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The aim of the study is to examine the relationship between impulsive buying behavior,
impulsive buying tendency and personality within mobile shopping applications framework.
Impulsive buying behavior examined in the literature previously within the framework of
physical stores and internet stores. However, there is lack of studies on impulsive buying
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study will contribute to the literature and practitioners in terms of impulsive buying

behavior observed during shopping from mobile shopping applications.

According to the results, consumers show more impulsive buying behavior as their
impulsive purchasing tendencies increase while shopping through mobile shopping
applications. On the other hand, consumer personality traits do not seem to be effective in
showing or not showing impulsive buying behavior when shopping from mobile

applications.
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1. GIRIS

Birgok birey satin alma tavirlarinda ekonomi ve yarar tabaninda inceleme yapmis olduklar1 ussal
bir tiiketim tavri gostermezler. Miisteriler satin alma tavirlarinda maliyet teori kurallarmi
izlemekten ziyade duygu, istek ve psikolojik durumlarina gore davranmaktadirlar (Verplanken ve
Herabadi, 2001, s.71).

Boylece iggiidiisel satin alma durumu {stiinde dikkatle durulabilen birey tavridir. Kaynaklarda
yapilmis olan incelemelerde bir¢cok aligveris davramisinin iggilidiisel olarak yapildigi aciga

¢cikmistir (Cobb ve Hoyer, 1986, s.384).

Miisteriler plan yapmadan veya satin alma istekleri olmadan bir aligveris davranisi
gostermektedirler. Bu sebeple icgiidiisel satin alma tavirlari mithimdir. Gostermis olduklar:
davranislar neticesinde, tiiketiciler fazlaca pigsmanlik hissedip bu asamada aligveris yapmay1
kendilerine bir 6diil olarak disiiniirler. Yapilan aligverislerin sonuna iliskin arastirmalar i¢giidiisel

satin alma davraniginin yinelenmesini onaylamaktadir (Rook, 1987, 5.195).

Bu sebeple iggiidiisel satin alma tavr1 perakendecilerin gelirlerinin ciddi bir boliimiinii meydana
getirmektedir (Coley ve Burgess, 2003, 5.282).

Arastirmanm amaci mobil uygulamalarin aligveris cercevesinde i¢giidiisel satin alma egilimi,
icgiidiisel satin alma davranisi ve kisilik arasindaki iliskiyi incelemektir. I¢giidiisel satin alma
davranig1 literatiirde daha Once fiziksel magazalardan yapilan satin alimlar ve internet
magazalarindan yapilan satin alimlar c¢ergevesinde incelenmistir. Ancak mobil aligveris
uygulamalarinda yapilan satin alimlarda iggiidiisel satin alma davranigini ele alan caligmalarin
eksikligi goriilmektedir. Bu tez calismasinda icgiidiisel satin alma davranisinin mobil aligveris
uygulamalar1 acisindan ele alinmasmin literatiire ve uygulamacilara katki saglayacagi

disiiniilmektedir.



2. ICGUDUSEL SATINALMA

2.1. I¢giidiisel Satin Alma Kavrammin Tanim

Icgiidiisel satin alma kavrami hakkinda yapilan arastrmalar bireylerin listelerinde var olan
gereksinimler  haricinde  gergeklestirmis  olduklar1  aligverisleri  belirlemek  amaciyla
olusturulmustur (West, 1951; Kollat ve Willett, 1969).

Yapilan arastirmalara gore, iggiidiisel satin alma cabuk kararlastirilan, rasyonellikten ziyade
duygusallik barindiran, animsamalarla veya net bir istegi olmadan biitiiniiyle planlanmadan ve

diisiiniilmeden yapilan aligverisleri olusturmaktadir.

Bayley ve Nancarrow, (1998, s.102)’ye gore, i¢giidiisel satin alma yonelimini miisterilerin
plansiz ve hizli bir sekilde yapmis oldugu ahisveris yapma yonelimi olarak agiklamak

miumkiindiir.

Stern, (1962, s.59)’a gore, i¢glidiisel satn alma, tiiketicilerin planlamadan yaptiklar1 satin alimlar1
icermektedir. Bir¢cok arastirmacinin one siirdiigii calismalar dogrultusunda i¢giidiisel satin alma
tiikketiciler agisindan plansiz yapilmis alisveris davranisidir ve planlanmadan yapilan satin alma

tavr1 dogrultusunda benzer yapida kullanilabilmektedir.

Akturan, (2010, s.110)’a gore, i¢giidiisel satin alma davranisi, alisverise giden tiiketicilerin ihtiyag
duyduklar1 triinlerin disinda bagka {iriinleri plansiz olarak satin almasidir. Gergekte tiiketiciler
rastgele magazaya iiriin satin alma ve ihtiyaclarini karsilamak nedeniyle gitmekte fakat satin
almak istedigi lriinlerin ve ihtiyacglarin yerine o anda diirtiileri dogrultusunda baska bir tirlinii
satin almasiyla yani igglidiisel olarak plansiz bir sekilde karar vermesi davranisi ile

gerceklesmektedir.

Bae, (2012, s.60)’a gore i¢glidiisel satin alma davranisi, satin alma sirasinda tiiketicinin hissettigi
yogun duygularin beraberinde sonuglarmi dikkate almadan, sadece o anlik hizli bir sekilde

hissetmis oldugu diirtii ile satin almasidir.



Dursun ve Yener, (2014, s.23)’e gore, iggiidiisel satin almalar baskin olan hislerin etkisi altina
girme durumu olarak agiklanmaktadir.
Bir¢ok arastirmada i¢giidiisel davranislar kisilerin karsi ¢ikmakta zorlandigi davranislar olarak

tanimlanmistir (E. Edwards, 1993, s.67).

Bazi tiiketici davranislart agisindan da kotii ve kontrol disi kararlar olarak deginilmistir (D. W.,

Rook ve R. J. Fisher, 1995).

Literatiirde yapilan tanimlar incelendiginde i¢gilidiisel satin almanm, plansiz satin alma ile
0zdeslestirildigi goriilmektedir ve bu nedenle ig¢gilidiisel satin alma davranisi ile plansiz satin alma

davranis1 esanlamli olarak kullanilmaktadir (Stern, 1962, s.62).

Diger bir arastirmaci bu yapilan aciklamalardan ayr1 olarak yapilan aligveris sonrasinda kisinin

hissetmis oldugu pismanlik duygusunu da eklemistir (Rook ve Fisher, a.g.m., s.306).

Icgiidiisel satn alma ussal olarak gerceklesmeyen bir miisteri tavridir ve iki elementi
bulundurmaktadir. Bunlardan birincisi plan yapmadan ikincisi ise diisliniilmeden giidiilerine gore
davranmalaridir. Bu sekilde tiiketicilerin alismis olarak yaptigi aligverisler veya animsama ile
gerceklestirdigi alisverisleri bulundurmaktadir. I¢giidiisel satin alma bu tarz alisverislerin

bulundurdugu his faktori ile farklilik gostermektedir (Verplanken ve Herabadi, 2001, 5.572).

I¢ giidiisel satin alma; bireylerin alisverisleri esnasinda magazaya girmeden dnce satm almaya dair
bir planinin olmadigi, bireyin aligveris ortami igerisinde bir uyaranin etkisi sonucunda ani ve
spontane bir sekilde aligveris isteginin uyarilmis olmasi neticesinde satin alma davranigini

gdsterdigi bireyin karsi ¢tkamadig1 aligverisler olarak tanimlanabilir (Ozdamar, 2011, s.54).

2.2. i¢giidiisel Satin Alma Tiirleri

Icgiidiisel satin alma literatiirii incelendiginde, iggiidiisel satm almanmn farkli tiirlere ayrildig

goriilmektedir. Buna gore baslica dort cesit i¢gilidiisel satin alma tiiriinden sz edilebilir:

1. Biitiiniiyle i¢giidiisel olarak yapilan satin almalar: Pazar ortamina yeni ¢ikmis olan bir {iriin ya

da taninmig olan bir markay1 goriip i¢giidiisel olarak kiside diirtli uyandirmasi ile plansiz bir
3



sekilde kendisine ait olmas1 istemesi ya da onu sadece deneme istegi ile gergeklestirilen satin

alimlardir. Ornegin bireyin, Pmar firmasinin yeni iiretmis oldugu sahlebin tadma bakmak istemesi
gibi (Odabas1 ve Baris, 2015, 5.378).

2. Ammsama ile ger¢eklesen i¢giidiisel satin alimlar: Tiketicilerin listeleri arasinda olmayan fakat
aligveris esnasinda gordiigiinde ihtiyaci oldugunu hatirlayarak yapmis oldugu satin alimlardir. Bu
tiir satin almada tiiketicinin aligveris listesinde olmasa bile o ihtiyacim1 karsilayacak {iriiniin
ozelliklerine hakim oldugu i¢in o esnada ihtiyac1 oldugunu hatirlayarak gerceklestirdigi bir satin

alma bigimidir ve tiiketici bu durumda tiriiniin biitiin niteliklerine hakimdir (Stern, 1962 s.59).

3. Oneri ile gergeklestirilen icgiidiisel satin alimlar: Tiiketicinin satm alacag {iriiniin hakkinda
herhangi bir bilgisi olmasa bile iiriin ile ilk kez karsilastiginda o iiriine kars1 ihtiyacinin oldugunu

hissetmesi ile gerceklesir (Madhavaram ve Laverie, 2004, s.59).

Alicinin tiriinii gormeden 6nce bahsi gegen iiriine karsi olan ihtiyacindan habersizdir ancak {iriinii

gordiigii esnada ihtiyacinin oldugunu hissetmeye baslamaktadir (Unal, 2008, s.155).

Ornegin, tiiketicinin mobil uygulama iizerinden satin alma sirasmnda sayfada indirim yazisini

gormesi ile ihtiyact oldugunu hatirlamasi ve satin alma islemini gergeklestirmesidir.

4. Planlanmis sekilde gerceklesen icgiidiisel satin alimlar: Kisilerin ihtiyaclar1 dogrultusunda
iirlin satin alma diistincesi ile aligverise ¢ikmalar1 ve alacagi iirliniin yaninda indirime girmis olan
bir alternatif liriine dogru yonelmesi ile gerc¢eklestirmis oldugu satin alma davranislaridir (Coley

ve Burgess, 2003: 285; Unal, 2008, s.155).

Icgiidiisel satin alma ydnelimi etkileyici ve diisiinsel olarak iki tiirden meydana gelmektedir.
Icgiidiisel satin alma yonelimindeki etkileyici tiir, duyular, hisler, diirtii ve ruh hali gibi bir¢ok tiir
yer alirken diisiinsel tiirde ise alisverisi plansiz ve gelecegi diistinmeden spontane (anlik) sekilde

gerceklestirildigini belirtmektedir (Coley ve Burgess, 2003, s.283).

Bu agidan bakildiginda, i¢giidiisel satin alma kavrami zihinsel ve duygusal olarak iki farkli

cesitten meydana gelmektedir. Iggiidiisel satin alma kavrammin zihinsel yonleri; iiriinleri satmn

4



alinma esnasinda tiiketicilerin hizli bir sekilde diistinmeden ve daha 6nceden bir plan yapmadan
gerceklestirmis oldugu satin alma kavramidir. Duygusal tarafindan bakildiginda ise kisinin hisleri,
zevkleri, psikolojik durumu, o anlik tatmini, heyecani, ilgisi ve kisinin kendisini kontrol etmeye
kars1 koyamamasi ve sonunda da iriinii aldiginda pismanlik duygusu hissetmesidir (Coley ve
Burgess, 2003, s.283).

Ornegin, satm alma esnasinda spor ayakkabi almay1 planlamisken indirimde olan bir topuklu
ayakkabiy1 almas1 ve bunun yaninda ayakkabiy1 tamamlayacak olan sik bir cantay1 da satin almasi

bu tiir satin alma davranislarmin 6rneklerindendir.

2.3. Icgiidiisel Satin Almay1 Etkileyen Faktorler

Icgiidiisel satin alma yaklasimma etki eden faktdrler arastirildiginda kiiltiirel degerler, kisisel
ozellikler, kisilik durumlari, demografik etkenler, ¢cevresel faktorler, tiiketici durumlari, durumsal
faktorler triin nitelikleri olarak incelenmektedir (Virvilaite, Saladiene ve Bagdonaite, 2009,
s.103).

Literatiir incelendiginde i¢gilidiisel satin almay1 etkileyen faktorlerin ¢evresel ve kisisel faktorler

olarak iki ana gruba ayrildig1 gdzlemlenmektedir.

2.3.1. Cevresel Faktorler

Icgiidiisel satm almay1 harekete geciren bircok etken vardir. Bunlardan bazilari; alisveris yapilan
ortamin havasi, iirlinlerin tasarimlari, iirlin satin alma esnasinda bireyleri etkileyen g¢evresel

etkenleri icermektedir (Youn ve Faber, 2000, s.179).

Yapilan aligveris sirasinda indirimler ve firsatlarin olmasi da tiiketicilerde satin alma konusunda

uyarict bir etki olusturmaktadir (Dursun ve Yener, 2014, 5.23).

Satin alma esnasinda tiiketiciler, tirlinlerin ozelliklerinden ve aligveris yapmakta oldugu
uygulamanin atmosferinden etkilenmektedir. Tiiketici aligveris sirasinda uygulamada yer alan

tasarimlardan gorsellikleri ve kisiyi cezp eden iiriin 6zellikleri can alici renkleri tiiketiciyi dnemli



Olglide etkilemektedir ve daha fazla aligveris yapmasii tetiklemektedir (Solomon, 2007, s.248;
Verplanken, 2001, s.72).

