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INTERNET TUKETICIiSININ SATIN ALMA DAVRANISLARININ
INCELENMESI UZERINE BiR ARASTIRMA
NiGDE UNiVERSITESi AKADEMIK VE iDARiI PERSONELI
ORNEGI"

Recep CICEK™ ve Mehmet MURUTSOY ™
Ozet

Internet  iizerinden pazarlama konusu ozellikle internet  kullaniminin
yayginlasmasina paralel olarak ¢ok Onemli hale gelmistir. Bu c¢aligmada demografik
faktorler ile internet {izerinden aligveris deneyimi arasinda bir iliski olup olmadigi
arastirilmistir. Ayni zamanda tiiketicilerin internet lizerinden satin alma konusundaki genel
yargilar hakkindaki goriisleri ile kaginma ve risk algilamalarina yonelik goriislerine
ulagilmast da amaglanmistir. Nicel arastirma yontemlerinden anket yontemi kullanilarak
veriler toplanmistir. Arastirma sonucunda yas, egitim diizeyi ve kredi karti sahipligi
faktorleri ile aligveris deneyimi arasinda bir iliski oldugu, internet {izerinden aligverigin
halen riskli olarak algilandig1 ve teslimat {icretlerinin yiiksek olmasinin internet {izerinden
aligveristen kaginmada 6nemli bir etmen oldugu tespit edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Internet Uzerinden Pazarlama, Tiiketici Davranislari.
A Research for Buying Behaviour of Online Consumer

Abstract

Online marketing topic has been so important especially based on increasing internet
usage. In this research, it has been studied whether there is a relationship between
demographic factors and online buying experience. Also this study aims to discover the
customers’ opinions about the general opinions on online shopping, avoidance of online
shopping. The data was collected using the surveys. As a result it was found that there is a
relationship between the age, the education level, the owner of credit card and online
shopping experience and online shoping has still been perceived risky by the consumer and
higher delivery charges are one of the major reason to avoid online shoping.
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GIRiS

Insanlik tarihinin en muazzam icatlarindan biri olan internet, bircok
bilgisayar sisteminin birbirine bagli oldugu, diinya ¢apinda yaygin olan ve siirekli
biiyliyen bir iletisim agidir. Baglangig asamalarinda bilgisayar uzmanlari, bilim
adamlar1 ve Kkiitiiphaneciler tarafindan kullanilirken glinlimiizde en siradan
insanlarin bile olmazsa olmaz teknolojilerinden biri haline gelmistir. Bu muazzam
icat ile birlikte pazarlamada da devrim niteliginde gelismeler yasanmustir. internet
ortaminda yapilan pazarlama faaliyetleri sayesinde tiiketiciler her cesit iiriinii bir
magazaya gitmeden satin alabilmektedirler. Artik tiiketiciler internet vasitasiyla
herhangi bir {irliniin videolarina, resimlerine, bilgilerine, 6zelliklerine kolaylikla
erisebilmekte, gece-giindiiz fark etmeksizin istedigi saatte istedigi aligveris sitesine
ulasabilmekte ve aligveriglerini yapabilmektedirler. Sanal magazalar oldukca
pratiktirler, zaman tasarrufu saglarlar, evden disartya bir adim atmadan ve
magazalardaki siralarda bekleme zorunlulugu olmadan alis veris yapabilme imkani
saglarlar. Sanal magazalar her zaman agiktir, miisteri istedigi saatte aligveris
yapabilir. Sanal magazalar triinler ve hizmetler hakkinda ticretsiz ve hayli zengin
bilgi sunmaktadirlar. Ayni1 zamanda miisterilerin bir¢ok iirlin seceneginden birine
karar verebilmeleri igin fiyat ve iriin karsilagtirma araglari sunarlar (Javadi,
Dolatabadi, Nourbakhsh, Poursacedi ve Asadollahi, 2012:82). Internet iizerinden
yapilan aligveriste firma ve miisteri arasinda iki yonlil iletisim imkani vardir.
Modern teknolojik yontemlerden faydalanarak igletmeler daha gii¢lii firma imaji
gelistirebilirler. Internet ile birlikte isletmeler ¢ok daha kolay bir sekilde
miigterilerden gelen geribildirimlere ulagarak eksik yonleri hakkinda bilgi sahibi
olup bu eksikliklerini giderme imkani bulabilirler (Shankar, 2012:1). Siteyi yapip
internete sergilemek, kepenkleri agip miisteri beklemekle ayni anlam tagimaktadir.
Ancak miisterilerin gelmesini saglamanin internette farkli yollar1 da vardir ve
bunlar basarinin anahtarlari olarak degerlendirilmektedir. Bu anahtarlari bulmak ve
degerlendirmek pazarlamacilar i¢in internet iizerinden pazarlamanin basarisiyla
dogru orantili seyretmektedir (Dolanbay, 2000:76).

