgo’dur. Burada tiiketiciler
kullanmadigl kiyafetlerin yani sira esyalarini da satabilmektedir. Bu platformda elektronik
esyadan arabalara kadar her tirli Uriinin satisi gerceklestirilmektedir. Kullanicilar bu
uygulamada satista olan bir {irliniin ilan tarihini, Giriiniin fiyat araligini kendi biitcesine gore secip
aratabilmektedir. Letgo da satict ve alia iletisime gecerek liriiniin 6deme secenegine ve nasil
gonderilecegine kendileri karar vermektedir (Erol, 2022). Letgo uygulamasinin diger
uygulamalara oranla tercih edilmesinin sebebi olarak gesitli iiriin grubunun uygulama igerisinde
kolaylikla bulunabiliyor olmasidir. Letgo kullanicilara farkli hizmetlerde sunmaktadir 6rnegin
tamircilik, tasimacilik ve ev temizligi gibi kategorilerini de kullanicilara sunuyor. Letgo da
konum secenegi sayesinde istediginiz lirtinii arama butonuna yazip ve size en yakin tiriinii
bulmaktadir. Letgo uygulamasinda saticilar her ay cok sayida ve farkl tiirde iiriin yiiklemesi
yapmaktadir. Farkl tiirdeki esyalarin bu platformda kolayca bulunmasi icin ara yiiz
tasarimiyla kategorilere boliinmiis sayfalarda derlenerek bir araya getirilmektedir. Letgo
kullanicilar1  kolaylikla ilanlar arasinda gezinebilir fiyat ve o6zellik karsilastirmasi
yapabilmektedir (Varol, 2021, s. 84). ikinci el bir iiriinii satin almadan 6nce yiiklenmis olan
fotograflar detayh bir sekilde incelenmelidir. Ornegin bir markanin kiyafetini satin aliyorsak
ic etiketine bakilmali. Esya satin aliyorsak ise iriiniin her acidan detayli fotografim
istenmelidir. Saticiya triiniin defosu olup olmadigimi sorup eger defosu mevcut ise tekrar
fotograf isteyip dikkatlice kontrol saglanmalidir. Elektronik esya aliminda ise garanti siiresini
ve tamir asamalarini 6grenmek gereklidir. Bazi saticilar ikinci el esyalari ilk el fiyatina satigsa
koyabilmektedirler {riiniin sifir fiyatin1 arastirip alisverisi daha sonra tamamlamamiz
gerekmektedir (Erol, 2022).

2.17.1kinci El Aligveriste Kanal Tercihi

Tiketicilerin ¢evrimici kanallar ile fiziksel magaza kanallarn arasindaki tercihlerin cesitli
sebeplere bagl olarak farklilastigi gozlemlenmistir. Ikinci el ahgveriste tiiketiciler kanal
tercihlerini zaman kaygisi, kurumsal destek ve tiiketici haklar1 s6z konusu oldugunda
cevrimici platformu daha cok tercih ettigini bazi {iriinlerde ise gorerek ve daha sonradan

teknik destege ihtiyaci oldugu durumlarda ise fiziksel kanallar tercih ettigi saptanmistir.
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Tiiketiciler ikinci el iiriin satin alma sonrasinda hizmet destegine 6nem vermektedir. Fiziksel
magazalari tercih etmesinde neden ise kolay ulasilabilir olmasidir. ikinci el {iriin satin almak
isteyen tlketiciler satin alma siirecinde giivende hissetmek ve risk faktoriini azaltmak igin
kanal tercihine 6nem vermektedir (Deniz, 2020, s.1507). Yapmis oldugu arastirmaya gore
Ikinci el ahgveriste en ¢ok tercih edilen uygulamanin Letgo olduguna ulasmistir. Ayrica
aligveriste saticilarla iletisim kurmada harcanan siireninde kanal tercihinde énemli oldugu
diisiiniilmektedir (Ozkaya ve Kazancoglu, 2021, s.12). Ikinci el tiiketimde erisimin
kolaylastirilmasi, tiiketimin kolaylastirilmasi amaciyla ikinci el magazalarin arttirilmasi 6ne
stirtilmistiir (Cetin, 2018, 5.230 ). Hem fiziksel hem de online magazalardan satici ve alici ile
ilgili bilgi ve giiven eksikligi, amac¢ dis1 kullanim gibi faktorlere dikkat edilmelidir. Uriiniin ilk
sahipleri tarafindan nasil satin alindig1 ve hangi gerekge ile satildig alicilara aktarilmasi ve
alisverisin  kolaylastirlmas1  gereklidir.  Ikinci el  uygulamalarda  kullanicilar
kimliklendirilmelidir. Bu sayede alicimin kaygilar1 azalmaktadir (Ozkaya ve Kazangoglu, 2021,
s.15).

2.18.iKkinci El Satin Alan Tiiketici Yorumlari

Ikinci el tiriin alimini etkileyen en énemli faktorler arasinda, kisinin yakin cevresinde yapmis
oldugu ikinci el triin alhisverisinden memnun olan kisiler olumlu deneyim yasamis ve
arkadaslarina anlattig1 gozlemlenmistir. Bu kisiler ikinci el uygulama ve sitelerini arastirmis
urtlinleri incelemis, alisveris yapmis ve hatta kendi triinlerini de buralarda satisa ¢ikarmistir.
Ikinci el alisverige olan 6n yargilar ise iiriiniin hijyeni, kalitesi, eski ve yipranmis goziikmesi
halidir. Internet iizerinden yapilan ikinci el {iriin aliminda ise iriiniin yipranilmis veya
saglamlik gibi 6zelliklerinin dokunarak veya gorerek hissedilmemesi olarak ortaya cikmistir
(Iscioglu ve Yurdakul, 2018, s.265). Yapilan calismalara gére bazi tiiketiciler ikinci el iiriin
alisverisinde tene temas etmemis triinler olmasina dikkat ederken, bazilar1 ise bu durumu
onemsemedigini ve yikayarak kullandiklarini ifade etmektedir (Is¢ioglu ve Yurdakul, 2018,
s.257). Yapilan arastirmalara gore tiiketiciler daha 6nce benzer mal ve hizmetleri kulanmis
tiiketicilerin yorumlarina veya degerlendirmelerine gore hareket ettigi ortaya ¢ikmistir.
Yasadigimiz toplumda turizmde, elektronik cihazlarda, kiyafet alimlarinda, hemen her
sektorde tiiketici tavsiyelerine 6nem verilmektedir. Yapilan arastirmalara goére olumlu
tiiketici yorumlar1 olumsuz tiiketici yorumlarina kiyasla daha giivenilir oldugu saptanmistir.
Tiiketiciler lirtin satin alimina risk en aza indirmek icin daha 6nceden satin alanlarin
degerlendirme puanlarina yorumlarina dikkat etmektedir. Riski en az olan iirlinii tercih
etmekte ve satin almaktadir. Cevrimigi tiiketici yorumlar ticari bir nitelik tasimamaktadir. Bu
faktor ise satin alma karar siirecinde etkili oldugu gozlemlenmistir. Tiiketici ilk olarak satin
almak istedigi triinlerin puanlarim karsilastirmaktadir. Bu puanlar iiriine duyulan giiveni
ifade etmektedir. Az sayida verilmis olan puanin satin alma oranin diisiik oldugu saptanmistir
(Erdil, 2014, s.49).
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Tlketiciler satin aldiklar1 {rtiniin olumlu veya olumsuz yorumlarini agizdan agiza
paylasirken suan online sekilde paylasmaktadir. Online kullanici yorumlari satin alimi
gerceklestiren tiiketiciler iirtin hakkindaki tecriibe ve goriislerinin ifade etmesi seklinde
aciklanmaktadir. Bu yorumlar tiiketicilerin tiriin satin aliminda daha hizli karar vermesinde
etkili olmustur (Hennig vd., 2004, s.39).

Kullanicinin iirtin hakkinda ne derece bilgiye sahip oldugunu bilememekteyiz. Bu yiizden
yapilmis olan yorumlarin bir kismi uzman Kisiler tarafindan yapilmadig icin kullanicilar bazi
zamanlarda siipheye diismektedir. Olumsuz yorumlar olumlu yorumlara gore karar verme
slirecinde daha belirleyici oldugu ortaya ¢ikmistir. Tiiketici satin almaya karar verdigi bir
irlinii yapilan olumsuz yorumlar sonucunda satin almak istemeyebilir (Park ve Lee, 2008,
s.386).

