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Burcu CANDAN
Kemal KURTULUS

Ozet: Guniimizde pazarlamanin temel islevlerinden birisi olan klasik
degasim yerini bilgisayar aracilig1 tle yapilan elektronik aligverise birakmaya
baglamustir. Sanal aligveris adi verilen bu  abigvensi saglayan internet
ortamiidasik pazarlamadaki zaman alan ve mali ytk getiren bir gok asamay:
ortadan kaldirmasi nedeni ile daha avantajh gdziikmekiedirBu baglamda gok
saylda Urinin bir araya getirildigi sanal marketler ortaya gikmistir. Araci
perakendeci olarak faaliyet gtisteren,binlerce tlirden Uriniin bir arada bulundugu
sanal marketlerden aligveris giderek yayginlasmaktadir.

Internet ortaminda yapilan bu ¢alismada sanal market aligverisi yapan
internet  kullanicilaninm temel dzelliklerini ortaya koymak,gidatemiziik ve
kisise] bakim driinlerinde sanal alisveriy vyapma nedenlerini &frenmek
amaglanmigtir,

Abstract: Today, one of the main functions of marketing,the classical
exchange has started to give its way to electronical shopping through computers.
It seemns that the internet which provides the eoncept named as virtual shopping
is more advantageous because it eliminates the consuming and costly stages in
time classical marketing. In this context,many virtual markets bring a lot of
preducts together have existed. [t is becoming widespread to shop from virtual
markets which works as retailers and have thousands of kinds of products.

This study was conducted on internet and it was aimed to detcrmine the
fundemental characteristics of intemet users who shop on intemet and learn the

reasons for virtual shopping of food, cleaning and personel care products.

1. Arastrmanin Konusu

Yasadifimiz ¢ag ekonomik, teknolojik ve sosyal alanda devrim niteligi
tagtyan degisimlerle doludur. Bu degisimlerin temelinde kugkusuz biiyik
teknolojik devrimler vardir. S6z konusu defisimlerin en dnemlisi ozellikle
1980’11 yillarin yarisindan itibaren sonuglart gorilmeye baslayan kiiresel
degisim dalgasidir.

Kiresel degisim, ticari pazarda basari kazanacak sekilde ekonomiye
rekabetgi  yapinin  islerlifinin  kazandinlmasi, rekabete dayall bir diretim
tabaninm olusturalmas:, miisteri ihtiyvaglarini aninda kargilayabilecek kaliteli
uretim yapan esnek tretim ve teknolgjilerin kullaniimast ve yine iletigim,
ulasin ve finansal teknolojilerin piyasada bilytik pay olusturmaya neden olacak
sekilde entegre kullanimi gibi yeni arayiglarm ve ¢ozimlerin tretildigi bir
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yeniden yapilanma siirecini icermektedir. Bu yeniden yapilanma en yaygin bir
ifadeyle bilgi ¢ag1 ve bilgi toplumy olarak adlandinlmaktadir. Bilgt toplumunun
en énemli felsefesi, bilgiyi * etkili, verimli ve kaliteli 7 ofarak kullanmaktir.
Gilintimiizde bilginin kaliteli olarak iglendigi ve ulagtirldig: mekan internettir
(Tiiziin,1998,s.12).

Internet, bilgi toplumunu yakalayan é&rgiitlerin kaliteli pazarlama
faaliyetlerini  gergeklesmesini  olanakli  kilar.  Internct,  insanlarin
haberlesmelerini, etkilesimlerini ve toplumsal yaptyr degistiren bir bilgisayar
agidir. Zaman ve mekan ig¢inde dagtlmis insanlar arasinda iliski kuracak sanal
noktalar yaratir. internet lizerinde is yapmak, pazarlama yapmak, satis yapmak
ve benzeri kavramlarla agiklanmaya ¢alisilan ve ticari internet olarak da
adlandinlan bilgisayar ortami isletmelerin mevcut bilgi akisin1 giderek mal ve
hizmet akisina gevirmeleri sonucunda ortaya ¢ikmis ve yepyeni bir pazar yeri
olusmasim saglamgtir (Ozyiicel,1998,5.19).

Onceleri internet kullanicilarinin adreslerine mesaj birakarak mal veya
hizmet tanitmak ve migterilerden gelebilecek mal ve hizmetle ilgili sorular
karsilamak amaciyla elektronik posta baglantisi kurulmas: seklinde baslayan
internet iletisimi giinimilzde miisteri — igletme iligkisinin aligveris boyutunu da
gerceklestirmektedir (Kircova,1997,5.11).