Birgok arastirmacinin trend temelli iggiidiisel aligveris kararlarmna tesir eden etmenleri belirlemeye
calistig1 arastirmada ilk asama yokluk algisi, ikinci asama ise perakendecilere yonelik davranis,

ticlincii agama ise az fiyat algisi ile ortaya ¢ikmustir (Tiifekei vd., 2015).

Civitgi (2011)’in yapmis oldugu calismasinda iki farkli wkin gengleri karsilastirildiginda
birbirlerine yakin davramiglar gosterdiklerini, trend ve {riin kalitesinin iki topluluk grubu i¢in
onemli oldugu belirtilmistir. Is¢ioglu ve Atakan (2017)’1n arastirmasinda iki farkli iilkede yasayan
genglerin marka duyarliligi ve trende olan ilgileri arastirilmis genclerin iki farkli {lkede

yasamalarina ragmen benzer olarak i¢giidiisel satin alma durumlarin1 gosterdigi belirtilmistir.

Parker vd. (2004)’iin ¢alismalar1 dogrultusunda moda farkindaligi acisindan farkl iilkelerdeki
genglerin karsilastirilmasi sonucunda gelismis ve gelismekte olan iilkeler arasinda bahsi gecen

konuda farkliliklarin oldugu ortaya ¢ikmistir.

Lee ve Kacen (2008)’in incelemesine bakildiginda planlanamadan yapilan ve planl bir sekilde
yapilan satin almalarin iizerinde etkili olan davranigsal etkenler alicilarin iginde bulunduklari
kiiltlirlerin 6nemli Olglide bir etken oldugu belirlenmistir. Boylece gergeklestirilen bagka
calismalarda farkli kiiltlirler karsilastirildiginda satin alimlarda tiiketicilerin bir kismmin daha
uyumlu oldugu diger bir kesiminde kendi i¢selliginde olan tiiketicilerin yasamlarinda daha planh
bir aligveris igerisinde oldugu ve daha az tiikketim yaptiklar1 6ne stiriilmiistiir. Biitiin bu yapilan
arastrmalarin sonuclar1 dogrultusunda {ilkeler arasinda benzer durumlar ve ayrimlar ortaya

¢cikmustir.

Bireylerin karar verme satin alma siire¢lerinde kredi kartinin kullanimmin 6nemli bir etkisi vardir.
Cilinkii bireyler herhangi bir ekonomik sorun yasamadan aligveris yaparsa ya da aligverisinin
gelecekte ekonomik bir sorun yaratmayacagini diisiinerek davranirsa, satin alma igin belirli bir
biitce olusturmast kolaylasacaktir. Boylece bireylerin kredi kartmna sahip olmasi ekonomik
durumlara bagli degil de, sadece iiriin odakli olarak yapilan icgiidiisel aligverislere yol actigi

belirtilmektedir (Beatty, 1998, s.108).



Bazi arastirmacilarin ise aligveris yapan tiiketicilerin i¢giidiisel satin alma durumunda firiinler ile
tiikketicilerin etkilesim halinde olduklarini 6ne stirmektedir. Tiiketicinin {iriinii sadece azaldig1 ya
da bittigi icin satin almadigin1 o anda ortaya ¢ikan etkilesim sonucunda satmn alma islemini

gerceklestirdigini agiklamustir (S.Beatty, E. Ferrel ve M. Elizabeth, 1998, s.170-171).

Bazi arastirmacilara gore i¢gilidiisel satin alma planlama yapilmadan etken bir unsur ile yiiz yiize
kaldiginda ortaya ¢ikmaktadir. Zihinsel ve hisler dogrultusunda ortaya ¢ikan tepkilerdir. Kiginin
aligveris esnasinda herhangi bir etken uyarictya maruz kalmasi ile ortaya c¢ikmaktadir

(F.Piron,1991, s.18).

2.3.2 Kisisel Faktorler

Bireylerin psikolojik durumlari, kisilerin kendilerini miikafatlandirmasi, bireylerin kimliklerini
olusturma dilegi, kendilerine kars1 koyamamasi, gerginlige kars1 durma istekleri gibi bir takim

etmenler aligveris yapmayi tetikleyen bireysel etmenlerdir (Youn ve Faber, 2000, s.179).

Bireysel etmenler ve digsal etmenler icgiidiisel olarak gergeklestirilen aligveris davraniglarmni
cogaltmaktadir (Peck ve Childrens, 2006, s.766).

Bir¢ok aragtrmacinin yapmis oldugu c¢alismalar dogrultusunda iggiidiisel olarak yapilan satin
alma egilimlerinin bireysellik, zaman, yer, mekan ve de kiiltiirel niteliklerin 6nemli bir sekilde
icgiidiisel satin alma davranisinin etkilenmis oldugunu sdylemektedir. Bunlar yalnizca baska
miisterilerin benzer ihtiyaglarini satin alimi sirasinda olmayip, benzer zamanda farkl satin alma
durumlari i¢inde benzer tiiketicilerin benzer ihtiyaglarini satin alimlarinda da degiskenlik gosterir.
Netice olarak, i¢giidiisel satin alma davranigimin birgok tiiriin bir karigimi oldugunu gosterir (Villi

ve Kayabasi, 2013, 5.148).

Bireylerin kendilerini miikafatlandirma, gerginlige karsi koymak gibi bir¢ok sebepler ile
gerceklestirdigi i¢cgiidiisel olarak yapilan aligverisler bireylerin tekrar eden bir hareket durumu

halini gosterebilmektedir (Bayley ve Nancarrow, 1998, s.111).



Miisterilerdeki i¢giidiisel satin alma yoneliminin kdkeni kigilerin karakterlerine dogru gitmektedir.
Boylece miisterilerin i¢giidiisel satin alma yonelimleri kisisel agidan ayrim parametresi gibi

belirlenebilir (Verplanken ve Herabadi, 2001, s.572).

Altunigik vd. (2010, 5.55-56)’ya gore Aligveris sirasinda tiiketicileri icgiidiisel olarak satin almaya
yonlendiren birtakim unsurlar kisilerin can sikintisi, bunalimi, stres altinda olmasi pazarlama
faktorleri ve dikkat ¢ekmek aligveris sirasinda diger insanlar1 gormek ve rekabettir. Benzer durum
olarak tiiketicilerin kiiltiir yapisi, kisilik durumlari, demografik unsurlari, kisinin ekonomik
durumu, bulundugu sosyal ¢evre kisinin ruhsal durumlar1 gibi bir¢ok etken tiiketicileri iggiidiisel
satin almaya yoOnelten unsurlardir. Tiketicileri kiiltlirel etkenler satin alma esnasindan 6nemli
Olciide etkilemektedir. Kiiltlirel unsurlar kisilerin davranislarini etkilemektedir (Gutman 1982;

Unal ve Ercis, 2006, $.27).

Bu unsurlar tiiketicilerin satin alim sirasinda davramig kaliplarina smirlamalar koymaktadir.
Boylece kisilerin satin alimlar1 ¢evrelerinden ve kiiltiirlerinden bagimsiz bir sekilde

degerlendirilemez (Dalkilig, 2008, s.85).

Icgiidiisel satin almanin kiiltiirler arasinda farkliliklar gosterdigi yapilan arastirmalar sonucunda
ortaya ¢ikmugstir. Lee (2000), yapilan ¢alismalar sonucunda aligveris yapan tiiketicilerin kiiltiirel
degerlerinin satin alinma esnasindaki etkileri arastirilmistir. Arastirmacilarin yapmis olduklari
biitlin ¢alismalarin sonucunda aligveris esnasinda farkli karar siirecleri ortaya c¢ikmistir. Bu
caligmalar sunu gostermektedir Ki tiiketicilerin satin alma kararlarinda aile, sosyal alanlar ve
kiiltlirel ¢cevreden etkilenme diizeyleri yiiksek ¢ikmustir. Geleneksel bir yasam tarzi siirdiiren
tiiketicilerin indirimli iiriinlere kars1 herhangi bir ilgisinin olmadigi saptanmistir. Gelenekselci bir
yasam tarzi stirdiirmeyenlerde aligverislerde indirimlerin takip edildigi gézlemlenmistir. (Martinez

ve Montaner, 2006; Chen Yo, Hong ve Seock, 2010).

Akgiil (2014)’e gore, iilkelerin kiiltiirleri karsilastirildiginda bir¢ok farkliliklarin ortaya ¢iktigi
tespit edilmistir. Cinsiyetlere gore ayrim yapildiginda kadmlarin erkeklere gore aligveris
konusunda iggiidiisel davrandiklar1 tespit edilmistir. Bu nedenle kadin tiiketicilerin satin alma

esnasinda erkeklere gore daha farkli davrandigi ortaya ¢ikmustir.



Kisinin ¢evresindeki etkiler ve kisisel olan etkenler de i¢giidiisel olarak yapilan satin alimlar1

onemli oranda artirir (Peck ve Childers, 2006, S.766).

Bir¢ok kaynakta i¢giidiisel satin alma kavramu {iriin esasli olarak agiklanmistir. Soyle ki i¢giidiisel
satin alma durumunda miisterilerin degil de sadece iirlinlerin 6zelligi noktasina odaklanmistir. Bu
zamana kadar yapilan ¢alismalarda i¢giidiisel satin almay1 harekete geciren etkenin tiriinler oldugu
ifade edilmistir. Fakat ilerleyen zamanlarda gerceklestirilmis olan arastirmalarda {iriinlerin
miisterileri i¢giidiisel satin alma konusunda harekete gecirmedikleri, miisterilerin zaten i¢giidiisel
satin alma yonelimlerinin bulundugunu agiklamislardir. Bu agidan bakildiginda icgiidiisel satin
alma durumunun davranis faktorleri incelenmis ve bu davraniglarinin hissi ve zevklerine gore

satin aldiklarini gosteren bir element olusturdugu agiklanmistir (Haussman, 2000, s.404).



3. KiSILIK KAVRAMI

3.1. Kisilik Kavraminin Tanim

Kisilik kavrami psikoloji alaninm ilgilendigi bir olgu olmakla beraber, bireylerin davranig ve
tepkilerini dogrudan etkilemesi nedeniyle, pazarlama ve tiiketici davranisi alanlarinda da sikilikla
ele alinan konulardan biri olarak ortaya ¢ikmaktadir.

Bireylerin kisisel 6zellikleri aligveris esnasinda aldiklar1 mal ve hizmetlerle dogrudan iliskilidir.
Bireylerin olaylar karsisinda sergiledigi tutumlar kisiligin tanimidir (Bovee ve digerleri, 1995,

s.122).

Diger deyisle kisilerin bagkalarinin yaninda sergiledigi tutum ve davranig olarak da tanimlanabilir

(Morgan, 1999, s.311).

Genel olarak tanimlamak gerekir ise; bireyleri ifade eden, sunan, 6ngdriilebilir tutumlar silsilesidir

(Aghaee, Oren, 2004, s.9).

Kisilik kavrami bireylerin birbirlerinden farkli olarak sahip olduklar1 biligsel, hissi niteliklerinin

bir biitiiniidiir.(Ordun, 2004 s.48)

Erdogan (2009, s.339)’a gore, Kkisilik; yetenek miza¢ ve karakterden olusmakta olup mizag

kisiligin genetige dayanan yani dogustan gelen 6zelligidir.

Kisilik kavrami bireylerin birbirlerinden farkli olarak sahip olduklar1 bilissel, hissi niteliklerinin
bir biitiiniidiir (Ordun, 2004, s.48).

Kisilik kavrammi tanimlamak i¢in birden fazla teori ileri siiriilmiistiir. Bu teorilerden bazilar

psikolojik teoriler ve 6zellikler kuramidir (Tuncer ve digerleri, 1992, s.19).
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4. KiSILIK TEORILERI

Kisilik kavramini tanimlamak i¢in birden fazla teori ileri siiriilmiistiir. Bu teorilerden bazilar1

psikolojik teoriler ve 6zellikler kuramidir (Tuncer ve digerleri, 1992, s.19).

Kisilik kavramima yonelik yapilan arastirmalar neticesinde pazarlamacilarin 6zellikler kuramini
daha fazla kullandig1 ortaya ¢ikmistir. Bunun sebebi kullanilan 6zellikler kuraminin pazarlama
yontem bilimi ile iligkilendirilmesi ve kisilik kavraminin birden fazla nitelikler ile

tanimlanmasidir (Tsai, 2003, s.54).

4.1. Ozellikler Teorisi

Ozellikler kurami1 dogrultusunda 1936 senesinde Allport ve Odbert bilim insanlar1 bireysel
nitelikleri belirlemek amaciyla ilk arastirmayr yapmiglardir. Bilim insanlar1 Webster’s New
International Dictionary ilizerinden hareketle bireyleri otekilerden farkli kilan maddeleri liste
halinde tanimlamislardir. Bahsi gegen listede gerekli diizenlemeleri yaptiktan sonra kisiligi
aciklamak i¢in 18.000 sozciik igeren yeni bir liste olusturmuslardir (Collins, Gleaves, 1998, s.531;
Dunsmore, 2005, s.2).

Bu teori bireyleri birbirlerinden farkli kilan ozelliklerin oldugunu ve bu ozelliklerin kisilik
olusumunda 6nemli bir etkisinin oldugunu ileri siirmektedir. Bireylerin sahip olduklar1 6zellikler

agresiflik, ¢ekingenlik ve sempatiklik olarak siniflandirmistir (Morgan, 1999, s.312).