Yorumlarin tutarhlik gostermesi tiiketiciler icin énemlidir. Ornegin yapilan bir degerlendirme
icerik olarak diger yorumlarla farkli dogrultuda ise tiiketiciler bu degerlendirmeyi giivenilir
olarak algilamamaktadir. Online alisverislerde yiiz yiize satin alimlar s6z konusu olmadigi
icin belirsizlik hakimdir. Giiven algisinin tiiketiciye olusturulmas: gereklidir. Uriin hakkinda
yapilmis olan iyi yorumlar karar verme siirecindeki tiiketiciye karsi giiveni arttirmaktadir.
Uriin hakkinda yapilan yorumlar attikca yoruma olan giivenilirligin arttgimi ve sonug
olarakta satin alma gergeklestigi gozlemlenmistir. Ayrica tiiketicilerin bir diger dikkat ettigi
konu ise yorumlarin giincel yani zamaninda yapilmasidir. Cok sayida yorum olmasi iiriin
hakkindaki riskleri azaltmakta, giiveni arttirmakta, satin alma karari1 verilmesinde etkili
olmaktadir (Cheung, 2014, s.45).
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3. BOLUM

TUKETICILERIN CEVRIMIiCi UYGULAMALAR KULLANARAK SATIN ALMA
DAVRANISININ iINCELENMESI

3.1. Calismanin Amaci ve Varsayimi

Calismanin amacy, ikinci el iiriin satin alma motivasyonu ve Ikinci el iiriin satan internet
sitelerinden satin alma diizeyi arasinda iliskinin ortaya konmasi amaglanmistir. Bu amacla
tiiketicilerin ¢evrimici uygulamalar kullanarak satin alma davranisinin incelenmesine yonelik
bir anket calismasi yapilmistir. Tiiketicilerin demografik 6zelliklerine gore ikinci el iirtin satin
alma motivasyonlarinin ve ikinci el {iriin satan internet sitelerini kullanma diizeylerinin

faklilik gosterdigi varsayilmistir.

3.2. Calismanin Onemi

Siirekli gelismekte olan internet teknolojileri ile birlikte son yillarda g¢evrimigi ikinci el
pazarda dikkat ¢eken bir biiyiime meydana gelmistir. ikinci el tiiketim her gecen giin daha da
fazla talep gormekte ve ikinci el alim satim faaliyetleri de ilerlemektedir. Cevrimici ikinci el
satisin ilerlemesi iilke ekonomisi ve rekabet acisindan 6nemlidir. Tiiketiciler ¢evrimici ikinci
el alisveriste satici roliini listlenmektedir. Ayni zamanda ¢evrimici ikinci el satisin ortaya
cikmasiyla birlikte firmalar tiiketicilerle de rekabet etmektedir. ikinci el aligveris sitelerinden
aligveris yapanlarin giderek toplumunun biiyiik bir kismini olusturmaktadir. Bu acidan
bakildiginda tiiketicilerin ikinci el {iriin satan internet uygulamalarindan iiriin satin alma

niyeti ikinci el satisin ilerlemesinde 6nemlidir.

3.3. Calismanin Kisitlar: ve Sinirhihiklar:

Calisma anket yontemiyle yapilmis olup, tamamen goniilliiliik esas alinmistir. Calisma 18 yas
ve lzeri internet ve akilli telefon kullanicilarina uygulanmistir. Arastirma olarak anket
yontemi kullanilmasi ve miilakat, deney ve gézlem gibi yontemlerin kullanilmamis olmasi da

¢alismanin bir baska sinirliligidir.

3.4. Calismanin Yontemi

Arastirma icin ¢evrimici anket yonteminden faydalanilmistir. Anket formu
https://docs.google.com adresinde hazirlanilmistir. Ankete 18 yas ve Usti 269 kadin ve 144
erkek olmak iizere toplam 413 kisi katilmistir. Hazirlanan anket 3 boéliimden olusmaktadir.

Ankette toplamda 30 soru bulunmaktadir.
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Tablo 3.1. Tiiketicilerin Cevrimici Uygulamalar Kullanarak Satin Alma Davranisinin
Belirlenmesine Dair Kavramsal Model

Tiiketicilerin
Demografik
Ozellikleri
Ikinci El Uriin Satin Alma Ikinci El Uriin Satan
Motivasyonu Alisveris Sitelerinden

Uriin Satin Alma Niyeti

Tablo 3.2. Calismanin Hipotezleri

Hi: Tiiketicilerin demografik 6zelliklerine goére ikinci el iiriin alma motivasyonlan alt
boyutlari arasinda farkhilik vardir.

Hia: Tiiketicilerin cinsiyetlerine gore {iriin satin alma motivasyonlar1 arasinda farklilik vardir.

Hqp: Tiiketicilerin medeni duruma gore iriin satin alma motivasyonlar1 arasinda farklilik
vardir.
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Hic: Egitim Durumuna Gére Tiiketicilerin ikinci El Uriin Satin Alma arasinda farklihik vardir.

Hia: Tiiketicilerin yasa gore {iriin satin alma motivasyonlar1 arasinda farklilik vardir.

Hie: Tiiketicilerin gelir diizeyine gore iiriin satin alma motivasyonlar1 arasinda farklilik

vardir

His: Tiiketicilerin meslege gore liriin satin alma motivasyonlari arasinda farklilik vardir

H;: Tiketicilerin demografik ozelliklerine goére ikinci el iiriin satan internet

uygulamalarindan iiriin satin alma niyetleri arasinda farklihik vardir.

H2a: Tiiketicilerin cinsiyetlerine gore ikinci el Uriin satan internet uygulamalarindan satin

alma sikliklar arasinda farklilik vardir.

Hzp: Tuketicilerin medeni durumuna gore ikinci el {iriin satan internet uygulamalarindan

satin alma sikliklar1 arasinda farklilik vardir.

Hz:. Tiiketicilerin egitim durumuna gore ikinci el tirtin satan internet uygulamalarindan satin

alma sikliklar arasinda farklilik vardir.

H2q: Tiiketicilerin yasa gore ikinci el {iriin satan internet uygulamalarindan satin alma

sikliklar: arasinda farklhilik vardir.

Hze: Tiiketicilerin gelir diizeyine gore ikinci el iirlin satan internet uygulamalarindan satin

alma sikliklar arasinda farklilik vardir.

Hzs: Tiiketicilerin meslege gore ikinci el iiriin satan internet uygulamalarindan satin alma

sikliklar: arasinda farklhilik vardir.

H3: Tiketicilerin ikinci el iiriin satin alma motivasyonlar: ile ikinci el iiriin satan

internet sitelerinden iiriin satin alma niyetleri arasinda iliski vardir.

3.5. Normallik ve Giivenilirlilik Analizleri

Bu béliimde 6lgeklerin normallik ve giivenilirlik analizi yapilmis; ¢carpiklik, basiklik degerleri

ve Cronbach Alpha katsayilar1 incelenmistir.
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Tablo 3.3. Normallik Testi ve Glivenirlilik Analizi

Olgekler Carpiklik Degeri Basiklik Degeri Cronbach Alpha
Katsayisi
Ikinci El Uriin Satin | -,079 -,967 0,894

Alma Motivasyonu

Sosyal Motivasyon ,786 -,106 0,783
Cevresel 0,818

. -134 -,664
Motivasyon
Kisisel Motivasyon | ,362 -479 0,810
Ikinci El 0,889
Uygulamalardan

-,124 -,856

irin satin alma

niyeti

Hair vd. (2013)’e gore, basiklik ve ¢arpiklik degerleri -1 ile +1 arasinda oldugunda ele alinan
0lcek normal dagilmaktadir. Tablo 3.3.’teki basiklik ve carpiklik degerleri incelendiginde
nepotizm ve orgiitsel adalet dlgeklerinin ¢arpiklik ve basiklik degerlerinin -1 ile +1 arasinda
olmasi sonucunda her iki 6lcegin de normal dagilim gosterdigini, parametrik testler i¢in
uygun oldugunu ifade etmek miimkiindiir. Arastirmanin amaglar1 dogrultusunda gelistirilen
arastirma hipotezlerini test etmeye baslamadan o6nce verilerin giivenilirlik ve gecerlilik
acisindan degerlendirilmesi gerekmektedir. Bu sebeple, arastirma hipotezleri test edilmeden
once giivenilirlik ve gecerlilik analizleri yapilmis, dlceklerin glivenilirlikleri i¢sel tutarlilik
yontemi ile belirlenmistir. I¢sel tutarliik yénteminin bir uygulamas: da “alfa katsayisi1”dir.
Alfa katsayisi1 dlgegin giivenilirligini test etmede en yaygin kullanilan yontem olup, sifir ve bir
arasinda degisen rakamlar alir. Arastirmada kullanilan o6lgegin de giivenilirliinden
bahsedebilmek i¢in alfa katsayisinin %70 ve tizerinde olmasi gerekmektedir (Hair vd., 2013:
118). Arastirma amaglar1 kapsaminda olusturulan anket formunda yer alan 6l¢eklerin alfa

katsayis1 %78,3 ve %89,4 araliginda olarak hesaplanmistir.