Bu ¢aligsmanin ana amaci demografik faktorler ile internet lizerinden aligveris
deneyimi arasinda bir iliskinin olup olmadiginin belirlenmesidir. Ayn1 zamanda
titketicilerin internet iizerinden satin alma konusundaki genel yargilar hakkindaki
goriigleri ile kaginma ve risk algilamalarina yonelik goriiglerine ulasilmasi da
amaglanmigtir. Bu amaglardan yola c¢ikarak tiiketicilerin internet iizerinden
aligveris yapmalarinin demografik faktorlere gore farklilik gosterip gostermedigini
olemek igin Nigde Universitesi Akademik ve Idari Personeline yonelik nicel
aragtirma yontemlerinden anket yontemi kullanilarak veriler toplanmis, elde edilen
veriler SPSS paket programina girilerek analiz yapilmistir. Arastirma sonucunda
akademik personelin internet iizerinden en ¢ok elektronik esya ve cdkitap,dergi
almakta oldugu, idari personelin ise en ¢ok elektronik esya ve giyim esyalar
almakta oldugu tespit edilmistir. Tiiketicilerin internet lizerinden aligveris yapmay1
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tercih etmelerinde ki en biiyiik faktorler internet iizerinden aligverisin zaman
tasarrufu saglamasi ve internet iizerinden aligveriste daha fazla iirlin secenegine
ulasilma imkaninin olmasidir. Idari personelin e@itim seviyesi arttikga internet
tizerinden aligveris yapma oraninin da arttigi sonucuna ulasilmustir. Teslimat
ticretlerinin yiiksek olmasi internet iizerinden aligveristen kaginmaya iliskin en
onemli faktorlerden birisi olarak bulunmustur.

I. INTERNET UZERINDEN PAZARLAMANIN YARARLARI

Geleneksel pazarlara kiyasla internet iizerinden pazarlama birgok yarari
beraberinde getirmistir. Internet iizerinden ticari faaliyetle beraber pazarin
biiylikliigi degismekte, rekabet kiiresellesmektedir ve bdylece bolgesel ticaret
kavramu gittikge yeterliligini kaybetmektedir. Sinirli bir alan iginde ¢alismayi tercih
eden isletmeler sadece o bolge icinde kabul gorebilirler. Internet, isletmelerin
bolgesel sinir kavramimi kiran 6nemli bir yardimei aragtir (Kartal, 2002:100).
Interneti isletme stratejisi olarak kullanan firmalar bu yolla hem pazarlama
hizmetinde bulunmakta hem de isletmeler ve tiiketiciler arasindaki doyumu yiiksek
diizeylere tasimaktadir (Honeycutt, Flaherty ve Benassi, 1998: 63).

Internet {izerinden pazarlama yapan isletmeler ¢ok daha kolay miisteri
veritaban1 olusturabilmektedirler. Bu veritabaninda bulunan veriler sayesinde her
miigteriye 0zel pazarlama faaliyeti yapma imkani1 da olusmaktadir. Farkli aligveris
aligkanliklarina, farkl ilgi alanlarina sahip miisterileri daha iyi tanimaya olanak
veren miisteri veritabani sayesinde miisterilere hedef pazarlama stratejisiyle satig
yapilabilmektedir. Maliyetlerin diisiiriilmesi ve dolaysiyla rekabet avantaji
saglanmasi anlaminda, internet isletmelere yeni olanaklar sunmaktadir. Aracilarin
ortadan kaldirilmas1 sayesinde O6denen komisyonlarin azaltilmasi en Onemli
avantajlarindan bir tanesidir. Bir diger avantaj, dijital olarak iiretilebilen iriinler
sektoriinde ortaya c¢ikmaktadir. Dijital {iretim, hem ¢ok diisiik maliyet, hem de
inanilmaz biyiikliiklerde olgek saglar (Aksoy, 2009: 63). Bu nedenle bilingli
isletmeler hem maliyetleri azaltmak hem de azalan maliyetleri miisterilerine
yansitmak i¢in internet {izerinden pazarlamaya dnem vermektedir (Hasiloglu, 2007:
46). Pazarlama ve isletme arasinda baglantiy1 saglayan promosyon biitcesi {izerinde
onemle durulmasi gereken bir harcama alamidir. Internet {izerinde yapilan
calismalarda hazirlanan online kataloglar, brosiirler ve diger gorsel araglarin
basilmasi, satilmasi ve taginmasi gibi énemli mali kayiplar yaratan sorunlar ¢ok
fazla yasanmamaktadir. Geleneksel olarak yapilan bu ¢alismalar i¢in Onemli
parasal harcamalarin yapilmasi gerekirken internet ortaminda, Ozellikle tanitim
agisindan 6nemli tasarruflar s6z konusudur. Benzer sekilde, isletmelerin hedef
kitlelerine gonderdikleri mesajlarda olabilecek degisiklikler i¢in de yeniden baski,
tagima ve postalama gibi giderler s6z konusu olmamaktadir (Kircova, 2002: 59-
60). Internet iizerinden pazarlama yapan isletmelerin igyerleri giinde yirmi dort
saat, yilda {i¢ yiiz altmis bes giin hizmet verebilmektedir. Bu ayni1 zamanda {ilkeler