Bu teori dogrultusundaki kisilik tanimi bireylerin ¢ekingen, girisken, dengeli veya dengesiz
olmas1 seklinde ifade edilmektedir. Bireylerin, satin alma esnasinda, kisilik 6zelliklerinin 6nemli

bir etkisinin oldugu a¢iklanmustir (Islamoglu, 2003, s.141).

Ozellik teorisi, bireylerde mevcut olan kisisel nitelikleri ifade etmektedir. Bu nitelikler
bilindiginde bireyin karakteri hakkinda fikir sahibi olunabilir. Bireylerin bu nitelikleri
sempatikligi, glivenilirligi, i¢gine kapanik olmasi gibi bir¢ok paradigma olabilir. Bu teoride ki asil
nokta bireylerin ruhsal durumlarmin temel alinmasidir. Fakat bireyler birbirlerinden ayr1 nitelikler
tasidig1 icin bir genelleme yapmak dogru degildir. Bu ylizden arastirmalarda faktor analizini

kullanmak daha dogru bir yontemdir (Odabasi, Y., Baris, G., 2004, s.200).
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Ozellikler teorisinde miktarsal olarak yapilan faktdr analizlerinde, calismanm nesnelligi
noktasinda kuskularin oldugu ifade edilmektedir. Boylece yapilan caligmalarda bireylerin satin
alma esnasinda ki kisilik niteliklerine deger gosterilmeleri gerektigini ve bazi niteliklerin disarida
birakilmasi gerektigini ifade etmektedirler. Calismanin birden fazla kisiye yapilmasi ve tutarh

neticelerin dlgiilmesi gerektigini ifade etmektedirler. (Odabasi, Y., Baris, G., 2004, s.197).

Yapilan arastrmalar sonucunda kisilik faktoriiniin pazardaki tiiketicilerin gruplandirmasimni
saglayan onemli bir faktdr oldugu ortaya ¢ikmistir. Ornegin; alkollii icecek firmasi tiiketicilerini
nadiren alkollii icecek tercih edenler, siklikla alkollii igecegi tercih edenler, arkadaslari ile birlikte
oldugunda icenler ve siirekli alkollii icecegi tercih edenler olarak gruplandirmistir (Odabasi, Y.,

Baris, G., 2004, 5.200).

Diger bir arastirmact ise, kisilik faktoriiniin tiiketicilerin tercihleri tizerinde etkili oldugunu ileri
stirmiistiir. Kisilerin otomobil tercihlerinde de bu faktorlerin etkili oldugunu ifade etmis ve bunlar1
gruplandirdiginda; Disa doniik tiiketiciler, muhafazakar tiiketiciler ve Gosterisi seven tiiketiciler
oldugu belirtilmistir Kisilik faktorleri, bireylerin satin almada tercih edecegi yerlerin
belirlenmesinde de etkin bir rol oynamaktadir. Cekingen bireylerin markali ya da iinli olan
yerlerden alisveris etmekten kagmdigi bunun aksine girigsken bireylerin ise markasi olan ve daha

iinlii yerleri tercih ettigi ortaya ¢ikmistir (Odabasi, Y., Baris, G., 2004, 5.202).

4.2. Freud’un Ruh Coziimsel Teorisi

Freud bireylerin kisisel gereksinimleri ve ana diirtiileri ile birlikte dogdugunu ileri siirmektedir.
Bireylerin gereksinimleri gidalar1 vb. birtakim ana gereksinimlerinin olmasi ile birlikte bireylerin
agresif durumlarini da i¢ine aldig1 tanimlanmaktadir. Bahsi gegen konularda sevgi, bilim, emniyet
ve bircok yeni olusumlar1 da kurama dahil ederek bir¢ok seyin aslinda ana isteklerden olustugunu
belirtmektedir. Kisilerin gayretlerinin hayat1 siiresince gereksinimlerini nasil saglayabilecegini
tasarlamak {izerine oldugunu ileri siirmektedir. Kisilerin benlikleri, sorumluluklarin
gerceklestirirken yaptig1 ¢abasi ve ayn1 zamanda da gereksinimlerini karsilayabilmesi i¢in bunlar1

tasarlamasi stirecidir (Bernstein vd., 1994, s.485).

12



Kisilerin gelisiminde diirtiilerin 6nemli oldugu ifade edilmistir fakat kisilik kavraminin giidiiler ile
tanimlanamayacak sekilde komplike oldugunu agiklamiglardir. Bireylerin karsilikli iletisimlerinin
kisilik olusumuna 6nemli bir etkisinin oldugunu ve bireyin kendi i¢inde yasamis oldugu kuskulu
ve kaygili ruhsal durumlarindan kurtulmasinda 6nemli bir etkisinin oldugu ifade edilmistir. Bu
ruhsal durumlar1 yasayan bireyleri ii¢ farkli kategoriye ayirdigini bunlarin; agresif, diizenli ve
farkli bireyler oldugunu ileri siirmiislerdir. Diizenli olan bireylerin diger insanlarla iletigimlerinin
diizgiin ve uyumlu olduklarini, diger kisilerle iletisim halinde olmaktan hoslandigini, sosyal
ortamlarda kagmayan bireyler oldugunu ifade etmislerdir, agresif yapiya sahip olan bireylerin ise
kendilerini herkese karsi iistiin hisseden bireyler olduklarmi, farkli kisilige sahip olan bireylerin
ise igine kapanik olduklarmi yasamis oldugu olaylar1 ¢evresine anlatmayi sevmeyen bireyler

oldugu ifade edilmistir (Karalar, R., 2008).

Freud 1920 yillarmin ilerisinde, diirtiilerini fazla onemsemeden, hayatinin diger bir kismim

kurmus oldugu donemlerde diisiincelerine yeni kuramlar olusturmustur (Arkonag, 2005, s.386).

Freud’un psikanalitik teorisinde kisilik benlik, yliksek benlik ve alt benlik olarak ii¢ boyutta
incelemistir. Bu incelemeler dogrultusunda, bireylerin ruhsal durumlarmi psikoloji temeline

baglamistir (Abu-Raiya, 2014, s.330).

Bireylerin bilinglerinin  diirtiileri tarafindan yonlendirildigi konusuna dikkat c¢ekmislerdir

(Solomon, 2007; Chinsall, 1995 s.66).

Alt benlik tanimi id ve ideos sOzcliklerinden meydana getirilmistir. Ruhsal bilimde ise alt benlik,
egitimsiz benligi anlatmaktadir. Alt benlik bireylerin hi¢ diistinmeden, kurallar1 yok sayarak,
bireyin sadece isteklerini gerceklestirme dogrultusunda yapmis oldugu hareketlerdir. Cocukluk

déneminde goriilen benlik, alt benlik olarak ifade edilmektedir (Dingmen, 1981, 5.224).

Ben (Ego) kavrami, hayat sahiciligi, alt benlik ve zevk duygusu ile birlikte gerceklesen benlik
kavramidir. Ben kavraminin, hakikat O6gelerinin devaminda geldigi ifade edilebilmektedir.
Hakikatlik 6gesi; hakikat ile alt benligin istekleri saglanirken, kisilik devaminda olan yiiksek
benlik durumu yok edilebilir. Sevmediginiz bir kisi ile iletisimdeyken, alt benlik; karsidaki kisiyle
bir kavga etmeniz i¢in diirtiide bulunabilir, yiiksek ego kisinin ¢evresindeki insanlara karsi daha

kibar olmas1 gerektigini ve bireylerin gostermis oldugu hatali davranislarina karsi hosgoriilii
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davranmasmi saglayabilir. Benlik, gozdagi verilirse kisilerin takimntili olmasina neden olabilir

(Cottam, Mastors, Preston ve Dietz, 2017, s.47).

Yiiksek Ego, cevrenin arzularini ve engellemelerini belirten, psikolojik sistemin suurlu ve suursuz
boliimiinii gostermektedir. Yiiksek ego, cocuklarin ¢evresindeki baskin bir rol ile ortaya ¢ikmustir.
Cocukluk donemlerinin basinda baskinlik kavrami, ebeveyn gibi yasaminda 6nemli bir yerde
duran bireylerden, hayatin ileri evrelerinde ise gercek baskinlik, suursuz (bilingdisi) olarak ifade
edilen bireylerden gelen yeni ilaveler ile gelistigini gdstermektedir. Yiiksek ego anne ve baba ile
biitiinlesme neticesinde gelismistir. Anne ve babalar bireylerin ¢ocukluk déonemlerinde suurlu ve
suursuz olarak gerceklestirdigi fiilleri ve hayalleri tetkike alan beyni yonlendiren bir otorite olarak
tanimlanmaktadir. Yiksek ego bireylerin anne ve babalar1 ile birlikte benzer hareketleri
uygulamasini tetikleyen bir etkendir. Eger tavirlarimiz dogru, hosgoriilii ve diizgiin bir sekilde
olmus ise yiiksek ego da benzer etkiyi gosterebilir. Fakat tavirlar kat1 ve eziyet seklinde ise, igsel
olarak yer alan ahlaki davranisimiz da benzer bir tepki gosterebilir. Eger bireylerde kavgaci tutum

engellenmis ise yiiksek ego da benzer bir tepki verebilmektedir (Wallace, R. Edwin, 1994, s.43).

4.3. Raymond B. Cattell Etken Coziimleme Kuram

Raymond B. Cattell 6zbenlik konusunda onde gelen arastirmacilardan birisidir. Baz1 c¢evreler
tarafindan da Bes Faktor Kisilik teorisinin savunucularindandir. Buna gore, 6zbenlik hayattaki
olaylara kars1 bireyin tavrini ortaya koyan bir anlayistir. Bu agidan bakildiginda bir olaya karsi
kisinin verdigi tepkiler, sonraki siirecte yasadiklarma verecegi tepkilerle iliskilendirilebilir.
1940’11 senelerde bireyin esas etkenlerini tanimlamaya calisan miithim bir arastirma baglatmistir

(Primi, Ferraira-Rodrigues ve Carvalho, 2014, s.29-30).

Bu ¢aligma ile Cattell bireysel sorunlarin tesirli bir sekilde analiz edilebilmesi i¢cin 16 faktorlii bir

anket olusturmustur (Ellis, Abrams ve Abrams, 2009, 5.232).

Bu caligmada Cattell 16 faktorii; hareket, kabiliyet, karakter olmak iizere ii¢ temel faktorde analiz
etmistir. Kabiliyet nitelikleri, kisilerin hayatlar1 boyunca aktif bir bigimde ¢abalamasma destek
olan maharet ve kabiliyetler ile iliskili bir bag kurmustur. Karakter nitelikleri, bireylerin gostermis
olduklar1 tutum bigimleri ile hislerini olusturmaktadir. Bu nedenle bireylerin ¢abuk, ¢ekingen ve

sessiz olmasi gibi nitelikleri karakter Ozelliklerinde bulunmaktadir. Hareket 6zelligi, kisilerin
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tutarl olarak gostermis olduklar1 tutumlarin1 bulmaya yonelik oldugu anlatilmaktadir (Cervone,

Daniel ve Pervin, Lawrence A.,, 2016, s.212).

Cattell tarafindan yapilan arastirmalarin birgogunda temel niteliklerin agiklamasina ek olarak dig
etmenlerin sabit Ozellikleri ile dis etmenler tarafindan gelisen 6zelliklerden ortaya ¢ikmaktadir.
Kisiler 6zgiin niteliklerini temel yap1 nitelikleri olarak ifade etmektedir (Feshbach ve Weiner,
1991, s.366).
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5. BES FAKTOR KIiSILIK ENVANTERI

Bircok aragtirmaciya gore bes faktor kisilik envanteri tiirii ruh bilimi diinyas: ile meydana gelmis
olan, modern ve dikkat ¢eken bir kuramdir. Ortaya ¢ikan bu kuram Kkisilerin niteliklerinin
anlatilmasini saglayan bes 0l¢egi olusturmaktadir. Bireylerin kisisel niteliklerini anlatan bu kuram

cagdas ve kullanilabilen bir metottur (Digman, 1990; McCrae ve Costa, 2004).

Yapilan calismalar dogrultusunda var olan listelere ilave olarak 16 esas kisilik ozelliklerinden
meydana gelen yeni bir liste olusturulmustur. Bes faktor modelindeki esas kisim bu calisma
sayesinde meydana gelmistir. Bahsi gegen arastirma Oteki bilim insanlarmda bireylerin
niteliklerinin boyutsal manada arastirilmasina yon verirken, Fiske 1949 senesinde bahsi gecen
aragtirmasindaki verilerde sorunlar olabilecegi nedeniyle 16 faktoriin esasen bes faktor ile
tanimlanabilecegini agiklamistir. Gelistirilen bu teori bireylerin Kisisel temellerini 6grenmesi igin
genel bir metot olusturmustur. Bunlar1 6grenmenin yaninda, bireylerin is ile ilgili uygunluk

durumlarinin da agiklanmasi i¢in kullanmaktadir (Ferguson, E., F. Patterson, 1998).

Bireylerin taninmasi i¢in olusturulan bu metot, son yillarda kisilik arastirmalarinin ¢ogalmasini
saglamistir. Costa ve McCrea’nin yaptig1 bes faktor arastirmasi, gelecekte yapilacak olan
incelemelere yonelik bir taban olusturdugu ifade edilmektedir. Bu arastirma, ruh bilimi alaninda

temel bir diisiince olusturmaktadir (Borkenau ve Ostendorf, 1998).