3.6. Katilimcilarin Demografik Ozellikleri

Arastirmaya katilan ¢alisanlarin demografik 6zellikleri asagidaki tabloda belirtilmistir.
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Tablo 3.4. Katilimcilara iliskin demografik bilgiler

Cinsiyet N % Medeni Durum N %
Kadin 268 65,0 Evli 101 24,5
Erkek 144 35,0 Bekar 311 75,5
Toplam 412 100,0 Total 412 100,0
Yas N % Egitim Durumu N %
18-24 285 69,2 Lise 160 38,8
25-34 84 20,4 Onlisans 100 24,3
35-44 29 7,0 Lisans 138 33,5
45-54 14 34 Lisanststi 14 3,4
Total 412 100,0 Total 412 100,0
Gelir Diizeyi N % Meslek N %
2000 TL' den az 213 °17 Ogrenci 179 41,3
2000-3999 79 19,2 Kamu ¢alisani 83 20,1
4000-5999 64 15,5 Ozel sektor caligani 66 16,0
6000-7999 40 9,7 Serbest Meslek 19 4,6
8000 TL ve tizeri 16 39 Ev isleri ile mesgul 22 53
Total 412 100,0 Calismiyor 52 12,6
Total 412 100,0

Katilimcilarin ¢evrimici uygulamalardan iiriin alma niyet diizeyleri %65,0’ u (N=268) kadin,
%35.0'u (N=144) erkek oldugunu belirtmistir. Katiimcilara yaslar1 soruldugunda; %69,2’si
(N=285) 18-24 yas araliginda , %20.4'ti (N=84) 25-34 yas aralifinda, 35-44 %7.0'u (N=29)
yas araliginda, %3,4 (N=14) 45-54 yas aralifinda oldugunu belirtmistir. Katilimcilara aylik
gelirleri soruldugunda; %3,9 (N=16) 8000 TL ve iizeri oldugu belirtmistir. Bu cevab1 %51,7
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(N=213) ile 2000 TL, %19,2 (N=79) ile 2000-3999 TL, %15,5 (N=64) ile 4000-5999 TL, %9,7
(N=40) ile 6000-7999 TL ve son olarak %3,9 (N=16) ile 8000 TL ve iizeri belirtmistir.

Katilmcilara medeni durumu soruldugunda; %24,5'i (N=101) evli, %75,5 (N=311) bekar
oldugunu belirtmistir. Katiimcilara egitim durumu sorulugunda; %38,8 (N=160) lise,%24,3
(N=100) Onlisans, %33,5 (N=138) lisans ve son olarak %3,4’ii (N=14) lisansiistii cevabin
verdigini gormekteyiz. Katilimcilara meslekleri soruldugunda; %41,3 (N=170) Ogrenci,
%20,1'i (N=83) Kamu calisani, %16,0 (N=66) Ozel sektor calisani, %4,6 (N=19) Serbest
meslek, %5,3 (N=22) Ev isleriyle mesgul ve son olarak %12,6 (N=52) ¢alismiyor oldugunu

belirtmigtir.

3.7. Degiskenlere iliskin Tamimlayia istatistikler

Arastirmada kullanilan degiskenlere iliskin tanimlayici istatistikler asagidaki tablolarda yer

almaktadir.

Tablo 3.5. Katihimcilarin ikinci El Uriin Satin Alma Motivasyonlari

Katiliyorum
Katilmiyorum

Z Kesinlikle

Z Katiliyorum
Z Kararsizim

Z Katilmiyorum
Z Kesinlikle

X

% % %

X

N
O
~
S

fkinci el irinler | 165 | 40,0

satan yerlere

(o]
Ne)

21,6

o]
N

19,9 7,0 11,4
gitmeyi  severim
c¢linkii  buralarda
diger insanlarla
iletisim

kurabiliyorum

Bazi  ikinci el | 169 | 41,0 |93 |226 |74 |180|51|124 |25 |61
triinler satilan
yerlerde  gelisen
sosyal
etkilesimden

hoslaniyorum

Ikinci el satan |250|60,7 |65 |158 |57 |13,8|23(56 |17 |41
yerlerde bir seyler

almasam da

Sosyal Motivasyon
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buralardaki
insanlarla
tartismayi

seviyorum.

Baz1  ikinci el
driinler satilan
yerlerde kendimi
bir hazine avcisi

gibi hissediyorum.

202

49,0

71

17,2

66

16,0

38

9,2

35

8,5

Cevresel Motivasyon

Sadece yeni oldugu
icin lirtnlere daha
fazla O0demeyi

istemiyorum

100

24,3

60

14,6

81

19,7

67

16,3

104

25,2

Ikinci el satin
aldigim  drilinlere
adil  bir

odedigime

ucret

inaniyorum

81

19,7

58

14,1

120

29,1

76

18,4

77

18,7

Ikinci el friinleri
satin almak,
tiikketim

toplumuyla arama
mesafe koymama

imkan veriyor

88

21,4

75

18,2

127

30,8

73

17,7

49

11,9

Ikinci el friinleri
satin alarak c¢ope
karsi savasa
katildigimi

hissederim

82

19,9

52

12,6

119

28,9

82

19,9

77

18,7

Ikinci el driinler
satan yerlerde
gezinmeyi severim
clinkii  buralarda
degerli bir seyler
bulacagimi

umuyorum.

82

19,9

81

19,7

96

23,3

78

18,9

75

18,2
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Ikinci el driinlerin | 134 | 32,5 | 106 | 25,7 | 91 | 22,1 |51| 12,4 |30 |73

almayy, otantik
olduklari icin
seviyorum.

Eski seyler, beni| 180 | 43,7 |78 |189 |86 |209 36|87 |32 |78
yenilerden  daha

fazla cezbediyor.

Eski ve bir tarih | 143 | 34,7 |95 |23,1 |75 |182|55|133 |44 | 10,7
barindirdigindan
Ikinci el iriinleri

almay seviyorum

Ikinci el rin | 100 | 24,3 | 82 [19,9 (94 |22,8 82199 |54 | 13,1

g satilan  yerlerde,
%) gazalard

2 magazalarda

2 o

g bulamayacagim
E trtnleri

[«5]

%]

B buluyorum.

N~

Tablo 3.5. Katiimcilarin ikinci el iiriinler satan yerlere gitmeyi severim c¢iinkii buralarda diger
insanlarla iletisim kurabiliyorum sorusuna %40,0 (N=165) Kesinlikle Katiliyorum, %21,6
(N=89) Katiliyorum, %19,9 (N=82) Kararsizim, %7,0 (N=29) Katilmiyorum, %11,4 (N=74)
Kesinlikle Katilmiyorum yanitini vermistir. Bazi ikinci el irlinler satilan yerlerde gelisen
sosyal etkilesimden hoslaniyorum sorusuna %41,0 (N=169) Kesinlikle Katiliyorum, %22,6
(N=93) Katilmiyorum, %18,0 (N=74) Kararsizim, %12,4 (N=51) Katilmiyorum, %6,1 (N=25)
Kesinlikle Katilmiyorum yanitim vermistir. Ikinci el satan yerlerde bir seyler almasam da
buralardaki insanlarla tartismayr seviyorum sorusuna %60,7 (N=250) Kesinlikle
Katiliyorum, %15,8 (N=65) Katiliyorum, %13,8 (N=57) Kararsizim, %5,6 (N=23)
Katilmiyorum, %4,1 (N=17) Kesinlikle Katilmiyorum. Bazi ikinci el iirtinler satilan yerlerde
kendimi bir hazine avcisi gibi hissediyorum sorusuna %49.0 (N=202) Kesinlikle Katiliyorum,
%17,2 (N=71) Katihyorum, %16,0 (N=66) Kararsizim, %9,2 (N=38) Katilmiyorum, %38,5
(N=35) Kesinlikle Katilmiyorum. Sadece yeni oldugu icin iiriinlere daha fazla 6demeyi
istemiyorum sorusuna %24,3 (N=100) Kesinlikle Katihyorum, %14,6 (N=60) Katiliyorum,
%19,7 (N=81) Kararsizim, %16,3 (N=67) Katilmiyorum, %25,2 (N=104)Kesinlikle
Katilmiyorum. ikinci el satin aldigim firiinlere adil bir iicret 6dedigime inaniyorum sorusuna
%19,7 (N=81) Kesinlikle Katiliyorum, %14,1 (N=58) Katiliyorum, %29,1 (N=120) Kararsizim,
%18,4 (N=76) Katilmiyorum, %18,7 (N=77) Kesinlikle Katilmiyorum yanitim vermistir. ikinci