294 CICEK ve MURUTSOY

arast farklardan kaynaklanan sorunlari da ortadan kaldirmakta ve izin, tatil,
dinlenme, uyku gibi  sinirlamalar  pazarlama  faaliyetlerine  engel
olusturmamaktadirlar (Kircova, 2002: 60). Ayrica iiriinlerin sipariglerini miisteriler
evlerinden verilebilmektedir. Bu durum interneti olduke¢a kullanisli pazarlama araci
haline getirmektedir (Nezamabad, 2011). internet iizerinden pazarlama biiyiik-
kiiciik isletme kavramlar1 iizerinde etkili olmaktadir. Internet iizerinden
pazarlamada isletmelerin biiyiikliigiinden ¢ok giivenirligi 6nemlidir. Bu nedenle
kiigiik isletmeler de dnemli bir rakip haline gelebilmektedir. Internet iizerinden
pazarlama en biiyiik etkisini kiigiik ve orta biiyiiliikteki isletmeler (KOBI) iizerinde
hissettirmektedir. Sanal ortam biiyiik 6lcekli isletmelere karsi KOBI’lere énemli
firsatlar saglamaktadir. Kiiclik isletmelerin eskiden beri biiyiilk problemlerinden
biri, tirettikleri iiriiniin satilabilmesi i¢in hedef kitleye ulasabilmelerini saglayacak
pazarlama kanallarindan yoksun olmalaridir.  Internet iste tam bu noktada
KOBTI’lere etkili ve ucuz bir pazarlama kanali sunarak tiim diinyada milyonlarca
kisi ve kurulusu hedefleyebilmelerini saglamaktadir. KOBI’ler boylelikle yiiksek
yatinm ve harcama yapmak zorunda kalmadan birgok pazara girebilme, bu
pazarlara iriin sunabilme firsatina kavusmaktadirlar (Kartal, 2002: 101-105).
Yapilan faaliyetlerin hedef kitleye ne kadar ulasip ulagmadigini 6lgmek ve
faaliyetin ne kadar verimli oldugunu kavrayabilmek pazarlamanin basarisi igin
Onem tasimaktadir. Ayrica internet iizerinden pazarlamada 6rnegin web sayfasinda
sunulan reklamin kag¢ kisi tarafindan goriildiigii kolayca oOlgiilebilmektedir. Veri
tabanina ulagilabilen durumlarda ise bu kisilerin cinsiyetleri, yas gruplari, egitim
diizeyleri gibi bilgilerine de ulagmak mimkiin olmaktadir.

I1. DEGISEN TUKETICi VE INTERNET UZERINDEN SATIN
ALMA DAVRANISLARI

Bilisim teknolojilerinin ¢ok hizli ilerlemesiyle birlikte bilgisayar ve internet
kullanimi artik giintimiizde yasamin ayrilmaz bir pargasi konumu haline gelmistir.
Cografi smirlar1 ortadan kaldiran internet bireylerin yasamini degistirdigi gibi
bireylerin bir¢ok aliskanligini da degistirmistir. Bu degisimden tiiketicilerin satin
alma aligkanliklar1 da derinden etkilenmistir. Tiiketiciler artik fiziksel magazalara
gitmek yerine sanal magazalardan aligveris yapmayi tercih etmeye baslamislardir.
Sanal magazalarin fiziksel magazalar gibi belli saatlerde kapanmamas tiiketicilere
zaman sinirt olmadan istedikleri saatte aligveris yapma imkan1 tanimistir.

Modahl (2001) tiiketicilerin internetten aligveris aliskanligi edinmelerinin ve
bunu kabul etmelerinin ardindaki itici faktorleri ii¢ grupta incelemistir. Ilk olarak
tilketicilerin kariyerlerine verdikleri onemin artmasiyla iste gecirdikleri vaktin
uzamasi bundan dolay1 aligverise ayrilan siirenin kisalmasi; ikinci olarak
tiikketicilerin aileleri, arkadaslari ve diger insanlarla iletisim kurma istekleri; son
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olarak da internetin bir eglence araci olarak goriilmesi tiiketicilerin internetten
aligverige yonelmelerini saglamistir.

Algiir ve Cengiz (2011) tarafindan yapilan calismada internet iizerinden
aligveris yapan ve yapmayan tiiketicilerin risk ve fayda algilamalar
degerlendirilmis; tliketicilerin yasadiklari aligveris deneyimlerine ragmen siirecin
giivenilirliginden kusku duyduklar1 6zellikle de kredi karti gilivenligi ve kimlik
bilgilerinin paylasilmasindan duyduklar1 tedirginligin ilk siralarda yer aldigi
belirlenmistir. Ayrica zaman tasarrufu ile binlerce ¢esit Uriiniin tiiketiciye
sunulmasi da algilanan avantajlar olarak ortaya konulmustur.