Internet Uzerinde pazarlama ya da online pazarlama internetin kar
yaratmak amaci ile araci olarak kullanilmasi seklinde ifade edilebilir.Siber
perakendecilik olarak da nitelendirilen bu isletmeler interneti bir pazarlama
araci olarak kullanmaktadirlar. Internet perakendecilikte baslica ii¢ gekilde
kullamlmaktadir. Ilki;perakende organizasyonlar arasindaki bilgi iletigimini
olusturmak igin,daha sonraki asamada daha aktif bir pazarlama araci seklinde,
milsteriyi web sayfasini ziyaret edip iiriin hakkinda daha fazla bilgi almasun
saglayarak yani miisteri gekmek igin ve {igiincii asamada ise miisteriye mali
satmak igin kullamlmaktadir (Hart,2000,s5.954-974).

Giinlimtizde pazarlamanin temel islevlerinden birisi olan klasik
miibadele islevi yerini elektronik ortamda bilgisayar aracilii ile vapilan ve daha
kolay bir sekilde ger¢eklestirilen elektronik aligverise birakmaya baslamigtir.

Sanal ahigveri ( virtual shopping ) adr verilen bu aligverisi saglayan
internet ortami klasik pazarlamadaki zaman alan ve mali yiik getiren bir ¢ok
asamayt ortadan kaldumast nedeni ile daha avantajli gozitkmektedir
(Paul,1996,55,27-39). Internet ortaminda yapilan pazarlamada, mal ve
hizmetlerin titketicilere akisi igin magaza, isyeri, biiro ve benzert mekanlara
gitmeye daha az gereksinim duyulmaktadir (N.A,1999,5579). Bu bagiamda ¢ok
sayida iirtiniin bir araya getirildigi sanal hipermarketler (malls) ortaya ¢ikmistur.
Bunlar ¢esitli tilkketim iiriinlerinin pazarlanmasi ile ilgili olarak olugturulan
internet isletmeleridir. Araci perakendeci olarak faaliyet gosteren, binlerce
tirden iriniin bir arada bulundugu ve fiyat, kalite, garanti, servis gibi
dzelliklerin  karsilagtirilabilecegi sanal marketlerden ahligveris  giderek
yvaygimlagmaktadir. Fiziksel anlamda herhangi bir magazanin stz konusu
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olmadifi bu hipermarketlerde gliniin her saatinde ziyaret edilerek siparis
verilebilmektedir.

II. Arastirmamn Amaci, Kapsami ve Kisitlar:

Intemet  kullamiminin  artmast  sonucu  ortaya ¢ikan  sanal
pazariama,titketim kaliplarmi etkilemis alduk¢a veni bir kavramdir Konu ile
ilgili vapilan c¢ahgmalar da smirh sayidadir.Son villarda ilkemizde de
Migros, Tansag,Gima gibi bazi hipermarketlerin diger perakendeci isletmeler
gibi sanal pazarlama yoluyla miisterilerine hizmet vermeye bagladiklarim
gbrmekteyiz.Bu igletmeler kurduklari sanal hipermarketlerinden miisterilerine
internet ortaminda iiriinlerini pazarlamaktadirlar.

Sanal ortamda market alisverisi yapan internet kullamcilarinin temel
tzelliklerini ortaya koymak, tilkemizde olduk¢a yeni olan sanal hipermarketlere
karst internet kullanicilarinin yaklagimlarint belirleyerek sanal aligveris yapma
nedenlerini belirlemek, sanal aligverig yapanlanin yaklagik olarak aylik sanal
aligveris miktarlariny ve iiriin tercihlerini 6grenmek bu arastirmanin amacint
olusturmaktadir.

Aragtirma sadece internet ortaminda yapilmistir. Arastirmamizin 6z
geregi bilgisayar kullanmay: bilen,evde veya isyerinde bilgisavar kullanimina
sahip tliketiciler arastirma kapsamindadir.