Bes faktor kisilik envanteri birgok kisilik tiirlerini iginde barindirmaktadir. Bu tiirlere yonelik

deneysel sonuglar incelenirken ¢éziimleme metodu temel alinmaktadir (Craig vd., 1998).

Yasamis oldugumuz donemde kullanilan kisilik envanterini meydana getirenlerden biri Warren
Norma olup 1963 senelerinde gelistirmis oldugu arastirmasinda 5 faktor 6lgegini bulmustur. Bes
faktor olgegi; giriskenlik, mesuliyet, ahenk, hissi denge ve yenilik¢i olmaktir (Morgan, 1999,
s.51).

Yapilan ¢alismalar sonucunda ortaya g¢ikarilanlar siklikla yararlanilan bir yontemdir (Somer,

1999, s.431; Chernyshenko, 2001, s.21; Somer, Korkmaz, Tatar, 2002, s.21; Simsek, 2006, s.24).

16



Kisiligin bes etken envanterini meydana getiren bu yontem, Cattel’in araciligiyla gergeklestirilen

iki kutuplu parametre incelemeleri ve Tuper ve Christal (1961)’in katkilar1 ile bulunmustur.

Yasadigimiz donemde yapilan arastirmalar, kisisel ayrimlar1 belirleme noktasinda bes faktoriin
onemli oldugunu ortak bir goriisle kabul etmiglerdir. Ortaya ¢ikan bu bes faktor giriskenlik,
mesuliyet, ahenk, hissi denge, yenilik¢i olma faktorleridir. Genel olarak bu faktorlerin “Biiyiik
Besli” oldugu ifade edilmektedir (Guenole ve Chernyshenko, 2005, s.86).

Hissi Denge: Bireylerin hislerine yonelik bir denetleme araci oldugunu agiklamaktadir (Hughes,
2012, 5.562).

Hissi denge alaninda yiiksek skorlu olan kisilerin endiseli ve itimatsiz oldugu ifade edilmektedir.
Az skoru olan kisilerin huzurlu, durgun kisiler oldugu ifade edilmistir (Yazgan Inang ve

Yerlikaya, 2008, 5.286).

Hissi agidan istikrarli olan bireyler cabuk mutsuz olmazlar durgundurlar, dengelidirler ve stirekli

olarak negatif hislere kapilmazlar (Martinez, Thomas, 2005, s.26; Cook, 2005, s.3).

Giriskenlik: Girigkenlik kapsaminin igerisinde bir tarafta fazla giriskenler varken Oteki tarafta ise

fazla ice kapaniklar yer almaktadir (Burger, 2006, s.254).

Dominantlik ile hareketlilik kavrami giriskenlik etmenin ana ifadesi olmakla birlikte toplumsallik
ve ¢evreyle iyi iliski igerisinde olmaktan hoslanmak, 6nderlik, kuvvet ve dost¢a hareket etmek

gibi birtakim nitelikler de bu etkeni simgelemektedir (Somer ve dig., 2002, s.23).

Girigkenlik toplumsallagsmay1 ve giivenilir olmay1 simgelemektedir (Karanci ve dig., 2007, s.255).

I¢ine kapanik olan bireyler, iletisimden uzak kalmayi tercih eden, utangag, agz1 sik1 ve tek olmay1

seven kisilerdir (Yazgan Inang ve Yerlikaya, 2008, 5.286).

Girisken nitelige sahip olan kisiler, ¢cevre ile birlikte olmaktan hoslanan, aktif, devamli olumlu bir

fikre sahip olan ve sosyallesmekten hoslanan kimselerdir. Topluluk ortamlarinda iletisimden
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hoslanirlar, 6ziinii iyi ifade ederler. Diger insanlara bakis agilar1 sefkatli olup sosyal gruplar
icerisinde olmaktan hoslanirlar (McCrae, Costa, 2000, s.5; Loveland, 2004, s.27).

Yenilik¢ilik: Mc Crae (1996)° ya gore yenilik¢i etken bes faktor igerisinde 6nemli bir yere sahiptir
(Wehrli, 2008 s.5).

Yenilik¢iligin, taze diisiincelere ve gelisimlere yonelik olmasini anlatmaktadir (Kheng Tan ve

Cheng Yi Yang, 2012, 5.186).

Yenilik¢ilik kavrammin az oldugu kisiler daha tutucu bir fikre sahiptirler. Bu kavramin fazla
oldugu kisiler ise aligkanliklara bagli kalmayan, toplumsal diislincelere yonelik olan ve yeni

goriislere agik olan kisiler olarak ifade edilmektedir (Rorthman ve Coetzer, 2003, s.69).

Deneyimlere agik olan bireyler yeni bilgilere karsi arastirmaci, kendilerini gelistirme egilimine

sahip olan bireylerdir (Turner, 2003, s.16).

Deneyimlere kapali olan bireylere karsi hislerinin bilincindedirler. Deneyimlere kapali olan

bireylerin dar fikre sahip olduklar: ifade edilmektedir (Ehrler, 2005, s.2).

Diizenlilik Uyumluluk: Uyumluluga sahip olan kisilerin kendi iclerinde 6zverili, diger insanlara
kars1 cana yakin olan ve insanlara destek olmaktan hoslanan kimseler oldugu ifade edilmektedir.
Diger acidan ise uyum saglamayan kisilerin benmerkezci oldugu, diger insanlarmn diisiincelerine
yonelik kuruntulu oldugu ve insanlarla yaris igerisinde olmayi1 seven kimseler olarak ifade

etmektedir.

Uyumu seven insanlar diger insanlarla bir arada bulunmaya deger gosterirler. Bu nedenle
bireylere kars1 cana yakim, fedakar, eli agik ve hayirseverdirler. Uyumsuz olan bireyler ise kendi
menfaatlerini 6n plana almaktadirlar. Bu kisiler diger insanlara karsi yardimsever degillerdir.
Diger insanlara karsi kuruntulu olup insanlarla birlik igerisinde olmazlar (Martinez, Thomas,

2005, s.26; Friday, 2004, s.25).

Sorumluluk: Bu faktor, kisilerin kendi mesuliyetine yonelik dikkatli ve 6zenli olmasina dnem

vermesini ifade etmektedir (Kheng Tan ve Cheng Yi Yang, 2012, s.186).
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Yapilan arastirmalara gore kisilerin kendilerini gelistirici taraflarmin oldugu kadar kisileri
smirlayan taraflarinin da bulundugunu ifade etmektedirler. Bu etkenin gelistirici tarafi, bireylerin
sorumluluk sahibi olmasini sagladig1 belirtilirken, smirlayici tarafi ise kisinin kendisini terbiye

acisindan fazla sinirlandirmasidir (Somer ve dig., 2002, s.23).

Bu faktoriin yer alifi bireyler sorunlardan uzak dururlar, hedeflerine dogru diisiiniirler ve
tahammiil ederek muvaffak olmaktadirlar. Diger insanlarin bakis agisindan ise akilli olduklar
ifade edilir. Bu faktoriin az oldugu bireyler ise giivensiz ve sabit sekilde olmamalar1 konusunda

yargilanirlar (Perry, 2003, s.9).

Literatiir incelendiginde Bes Faktor Kisilik Envanteri’nin 5 yargi ya da 10 yargi ile d6lgiilebildigi
goriilmektedir. Yapilan caliymada heniiz mezun olmamis 1813 6grenci iizerinden hem 5 yargi
hem de 10 yarg1 yontemi iki farkli senaryo ile deneyimlenmistir. Ekstra versiyon en uygun gecis
Kriteri olarak belirlenmis, a¢iklik ve kabul edilebilirlik en iyi sekilde degerlendirilmistir. Genel
olarak bulgularda, 6zellikle arastirma sartlarinda ¢ok kisa Olgiimleme istendiginde, 5 yargi
yontemi uygun verileri ¢ok kisa envanterlerde alabilmek i¢i kabul edilebilir sonucuna varilmistir.
10 yargi yonteminin psikometrik olarak tistiin oldugu, gizli degisken modelleme i¢in kullanilabilir
oldugu, arastirmacilarin bilgi edinme egilimini, degerlendirmelerini ve hatalar1 kontrol etmelerini
sagladig1 sonucuna varilmistir. Yaklasik bir dakikalik bir siirede yapilabildiginden 5 yargi

Olgtimlemesinden daha uzun siirmedigi sonucuna ulagilmistir (Gosling, vd., 2003, s.523).

TIPI’n biitiin lisanlardan uygulanan siiriimleri vardir (Gosling, 2016).

Tiirkiye de de Somer (1998) aracilifiyla yapilan caligmalar yer almaktadir bu caliyma Tiirk

biinyesine uygun sekilde olusturulmustur.
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6. MOBIL ALISVERIS

6.1. Mobil Alsveris Uygulamasinin Tanim

Mobil aligveris uygulamasi, ¢agdas yeniliklerden faydalanilarak tiiketicilere hizli bir sekilde
ulasilmay1 saglayan, dikkat cekici yenilikleri i¢inde barmdiran tiiketicilerle devamli etkilesim

halinde olan uygulamalarin tamamini ifade etmektedir (Barutgu, 2010: 281).

Venkatesh ve Balasubramanian (2009)’a gore bir¢ok arastirmacilarin ¢aligmalar1 sonucunda mobil
alisverig; mobil bir cihaz ve yenilik¢i teknoloji kullanilarak bir sirket ve tiiketicileri arasinda bir
teklifin iki yonii ya da ¢ok yonli iletisimi veya indirimi olarak aciklanmistir (Kalakota ve

Robinson, 2002).

Bir baska arastirmaci ise mobil aligverisi; isletmenin kazancini artirirken miisterisine deger
yaratan her tiirli iletisim ve indirimin dagitimi olarak ac¢iklamistir. Miisterilerin konumlarina
bakilmadan her farkli misteri tiirline ulasmayi saglayan mobil pazarlama etkinligi, mobil
uygulamalar, mobil satis, mobil reklamlar, online satis ve elektronik postalar ile birlikte

gergeklestirilen pazarlama etkinligi seklinde siralayabiliriz (Becker & Arnold, s.2010).

Bir¢ok arastirmacmin yapmis olduklar1 c¢alismalar sunu gosteriyor ki mobil uygulama
reklamciliginin faaliyetleri ve mobil reklamlar1 goren miisteriler, markalarin taninmasini,

markanm hatirlanmasini ve miisterilerin satin alma isteklerini artirdigini agiklamislardir (Persaud

ve Azhar, 2012).

Yenilik kavrami hangi ¢esitten olursa olsun burada temel odaklanan amag¢ yeni lretilebilir ve
uygulanabilir olan yeni teknoloji iirlinleri ile birlikte bu kavramin dogrultusunda iiretilen iiriinlerin
sirketlerin misyonlarma uygun bir seklide ¢6ziim odakli olarak sunulmasidir. Bdylece
yenilik¢iligin devamli gelisme istenen tarafi ileri teknoloji yenilik kavraminin ana temelini
olusturmaktadir. Teknoloji yeniligi cagimizda orgiitiin ve ekonomik gelismenin, ilerlemenin
bolluk olusturmanin 6nemli noktasi oldugu diisiiniilmektedir (Antoncic, B., Prodan, I., Hisrich, R.
D., & Scarlat, C., 2007).
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Fakat dijital cag ilerlemesi biiyiimiis olan ekonomilerde bir temel oldugu disiiniiliirken,
biiyiimekte olan ekonomilerde ise iilkenin ekonomi evrelerini tamamlamalar1 yoniinden dnemli

arz etmektedir (Minitti, Bygrave, & Autio, 2006).

6.2. Mobil Alsveris Uygulamalarinin Gelisimi

1890 senesinde baslayan telgraf sistemi mobil haberlesmenin temel tasini olusturmaktadir devam
eden siirec icerisinde sabit telefonlar, analog siiregler ile gelismeye devam etmistir. Dijitallesme
stireci 1990 senesinde tam anlamiyla baslamis olup, 2000 ve sonrasinda ise geliserek devam

etmektedir (Steinbock, 2005, s.2).

Mobil araglardaki gelisime ek olarak yiiklenen uygulamalarin sayisindaki ciddi artisin oldugu

gozlemlenmektedir (Eriksson, 2013).

Portio arastirmanin 2013 senesindeki ¢alismasina gore, 2012 senesinde mobil cihazlara yiiklenen
uygulama sayis1 yaklasik 1.2 milyardir. 2019 senesinde ise sayinin 4,4 milyara yaklasmasi
ongoriilmektedir. Nielsen’in 2013 yilindaki calismasina gore iilkemizdeki akilli cep telefonu
kullanicilar1 aylik bazda %38 oraninda cihazlarina bir adet uygulama indirmektedir. Indirilen
uygulamalarin biiyiik bir bolimii sosyal aglar, oyunlar ve alisveris amaci tasidig1 goriilmektedir

(Portio Research, 2013).

Akilli telefonlar i¢cin dizayn edilen uygulamalar, bir yere bagh kalmadan mobil olarak kisisel

envanter ve 0zel servisleri de kapsamaktadir (Sarisakal ve Aydin 2003).

Mobil uygulamalar, tiiketicileri mekan ve siire agisindan kisitlamadig: i¢in kolay erisilebilirlik
saglar. Bundan dolay1 sirketler i¢in etkin ve genis bir pazar olusturmakla beraber, kullanicilarin da

etkin aligveris yapabilmelerini saglar (Sanlhiéz vd. 2013).
Kisinin bilgileri daha ¢abuk bir sekilde bulabilmesi acisindan {iretici-tiiketici baglantisinda yeni

kapsamlar olusturulmustur. Bu baglamda gelisen yeni teknolojilerle miisteriler tek yonli

iletisimden cift yonlii iletisime gectigi One siirlilmektedir (Dikmen, 2011, s.157).
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Bircok arastirmaci teknolojinin sadece goérme ya da kontrol odakli olmadigini, kisilerin

davranigsal durumlarini yonlendirmis oldugunu agiklamaktadir (Tingdy, 2009, s.55).