Internet iizerinden isletmenin web sitesine, yilin 365 giinii ve giiniin 24 saati
ulasabilmek de miimkiindiir. internet ortaminda diinyanin bircok yerini kapsayacak
sekilde yiiriitiilen isletmeden tiiketiciye yapilan pazarlama; isletmenin potansiyel
pazarini genisletme, ¢ok cesitli istek ve ihtiyaca sahip tiiketici yelpazesine hitap
etme ve Ozellikle de aligveris merkezlerine yakin olmayan tiiketicilere rahatlik
saglayacak ozellikler icermektedir. (Yayar ve Sadaklioglu, 2012: 145).internet
iizerinden aligveris geleneksel perakendecilik sektoriiniin gosterdigi gelisime
paralel bir sekilde hizla gelismektedir. Degisen tiiketici ve yasam bigimleri giderek
daha fazla sayida tiiketiciyi sanal ortama dahil etmektedir (Saydan, 2008).Internet
iizerinden aligveristen kacinan tiiketicilerin davranislari incelendiginde kaginmaya
neden olan bazi risk algilamalarinin oldugu goriilecektir. Baslica risk algilamalari
olarak, finansal risk (kredi kart1 bilgilerim baskasinin eline geger mi), tiriin riski
(siparig ettigim {iriin sitede gosterilenle birebir ayni mi), siparisin géonderilmemesi
riski (paray1 aldiklar1 halde ya iriinii gondermezlerse) belirtilebilir (Bhatnagar,
Misra ve Rao, 2000).

I11. ARASTIRMANIN ONEMIi VE AMACI

Her gecen giin daha biiyiik gelismeler gosteren ve siirekli degisime ugrayan
internet iizerinden pazarlama faaliyetleri icin, geleneksel pazarlama faaliyetlerinde
oldugu gibi basarty1 yakalamadaki en 6nemli nokta tiiketici davraniglarinin dogru
bir sekilde tam olarak tespit edilmesidir. Isletmeler internet iizerinden satin alma
faaliyetlerinde tiiketici ile fiziki temas kuramadiklarindan, tiiketicilerin
davraniglarinin tespiti bu anlamda eski yontemlere kiyasla farklilik arz etmektedir.

Bu ¢alismanin ana amaci demografik faktorler ile internet lizerinden aligveris
deneyimi arasinda bir iliskinin olup olmadigmin belirlenmesidir. Ayn1 zamanda
titketicilerin internet iizerinden satin alma konusundaki genel yargilar hakkindaki
goriisleri ile kaginma ve risk algilamalarina yonelik goriislerine ulasilmasi da
amaglanmigtir.
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IV. ARASTIRMANIN YONTEMIi

Bu arastirmanin ana kiitlesini Nigde Universitesi’nde gorev yapan
akademik ve idari personel olusturmaktadir. 2012-2013 6gretim yilinda akademik
ve idari personel sayist toplam 1198°dir. Ana kiitlenin tamamina ulasmak hem
zaman yoniinden hem de maliyet yoniinden sikintili oldugu i¢in ana kiitleyi en iyi
temsil edecek Orneklem yontemi secilmistir. Bu dogrultuda, yapilan caligmada
Nigde Universitesinde gérev yapan akademik ve idari personelden 294 personele
03.04.2013-31.05.2013 tarihleri arasinda yiiz yiize goriisme yontemi ve ihtimalsiz
ornekleme yontemlerinden kolayca ornekleme yontemi uygulanmistir. Kolayca
ornekleme yontemi goriisme yapan uzman kisinin uygun gordiigii kisi ile anketi
doldurmasi olarak ifade edilmistir (Nakip, 2003: 784). Anket formundaki sorularin
bir kismi, pazarlama konusunda yapilmig cesitli ulusal kaynakli ¢aligmalardan
saglanmis, diger bir kismu ise arastirmanin igerigi, se¢ilen 6rneklem, uygulamanin
yeri ve zamani da géz Oniinde bulundurularak aragtirma yoneticisi ve arastirmaci
tarafindan hazirlanmstir. (Saydan, 2008; Eren, 2009).

Anket {i¢ boliimden olusmaktadir. Birinci boliim tiiketicilerin internetten
aligveris yapma karakteristiklerini, ikinci boliim tiiketicilerin internet iizerinden
aligveris yapmaya iliskin diislincelerini ve ii¢lincii boliim ise demografik bilgilerini
belirlemeye yonelik sorulardan olugmaktadir. Ayrica internet {izerinden aligveris
deneyimine sahip katilimcilarin algiladiklar1 faydalara ve risklere yonelik ifadeler 5
noktal1 Likert 6l¢egine uygun olarak katilimcilara sunulmustur.

A. VERILERIN ANALIiZi

Anket verileri bilgisayar ortamina aktarilarak, SPSS 20 paket programu ile
analize tabi tutulmustur. SPSS 20 yardimiyla ankette yer alan sorularin frekans
dagilimi, aritmetik ortalamasi ve yiizdeleri hesaplanmistir. Ayrica tiiketicilerin
internet {izerinden aligveris yapma/yapmama durumunun demografik faktorlere
gore farklilik gosterip gostermedigi Ki-kare bagimsizlik testi ile test edilmistir.