el tirtinleri satin almak, tiiketim toplumuyla arama mesafe koymama imkan veriyor sorusuna
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%21,4 (N=88) Kesinlikle Katillyorum, %18,2 (N=75) Katiiyorum, %30,8 (N=127)
Kararsizim, %17,7 (N=73) Katilmiyorum, %11,9 (N=49) Kesinlikle Katilmiyorum. ikinci el
driinleri satin alarak cope karsi savasa katildigimi hissederim sorusuna %19,9 (N=82)
Kesinlikle Katiliyorum, %12,6 (N=52) Katiliyorum, %28,9 (N=119) Kararsizim, %19,9 (N=82)
Katilmiyorum, %18,7 (N=77) Kesinlikle Katilmiyorum. Ikinci el iriinler satan yerlerde
gezinmeyi severim clinkli buralarda degerli bir seyler bulacagimi umuyorum sorusuna %19,9
(N=82) Kesinlikle Katiliyorum, %19,7 (N=81) Katiliyorum, %23,3 (N=96) Kararsizim,%18,9
(N=78) Katilmiyorum, %18,2 (N=75) Kesinlikle Katilmiyorum, Ikinci el {iriinlerin almayy,
otantik olduklari i¢in seviyorum sorusuna %32,5 (N=134) Kesinlikle Katiliyorum, %25,7
(N=106) Katiliyorum, %?22,1 (N=91) Kararsizim,%12,4 (N=51) Katilmiyorum, %7,3 (N=30)
Kesinlikle Katilmiyorum. Eski seyler, beni yenilerden daha fazla cezbediyor sorusuna %43,7
(N=180) Kesinlikle Katiliyorum, %18,9 (N=78) Katiliyorum, %20,9 (N=86) Kararsizim, %8,7
(N=36) Katilmiyorum, %7,8 (N=32) Kesinlikle Katilmiyorum. Eski ve bir tarih
barindirdigindan Ikinci el iiriinleri almay1 seviyorum sorusuna %34,7 (N=143) Kesinlikle
Katilyorum, %23,1 (N=95) Katiliyorum, %18,2 (N=75) Kararsizim, %13,3 (N=55)
Katilmiyorum, %10,7 (N=44) Kesinlikle Katilmiyorum. Ikinci el iiriin satilan yerlerde,
magazalarda bulamayacagim irinleri buluyorum sorusuna %24,3 (N=100) Kesinlikle
Katilyorum, %19,9 (N=82) Katiliyorum, %22,8 (N=94) Kararsizim, %19,9 (N=82)
Katilmiyorum, %13,1 (N=54) Kesinlikle Katilmiyorum yanitini vermistir.

Tablo 3.6. Katihmcailarin ikinci El Uriin Satan Internet Sitelerinden Satin Alma Niyeti Diizeyi

= | e g z
o = = E S o S
= 3 S N = 2 >
=2 | = 5 £ = E
%] + + ~ + %] +
L (@© T T T (5} T
S22 o 4 4 N
N | % N | % N % N | % N | %
Bir seye ihtiyacim oldugunda 16, |8 |20, {90 (21, |9 |22, |8 |184
ikinci el esya satan internet 0 1 8 316 0

sitelerine goz atabilirim

fkinci el esya (kiyafet, aksesuar, | 7 |18, |7 | 18 11 |27, |7 |19, |6 |16,3
araba vb.) satan internet |7 |7 4 5 9 9 |2 7
sitelerinden  alisveris  yapma

ihtimalim ytiksektir

[kinci el esya (kiyafet, aksesuar, | 6 |15, |7 | 182 |10 |25, |8 |20, |8 |21,1
araba vb.) satan internet |2 |0 5 4 2 4 |4 7

sitelerinden aligveris yapabilirim
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Tablo 3.6. Katihmailarin ikinci el {iriin satan internet sitelerinden satin alma niyeti diizeyi
tabloda verilmistir. Katilimcilarin Bir seye ihtiyacim oldugunda ikinci el esya satan internet
sitelerine goz atabilirim sorusuna %16,0 (N=66) Kesinlikle Katiliyorum, %Z20,1 (N=83)
Katilyorum, %21,8 (N=90) Kararsizim, %22,6 (N=93) Katlmiyorum, %18,4 (N=80)
Kesinlikle Katilmiyorum yaniti verilmistir. ikinci el esya (kiyafet, aksesuar, araba vb.) satan
internet sitelerinden alisveris yapma ihtimalim ytiksektir sorusuna %18,7 (N=77) Kesinlikle
Katihyorum, %18 (N=74) Katihyorum, %27,9 (N=115) Kararsizim, %19,2 (N=79)
Katilmiyorum, %16,3 (N=67) Kesinlikle Katilmiyorum yamiti verilmistir. Ikinci el esya
(kiyafet, aksesuar, araba vb.) satan internet sitelerinden alisveris yapabilirim sorusuna %15,0
(N=62) Kesinlikle Katiliyorum, %182 (N=75) Katiliyorum, %25,2 (N=104) Kararsizim, %20,4
(N=84) Katilmiyorum, %21,1 (N=87) yanit1 verilmistir

3.8. Arastirma Hipotezlerinin Test Edilmesi

Calismanin bu boélimiinde, arastirmanin amag ve varsayimi dogrultusunda, daha dnceden

belirlenmis olan hipotezler test edilmistir.

3.8.1. Demografik degiskenlere goére ikinci el iiriin satin alma motivasyon diizeyi
farklililiklarina iliskin tanimlayic istatistikleri

Tiiketicilerin demografik 6zelliklerine gore ikinci el iiriin satin alma motivasyon diizeyi
farkliliklarina iliskin yapilan bagimsiz 6rneklem t testi ve tek yoOnlii varyans analizleri
(Anova) asagidaki tablolarda yer almaktadir.

Tablo 3.7. Cinsiyete Gére Tiiketicilerin ikinci El Uriin Satin Alma Motivasyon Diizeyine iligkin
T Testi Sonuglar

Levene’nin  Varyans
Esitligi T Testi
N X S F P T SD P
Sosyal Kadi | 26 | 1,899 |,93797 | Homoje
; 1,91 |,16 0
Motivasyo | n 8 3 n 548 | 410
n 3 7 00
8
Erke | 14 | 2,442 |,99550 | Homoje - 278,07 |,0
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k 4 7 n Degil 539 |6 00
0
Cevresel Kadi | 26 | 2,881 | 1,0856 | Homoje -
Motivasyo | n 8 3 0 n 484 1,02 2,47 | 410 0
3 8 14
n 1
Erke | 14 | 3,148 |,97026 | Homoje -
.. 322,04 |,0
k 4 6 n Degil 2,55
2 11
6
Kisisel Kadi | 26 | 2,439 |,99063 | Homoje -
Motivasyo | n 8 6 n 979 32 388 | 410 0
' 3 ' 00
n 4
Erke | 14 | 2,831 |,95336 | Homoje -
.. 302,51 |,0
k 4 9 n Degil 3,92
9 8 00

Tablo 3.7. 'de katilimcilarin cinsiyetleri itibariyle ikinci el lriin satin alma motivasyon

diizeyleri arasinda fark olup olmadigimi tespit etmek amaciyla yapilmis olan bagimsiz

orneklem t testi sonuglar1 goriilmektedir. Tablo incelendiginde p<0,05 anlamlilik diizeyinde

ikinci el iirin satin alma motivasyonu alt boyutlarindan sosyal motivasyon, cevresel

motivasyon ve Kkisisel motivasyon yoniinden cinsiyete gore kadinlar ve erkekler arasinda

anlaml bir farklilik vardir denilebilir. Alt boyutlara iliskin ortalamalara bakildiginda erkek

katilimcilarin kadin katilimcilara oranla ikinci el iiriin satin alma motivasyon diizeylerinin

yuksek oldugu goriilmektedir.