Online miisterilerin mutlu olmadig1 satin alma durumlarinda tiiketicilerin sadik olmadan dogrudan
baska bir firmaya ait siteyi sectigi ifade edilmektedir. Boylece miisteriler, sirketlerin kendilerine

herhangi bir fayda saglamadiginda sirketten hizli bir sekilde vazgecebiliyor (Ozmen, 2003, s.21).

Mobil satin almalarda online olarak satin almayi isteyen miisteriler istedigi zaman, istedigi
konumda ve ihtiya¢ duydugu iiriinlere kars1 tercih etme imkani sunmaktadir. Online satin alma
durumlarinda tiiketiciler satin alma adimlarii mobil bir cihaz yardimi ile yonetebilen bir mobil
miisteri olarak ya da isterse Uriinler hakkinda bilgi alabilecegi alanlar1 mobil telefon yardimi ile
yonetebilen, aligverigini diz listii bilgisayarinda da yapabilen ve biitlin adimlarin1 mobil telefonu

yardimiyla da gerceklestirebilir (Barutcu, 2008).

Gilintimiizde mobil pazarlama uygulamalarinin hizli bir sekilde yiikseldigini agiklayan bir¢ok
arastirmact gelecek yillarda bu oranlarin daha da ylikselecegini agiklamaktadir. Diz iisti
bilgisayar kullanimimin 6nemli oranda bir yere sahip oldugunu vurgulayan arastirmacilar
tiikketicilerin yogunlukla aligverislerini diz iistii bilgisayar1 kullanarak gerceklestirdigini ifade
ederken mobil uygulamalarin ise yaygin olmadigini belirttiklerini fakat bu konuda yanildiklarini
ifade etmektedir. Tiiketicilerin alisveris esnasinda Oncelikli olarak cep telefonundan iiriinlere
bakmis olmalar1 mobil uygulamalarin kullanimini1 giiclendirir niteliktedir agiklamalar1 ile

arastirmacilar mobil satin almanin 6nemine dikkat ¢ekmektedir (Eticaret Mag, 2015).

6.3. Tiirkiye’de Mobil Ahsveris Uygulamalar

Ulkemizde son dénemlerde ortaya cikan ve ilerlemesi devam eden bir uygulamadir. Bu sebeple
sirketlerin iyi bir yontem gelisimi gdsterebilmesi i¢in, telekomiinikasyon sirketlerinin yardim
etmesi, bu uygulamalara yardimci olacak sekilde sms ve goriisme fiyatlarinin belirlenmesi,
bireylerin gelisen yeni teknolojiyi taniyabilmesi amaciyla yenilikgi ve zevkli sekilde

kullanabilecekleri uygulamalarin yapilmasi ifade edilmektedir (Barutgu, 2010: 282).

Ulkemizde kullanilan Getir platformu, megakentlerde yasayan insanlar agisindan biiyiik bir

kolaylik saglamaktadir. Bu sebeple digerlerinden farkli bir nitelik tasimaktadir. Vakti, nakitten
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degerli olan mega kentlerde yasayan insanlar i¢in kolaylik saglamaktadir. Birden ¢ok ulagim
kanali olan ve mega kentlerde hizl1 hareket etmesi gereken insanlar i¢in gida, bakim {irtinleri vb.

gereksinimlerini karsilamaktadirlar (Hiirriyet, 26.08.2018).

Bahsi gecen uygulamada gonderilmesi tercih edilen triinler belirli bir alanda toplanmakta ve bu
toplanilan {irtinler dagitim kanallar1 yardimi ile teslim edilmektedir. Navigasyon sayesinde

dagitimi yapan kisi izlenmektedir bu da uygulamanin degerli bir niteligidir (Hiirriyet,

26.08.2018).

Tiketiciler dagitim1 yapan kisiler ile ilgili goriislerini bildirmektedirler. Hatta tiiketiciler bir¢ok
oneride de bulunmaktadirlar. Gelecek donemlerde de iilke disma agilmayr diisiinmektedirler

(Hiirriyet, 26.08.2018).

Ulkemizde siklikla kullanilan mobil aligveris uygulamalarindan biri olan N11 uygulamasi, direkt
olarak saticidan miisteriye yonelik olan satim faaliyeti gosteren genis ve dijital bir mobil aligveris
ortamidir. N11 uygulamasi sadece tek bir kesime hitap etmeyip birden fazla iiriinii biinyesinde
barindirarak genis bir kesimi hedef almaktadir (Milliyet, 04.12.2018).

Genis dagitim kanallari ile Uriinlere hizli ulasimi saglayan N11 uygulamasi, nakit 6deme, kapida
O0deme, taksitle 6deme gibi birgok imkani saglayan bu uygulama bir noktadan genis kesim
topluluklarma ulasmay1 saglamaktadir. Kendi biinyesinde yer alan birden fazla tiyesi ile genis

kesimlere ulasmay1 basarabilmis bir mobil aligveris uygulamasidir (Milliyet, 04.12.2018).

Ulkemizde yogunlukta olarak kullanilan diger mobil ahsveris uygulamalarindan biri olan
Gittigidiyor uygulamasi laptop, televizyon, miizik seti, kulaklik, sarj cihazi, kiyafet, degerli siisler
saat, canta, temizlik malzemeleri, kisisel bakim {iriinleri gibi bir¢ok iiriiniin satisin1 yapmaktadir

(Hiirriyet, 14.10.2018).

Tiiketicilere giivenilir bir sekilde satin alma imkani saglamasi ile en ¢ok tercih edilen mobil

aligveris uygulamalarindan biri olmustur (Hiirriyet, 14.10.2018).
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6.4. Tiiketicilerin Mobil Alsveris Uygulamasi Kullanimlarimi Etkileyen Faktorler

Akilli telefonlarda kullanilan mobil uygulamalarda yapilan aragtirmalara gore, uygulamalarin
tercih edilme kriterleri su sekilde swralanabilir; uygulamay1 kullananlarin yaptigi yorumlar,
uygulamanin fonksiyonlari, iiriinlerin fiyat1 ve bireylerin tutumu (Garg ve Telang, 2013; Ghose ve
Han, 2014; Hou ve Ho, 2013).

Tiiketicilerin satmm alma davramsi ile ilgili mobil uygulama kullananlara yonelik yapilan
arastirmalarda, iriin fiyati, irlin markas1 ve dolayli olarak yayilan sdylentiler, uygulamayi
kullananlarin puanlamalar gibi etkenlerin tiiketicilerin satin alma kararmi dogrudan etkiledigi
goriilmektedir (Carare, 2012; Degeratu, Rangaswamy ve Wu, 2000; Liang, Li, Yang ve Wang,
2015).

Mobil uygulamalarin ana ekran tasariminin da kullanicilar i¢in biiylik bir etken oldugu,

tercihlerini yaparken erisim kolayligma dikkat ettikleri gozlemlenmektedir (Ghose ve Han, 2014).

Akademik calismalara gore, tiiketicilerin kullanimina bagli yapilan sayisal verilerin analizi ve
uygulama metni odakli analizler sonucunda uygulama tercihi ve yliklenme sayilari oldukga biiyiik
bir faktordiir. Uygulama tercih sirasina bakildiginda, oncelik sirasi kullanict yorumlar1 (Hou ve
Ho, 2013), uygulamanin metin i¢indeki siralamasi (Garg ve Telang, 2013), tiiketici tercihi (Ghose
ve Han, 2014) seklinde siralandig1 goriilmektedir.

Kullanim kolayligi, fayda orani, arayiiz tasarimi kullanicilarin mobil uygulamalara olan ilgisini

biiyiik bir oranda etkiledigini ortaya koymaktadir (Gro8, 2015).

Perakendecilik agisindan bakildiginda mobil uygulamalardaki aligverise olan alakanim; gelismis
olan teknoloji, magaza ici tiiketim ve online dagitim kanallar1 i¢in son yillarda siirekli olarak bir
artig gostermektedir. Zira miisteriler, online ya da mobil uygulama se¢imlerinde rahatlik, kolaylik,
giiven duygusu gibi bir ¢ok secenek faktorlerinin fazlaligi yani sira aligverisin ¢abuk bir sekilde

yapilmasina dnem gostermektedir (Yolcu, Ekici-Gokdemir, Altumsik, & Ozkaynar, 2017).
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6.5. Mobil Uygulamalarda I¢giidiisel Ahsveris ve Kisilik Etkisi

Mobil aligveris uygulamasi kullanan tiiketicilerin 6nceki donemlerde genel olarak egitim seviyesi
fazla ve zengin kisilerden olustugu bilinirken ilerleyen zaman igerisinde bayanlarm ve genglerin
de kullanmaya basladig1 gdzlemlenmistir. Internetin gelisim gostermesi ile artik egitim seviyesi
normal diizeyde ve ekonomik durumu fazla olmayan bireylerde kullanmaya baslamistir. Dijital
cagin ilerlemesi ile birlikte bireylerin iirlinlere hizli bir sekilde ulasma imkaninin olmasi, indirim
firsatlarmm olmasi, vakitten tasarruf saglamasi gibi birgok avantaj tiiketicilerin mobil aligveris
uygulamalarmin kullanimlarmi artirmistir. Glinlimiizde dijital ¢agin ilerlemesi ve internetin
gelismesi ile tiiketicilerin yasam tarzlar1 degismeye baslamistir. Bu degisimle birlikte tiiketiciler
fiziksel magaza ortamlarinda alisveris yapmak yerine daha c¢ok internet ortaminda aligveris

yapmay1 tercih etmektedir (Enginkaya, 2006, s.12).

Bireylerin mobil aligveris kullanimlarina tesir eden etkenler; bireysel, toplumsal, iktisadi ve ruhsal

etkenlerdir (Derakhshi, 2017, s.17-21).

Bireysel etkenler; egitim seviyesi, aylik kazang, bekar ya da evli olma durumlari, bireysel
begeniler gibi birgok etkendir. Toplumsal etkenler; gii¢, toplumsal tecriibeler, kisilerle birlikte

yapilan toplu etkinliklerdir (Derakhshi, 2017, s.17-21; Tauber, 1972, s.47-48).

Ruhsal etkenler; bireylerin gereksinimleri, diirtiileri ve yasamis olduklar1 hayat tarzlaridir

(Derakhshi, 2017, s.13-32).

Mobil uygulamalarda icgiidiisel satin alma ile hareket eden kisiler aligverislerinin ardindan
aldiklar1 ihtiyaglarma kars1 biitiin alakalarini bitirirler ve diger ihtiyaclarma yonelirler (Kwak

vd.,2000, 5.95).

Bu durumun farkinda olan firmalar, bireylerin indirimlere kars1 olan psikolojik durumlarindan

yararlanarak yeni satig yontemleri gelistirmektedirler (Shoham ve Brencic, 2003, s.134).

Bazi aragtirmacilara gore satin alma alaninda akilli telefonlarda kullanilan mobil uygulamalara
olan yonelimin son yillarda artig gosterdigi ortaya ¢ikmaktadir. Kullanicilar se¢imlerini yaparken

en bagta giiven, erigebilirlik, taksitlendirme, kapida 6deme, iirlin ¢esitliligi gibi etkenleri tercih
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etmekle beraber siiratli bir sekilde islemlerini tamamlamak istemektedirler (Yolcu, Ekici-

Gokdemir, Altumsik, & Ozkaynar, 2017).

Genellikle asir1 derecede icgiidiisel olarak satin alma duygusu ile hareket eden tiiketicileri,
kendilerini ¢eken iirlinleri gordiiklerinde iiriinii satin alma dirtiisiinii hissetmeye baglar ve
sonrasinda bu his dogrultusunda diisiinmeden plansiz bir sekilde sadece o anlik diirtii ile satin
alma kararlarinda diisinmeden davranirlar. Satin alma esnasinda iriinlerin cezbeden taraflari
tiiketicileri satin almaya yonelttigi i¢in tiiketicileri bastan ¢ikarmaya baslamaktadir ama tiiketiciler
her daim iclerinden gelen hislerine karsilik vermemektedirler. Zira satin alinma esansinda
tiiketiciler1 etkilemekte olan degisken birgcok etken bulunmaktadir. Bu etkenlere bakildiginda satin
alma esnasinda mobil uygulamanin tasarim sekli yapilan kampanyalar kisiyi 6zel hissettiren
kisiye 6zel indirimlerin bulunmasi kisi aligveris yaptigi her iiriin i¢in ek olarak puan kazanmasi ve
bu biriktirmis oldugu puanlar ile indirimli alisverisler yapmasi uygulamada yer alan iirlinlerin
tasarimlar1 da tiiketiciyi etkilemektedir. Bu esnada tiiketicinin ¢evresel etkenleri kendisini
odiillendirmek istemesi ve 6n planda tutmak istemesi kontroliine karsi koyamamasi gibi birgok

degiskenleri icermektedir (Youn ve Faber, 2000, s.179).
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7. ARASTIRMANIN AMAC VE ONEMI

Aragtirmanm amact mobil uygulamalardan aligveris gercevesinde iggiidiisel satin alma egilimi,
icgiidiisel satin alma davranisi ve kisilik arasindaki iliskiyi incelemektir. I¢giidiisel satin alma
davranisi literatiirde daha once fiziksel magazalardan yapilan sat alimlar (Youn ve Faber, 2000,
s.179; Stern, 1962; Arslan 2011; Kirkbir, Cangelik ve Biger, 2013) ve internet magazalarindan
yapilan satm alimlar ¢er¢evesinde (Tirkyilmaz v.d., 2015; Barutgu, 2008; Yolcu, EKici-Gékdemir,
Altumsik, & Ozkaynar, 2017) incelenmistir.

