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OZET

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

Uzerine Bir Uygulama, Doktora Tezi, Ankara, 2018.

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

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

kullaniimistir.

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

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

da geligtirilmesi so6z konusu olabilir.

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

Niyeti, Satin Alma Tarzlari
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ABSTRACT

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

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

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

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

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

entertainment shopping orientation manner to the online buying intention has not



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

studies.

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

Intention, Decision Making Styles
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GiRiS

Son zamanlarda bilgi teknolojilerindeki hizli gelisme ve Ozellikle internetin
yayginlasmasi ile birlikte, internet kullanicilari da hizla artmaktadir. internet
kullanicilarinin artmasi fazla sayida c¢evrimdigi magdazalardan alisveris yapan
tuketicilerin, gevrimici magazalardan aligveris yapan tuketicilere donusmesine
neden olmustur. Aligveris yaparken karsilastirma kolayligi sunmasi ve satis
elemanlarinin  baskisi olmadan alternatifleri rahatlikla degerlendirmeyi
kolaylastirmasi nedeniyle 06zellikle gen¢ nesil alisverise ilk defa baslarken
cevrimici tlketici olarak baslamaktadir (Geissler ve Zinkhan, 1998). Cevrimigi
magazalar tketicilerin yani sira firmalar agisindan da islem maliyetini azaltmakta
ve aynl zamanda tuketici ve isletmelere fayda saglamaktadirlar (Pires ve Aisbett,
2003). Cevrimdigi magazalara oranla seyahat gerektirmeyen ve zaman
kazandiran gevrimi¢i magazalar, tuketicilere Ucretsiz ve genis bilgi sunmakta ve
ayni zamanda, birgok urtinu 6zellik ve fiyat bakimindan karsilastirabilme olanagi
da vermektedirler (Usta, 2007). Diger taraftan, c¢evrimici magazalarin
yayginlasmasi ile birlikte isletmeler, tuketicilere 7 gun 24 saat hizmet
verebilmekte, perakende magaza agcmak igin katlandiklari maliyetleri azaltmakta,
personel ve tutundurma maliyetlerini de dusuk butgelerle uygulama sansina
sahip olmaktadirlar (Pires ve Aisbett, 2003).

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

daha az guven duygusu hissetmektedirler.



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

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

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

kaybetme riski gibi birgok yeni sorunlarla da kargilagsmaktadirlar.

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

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



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

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

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

tuketici davranisini ayri olarak incelemiglerdir.

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

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

bilgi arama niyetleri ile satin alma tarzlari degiskenlerininde eklenerek olusturulan



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

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

yonelik dnerilerde bulunulmasi Uglinci Bélim’de hedeflenmistir.



BOLUM 1
GEVRIMICi SATIN ALMA DAVRANISI

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

Beklentilerin Onaylanmasi Modeli ve Yeniligin Yayilma Modelleri incelenecektir.

1.1. GEVRIMICi SATIN ALMA

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

yapabilmektedirler.

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

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

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


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

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

bayume gercgeklestirmesi beklenmektedir.

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

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

sayisinin artmasi bu tuketici profilinin de sayisina énemli etki etmistir.

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

gOstermektedir (Sebastianelli ve digerleri, 2008).



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

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

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

1.2. CEVRIMICi SATIN ALMA GESITLERI

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

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

aciklanacaktir.

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

uzerinden yapilmasidir.



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

asamadan olugsmaktadir’ (Vurgun, 2013).

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

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

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

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

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

aciklanmaktadir.

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

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

B2B uygulama yontemlerinin hicbiri internetin ortaya cikigi ile birlikte olugsmaya


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

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

yerlerini kullanmaya tesvik etmeye baslamistir (Kandampully, 2003).

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

cikmaktadir (Lucking-Reiley ve Spulber, 2001).

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

to customer)

isletmeler ile tiketiciler arasi gevrimigi ticaret (B2C), isletmenin dogrudan nihai
tuketiciye satis gerceklestirdigi model olup, urUnlerini dogrudan tuketicilere
cevrimigi ortamda sunan isletme ya da kuruluslar icin gecerlidir. Ginimuzde
isletmeler, cevrimigi ticaret uygulamalari ile olusturduklari sanal magazalar

yardimiyla musterilerine 7 gln 24 saat hizmet verme sansina erigsmislerdir.

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

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

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

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

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

Goverment)

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

kapsamaktadir (www.turkiye.gov.tr).

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

Goverment)

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

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

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


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

alinmigtir.

Tablo 1. Cevrimici Satin Alma Olumlu ve Olumsuz Yonleri

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

zorundalar. Bu

da ek yatirim

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

olanagi

sira Urun ve fiyat
karsilastirmasi
daha kolay
yapabilme

olanagi

calisilsa da
artnlere
dokunamama,
deneyememek ve
satis elemaniyla
iligki

gelistirememek

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

olmaktadir.
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Tablo 1’in devami

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

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

ve eglencelidir.

(Pires ve Aisbett, 2003) calismasindan uyarlanmistir.

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

tarafindan su sekilde 6zetlenmistir.

alabildiklerinden tuketicilere zaman kazandirir,

Tuketiciler evde veya igyerinde ¢evrimi¢i magazalardan arun satin

- Cevrimdigi ahgveriglerde UrUnlerin fiyatlarinin karsilastiriimasi igin

magazalarin dolasiimasi gerekirken, farkli fiyat segenekleri internet

uzerinden kolaylikla yapilabilir ve c¢evrimigi satin almalar zamani

fiyatlar genellikle daha uygundur.

- Zaman, mekan ve ddeme agisindan bakildigi zaman Urin satin

alinmasi ¢ok kolaydir,

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

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

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

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

yontemlerini tercih etmektedirler.

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

fazla interneti bilgi arama amacl kullandiklari séylenebilinir.

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

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

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

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

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

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

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

Teori ve Calisma

Modeller

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Yayillmasi (2004); Fornerino (2003);

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

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