Tablo 3.8. Medeni Durumuna Gére Tiiketicilerin Ikinci El Uriin Satin Alma Motivasyon

Diizeyine Iliskin T Testi Sonuclar1

Levene’'nin  Varyans
Esitligi T Testi
N X S F P T SD P
Sosyal 10 | 2,012 |,96655 | Homoje -
. 158 13
Motivasyo | Evli |1 |4 n ,303 ,89 | 410
2 71
n 6
31 | 2,114 | 1,0001 | Homoje -
Beka 174,81 |,3
1 1 2 n Degil ,91
r ) 4 63
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Cevresel _ 10 | 3,037 | 1,1623 | Homoje | 3,72 |,05 |,69 A4
Motivasyo Evli 1 6 1 n 8 4 0 410 91
n Beka |31 | 2,954 | 1,0165 | Homoje ,64 | 152,81 |,5
r 1 3 6 n Degil 4 2 20
Kisisel 10 | 2,554 | 1,0353 | Homoje -
. ,59 )7
Motivasyo | Evli |1 5 3 n ,290 ,25 | 410
1 96
n 8
31 | 2,583 |,98236 | Homoje -
Beka B 162,54 |,8
1 9 n Degil ,25
r ) 2 02

Tablo 3.8 'de katilimcilarin medeni durumlari itibariyle ikinci el iirtin satin alma motivasyon
diizeyleri arasinda fark olup olmadigini tespit etmek amaciyla yapilmis olan bagimsiz
orneklem t testi sonuclar1 goriilmektedir. Tablo incelendiginde p<0,05 anlamlilik diizeyinde
ikinci el iirin satin alma motivasyonu alt boyutlarindan sosyal motivasyon, cevresel
motivasyon ve kisisel motivasyon yoniinden bekarlar ve evliler arasinda anlamh bir farklihik

yoktur denilebilir.

Tablo 3.9. Egitim Durumuna Gore Tiiketicilerin Ikinci El Uriin Satin Alma Motivasyon
Diizeyine iliskin T Testi Sonuclari

Anlamh
N X S F P Farklilik
(Tukey)
Sosyal Motivasyon | Lise 160 | 2,2078 | ,99654
Onlisans | 100 | 2,1075 |,94899
Lisans 138 | 1,9239 |,95883
Yiksek | 14 | 2,2321 | 1,38489 &1671,091
Lisans
Toplam 412 | 2,0892 |,99180
Cevresel Lise 160 | 3,0550 | 1,08250
Motivasyon Onlisans | 100 | 2,9760 | 1,01634
Lisans 138 | 2,9058 |,99258
Yiksek |14 |2,7286 | 1,51629 760 217
Lisans
Toplam 412 | 2,9748 | 1,05330
Kisisel Lise 160 | 2,6125 | 1,06581
Motivasyon Onlisans 100 | 2,6620 |,93795 ,805 | ,492
Lisans 138 | 2,4739 |,91447
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Yuksek 14 2,5714 | 1,29343
Lisans
Toplam 412 | 2,5767 |,99441

Tablo 3.9’da katilimcilarin egitim diizeyleri itibariyle ikinci el iirlin satin alma motivasyon
diizeyleri arasinda fark olup olmadigini tespit etmek amaciyla yapilmis olan tek yonli ANOVA
testi sonuclar1 goriilmektedir. Tablo incelendiginde p<0,05 anlamhlik diizeyinde ikinci el
iirlin satin alma motivasyonu alt boyutlarindan sosyal motivasyon, ¢evresel motivasyon ve

kisisel motivasyon yoniinden egitim diizeyine gore anlaml bir farklilik yoktur denilebilir.

Tablo 3.10. Yasa Gore Tiiketicilerin ikinci El Uriin Satin Alma Motivasyon Diizeyine iliskin T
Testi Sonuglari

Levene’'nin  Varyans

Esitligi T Testi
N | X S F P |T |SD p
Sosyal 18- 28 | 2,117 |,97943 | Homoje
Motivasyo | 24 5 5 n =
,58 3
n Yas ,303 ,89 | 410
2 71
Aras 6

25 12 | 2,025 | 1,0200 | Homoje

Yas |7 6 5 n Degil -
174,81 |,3
ve ,91
. 4 63
Uzer 2
i
Cevresel 18- 28 | 2,938 |,99921 | Homoje
Motivasyo | 24 5 2 n
3,72 |,05 |,69 A4
n Yas 410
8 4 0 91
Aras

25 12 | 3,056 | 1,1656 | Homoje

Yas |7 7 2 n Degil

,64 | 152,81 |,5
ve
.. 4 2 20
Uzer
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Kisisel 18- 28 | 2,538 |,92161 | Homoje
Motivasyo | 24 5 9 n -
,59 7
n Yas ,290 25 | 410
1 96
Aras 8
1
25 12 | 2,661 | 1,1404 | Homoje
Yas |7 4 6 n Degil -
162,54 |,8
ve ,25
. 2 02
Uzer 2
i

Tablo 3.10’da yas grubuna gore tiiketicilerin yasa gore satin alma motivasyonlar1 arasinda
anlaml bir fark olup olmadigini test etmek amaciyla elde edilen verilere uygulanmis olan
bagimsiz 6érneklem T testi sonuglar1 goriilmektedir. Tablo 3.9. incelendiginde ankete katilan
farkl yas gruplarindan tiiketicilerin yasa gore satin alma motivasyonlar1 arasinda p<0,05
anlamlilik diizeyinde anlamli bir farklilik olmadig tespit edilmistir.

Tablo 3.11. Gelir Diizeyine Gore Tiiketicilerin Ikinci El Uriin Satin Alma Motivasyon Diizeyine
Iliskin Anova Testi Sonuglari

Anlamh
N X S F P Farklilik
(Tukey)
Sosyal 2000 TL'| 213 | 2,1056 |,96672
Motivasyon den az
2000- 79 1,8829 |,97881
3999
4000- 64 1,9492 |,99021
5999 3,475 | ,008 | 2<5
6000- 40 2,4375 |,91594
7999
8000 TL | 16 2,5781 | 1,25406
ve uzeri
Total 412 | 2,0892 |,99180
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Cevresel 2000 TL' | 213 | 2,9493 | 1,02131
Motivasyon den az
2000- 79 2,9013 | 1,18229
3999
4000- 64 2,9281 | 1,00561
5999 1,032 | ,390
6000- 40 3,1850 |,97706
7999
8000 TL | 16 3,3375 | 1,16326
ve uzeri
Total 412 | 2,9748 | 1,05330
Kisisel 2000 TL' | 213 | 2,5502 |,91999
Motivasyon den az
2000- 79 2,4000 | 1,12728
3999
4000- 64 2,6094 | 1,01820
5999 2,130 | ,076
6000- 40 2,9250 | 1,06187
7999
8000 TL | 16 2,8000 |,82624
ve Uzeri
Total 412 | 2,5767 | ,99441

Tablo 3.11'de tiiketicilerin gelir diizeylerine gore ikinci el liriin satin alma motivasyon
diizeyleri arasinda fark olup olmadigini tespit etmek amaciyla yapilmis olan ANOVA testi
sonuglar goriilmektedir. Tablo 3.11 incelendiginde p<0,05 anlamlilik diizeyinde ikinci el
iriin satin alma motivasyonu alt boyutlarindan cevresel motivasyon ve kisisel motivasyon
yoniinden katilimcilar arasinda anlamli bir farkhilik yoktur denilebilir. Ancak p<0,05
anlamlilik diizeyinde ikinci el {iriin satin alma iiriin satin alma motivasyonu alt boyutlarindan
sosyal motivasyon yoniinden gelir diizeyine gore katilimcilar arasinda anlaml bir farklilik
vardir denilebilir. ikinci el {iriin satin alma motivasyonu alt boyutlarindan sosyal motivasyon
yoniinden ortalamalara bakildiginda 8000 TL ve tuzeri gelir diizeyine sahip katilimcilarindan

ikinci el iirtin satin alma motivasyon diizeylerinin daha yliksek oldugu goriilmektedir.
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Tablo 3.12. Meslege Gore Tiiketicilerin ikinci El Uriin Satin Alma Motivasyon Diizeyine iliskin
Anova Testi Sonuglari