Fiziksel magazalar ¢ercevesinde yapilan arastirmalarda aligveris yapilan ortamin havasi, iirlinlerin
tasarimlar1 vb. faktorlerin igglidiisel satin almaya etkisi incelenirken; internet magazalari
cercevesinde yapilan arastirmalarda kullanim kolayligi, gorsellik, iirtinlere yonelik indirimler,
hizli 6deme imkanlari, kisiyi cezbeden iiriin 6zellikleri, kisilik vb. faktorlerin i¢giidiisel satin

almaya etkisi incelenmistir.

Gilintimiizde mobil uygulamalar iizerinden aligveris yapan kullanicilarda i¢giidiisel satin alma
davranisini inceleyen ¢alisma sayisi ¢ok azdir. Zheng v.d.(2019), icgiidiisel satin almay1 olumlu
yonde tetikleyen arastirmalar yapmistir. Chen ve Yao (2018), alisverislerde yapilan iskonto ve
arayliziin kolay kullanilabilir olmas1 halini incelemisler ve etkisi oldugu sonucunu ¢ikarmislardir.
Lee (2018) indirilen uygulamalardan yapilan aligverislerde uygulama kolayligi ve faydanin

etkisini arastirmislardir.

Goriildigi iizere, mobil alisveris uygulamalarinda yapilan satin alimlarda iggilidiisel satin alma
davranisint ele alan calismalarin eksikligi goriilmektedir. Mobil aligverislerde icgiidiisel satin
alma davranis1 tizerinde kisilik etkisini ele alan ¢alismalara rastlanmamustir. Bu tez ¢alismasinda
icgiidiisel satin alma davranisinin mobil aligveris uygulamalar1 acisindan ele alinmasinin literatiire

ve uygulamacilara katki saglayacagi diisiiniilmektedir.
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7.1. Arastirmanin Modeli ve Hipotezleri

Aragtirmanin amaci ¢ergevesinde belirlenen arastirma modeli Sekil 7.1’ de goriilmektedir;

Sekil 7.1 Arastirma modeli

I¢giidiisel Satmn

Alma Egilimi
\ Icgiidiisel Satmn

Alma Davranist

Kisilik

Ozellikleri

Yukarida verilen arastirma modeli gergevesinde gelistirilmis olan arastrma hipotezleri yer

almaktadir.

h1: Mobil uygulamalardan yapilan alisverislerde I¢giidiisel Satin Alma Egilimi Icgiidiisel Satin

Alma davranisini olumlu yonde etkiler.

h2: Mobil uygulamalardan yapilan alisverislerde Kisilik Ozellikleri Icgiidiisel Satm Alma

davranisint olumlu yonde etkiler.

7.2. Arastirmanin Orneklemi

Aragtrmanm ana kiitlesi Istanbul’da yasayan ve mobil aligveris uygulamalarini kullanarak
aligveris yapan tiiketicilerdir. Cesitli kisitlar nedeniyle kolayda 6rnekleme yontemine bagvurulmus

ve mobil aliveris uygulamalarini kullanan toplam 357 kisiye ulasilmis olup 306 adet kullanilabilir

veriye ulasilmstir.
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7.3. Arastirmanin Veri Toplama Yoéntemi

Aragtrma modelinde yer alan degiskenlere yonelik veriyi toplamak amaciyla anket yontemi
kullanilmistir. Ankete sadece mobil aligveris uygulamalarini kullanarak aligveris yapan
tiikketicilerin cevap vermesini saglamak amaciyla anketin en basinda kontrol sorular1 sorulmustur.
Bu sorular g¢ercevesinde yanitlayicilardan telefonlarina indirmis olduklari mobil aligveris
uygulamalarinin adlarini yazmalari, son bir ay icinde aligveris yaptiklart mobil aligveris
uygulamalarmi yaptiklar1 aligveris miktarmi ve satin aldiklar1 {iriinleri belirtmeleri istenmistir.

Boylece mobil aligveris uygulamalarini kullanmayan tiiketiciler kapsam dis1 birakilmistir.

Ankette icgiidiisel satin alma egilimini iggiidiisel satin alma davranisin1 ve kisilik 6zelliklerini
dlemeye yonelik yargilar kullamlmustir. Icgiidiisel satin alma davranisini 6l¢mek iizere kullanilan
yargilar (Verhagen ve Van Dolen (2011))’ “in gelistirmis oldugu i¢giidiisel satin alma 6lgeginin

Tiirkgeye uyarlanmasiyla olusturulmus olup Tablo 7.1 de verilmektedir.

Tablo 7.1. i¢giidiisel satin alma davranis1 6lgegi

Satin almay1 planlamadigim halde bazi tiriinleri satin almaya direnemedim.

Aligveris oncesinde satin almayi1 planlamadigim bazi iirtinleri de satin aldim.

Bazi tirinleri birden satin aliverdim.

Satin aldiklarimin bir béliimii plansizdi.

Icgiidiisel satin alma egilimini 6lgmek {izere kullanilan yargilar Rook ve Fisher (1995)’in
gelistirdigi ve Wells v.d. (2011) ve Zhang ve Xu (2016) tarafindan da kullanilan i¢giidiisel satin

alma egiliminin 6lgeginin Tiirkgeye uyarlanmasi ile elde edilmis olup Tablo 7.2°de verilmektedir.

29



Tablo 7.2. i¢giidiisel satmn alma egilimi dlgegi

Siklikla fazla diisiinmeden satin aliveririm.

"Satim al gitsin" benim satin alma yolumu ifade eder.

"Gordim ve satin aldim" ctimlesi beni ifade eder.

"Simdi satin al, sonra diisliniirsiin" climlesi beni ifade eder.

Kisiligi 6lgmek i¢in kullanilan yargilar (Gosling, v.d., 2003) gelistirdigi 10 faktor kisilik 6lgegi
kullanilarak gergeklestirilmis olup Tablo 7.3’de verilmektedir.

Tablo 7.3. Kisilik 6lcegi

Disa doniik ve girisken

Tutuk davranan (¢ekingen olabilen)

Ailesi ve arkadaslariyla sik sik tartisan

Cogu insanla 1yi geginen

Verilen isi eksiksiz yapan

Dikkatsiz ve 0zensiz olabilen

Cabuk endiselenebilen

Kolay kolay duygusal inis ¢ikis yasamayan

Yeni tecriibelere acik, farkli konulara merakl

Bilinen seyleri yapmayi tercih eden, yeniliklere mesafeli

Tim yargilar 5°1i likert 6lgegi kullanilarak 6lgiilmiistiir.
Ankette ayrica cevaplayicilarin demografik 6zelliklerini 6lgmek amaciyla da sorular sorulmustur.

Anket 2019 Nisan ay1 boyunca uygulanmistir toplam 357 kisiye yapilmustir kullanilabilir anket
sayis1 306°dur.
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7.4. Aragtirmanin Kisitlar

Calismada anket uygulamasi sadece mobil uygulama kullanan bireyler iizerinde yapilmis,

magazadan bire bir aligveris yapan kesime yer verilmemistir.
Mobil uygulamasi bulunmayan bireylerin aligveris sitelerindeki sonuglar1 dikkate alinmamustir.
Arastrmanm Ornekleme yonteminin kolayda ornekleme olmasi sebebi ile Tiirkiye’de mobil

uygulamalardan aligveris yapan tiim bireyleri temsil etmeyebilecegi ve bu nedenle arastirma

sonuclarinin genellenemeyecegi unutulmamalidir.
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8. VERILERIN ANALIZi

8.1. Arastirma Verilerinin Analizi

Aragtirma verileri analiz edilmek {izere SPSS programina girilmistir. Katilimeilarin demografik
dagilimlarint gérmek amaciyla tanimsal istatistikler hesaplanmistir. Arastirma 6lgeklerinin

giivenirliligini analiz etmek amaciyla Cronbach Alfa giivenirlilik analizi uygulanmstur.

Arastirma hipotezlerini test etmek iizere korelasyon ve regresyon analizleri gergeklestirilmistir.

Veri analizi sonuglari paylasilmaktadir.

8.2. Ol¢eklerde Ortalama Deger ve Standart Sapmalar

Mobil aligveris uygulamalarinda kisisel 6zelliklere ait istatistiksel ortalama ve standart sapma

sorularina iligskin dagilim verileri asagidaki gibidir.

Tablo 8.1. i¢giidiisel satin alma davranis1 6zelliklerine gore istatiksel ortalama ve standart sapma

Sayi | Minimum | Maksimum | Ortalama Standart
Sapma
Satin Almay1 Planlamadigim 306 1,0 50 2.036] 1.2369

Halde Baz1 Uriinleri Satmn
Almaya Direnemedim

Alisveris Oncesinde Satin 306 1,0 5,0 2,399 1,4135
Almay1 Planlamadigim Bazi
Uriinleri Satin aldim

Bazi Uriinleri Birden Satin 305 1,0 5,0 2,325 1,4035
Aliveridim

Satin Aldiklarimin Bir 306 1,0 5,0 2,180 1,3393
Bolimi Plansizdi

Say1 305
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Tablo 8.2. i¢giidiisel satm alma egilimi dzelliklerine gore istatiksel ortalama ve standart sapma

Standart
Sapma

Siklikla Fazla 305 1,0 5,0 2,010| 1,2234
Diisiinmeden
Satin Aliveririm

Gordim ve 306 1,0 5,0 2,507 1,3700
Satin Aldim
Ciimlesi Beni
Ifade Eder
Simdi Satin Al 305 1,0 5,0 1,797 1,1259
Sonra
Diistintirsiin
Ciimlesi Beni
Ifade Eder
Say1 305

Sayr | Minimum | Maksimum | Ortalama

Tablo 8.3. Kisilik 6zelliklerine gore istatiksel ortalama ve standart sapma

Sayt | Minimum | Maximum | Ortalama Standart
Sapma

ic_dis 301 1,00 5,00 2,8887 , 74503
iyi_gec_tartisan 304 1,00 5,00 3,0230 ,68900
eksiksiz_dikkatsiz | 302 1,00 5,00 2,9818 ,76716
endiseli_sakin 288 1,00 5,00 2,7830 ,90428
yenilikci_gelenekci | 303 1,00 5,00 3,9241 1,18105
say1 281

8.3. Arastirmaya Katilan Deneklerin Sosyo-Demografik Ozellikleri

Ornekleme dahil olan tiiketicilerin yas, egitim diizeyi, cinsiyet, gelir gibi demografik

degiskenlerine iliskin tanimsal istatistikleri asagida verilmektedir.

Aragtirma verilerine dahil olan bireylerin yas araliklarina gore dagilimi verilmektedir. Calismaya

katilan deneklerin agirlikli orta yas araliginda toplandigi Tablo 8.4” de goriilmektedir.
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Tablo 8.4. Yas araligina gore dagilim

Yas dagilimi Say1 %
0-18 35 12.3
19-25 85 29.9
26-32 55 194
33-39 46 16.2
40-46 39 13.7
47-53 16 5.6
54 ve iistii 8 2.8
Toplam 284 100

Arastirma verilerine dahil olan mobil uygulama kullanicilarinin egitim diizeylerine gére dagilim
Tablo 8.5 de goriilebilir. Buna gore, arastirma ornekleminin %40,8’1 lise ve alt1 egitim almus;

%59,1°1 ise Uiniversite ve lizeri egitim almistir.

Tablo 8.5. Egitim diizeyine gore dagilim

Egitim Diizeyi Say1 %
Ortadgretim 13 4.6
Lise 102 35.9
Onlisans 1 0.35
Lisans 135 47.5
Yiiksek Lisans 28 9.9
Doktora 5 1.8
Toplam 284 100
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Tablo 8.6. Cinsiyet dagilim1

Cinsiyet Say1 %

Kadin 124 43.7
Erkek 160 56.3
Toplam 284 100

Tabloya gore verileri dikkate alinan bireylerden ¢ogunlugu “Erkek” dir.

Arastirma verilerine gore bireylerin gelir durumu goriilmektedir. Veriler c¢alisan bireyler

tizerinden toplandig1 i¢in 6nemli bir bliimii orta gelir durumuna sahip oldugu séylenebilir.

Tablo 8.7. Gelir dagilimi

Gelir Dagilim1 (TL) | Say1 %
0-2000 27 9.5
2001-4000 95 33.5
4001-6000 72 254
6001-8000 33 11.6
8001-10000 34 12.0
10001-12000 3 1.1
12001 ve tizeri 18 6.3
Geliri Yok 2 0.7
Toplam 284 100

Tabloya gore katilimcilarin medeni durumlarina bakildiginda “Bekar” oraninin yiiksek oldugu

goriilmektedir.
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Tablo 8.8. Medeni durum gosterimi

Medeni Durum Say1 %
Evli 118 41.5
Bekar 166 58.5
Toplam 284 100

8.4. Olgeklerin Giivenilirlik Testleri

Caligmanin giivenirliligi Cronbach Alfa metoduyla bulunmustur. Her 6lgek kendisinde yer alan
cesitliliklerin baska cesitliliklerle olan bagmi katsayiyla bulmaktadir. Cesitlilik istatistikleri
hesaplamalar arasinda olan ¢esitliliklerin almis oldugu deger asamalariyla datalarin tamamindan

olusan biitlin deger asamalarmin arasindaki iliskiyi tanimlamaktadir (Balci, 2010, s.109).