1. Arastirmada Elde Edilen Verilerin Analizi ve Bulgular

Nigde Universitesinde gorev yapan akademik ve idari personelden
arastirmaya katilan 294 personelin demografik ozellikleri ile ilgili sonuglar ve
degerlendirmeler Tablo 1°de gosterilmistir. Tablo 1’e bakildiginda arastirmaya
Nigde Universitesi’nde gorev yapan toplam 294 personelin katildigi, bunlarin ise
% 57,82’sinin akademik personel % 42,18’inin idari personel oldugu, toplam
personelin % 41,15’inin kadin % 58,84’liniin erkek oldugu goriillmektedir.
Personeller aylik gelirlerine gore siniflandirildiginda ankete katilan personelden %
23,12’sinin 3501-4000 TL arasinda gelire sahip oldugu ve bu gelir grubunun en
fazla yiizdeye sahip oldugu goriilmektedir. kinci biiyiik yiizdeye sahip grup ise
%21,76 ile 4001 TL ve iizeri gelire sahip olan gruptur. Personelin yas dagilimina
bakildiginda % 41,49’u 30-39 yas, % 28,57’si 20-29 yas, % 24,48’inin ise 40-49
yas grubunda oldugu goriilmektedir. 50 ve lstii yas grubu % 5,44°liik oran ile yas
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gruplar i¢inde en az yilizdeye sahiptir. Personelin egitim durumuna bakildiginda
%32,99’u lisans mezunu % 32,65°1 doktora mezunudur. Lise mezunlari ise % 6,12
ile en az yiizdeye sahiptir. Personelin kredi kart1 sayisina bakildiginda ise 2 adet
kredi kartina sahip olanlar % 42,65 ile ¢cogunlugu olusturmaktadir. Hi¢ kredi kart1
olmayanlarin orani ise % 2,72 gibi ¢ok kiigiik bir orandadir.

Tablo 1: Ankete Katilan Personelin Demografik Ozelliklerinin Dagilimi

CINSIYET MEDENI DURUM
Kadin 121 %41,15 Evli 232 %78,91
Erkek 173 %58,85 Bekar 62 %21,09
EGIiTiM DUZEYi AYLIK GELIR

Lise 18 % 6,12 2000 TL ve altt 42 %14,28

On Lisans 37 % 12,58 2001 TL -2500 TL 45 %15,30

Lisans 97 % 32,99 2501TL -3000 TL 42 % 14,28

Y .Lisans 46 % 15,64 3001TL -3500 TL 33 %11,22

Doktora 96 % 32,65 3501TL -4000 TL 68 %23,12
4001 TL ve tizeri 64 %21,76

YAS KREDIi KARTI SAYISI

20-29 84 %28,57 0 Adet 8 %2,72

30-39 122 %41,49 1 Adet 123 %41,83

40-49 72 %24,48 2 Adet 126 %42,85

50 ve iistii 16 %5,44 3 Adet 37 %12,58

GOREV
Akademik 170 %57,82
idari 124 %42,18

Tablo 2’de internet lizerinden aligveris deneyimine iliskin bilgiler yer
almaktadir. Her iki grupta da internet {izerinden 10 kez ve daha fazla aligveris
yapanlarin ¢ogunlukta oldugu (akademik personel:%44,70, idari personel:%37,90),
internet {izerinden hi¢ alisveris yapmamis olanlarin ise her iki grupta da en az
oldugu (akademik personel:% 8,23, idari personel:%16,93) goriilmektedir. Ancak
idari personelde internet iizerinden hi¢ aligveris deneyimi olmayan kisi sayisi
akademik personele gore daha fazladir. Internet iizerinden satin alinan tutara
bakildiginda akademik personelin ¢ogunlukla (%25,64) 401-600 TL arasinda
alisveris yaptigr idari personelinde benzer sekilde ¢ogunlukla (%26,21) aym
aralikta aligveris yaptigi gorilmektedir. ~ Ancak akademik personelin idari
personele oranla daha yiiklii tutarda aligveris yaptig1 da goriilmektedir. internet
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iizerinden satin alinan iiriinlere bakildiginda akademik ve idari personelin en ¢ok
(akademik personel:%44,87, idari personel:% 60,19) elektronik esya satin almakta
olduklar goriilmektedir. Akademik personelin ile ikinci olarak en fazla satin aldig1
iiriin (%42,95) CD, kitap, dergi iken, idari personelin ikinci olarak en fazla satin
aldig1 {irtiniin (% 56,31) giyim esyalarinin oldugu goriillmektedir.

Tablo 2: Internet Uzerinden Alisveris Deneyimine iliskin Bilgiler

internet Uzerinden Satin Alma Deneyimi

Akademik Personel Idari Personel
Hig 14 8,23% | Hig 21 16,93%
1-2 kez 26 15,29% 1-2 kez 23 18,54%
3-9 kez 54 31,76% | 3-9kez 33 26,61%
10 kez ve daha fazla 76 44, 70% 10 kez ve daha fazla a7 37,90%

internet Uzerinden Satin Alinan Tutar

Akademik Personel idari Personel
200 TL ve dahaaz 21 13,46% 200 TL ve daha az 25 24,27%
201 TL-400 TL 36 23,08% 201 TL-400 TL 20 19,42%
401 TL-600 TL 40 25,64% 401 TL-600 TL 27 26,21%
601 TL-1000 TL 24 15,38% 601 TL-1000 TL 6 5,83%
1001 TL-1500 TL 28 17,95% 1001 TL-1500 TL 16 15,53%
1501 TL ve iizeri 7 4,48% 1501 TL ve iizeri 9 8,73%

internet Uzerinden Satin Alinan Uriinler

Akademik Personel idari Personel
CD,Kitap,Dergi 67 42 ,95% CD,Kitap,Dergi 41 39,81%
Bilgisayar iiriinleri 34 21,79% Bilgisayar iiriinleri 19 18,45%
Giyim egyalari 63 40,38% Giyim egyalart 58 56,31%
Kozmetik 45 28,85% Kozmetik 35 33,98%
Ev esyasi 28 17,95% Ev esyast 36 34,95%
Elektronik egya 70 44 87% Elektronik esya 62 60,19%