Anlaml
N X S F P Farklilik
(Tukey)
Ogrenci 170 | 2,1515 | 1,01516
Kamu
83 2,1777 | 1,00572
calisani
Ozel sektor
66 2,1098 | 1,01255
Sosyal calisani 4>1
Motivasyon  ["gerpest 2,550 | ,027 | 2>1
19 2,4211 | 1,05755
Meslek
3>1
Ev isleri ile
22 1,7159 |,71254
Mesgul
Calismiyor | 52 1,7548 | ,85676
Total 412 | 2,0892 |,99180
Ogrenci 170 | 2,9341 | 1,02138
Kamu
83 3,1880 | 1,03233
calisani
Ozel sektor
66 2,9091 | 1,05199
Cevresel galigani
Motivasyon |"gerpest 1,568 | ,168
19 3,3053 | 1,03144
Meslek
Ev isleri ile
22 2,8364 | 1,26135
mesgul
Calismiyor 52 2,7885 | 1,07697
Total 412 | 2,9748 | 1,05330
Kisisel Ogrenci 170 | 2,5306 |,95861
. 1,750 | ,122
Motivasyon |° 83 | 2,7470 | 1,02414
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calisani

Ozel sektor
66 2,6212 | 1,07910
calisani

Serbest

19 2,9158 | 1,15915
Meslek

Ev isleri ile
22 2,2909 |,90022
mesgul

Calismiyor | 52 2,3962 | ,88161

Total 412 | 2,5767 |,99441

Tablo 3.12’de tiiketicilerin mesleklerine gore ikinci el iirtin satin alma motivasyon diizeyleri
arasinda fark olup olmadigini tespit etmek amaciyla yapilmis olan ANOVA testi sonuglari
gorilmektedir. Tablo 3.12 incelendiginde p<0,05 anlamlilik diizeyinde ikinci el iirlin satin
alma motivasyonu alt boyutlarindan g¢evresel motivasyon ve kisisel motivasyon yoniinden
katilmcilar arasinda anlamli bir farkliik yoktur denilebilir. Ancak p<0,05 anlamlilik
diizeyinde ikinci el iiriin satin alma iiriin satin alma motivasyonu alt boyutlarindan sosyal
motivasyon yoniinden mesleklerine gore katilmcilar arasinda anlamh bir farklihik vardir
denilebilir Ikinci el iiriin satin alma motivasyonu alt boyutlarindan sosyal motivasyon
yonlinden ortalamalara serbest meslek grubu c¢alisan katilimcilarinin yiiksek oldugu
goriilmektedir. ikinci el iiriin satin alma motivasyonu alt boyutlarindan sosyal motivasyon
yoniinden ortalamalara serbest meslek grubu c¢alisan katilimcilarinin yiiksek oldugu
gorilmektedir. Dolayisiyla Hif hipotezi kabul edilmistir.

3.8.2. Demografik degiskenlere gore ikinci el iiriin satan alisveris sitelerinden iiriin
satin alma diizeyi farklililiklarina iliskin tanimlayici istatistikleri

Tiiketicilerin demografik 6zelliklerine gore ikinci el {iriin satan aligveris sitelerinden iirtin
satin alma diizeyi farkliliklarina iliskin yapilan bagimsiz 6rneklem t testi ve tek yonlii varyans
analizleri (Anova) asagidaki tablolarda yer almaktadir.
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Tablo 3.13. Cinsiyete Gore Tiiketicilerin ikinci El Uriin Satan Alisveris Sitelerinden Uriin

Satin Alma Diizeyine iliskin T Testi Sonuclari

Levene’nin Varyans
Esitligi T Testi
N X S F P T SD P
Satin | Kadin | 268 | 2,8371 | 1,17594 | Homojen -
2,127 | ,145 410 ,000
alma 5,482
niyeti | Erkek | 144 | 3,4931 | 1,12399 | Homojen -
. 304,296 | ,000
Degil 5,557

Tablo 3.13’de Cinsiyete Gére Tiiketicilerin ikinci el {iriin satan aligveris sitelerinden iiriin
satin alma Diizeyleri arasinda anlamh bir iliski olup olmadigini tespit etmek amaciyla elde
edilen verilere uygulanmis bagimsiz 6rneklem t testi sonuglar1 goériilmektedir. Tablo 3.13
incelendiginde Cinsiyete Gore Tiiketicilerin ikinci el iiriin satan aligveris sitelerinden {iriin
satin alma Diizeyine Iliskin p<0,05 anlamlilik diizeyinde anlamh bir farklihk oldugu tespit
edilmistir. Ikinci el iiriin satin ahgveris sitelerinden iiriin satin alma diizeylerine iligkin
ortalamalara bakildiginda erkek katilimcilarin kadin katilimcilara oranla ikinci el iiriin satan

alisveris sitelerinden triin satin alma diizeylerinin daha yiiksek oldugu soylenebilir.

Tablo 3.14. Medeni Durumuna Gore Tiiketicilerin Ikinci el iiriin satan aligveris sitelerinden
{iriin satin alma Diizeyine Iliskin T Testi

Levene’nin Varyans
Esitligi T Testi
N X S F P T SD P
Satin Homojen .
Evli 101 | 3,0462 | 1,24992 ,238 | ,626 410 ,846
Alma ,194
Niyeti -
Homojen -
Bekar | 311 | 3,0729 | 1,18308 . 162,227 | ,850
Degil ,189

Tablo 3.14’de Medeni duruma Goére Tiiketicilerin ikinci el iiriin satan alisveris sitelerinden
iriin satin alma Diizeyleri arasinda anlamli bir iliski olup olmadigini tespit etmek amaciyla
elde edilen verilere uygulanmis bagimsiz 6rneklem t testi sonuglar1 gériilmektedir. Tablo 3.14
incelendiginde Medeni duruma Gére Tiiketicilerin ikinci el {iriin satan alisveris sitelerinden
liriin satin alma Diizeyine iligkin p<0,05 anlamlilik diizeyinde anlaml bir farkhilik olmadig

tespit edilmistir.
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Tablo 3.15. Egitim Durumuna Gére Tiiketicilerin Ikinci el iiriin satan alisveris sitelerinden
{iriin satin alma Diizeyine iliskin Anova Testi

Anlaml
N X S F P Farklilik
(Tukey)
Satin Lise 160 3,0396 | 1,25525
Alma Onlisans 100 3,2000 1,17780
niyeti Lisans 138 2,9662 1,08913
1,136 | ,334
Yiiksek
] 14 3,4048 | 1,63915
Lisans
Toplam 412 3,0663 1,19832

Tablo 3.15’de Egitim duruma Gore Tiiketicilerin Ikinci el iiriin satan aligveris sitelerinden
irilin satin alma Diizeyleri arasinda anlamli bir iliski olup olmadigini tespit etmek amaciyla
elde edilen verilere uygulanmis olan Anova testi sonuglar1 goriilmektedir. Tablo 3.15.
incelendiginde farkll egitim diizeyine sahip tiiketicilerin ikinci el iiriin satan aligveris
sitelerinden iiriin satin alma Diizeyine iliskin p<0,05 anlamhilik diizeyinde anlamli bir

farklilik olmadig tespit edilmistir.

Tablo 3.16. Yasa Gore Tiiketicilerin Ikinci el iiriin satan alisveris sitelerinden iiriin satin alma

Diizeyine iliskin T Testi

Levene’nin Varyans
Esitligi T Testi
N X S F P T SD p
Satin | 18- Homojen
Alma | 24 -
o 285 | 3,0327 | 1,14914 4,106 | ,043 410 ,395
niyeti | Yas ,852
Arasi
25 Homojen
Yas Degil -
127 | 3,1417 | 1,30358 216,835 | ,418
ve ,812
Uzeri

Tablo 3.16'de Yasa Gére Tiiketicilerin ikinci el {iriin satan aligveris sitelerinden iiriin satin
alma Diizeyleri arasinda anlamli bir iliski olup olmadigini tespit etmek amaciyla elde edilen
verilere uygulanmis bagimsiz 6rneklem t testi sonuclar1 gorilmektedir. Tablo 3.16

incelendiginde Yasa Gore Tiiketicilerin Ikinci el {iriin satan aligveris sitelerinden {iriin satin
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alma Diizeyine lliskin p<0,05 anlamlibk diizeyinde anlamh bir farklihk olmadifi tespit

edilmistir.