Olgek giivenirliligi alfa katsayisi ile belirtilmektedir ve soyle ifade edilmektedir. Olgek 0 dahil, 0
ile 0,4 arasinda ise 6lgek “glivenilir degildir”, 0,4 dahil, 0,4 ile 0,6 arasinda ise “giivenirlilik az”,
0,6 dahil, 0,6 ile 0,8 arasinda ise “giivenilirdir”, 0,8 dahil, 0,8 ile 1 arasinda ise “yiiksek derecede
giivenilirdir” (Kalayci, 2008, s.405).

Arastirmada verilerine gore Cronbach Alfa giivenirlilik analizi sonuglari;

Tablo 8.9. i¢giidiisel satin alma egilimi 6lcegi giivenilirlik analizi

Cronbach's | Soru

Alfa Degeri | Sayist

,809 4
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Tablo 8.10. i¢giidiisel satin alma egilimi 6lcegi dlgek-degisken korelasyon tablosu

) ) | Degisken
Degisken | Degisken | Diizeltilmis o
o o Silinirse
Silinirse Silinirse Degisken .
Yargilar . ) . ) . Olgegin
Olgegin Olgegin Olgek
Alfa
Ortalamas1 | Varyansi | Korelasyonu
Katsayisi
Siklikla Fazla Disiinmeden Satin|6,334 8,769 , 706 122
Aliveririm
Gordim ve Satin Aldim Ciimlesi Beni | 5,843 8,949 ,556 ,801
[fade Eder
Satim al gitsin benim satin alma yolumu | 6,443 8,876 ,589 , 782
ifade eder
Simdi Satm Al Sonra Diisiiniirsiin | 6,548 9,860 ,601 773
Ciimlesi Beni [fade Eder

Satin alma egilimine yonelik yargilara verilen cevaplarin SPSS ortammda Cronbach analizi

sonucunda 0,809 degeri elde edilmistir. Bahsi gecen deger “yiiksek derecede giivenilir”

statiisiinde yer almaktadir.

Tablo 8.11. i¢giidiisel satin alma davranis1 6lgegi giivenilirlik analizi

Cronbach| Soru
Alfa Sayis1
,853 4
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Tablo 8.12. i¢giidiisel satin alma davranis1 dlgegi 6lcek-degisken korelasyon tablosu

Plansizdi

) ) | Degisken
Degisken | Degisken | Diizeltilmis o
o o Silinirse
Silinirse | Silinirse | Degisken Olocsi
; ) , ) . gegin
Yargilar Olgegin Olgegin Olgek
Alfa
Ortalamas1 | Varyansi | Korelasyonu
Katsayisi
Satin Almay1 Planlamadigim Halde 6,905 12,277 , 745 , 795
Bazi Uriinleri Satin Almaya
Direnemedim
Algveris Oncesinde Satin Almay1 6,538 11,756 ,671 ,824
Planlamadigim Bazi Uriinleri Satin
aldim
Bazi Uriinleri Birden Satin Aliveridim 6,613 11,942 ,655 ,830
Satin Aldiklarimimn Bir Bolumi 6,757 11,869 714 ,804

Satin alma davranisina yonelik yargilara verilen cevaplarin SPSS ortaminda Cronbach analizi

sonucunda 0,853 degeri elde edilmistir. Bahsi gecen deger “yiiksek derecede giivenilir”

statiisiinde yer almaktadir.

8.5. Arastirma Olceklerinin Gegcerlilik Analizleri

Olgeklerin gecerliliginin olmasi igin dlcegin istenileni dlgmesi gerekmektedir. (Kurtulus, 2006,

5.302).

Tahmin gegerliligi, 6l¢eklerin 6lgmiis oldugu 6zelliklerle, asil 6zelliklerin araligindaki korelasyon
asamasidir. Fakat asil 6zellikleri bulma imkan1 olmadigindan, bu gecerliliginin denenmesi giigtiir.
Diger bir gegerlilik tiirli olan icerik gecerliligi ise, bu tiir hakkinda bilgisi olan insanlarin
fikirlerinin alinip tetkik edilmesidir. Yapisal gegerlilik ise, Olgeklerdeki tahmin ile igerik

gecerliliginin kuramsal sebeplerinin ne 6lgiilerde bulunabilecegidir (Churchill ve lacobucci, 2005,

5.294).
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Bir 6lgegin giivenirliligi degerlidir fakat 6lgek yapisal gecerlilik bulundurmadiginda sadece dlgek
giivenilirliligi yetmemektedir (Gegez, 2005, s.164).

Faktor Analizi, parametrelerin hafifletilmesi ile anlasilir bir sekilde ekspoze edilmesinde

yararlanilan birden fazla parametreleri olan ¢oziimlemedir (Green ve Tull, 1978, s.420; Rencher,

1995, 5.486).

Bu analiz, 6l¢eklerde ki yapisal gegerliligin denenmesi igin degerlendirilmektedir ve dlgeklerin
yapisal gecerliliginin test edilmesinde kullanilmaktadir. Analizin neticesinde ortaya c¢ikan
etkenlerin tanimlandig: tiim varyans ile her parametrenin etkenlerle baglantisini ifade eden etken
yiikleri, 6lgeklerin gegerliligi ile ilgili bilgi verir (Grewal, Baker ve Borin, 1998, s.51; Grewal,
v.d., 2003, s.267).

Tablo 8.13. i¢giidiisel satin alma egilimi lcegine ait KMO Testi ve Bartlett Uygunluk testi

KMO Ornekleme | ,774

Yeterliliginin Olgiimii

Bartlett’mm | Yaklasik 417,169
Kiiresellik | Ki-kare
Testi df 6

Sig. ,000

KMO testi sonucu 0.774 ve Barlett Kiiresel Uygunluk Testi anlamlilik diizeyi ise 0.000’dir. Buna
gore, Faktor Analizi uygulanabilir.

39



Tablo 8.14. i¢giidiisel satin alma egilimi 6lgegine ait toplam agiklanan varyans

Kare Yiikleme Ekstrasyon

[k Ozdegerler
Toplamlar1
Bilesen
Varyans’in | Kiimiilatif Varyans’m | Kiimiilatif
Toplam Toplam
Yiizdesi Yiizde Yiizdesi Yiizde

1 2,570 64,242 64,242 2,570 64,242 64,242

2 ,587 14,672 78,913

3 ,528 13,212 92,125

4 ,315 7,875 100,000

Bu analiz neticesinde, tek etkenli olusum meydana gelmistir agiklanan varyans % 64.2°dir. Bunun

ardindan yapilan analizlerde de tek parametre uygulanmstir.

Tablo 8.15. i¢giidiisel satin alma egilimi 6lcegine ait faktor yiikleri

Faktor
Yargilar Yiikleri
1
Satin Al Gitsin Benim Satin Alma Yolumu Ifade Eder ,859
Siklikla Fazla Diisiinmeden Satin Aliveririm 827
Simdi Satin Al Sonra Diisiiniirsiin Ciimlesi Beni Ifade Eder N
Go6rdiim ve Satin Aldim Ciimlesi Beni Ifade Eder , 738
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Tablo 8.16. i¢giidiisel satin alma davranisi 6lgegine ait KMO Testi ve Bartlett Uygunluk Testi

KMO Ornekleme 815

Yeterliliginin Ol¢iimii

i3artlett’1n Yaklasik 525,794

Kiiresellik Ki-kare

Testi df 6
Sig. ,000

Tablo 8.17. i¢giidiisel satin alma davranis1 dlgegine ait toplam agiklanan varyans

Ik Ozdegerler Kare Yiikleme Ekstrasyon Toplamlar1
Bilesen Varyans’in | Kiimiilatif Varyans’mn | Kiimiilatif
Toplam Toplam
Yiizdesi Yiizde Yiizdesi Yiizde
1 2,790 69,749 69,749 2,790 69,749 69,749
2 ,499 12,481 82,230
3 379 9,470 91,700
4 ,332 8,300 100,000

Tablo 8.18. i¢giidiisel satin alma davranis1 6lgegine ait faktdr yiikleri

Faktor
Yargilar Yiikleri
1

Satin Almay1 Planlamadigim Halde Bazi Uriinleri Satin ,867
Almaya Direnemedim
Satin Aldiklarimin Bir Boliimii Plansizdi ,847
Aligveris Oncesinde Satin Almay1 Planlamadigim Bazi ,819
Uriinleri Satmn aldim
Bazi Uriinleri Birden Satin Aliveridim ,806
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8.6. Arastirma Hipotezlerinin Testi

Arastirma hipotezlerini test edilebilmek amaciyla korelasyon analizi ve regresyon analizi
uygulanmistir. Korelasyon analizi, arastirmada yer alan parametrelerin birbirleriyle olan iligskinin
asamasin1 ve tarafini belirlemek i¢in uygulanirken; regresyon analizi ise, parametrelerdeki sebep-

netice baglantisini ¢oziimlemek i¢in uygulanmaktadir (Kurtulus, 2006, s.317).

Parametrelerin birbirleri arasinda sebep-netice baglantisi kurabilmesi i¢in ilk olarak parametreler

arasinda iligski olmalidir (Kurtulus, 2006, s.311).

Yapilan regresyon analizi testinin neticelerinin incelenmesinde regresyon katsayisi1 ve belirlilik

katsayismin 6nemi ile anlamlilik asamasina bakilmaktadir (Kurtulus, 2006, s.338).

Tahmin parametrelerinde olusan miktarhk farkliliga karsi olarak, kriter parametresinde olusan

farklilig1 regresyon katsayisi ifade etmektedir (Kurtulus, 2006, s.321).

Kriter parametresindeki farkliligin hangi derecenin tahmin parametresindeki farklilikla

anlatilabilecegini belirlilik katsayisi ifade etmektedir (Gegez, 2005, s.258).

Tablo 8.19. i¢giidiisel satin alma egilimi ve icgiidiisel satin alma davranis1 korelasyonu

Icgiidiisel Icgiidiisel
satin alma satin alma
egilimi
1(;g1'id1'isel satm alma Pearson 1 495
Korelasyon
Sig. (2-tailed) .000
Say1 305 304
Icgiidiisel satin alma egilimi Pearson 495" 1
Korelasyon
Sig. (2-tailed) .000
Say1 304 305

Tablo 8.19°da goriildiigi lizere, i¢giidiisel satin alma egilimi ve i¢giidiisel satin alma davranisi

arasinda orta diizeyde ve anlamli bir ilgi vardir (r= 0,495, p=0,005).
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Regresyon Analizi sonuglarma gore de, iki degisken arasinda anlamli bir iligki vardir. Buna gore,
icglidiisel satin alma egiliminde meydana gelen bir birimlik artis, iggiidiisel satin alma

davraniginda 0.495 birimlik bir artigla sonuglanmaktadir. hl hipotezi kabul edilmistir.

Tablo 8.20. i¢giidiisel satin alma egilimi ve icgiidiisel satm alma davranisi regresyon modeli
belirlilik katsayis1

Diizeltilmis | - >t
Model R R Kare uze % | Tahmini
R Kare
Hata
1 4952 .245 242 97937

Tablo 8.21. i¢giidiisel satin alma egilimi ve icgiidiisel satin alma davranis1t ANOVA tablosu

ANOVA?
Model Kareler Ort.
Df F Anlamlilik
Toplam Kare
1 Regrasyon 93.914 |1 93.914 | 97.912 | ,000°
Residual 289.670 | 302 | .959
Total 383.585 | 303

Tablo 8.22. i¢giidiisel satin alma egilimi ve icgiidiisel satm alma davranis1 Katsayilar tablosu

Standartlanmamis | Standartlanmis
Model Katsayilar Katsayilar T Anlamlilik
B Stﬁlr;(tjaart Beta
1 Sabit 1.051 132 7.937 | .000
icge_toplam 568 .057 495 9.895 | .000

Kisilik boyutlar1 ile i¢gilidiisel satin alma davranis1 arasinda gergeklestirilen korelasyon analizinin
sonucuna gore icgiidiisel satin alma davranis1 ile kisilik 6zelliklerinden sadece yenilik¢ilik ile

anlamli bir ilgi goriilmiistiir. Bu nedenle, asamali regresyon modeline kisilik 6zelliklerinden
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sadece yenilik¢ilik ve icgiidiisel satin alma egilimi bagimsiz degiskenler olarak eklenmistir.

Bununla beraber, model yenilikgilik degiskenini disarida birakmistir. h2 hipotezi reddedilmistir.