Tablo 3’te katimcilarin internet izerinden aligverisle ilgili olarak risk
algilamalar1 Ggrenilmeye ¢alisilmigtir. Arastirmada 5 noktali Likert oOlgegi
kullanilmis olup (1.49’a kadar olan kisim kesinlikle katilmiyorum, 1.50 — 2.49
katilmiyorum, 2.50 — 3.49 fikrim yok, 3.50 — 4.49 katiliyorum, 4.49 — 5.00
kesinlikle katiliyorum) seklinde ifade edilmistir. Akademik personel kimlik
bilgilerimin istenmesi bir risktir (3,85), kredi kart1 bilgilerimi aktarmam bir risktir
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(3,74), belirtilenden daha uzun siirecte teslimat gerceklesebilir (3,69) ve tirtinii iade
konusunda sikint1 ¢ikabilir (3,74), risk algilamalarina katilirken; idari personel ise
kimlik bilgilerimin istenmesi bir risktir (3,69), kredi kart1 bilgilerimi aktarmam bir
risktir (3,65), siparis verdigim {iriin sitede gosterilenden farkli gelebilir (3,65),
belirtilenden daha uzun siiregte teslimat gergeklesebilir (4,10) ve {irlinii iade
konusunda sikinti ¢ikabilir (4) risk algilamalarina katilmaktadir. Internetten
aligveris giivenlidir risk algilamasina ise her iki grupta fikirlerinin olmadigini ifade
etmistir.

Tablo 3: Internet Uzerinden Aligveriste Risk Algilamalarina iliskin Ortalama Degerler

AO A.O
Risk Algilamalar Akademik Idari
Personel Personel

1 Internetten aligveris giivenlidir. 3,29 3,21

2 Uriine dokunamamam bir risktir. 3,34 3,40

3 Kimlik bilgilerimin istenmesi bir risktir. 3,85 3,69

4 Kredi kart1 bilgilerimi aktarmam bir risktir. 3,74 3,65

5 Uriinii hig teslim almayabilirim. 2,87 3,30

6 Siparig verdigim iiriin sitede gosterilenden farkli gelebilir. 3,35 3,65

7 Belirtilenden daha uzun siirecte teslimat gerceklesebilir. 3,69 4,10
8 Uriinii iade konusunda sikint1 ¢ikabilir. 3,74 4

Tablo 4’te katumcilarin internet tizerinden aligveristen kacginma ile ilgili
yargilara katilma dereceleri dikkate alindiginda akademik personelin teslimat
tcretleri yiiksek (3,52) yargisina katildiklari; internet tizerinden satin alma
konusunda yeterince bilgi sahibi degilim (2,00), yeterince internet erisim imkanina
sahip degilim (2,42) yargilarina katilmadiklari; magazadan aligveris yapmay1 daha
¢ok seviyorum (2,69), internet iizerinden iiriin satin almaya ihtiyacim yok (2,65),
,satin aldigim iiriin icin beklemek istemiyorum (3,09), teshir iiriinii gelebilir (3,20)
yargilarma ise fikirlerinin olmadig1 goriilmektedir. Idari personelin ise teslimat
ticretleri yiiksek (3,55), magazadan aligveris yapmayi daha ¢ok seviyorum (3,51)
yargilarina katildiklari, yeterince internet erisim imkanina sahip degilim (1,94),
internet iizerinden {irlin satin almaya ihtiyacom yok (2,36) yargilarina
katilmadiklari, internet lizerinden satin alma konusunda yeterince bilgi sahibi
degilim, satin aldigim iriin igin beklemek istemiyorum (3,48), teshir {rlini
gelebilir (3,35) yargilar1 hakkinda ise fikirlerinin olmadig1 goriilmektedir.
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Tablo 4: internet Uzerinden Alisveriste Kaginma ile Ilgili Yargilara iliskin Ortalama
Degerler

AO A.O
YARGILAR Akademik | Idari
Personel | Personel

1 | Internet iizerinden satin alma konusunda yeterince bilgi sahibi degilim. 2,00 2,77
2 | Magazadan aligveris yapmayi daha ¢ok seviyorum. 2,69 3,51
3 | Yeterince internet erisim imkanina sahip degilim. 2,42 1,94
4 | Internet {izerinden iiriin satin almaya ihtiyacim yok. 2,65 2,36
5 | Teslimat {icretleri yiiksek. 3,52 3,55
6 [ Satin aldigim iiriin igin beklemek istemiyorum. 3,09 3,48
7 | Teshir iiriinii gelebilir. 3,20 3,35