Tablo 3.17. Gelir Diizeyine Gore Tiiketicilerin Ikinci el iiriin satan alisveris sitelerinden iiriin
satin alma Diizeyine iliskin Anova Testi

Anlamh
N X S F P Farklihk
(Tukey)

Satin Alma | 2000 TL' | 213
niyeti den az
2000-3999 | 79 2,9241 1,30302
4000-5999 | 64 3,0781 1,15125
6000-7999 | 40 3,3083 | 1,22506
8000 TLve | 16
uzeri
Total 412 | 3,0663 | 1,19832

3,0563 1,18559

, 784 | ,536

3,2500 |,93887

Tablo 3.17.'de tiiketicilerin gelir diizeyine gore ikinci el {iriin satan alisveris sitelerinden iiriin
satin alma diizeyleri arasinda fark olup olmadigini tespit etmek amaciyla yapilmis olan
ANOVA testi sonuclar1 gorilmektedir. Tablo 3.17 incelendiginde farkl gelir diizeylerine sahip
tiiketicilerin gelir dlizeyine gore ikinci el iirlin satan aligveris sitelerinden iiriin satin alma

diizeyleri arasinda p<0,05 anlamlilik diizeyinde anlaml bir farklilik olmadig tespit edilmistir.

Tablo 3.18. Gelir Diizeyine Gore Tiiketicilerin Ikinci el iiriin satan aligveris sitelerinden iiriin
satin alma Diizeyine iliskin Anova Testi

_ Anlaml Farkhilik
N X S F P
(Tukey)
Ogrenci 170 3,0784 | 1,16507
Kamu
83 3,2088 | 1,10886
calisani
Ozel sektor
Satin 66 3,3283 | 1,31850
calisani
Alma 2>6
o Serbest 3,018 | 0,11
Niyeti 19 3,1579 | 1,50049 3>6
Meslek
Ev isleri ile
22 2,6818 | 1,34706
mesgul
Calismiyor 52 2,5962 |,96188
Toplam 412 3,0663 | 1,19832
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Tablo 3.18 'de katihmcilarin Meslege Gore Ikinci el iiriin satan aligveris sitelerinden {iriin
satin alma Diizeyleri arasinda fark olup olmadigini tespit etmek amaciyla yapilmis olan
bagimsiz drneklem t testi sonuclar1 goriilmektedir. Tablo incelendiginde p<0,05 anlamlilik
diizeyinde Meslege Gore Tiiketicilerin Ikinci el iiriin satan aligveris sitelerinden iiriin satin
alma diizeyine iliskin p<0,05 anlamlilik diizeyinde anlamli bir farklilik oldugu tespit
edilmistir. Ikinci el iiriin satan alisveris sitelerinden {iriin satin alma diizeyi ortalamalarina
bakildiginda kamu sektorii ve ozel sektorde c¢alisan katilimcilarinin ¢alismayan
katilimcilardan ikinci el iiriin satan alisveris sitelerinden {irin satin alma motivasyon

diizeylerinin daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

3.9. Korelasyon Analizi

Korelasyon analizi, iki degisken arasindaki iliskinin giicii ve yonu hakkinda bilgi vermektedir
Pearson Korelasyon katsayisi (r) -1 ile +1 arasinda bir deger almaktadir. “r” degeri pozitif (+)
bir deger aliyorsa bir degisken artarken digerinin de arttig1 ya da biri azalirken digerinin de
azaldigini gosterirken, negatif (-) deger aliyorsa bir degisken artarken digerinin azaldigini ya
da bir degisken azalirken digerinin arttigini ifade etmektedir. Ayrica “r” Kkatsayisinin
degerinin (isaretinden bagimsiz olarak) 0,10-0,29 arasinda olmas1 degiskenler arasindaki
iliskinin zayif, 0,30-0,49 arasinda olmasi orta ve 0,50-1,00 arasinda olmasi yiiksek oldugunu

ifade etmektedir (Cevahir, 2020: 111-114).

Tablo 3.19. Pearson Korelasyon Analizi

Degiskenler 1 2 3 4 5
Ikinci el uygulamalarindan iiriin satin alma | 1

niyeti

ikinci el iiriin satin alma motivastonu 7027 |1

Sosyal Motivasyon 4481 | ,830™ |1

Cevresel Motivasyon ,639™ | ,876™ | ,564™ |1

Kisisel Motivasyon ,693™ | ,879™ | ,590" | ,685™ 1

** Korelasyon 0,01 seviyesinde anlaml (2-y06nlii)

Tablo 3.19 elde edilen bulgulara goére ikinci el iirlin satan aligveris sitelerinden iiriin satin

alma niyeti ve ikinci el iirlin satin alma motivasyon diizeyi arasinda yiiksek diizeyde iliski
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oldugu saptanmistir (r=0,702;p<0,001). Bu durum ikinci el satin alma motivasyonu arttik¢a
ikinci el iiriin satan alisveris sitelerinden iiriin satin alma diizeyinin de artacacagin ifade
etmektedir. Baska bir ifadeyle ikinci el {iriin kullanim diizeyinin artmasi ikinci el {iriin satan
alisveris sitelerininde tercih edilebilirligini artirmaktadir. Yine tablo incelendiginde ikinci el
iriin satin alma alt boyutlarindan sosyal motivasyon ile ikinci el iriin satan alisveris
sitelerinden Uriin satin alma niyeti arasinda orta diizeyli bir iliski, cevresel ve kisisel

motivasyon alt boyutlariyla ise yliksek diizeyde bir iliski oldugu tespit edilmistir.

Tablo 3.20. Calisma Hipotezleri Kabul/Red Tablosu

HIPOTEZLER Kabul/
Red

Hi:  Tiiketicilerin demografik ozelliklerine goére ikinci el iiriin alma
motivasyonlari alt boyutlari arasinda farkhilik vardir.

Kabul

Hia: Tiketicilerin cinsiyetlerine goére Uriin satin alma motivasyonlari arasinda
farklilik vardir.

Red

H1p: Tiiketicilerin medeni duruma gore lirtin satin alma motivasyonlar1 arasinda
farklilik vardir.

Hic: Egitim Durumuna Gére Tiiketicilerin Ikinci El Uriin Satin Alma arasindaRed
farklilik vardir.

Hia: Tiiketicilerin yasa gore lriin satin alma motivasyonlar1 arasinda farklilikRed

vardir.

Hqe: Tiiketicilerin gelir diizeyine gore iiriin satin alma motivasyonlar1 arasindaKabul
farklilik vardir

His: Tiiketicilerin meslege gore iiriin satin alma motivasyonlar1 arasinda farklilikKabul

vardir

H;: Tiiketicilerin demografik ézelliklerine gore ikinci el iiriin satan internet
uygulamalarindan iiriin satin alma niyetleri arasinda farkhilik vardir.
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Hz.:  Tiketicilerin cinsiyetlerine gore ikinci el {riin satan internet

uygulamalarindan satin alma sikliklari arasinda farklilik vardir.

Kabul.

Hzp:  Tiiketicilerin medeni durumuna gore ikinci el {riin satan internet

uygulamalarindan satin alma sikliklar1 arasinda farklilik vardir.

Red

Hze:. Tiiketicilerin  egitim durumuna gore ikinci el {riin satan internet

uygulamalarindan satin alma sikliklari arasinda farklilik vardir.

Red

Hzq: Tiiketicilerin yasa gore ikinci el {iriin satan internet uygulamalarindan satin

alma sikliklar1 arasinda farklilik vardir.

Red

Hze: Tliketicilerin gelir diizeyine  gore ikinci el {riin satan internet

uygulamalarindan satin alma sikliklari arasinda farklilik vardir.

Red

Hzr: Tuketicilerin meslege gore ikinci el Uriin satan internet uygulamalarindan

satin alma sikliklari arasinda farklilik vardir.

Kabul

H3: Tiiketicilerin ikinci el iiriin satin alma motivasyonlari ile ikinci el iiriin

satan internet sitelerinden iiriin satin alma niyetleri arasinda iliski vardir.