Tablo 8.23. Kisilik boyutlari, iggiidiisel satin alma egilimi ve i¢glidiisel satin alma davranisi
korelasyon tablosu

ic_ | iyi_gec_tartisa | % | endiseli_ | yenilikci
icgs_total — | Lgec iz_dik il B4 "
dis n . sakin gelenekci
katsiz
Icgs_toplam | Pearson 1 .09 |.054 105 | .079 1427
Korelasyon 9
Sig.(2- .08 | .348 .068 |.180 .013
tailed) 5
Say1 305 30 |303 301 288 302
0

Tablo 8.24. I¢giidiisel satin alma egilimi, yenilik¢ilik ve icgiidiisel satin alma davranis1 regresyon
modeli belirlilik katsayis1

Model

R

R Kare

Diizeltilmis R Kare

Std. Tahmini Hata

,510°

,260

,258

,96778

Tablo 8.25. I¢giidiisel satm alma egilimi, yenilik¢ilik ve i¢giidiisel satm alma davranis1t ANOVA

tablosu
Model Kareler Toplami1 | Df Ort. Kare |F Anlamlilik
1 Regresyon 98,403 1 98,403 105,06 |,000°
4
Residual 280,044 299 ,937
Toplam 378,447 300
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Tablo 8.26. i¢giidiisel satm alma egilimi, yenilik¢ilik ve icgiidiisel satin alma davranis1 Katsayilar
Tablosu

Standartlanmamig | Standartlanmig
Katsayilar Katsayilar
Model T Anlamlilik
Standart
B Beta
Hata
1 (Sabit) 1,006 ,132 7,601 [,000
,591 ,058 ,510 10,250 |,000

Tablo 8.27. I¢giidiisel satin alma egilimi, yenilik¢ilik ve i¢giidiisel satin alma davramsi disarida
kalan degiskenler

Gizlilik
Beta ) Kismi .
Model t Sig. Istatislikleri
In Korelasyon
Tolerans
1 yenilikci_gelenekci |,090° |1,803 ,072 ,104 ,990

Cinsiyet acisindan i¢giidiisel satin alma egilimi ve iggiidiisel satin alma davranismin farkli olup
olmadigin1 gérmek amaciyla Bagimsiz Ornek T-Testi yapilmistir. Elde edilen sonuglara gore,
orneklem dahilindeki bireylerin mobil uygulamalardan yaptiklar1 alisverislerde icgiidiisel satin
alma egilimi ve icgiidiisel satin alma davranis1 cinsiyet bazinda anlamli bir farklilik

gostermemektedir (Bkz. Tablo 8.28).
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Tablo 8.28. Cinsiyet testleri

Levene'in
Varyans e e .
Esitligi Ort. Esitligi ici t-testi
Testi
Sig. 95% Farkin
. - | ort. | std, [ GivenArahgi
F [Sig.| t Df .
taile| Fark Hata Alt U
d) Farki st
Varsayilan )
Esit ,4151,520| -,488 | 303 |[,626|-,06599 | ,13522 ,20009
. ,33207
icgs_topla | Varyanslar
m Varsayilma )
yan Esit -,494 | 225,526 |,622 | -,06599 | ,13349 ,19706
,32903
Varyanslar
Varsayilan )
Esit ,8241,365|-,515| 303 |[,607|-,06059 | ,11777 ,17116
,29235
. Varyanslar
icge_topla
Varsayilma
m yan Esit -
Varyanslar -,526 | 231,176 |,600 | -,06059 | ,11526 28769 ,16650

Orneklem dahilinde ki bireylerin yas ve gelir agisindan i¢ giidiisel satin alma egilimi ve icgiidiisel
satin alma davranig1 gostermeleri arasinda anlamh bir farklilik gosterip gostermediklerini gormek
amaciyla ANOVA testi ger¢eklestirilmistir. Elde edilen sonuglara gore, yas ve gelir acisindan
mobil aligveris uygulamalarindan yapilan alisverislerde iggiidiisel satin alma egilimi ve iggiidiisel

satin alma davranisi farkli degildir (Bkz. Tablo: 8.29, 8.30).

Tablo 8.29. Yas testleri

l;iﬁ:g? df Ort. Kare F Sig.

icgs_toplam Gruplar 11,594 5 2,319 1,856 ,102

Arasinda

Gruplar 373,520 299 1,249

Icinde

Toplam 385,114 304
icge_toplam Gruplar 3,936 5 , 187 ,817 ,539

Arasinda

Gruplar 288,242 299 ,964

Icinde

Toplam 292,178 304
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Tablo 8.30. Gelir testleri

l;irpellae;:] df Ort. Kare F Sig.

icgs_toplam Gruplar 8,685 6 1,447 1,149 ,334

Arasinda

Gruplar 370,498 294 1,260

Icinde

Toplam 379,183 300
icge_toplam Gruplar 5,626 6 ,938 1,000 425

Arasinda

Gruplar 275,693 294 ,938

Icinde

Toplam 281,319 300

8.7. Arastirmanin Sonuglari

Arastirma verilerinin analizi sonucunda mobil alisveris uygulamalarindan aligveris yapan
tiikketicilerin icgiidiisel satin alma davranislar: ile icgiidiisel satin alma egiliminin iliskili oldugu

gorilmiistiir.

Buna gore iggiidiisel satin alma egilimi ylikseldik¢e icgiidiisel satin alma davranisi gésterme
durumu da artmaktadir. Elde edilen bu sonug literatiir ile de uyumludur bu anlamda tiiketiciler
gerek fiziksel magazalardan gerek internet magazalarindan gerekse mobil aligveris
uygulamalarindan aligveris yaparken eger iggiidiisel satin alma egilimleri yiiksek ise i¢giidiisel
satin alma davranig1 géstermektedirler i¢cgiidiisel satin alma davranisi i¢giidiisel satin alma egilimi
ve kisilik 6zellikleri arasindan gergeklestirilen korelasyon analizi sonuglarina gore kisiligin etkisi

diisiik goriilmektedir.

Elde edilen sonuglara gore iggiidiisel satin alma davranisi ile yenilikg¢ilik kisilik 6zelligine sahip
olmak arasmnda diisiik bir korelasyon bulunmaktadir. I¢giidiisel satin alma egilimi ile disa doniik
olmak, insanlarla iyi gecinmek ve dikkatli olmak kisilik Ozellikleri arasinda diisiik bir ilgi

bulunmaktadir.
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Diger taraftan i¢giidiisel satin alma davranismnin bagimh degisken oldugu adim adim regresyon
modeline yenilik¢ilik kisilik 6zelligi katildiginda bu degisken modele dahil edilmemektedir

dolayisiyla iggiidiisel satin alma davranislari ile kisilik arasinda bir iliski bulunamamustir.
Diger taraftan regresyon modeline ait diizeltilmis belirlilik katsayisinin yiize 26 olmast mobil

aligveris uygulamalarinda gosterilen i¢giidiisel satin alma davramigini etkileyebilecek baska

bagimsiz degiskenlerin varligina isaret etmektedir.
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9. SONUC VE ONERILER

Mobil aligveris uygulamalar1 kullanan tiiketicilerin tipki fiziksel magazalar ve internet
magazalarindan aligveris yapan tiiketiciler gibi i¢giidiisel satin alma davranisi gdsterebildikleri
goriilmektedir. Bu tiir bir davranigin gdsterilmesinde tiiketicilerin igglidiisel satin alma egilimine

ne derece sahip olduklar1 belirleyici olmaktadir.

Bir kisilik 6zelligi olarak kabul edilebilecek icgiidiisel satin alma egilimi igglidiisel satin alma
davranisini agiklayan degiskenlerden biridir ancak tek basina yeterli degildir benzer olarak mobil
alisveris uygulamalarinda gosterilen iggilidiisel satin alma davranisina bes faktor kisilik modeli

sayilan kisilik 6zelliklerinden bagimsiz oldugu goriilmektedir.

Arastirma sonuglarinin mobil aligveris uygulamalarinda gdsteren i¢giidiisel satin alma davranisina
icgiidiisel satm alma egiliminin etkisini géstermesi akademisyen ve uygulamacilara yol gosterecek
bir bulgudur. Benzer olarak kisilik 6zelliklerinin i¢gilidiisel satin alma davranigi gostermekte zayif
bir etkisinin oldugunun goriilmesi akademisyen ve uygulamacilar i¢cin baska faktorlerin goz

oniinde bulundurulmas1 gerektigi anlaminda bir ipucu vermektedir.

Diger taraftan mobil aligveris uygulamalarinda gerceklesen icgiidiisel satin alma davranigini
etkileyen bagka degiskenlerin var oldugu anlasilmaktadir. Literatiirde satis promosyonlarin ve
diizenlenen kampanyalarin tiiketicileri i¢glidiisel satin almaya itebilecek faktdrler arasinda
sayilldig1 goriilmektedir dolayisiyla gelecekteki calismalarda mobil aligveris uygulamalarinda
gecerli olan satis promosyonlar1 ve kampanyalarin iggilidiisel satin alma davranisma etkilerinin
incelenmesi Onerilebilir. Benzer olarak mobil aligveris uygulamalarmin algilanan kullanim
kolaylig1 ve algilanan kullanim yararlilig1 ile icgiidiisel satin alma davranisi arasinda bir iligki

olabilir gelecekteki calismalarda modele bu degiskenlerde eklenebilir.
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Bu cahsma Istanbul Kiiltiir Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii isletme Anabilim
Dal’nda yiiriitiilmekte olan ve tiiketicilerin mobil ahsveris uygulama kullanimlarim
arastiran bir yiiksek lisans tezine yoneliktir. Vereceginiz yanitlar sadece calisma
kapsaminda kullanilacak olup Kisisel bilgileriniz istenmemektedir. Katkinmiz icin tesekkiir
ederiz.
Seda AKARSU
Istanbul Kiiltiir Universitesi

Isletme Anabilim Dah Yiiksek Lisans Ogrencisi

Mobil ahsveris uygulamalari, cep telefonlarina indirilen mobil uygulamalar kullanilarak
ahsveris yapilmasim1 saglar. GETIR, TRENDYOL, MARKAFONI, ZARA, MANGO,
MIGROS SANAL, HEPSIBURADA v.b. pek ¢ok sirketin mobil ahsveris uygulamasi

bulunmaktadir.

LUTFEN ANKETi BU UYGULAMALARDAN YAPTIGINIZ ALISVERISLERI
DUSUNEREK YANITLAYINIZ.

a) Liitfen telefonunuza indirmis oldugunuz mobil ahsveris uygulamalarinin birka¢inin adini
yaziniz.

(Yok ise anketi sonlandiriniz.

TesekKkiirler).

b) Liitfen son bir ay icinde alisveris yaptigimiz bir mobil ahsveris uygulamasini belirtiniz.

(Yok ise anketi sonlandiriniz.

TesekKkiirler).

¢) Bu alisveriste yaklasik ne kadarhk harcama
yaptiniz?

d) Bu alisveriste hangi iiriinleri satin
aldimz?
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=
Liitfen mobil ahsveris uygulamalarindan yakin zamanda yapms g @ ® @ = < @
> =
oldugunuz ahsverisi diisiiniiniiz. Bu ahsveris ile ilgili asagidaki | g 5 EE § % c §
= AR IR =
yargilara katilma derecenizi isaretleyiniz. s S % = % = % % %
£o35 232553
OO 21O 4|/ 2l
Satin almay1 planlamadigim halde bazi iiriinleri satin almaya
- . 1 2 3 4 9)
direnemedim.
Ahgveris oncesinde satin almay1 planlamadigim baz iiriinleri de
1 2 3 4 5
satin aldim.
Baz iiriinleri birden satin ahiverdim. 1 2 3 4 5
Satin aldiklarimin bir béliimii plansizdi. 1 2 3 4 5

Asagida baz Kkisilik 6zelliklerini okuyacaksiniz.
Bu Kkisilik ozellikleri sizin Kisiliginize ne kadar
uyuyor? Liitfen katilma derecenizi belirtiniz.

1 HIC KATILMADIGINIZI, 5 ise TAMAMEN
KATILDIGINIZI gosterir.

Hi¢ katilmiyorum (1)

Orta diizeyde katiliyorum
3)
Biiyiik oranda katiliyorum

(4)

Disa doniik ve girisken

Tutuk davranan (¢ekingen olabilen)

Ailesi ve arkadaslariyla sik sik tartisan

Cogu insanla 1yi gecinen

Verilen isi eksiksiz yapan

Dikkatsiz ve 0zensiz olabilen

Cabuk endiselenebilen

Kolay kolay duygusal inis ¢ikis yasamayan

Yeni tecriibelere agik, farkli konulara merakl

NN N[N N (N[NNI Cok az katihiyorum (2)

RlRrRrRrRrIRrIRRP|IR|F

Bilinen seyleri yapmayi tercih eden, yeniliklere

WDIWWWW W W|IW| W |w

N R R E R RS

glaja oo |a|o| oo | o Tamamen katihyorum (5)
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E |E | 4 -
Liitfen asagidaki yargilara katilma derecenizi isaretleyiniz. |2 g RN c v
. . S |z |z el E
1 HIC KATILMADIGINIZI, 5 ise TAMAMEN E’ T A E g g g % g
- =Jdsds o o 3
KATILDIGINIZI gosterir. s | P ;E ZE 3
= |« EZT|ZEFT
=
2 |2 OS5 E =2
= S
Siklikla fazla diisiinmeden satin aliveririm. 1 ) 3 4 5
""Satin al gitsin" benim satin alma yolumu ifade eder. 1 >l 3lals
"Gordiim ve satin aldim" ciimlesi beni ifade eder. 11213 4ls
""Simdi satin al, sonra diisiiniirsiin" ciimlesi beni ifade eder. 1 >l 3]als
Liitfen yanit veriniz.
1. Liitfen yasiniz: belirtiniz.
2. Liitfen cinsiyetinizi belirtiniz
3. Liitfen egitim diizeyinizi belirtiniz.
a) Doktora b)Yiiksek lisans ¢) Lisans d) Lise e)
Ortadgretim

4. Liitfen evinize giren toplam ayhk geliri yaziniz

5. Liitfen medeni durumunuzu belirtiniz

a) Evli b) Bekar
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