Tablo 5’te katimcilarin internet {izerinden aligverisle ile ilgili genel yargilara
katilma dereceleri dikkate alindiginda akademik personelin internet {izerinden
aligveris zaman tasarrufu saglar (3,86), internet lizerinden daha fazla iiriin
secenegine ulasma imkani vardir (3,78), internetteki {riinler magazadakilere
kiyasla daha ucuzdur (3,56), internet {izerinden daha fazla bilgiye ulasma imkani
vardir (3,78), internet iizerinden {irlin segcenekleri daha kolay karsilastirilabilinir
(3,61) yargilarina katildiklari, internet gizlilik arz eden {irlinlerde satin alma
kolaylig1 saglar (3,46) yargisi hakkinda ise fikirlerinin olmadig1 goriilmektedir.
Idari personelin ise internet iizerinden aligveris zaman tasarrufu saglar (3,59),
internet lizerinden daha fazla iiriin segenegine ulasma imkam vardir (3,81),
internetteki iiriinler magazadakilere kiyasla daha ucuzdur (3,61), internet iizerinden
daha fazla bilgiye ulasma imkani1 vardir (3,70), internet {izerinden tiriin segenekleri
daha kolay karsilagtirilabilinir (3,73) yargilarina katildiklari, internet gizlilik arz
eden {iriinlerde satin alma kolaylig1 saglar (3,46) yargis1 hakkinda ise fikirlerinin
olmadig1 goriilmektedir.

Tablo 5: Internet Uzerinden Aligverisle ile Ilgili Genel Yargilara iliskin Ortalama Degerler

A.O AO
Risk Algilamalart Akademik Idari
Personel personel

1 | Internet iizerinden aligveris zaman tasarrufu saglar. 3,86 3,59
2 | Internet iizerinden daha fazla iiriin secenegine ulasma imkani vardir. 3,78 3,81
3 | Internetteki iiriinler magazadakilere kiyasla daha ucuzdur. 3,56 3,61
4 | Internet iizerinden daha fazla bilgiye ulasma imkani vardir. 3,78 3,70
5 | internet iizerinden iiriin secenekleri daha kolay karsilastirilabilinir. 3,61 3,73
6 | Internet gizlilik arz eden iiriinlerde satin alma kolaylig1 saglar. 3,46 3,47
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Idari personelin demografik o6zellikleriyle internet iizerinden aligveris
yapma siklig1 arasinda anlamli iliskilerin olup olmadigi Ki-kare bagimsizlik testi
ile belirlenmis ve sonuglar Tablo 6’da sunulmustur. Ki-kare analizi sonuglarina
gore internet lizerinden aligveris deneyimi ile egitim diizeyi (32=23,013, sd=3, p
<0,05) yas aralig1 (y2=30,346, sd=3, p <0,05) ve kredi kart1 sahipligi (y2=12,837,
sd=3, p <0.05); degiskenleri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski vardir.
Bu sonuglara gore egitimli tiiketici grubunun internet iizerinden aligveris yapma
acisindan diger gruplara gore daha elverigli bir hedef kitleyi temsil ettigini
sOylemek miimkiindiir. Kredi kart1 sahipligi de internet iizerinden aligveris
deneyimine pozitif etki yapmaktadir. Yas aralif1 acisindan istatistiksel olarak her
ne kadar anlamli bir iligki olsa da yas araliginda bulunan her grubun internet
iizerinden aligveris yapmakta olduklar1 goriillmektedir.
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Tablo 6: Idari Personelin Demografik Ozelliklerine Gore Aligveris Yapma Durumu

internetten Ahsveris Yapma Durumu

Karakteristikler Evet Hayir Toplam X% Testi
Cinsiyet z _
Kadin 47 5 52 Ay =341
Erkek 56 16 72 p= 065
Yasiniz
20-29 43 1 44 Xr:a) = 30,346
30-39 43 5 48 b
40-49 13 9 22 p=,000
50 ve iistii 4 6 10
Egitim Diizeyi
Lise 8 10 18 )
On Lisans 32 5 37 Xi3y =23,013
Lisans 58 6 64
Y.Lisans 5 0 5 p=,000
Gelir Diizeyi
2000 ve altt 37 5 42 5
2001-2500 TL 13 6 19 X{gy = 7,670
2501-3000 TL 10 4 14 _
3001-3500 TL 26 3 29 p=,175
3501-4000 TL 10 3 13
4001 TL ve tstii 7 0 7
Kredi Kart1 Sahipligi .
Hig 2 3 5 Xfgy = 12,837
1 adet 52 15 67
2 adet 41 2 43 p=,005
3 adet ve daha fazla 8 1 9