Kabul
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SONUC VE ONERILER

Gelisen teknoloji ile birlikte ikinci el tiiketim daha fazla talep gérmeye ve ikinci el alim satim
faaliyetleri her gecen giin artis gostermeye baslamistir. Ulkemizde de ikinci el iiriin sitelerinin
sayilar1 ve bu sitelerden {iriin alip satan iiyelerin sayisida ylikselmektedir. Bu ¢alismada ikinci
el iirlin satinalma motivasyonu ve ikinci el liriin satan internet sitelerinden satin alma diizeyi
arasinda iliskinin ortaya konmasi amaglanmistir. Calismanin temel varsayimi tiiketicilerin
demografik ozelliklerine gore ikinci el iirtin satinalma motivasyonlarinin ve ikinci el iirtin
satan internet sitelerini kullanma diizeylerinin farklilik gosterdigidir. Cevrimici uygulamalar
kullanarak tiiketicilerin satinalma davranisinin belirlenmesine dair kavramsal model ve bu
modele iliskinde 12 ana hipotez gelistirilmistir. Bu hipotezler Bagimsiz Orneklem T Testi ve
Tek YoOnlii Anova testleri ile analiz edilmistir. 413 kisinin katilimi ile gelistirilen anket
calismasinda tiiketicilerin cinsiyete gore ikinci el {iriin satinalma motivasyonlari
incelendiginde erkek katilimcilarin kadin katilimcilara oranla ikinci el iriin satin alma
motivasyon diizeylerinin yiiksek oldugu goriilmektedir. Tiiketicilerin medeni durumuna gére
ikinci el Uriin satinalma motivasyonlari incelendiginde ikinci el {irtin satinalma motivasyonu
alt boyutlarindan sosyal motivasyon, cevresel motivasyon ve kisisel motivasyon yoniinden

bekarlar ve evliler arasinda anlaml bir iliski olmadig tespit edilmistir

Tiiketicilerin egitim durumuna gore ikinci el irtin satinalma motivasyonlari incelendiginde
anlaml bir farklilik olmadigi tespit edilmistir. Tiiketicilerin yasa gore ikinci el iiriin satin alma
motivasyon diizeyleri incelendiginde anlaml bir iliski olmadig1 tespit edilmistir. Tiiketicilerin
gelir dlizeyine gore ikinci el lriin satin alma motivasyonlari incelendiginde 8000 TL ve lizeri
gelir diizeyine sahip olanlarin sosyal motivasyonlar1 yiliksek oldugu tespit edilmistir.
Tiketicilerin meslege gore ikinci el satin alma motivasyonlari incelendiginde meslege gore
sosyal motivasyonlarin yliksek oldugu tespit edilmistir. Cinsiyete gore tiiketicilerin ikinci el
iirlin satan alisveris sitelerinden iirtin satin alma diizeyleri incelendiginde anlamli bir farklilik
olmadig1 tespit edilmistir. tiiketicilerin medeni durumuna ikinci el {Uriin satan alisveris
sitelerinden iirtin satin alma diizeyleri incelendiginde diizeyinde anlaml bir iliski olmadig:
tespit edilmistir. Egitim durumuna gore tiiketicilerin ikinci el iirlin satan alisveris sitelerinden
iiriin satin alma diizeyi incelendiginde anlaml bir iliski olmadig: tespit edilmistir. Yasa gore
tiiketicilerin ikinci el iirtin satan alisveris sitelerinden lirtin satin alma diizeyi incelendiginde
anlaml bir iliski olmadig1 tespit edilmistir. Tiiketicilerin gelirine gore ikinci el iiriin satan
aligveris sitelerinden iirlin satin alma diizeyi incendiginde anlamh bir iliski olmadig1 tespit
edilmistir. Tlketicilerin meslege gore ikinci el iiriin satan alisveris sitelerinden iiriin satin
alma diizeyi incelendiginde anlamli bir iliski olmadig1 tespit edilmistir. Calismada cinsiyet
ayrimi yapilmaksizin tiiketicilerin ¢evrimi¢i uygulamalar kullanarak ikinci el satin alma
davranisinin incelenmistir. Bundan sonraki calismalarda tek bir cinsiyet grubundaki ikinci el
satinalma davranislan incelenebilir. ikinci el iiriinlere yénelik erkeklerin alg1 diizeyi daha

yliksek oldugu icin erkeklerin ilgisini ¢eken tliriinlerin bulundugu alisveris siteleri kurulabilir.
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EK-1. Tiiketicilerin Cevrimi¢i Uygulamalar Kullanarak Satin

Incelenmesine Yonelik Saha Calismasi

Anket Formu

1. Cinsiyetiniz ( ) Kadin () Erkek

2. Medeni durumunuz () Evli () Bekar

3. Ogrenim durumunuz () Lise () On lisans( ) Lisans( ) Doktora( ) Diger
4.Yasinz () 18-24 () 25-34 () 35-44() 45-54 () 55+

5. Aylik geliriniz

() 2000 TL'den az

() 2000-3999 TL

() 4000-5999 TL

() 6000-7999 TL

() 8000 TL ve Uzeri

6. Mesleginiz

() 6grenci

() kamu ¢alisani

() ozel sektor calisani
() serbest meslek

() evisleri ile mesgul

() calismiyor

7. Glinde ne kadar stire internette zaman gegiriyorsunuz?
() 1 saatten az
() 1-2 saat arasi

() 2-3 saat arasi
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() 3 -4 saatarasi
() 4-5 saat

() 5 saatten fazla

8. Interneti cogunlukla ne i¢in kullaniyorsunuz
() sosyal medya

() arastirma

() sosyal medya + arastirma

() alisveris

() sans oyunlari

() online oyunlar

() Film & Dizi izleme

9. Online alisveris yapiyor musunuz? () evet () hayir

10. Evet ise ne siklikla yapiyorsunuz? ( ) sik sik () bazen ( ) ara sira ( )nadiren () hig

11. Daha 6nce ikinci el herhangi bir {iriin satin aldiniz m1? () evet () hayir

12. Eger daha once ikinci el bir iiriin satin aldiysaniz hangi siteyi kullandiniz? (Birden Fazla

secenek isaretleyebilirsiniz)
() Dolap

() Gardrops

() Letgo

() ModaCruz

() Sahibinden.com

() Sahaf
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() Zebramo

13. Telefonunuz da asagidaki ikinci el uygulamalarindan hangileri var? (Birden Fazla segenek

isaretleyebilirsiniz)
() Dolap

() Gardrops

() Letgo

() ModaCruz

() Sahibinden.com
() Sahaf

() Zebramo
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ikinci el iriinler satan yerlere gitmeyi severim ciinkii buralarda

diger insanlarla iletisim kurabiliyorum.

Baz1 ikinci el triinler satilan yerlerde gelisen sosyal etkilesimden

hoslaniyorum.

ikinci el satan yerlerde bir seyler almasam da buralardaki

insanlarla tartismayi seviyorum.

Bazi ikinci el iirlinler satilan yerlerde kendimi bir hazine avcisi gibi

hissediyorum.

Sadece yeni oldugu i¢in iirtinlere daha fazla 6demeyi istemiyorum.

ikinci el satin aldigim iiriinlere adil bir ticret 6dedigime inaniyorum.

ikinci el iriinleri satin almak, tiikketim toplumuyla arama mesafe

koymama imkan veriyor.

Ikinci el iriinleri satin alarak ¢ope karsi savasa katildigimi

hissederim

ikinci el tiriinler satan yerlerde gezinmeyi severim c¢iinkii buralarda

degerli bir seyler bulacagimi umuyorum.
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Ikinci el tiriinlerin almays, otantik olduklari icin seviyorum.

Eski seyler, beni yenilerden daha fazla cezbediyor.

Eski ve bir tarih barindirdigindan ikinci el iriinleri almayi

seviyorum.

ikinci el iiriin satilan yerlerde, magazalarda bulamayacagim

irtnleri buluyorum.

Ikinci el esya (kiyafet, aksesuar, araba . vb.) satan internet

sitelerinden aligveris yapabilirim.

Ikinci el esya (kiyafet, aksesuar, araba . vb.) satan internet

sitelerinden aligveris yapma ihtimalim ytiksektir.

Bir seye ihtiyacim oldugunda ikinci el esya satan internet sitelerine

g6z atabilirim.

Bir seye ihtiyacim oldugunda ikinci el esya satan internet sitelerini

arkadaslarima dnerebilirim.
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