Akademik personelin demografik ozellikleriyle internet {izerinden aligveris
yapma sikligi arasinda anlamli iligkilerin olup olmadig1 Ki-kare bagimsizlik testi
ile belirlenmis ve sonuglar Tablo 7°de sunulmustur. Ki-kare analizi sonuglarina
gore internet lizerinden aligveris deneyimi ile yas aralifi (¥2=23,032, sd=3, p
<0,05) degiskeni arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski vardir. Yas aralig
acisindan istatistiksel olarak her ne kadar anlamli bir iligki olsa da yas araliginda
bulunan her grubun internet {izerinden aligveris yapmakta olduklar1 goriilmektedir.
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Tablo 7: Akademik Personelin Demografik Ozelliklerine Gére Alisveris Yapma Durumu

internetten Ahsveris Yapma Durumu

Karakteristikler Evet Hayir Toplam X% Testi
Cinsiyet 2
Kadim 65 4 69 Xy = 914
Erkek 91 10 101 b= 339
Yasiniz
20-29 38 2 40 )
30-39 73 1 74 X7, = 23,032
40-49 42 8 50
50 ve tistii 3 3 6 p=,000
Egitim Diizeyi Xiy = 2,647
Lisans 29 4 33 )
Y. Lisans 40 1 41 p=,266
Doktora 87 9 96
Gelir Diizeyi
2001-2500 TL 23 3 26 Xﬁg = 4,871
2501-3000 TL 24 4 28 ;
3001-3500 TL 3 1 4 p=,301
3501-4000 TL 53 2 55
4001 TL ve tsti 53 4 57
Kredi Kart1 Sahipligi
Hig 2 L 3 X}, = 5,265
1 adet 51 5 56 '
2 adet 75 8 83 p=,153
3 adet ve daha fazla 28 0 28

SONUC

Internet ortaminda pazarlama yapan isletmelerin giiniimiizde ki rekabet
kosullarinda daha basarili olduklar1 goriilmiistiir. Geleneksel pazarlamada goriilen
isletmeden araciya, aracidan da tiiketiciye dogru tek yonlii iletisim internet
iizerinden pazarlama faaliyetleri ile birlikte isletme, aracilar ve miisteriler arasinda
cift yonlii bir iletisime donilismiistiir. Cift yonli iletisimle beraber isletmeler
zamaninda ve yerinde tiiketici taleplerini, sikdyetlerini cevaplayabilmekte, aracilara
bildirebilmekte = boylece  tliketici  memnuniyetini en  ist  diizeyde
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karsilayabilmektedir. Internet interaktif yapis1 sayesinde tiiketicilerden gelen geri
bildirimler ile pazarlama stratejilerini ve tliketici iligkilerini gelistirmeye olanak
tanimaktadir. Web temelli pazarlama yontemi ile miisteri profilleri ¢cok kolay bir
sekilde kayit altina alinabilmektedir. Boylece miisteri bilgi sistemi kurularak,
isletmeler miisterilerine hedef satiglar ger¢eklestirebilmektedirler.

Bu ¢alisma ile demografik faktorler ile internet iizerinden aligveris deneyimi
arasinda bir iligkinin olup olmadigi, tiiketicilerin internet ilizerinden satin alma
konusundaki genel yargilar hakkindaki goriisleri ile kaginma ve risk algilamalarina
yonelik goriiglerine ulasilmasi amaglanmigtir. Arastirma sonucunda ortaya g¢ikan
bulgular 1g181inda tiiketicilerin en ¢ok aligveris yaptigi tiriinler olarak elektronik
esya, giyim esyalar1 ve cd, Kitap, dergi tespit edilmistir. Tiiketicilerin internet
tizerinden aligveris yapmay1 tercih etmelerindeki en biiyiik faktorler internet
iizerinde aligverigin zaman tasarrufu saglamasi, internet iizerinden alisveriste daha
fazla {riin secenegine ulagilma imkanmin olmasi, internetteki iriinlerin
magazadakilere kiyasla daha ucuz olmasi ve internet iizerinden daha fazla bilgiye
ulasma imkan1 olmasidir. Idari personelin internet iizerinden alisveris yapma
deneyimi ile egitim diizeyi, yas aralig1 ve kredi kart1 sahipligi degiskenleri arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir iligkinin oldugu; akademik personelin ise sadece yas
aralig1 ile internet lizerinden aligveris yapma deneyimi arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iliskinin oldugu bulunmustur. Ayrica tiiketicilerin hala internet
iizerinden alisveris yapmay1 riskli olarak algiladiklar1 goriilmiistiir. Internet
tizerinden pazarlama faaliyetinde bulunan firmalarin internet {izerinden aligveris
yapmanin giivenli oldugu konusunda tiiketicileri ikna etmek i¢in daha fazla ¢aba
harcamalar1 gerekmektedir. Internet iizerinden alisveristen kagimmaya iliskin en
onemli faktorlerden birisi teslimat iicretlerinin yiiksek olmasidir. Firmalarin daha
fazla kargo indirimi yapmasi, kargo iicreti almamasi internet {izerinden aligveris
miktarinin artmasina katkida bulunacak diger etmenlerdir. Bu alanda bundan sonra
yapilacak calismalarin &zellikle internet iizerinden satin alma deneyimi
bulunmayan tiiketicilerle yapilmasi online aligveris yapilmama nedenlerini ortaya
koyarak isletmelerin bu tiiketicilere ulagsmalarmi saglamak agisindan Onemli
olacaktir.
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