Tim internet kullanicilarina ulasmak zaman ve maliyet agisindan
olanaklt olmadigindan internette insanlarin birbirleriyle bircok sosyal kiiltiire!
ve mesleki alanlarda tletisim kurarak faaliyetlerinden birbirlerini haberdar
etmek i¢in olugturduklant belli basli e-grup’lar iizerinde bu  arastirma
vapumistyr. Bu amagla &nce bu e-gruplara tiye olunmustur. Daha sonra kabul
ahnan gruplara e-mail yoluyia internette bu aragirma ig¢in hazirlanmis
www .sanalsistem.com/anket adresini ziyaret edip anketi cevaplandirmalan
istenmistir. Belirlenen e-gruplar toplumun internet teknolojisini bilen evde
veya isyerinde bilgisayar kullamimina sahip olduklarnndan arastirma igin uygun
bir kitle olugturduklan diginiitmektedir.

Arastirmada internet kullanicilarinin sanal aligveris yapma nedenleri
sadece gidatemizlik ve kisisel bakim lriinleri itibari ile ortaya konulmaya
¢alisililmugur. Uriin gruplarinin gida,temizlik ve kisisel bakim iiriinleri olarak
kisitlanmasindaki amag bu tiritnlerin kitap, beyaz esya, cd, kiigiik ev aletleri gibi
diger firiinlere nazaran daha sik satin  alinmasidir. Béylece internet
kultamictlarinin sanal aligverise olan yaklasimlarimin daha belirgin olarak ortaya
lkonulacag! diistiniilmiistiir,
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I11. Aragtermanin Metodolojisi

A. Ornekleme Siireci

Internet kullanicilarinin gida,temizlik ve kisisel bakim iirtinlerinde sanal
aligverise olan yaklasimlarimt belirlemeye yoénelik bu ¢alismada verilerin
toplanmasinda 15 soru igeren bir anket formu kullamlmistir. Verilerin
toplanmasina gegilmeden dnce 20 kisiyle &n anket yapilmistir Buradaki amag
ankel formuna son seklini vermeden &nce sorularin anlagibrhig, sorulus sirasi
gibi hususlan saptayarak anket formunu test etmektir. Bu test sonucunda
ankete son sekll verilmistir. E-gruplara iiye olanlarin ayn1 zamanda zorunlu bir
internet kullanicisi oldugu diigiincesinden hareketle bu gruplara ulagilmaya
cabsilmistir, Adreslerine ulagabildigimiz e-gruplarin yaklastk 10 000 iiyesi
vardir. Anket internet tizerinden 13-27 12,2001 tarihlerinde www. sanalsistem.
com/anket adresinden yaywnlanmistir. Anket hakkinda bilgilendirmek amaciyla
e-gruplara onceden mail gdnderilmis anketin yapilma amaci anlatilmig ve
belirtilen adresteki anketi cevaplandirmalar istenmistir.

Internet {izerinden yapilan bu galismada S15 cevap gelmis,yapilan
degerleme sonucunda eksik ve hatalt doldurulan anketlerin elenmesiyle analize
elverigli 485 anket degerlendirmeye alinmustir. Veriler SPSS program:
yardimiyla analiz edilmistir,

B. Arastirma Modeli

17])emografik Ozellikler
*Yag
*Cinsiyet
«Gelir Sevivest
sMedeni Durum Sanal Ahsveriy
+Ogrenim Duryrmu Internet Karan
Meslek Kullametlarinin Devam
1 Sanal Aligveris L —J» Vazgemeyi
Yapma Diisiintiyorum
Deneyimler —l Nedenlen
Uriin Tercihi
Ayhik Ortalama
Aligveris Miktan

Arastirma modeline gore internet kullanicilariain sanal marketlerden
ahigveris yapma kararlarinda demografik o&zellikler, deneyimler ve sanal
aligveris yapma nedenleri etkili olmaktadir. Yine modele gore, demografik
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tzelliklerle sanal aligveris yapanlarin tercih ettikleri lirinler ve aylik ortalama
aligveris miktari arasinda iliski bulunmaktadir.

C. Arasnrmamn Hipotezi

Arastirmanin hipotezi asagidaki gibidir:

H,: Internet kullameilarinin sanal aligveris yapma nedenleri ile ilgili
degerlendirmeleri genel degerlendirmelerinin ortalamasindan farklidir.

IV, Arastirmanin Sonuglar:
A. Cevaplayicilarin Sanal Alis Veris Yapma Davraniglar:

Tablo 1’¢ gore arastimmaya katilan internet kullanictlarimin %5871 hig
sanal aligveris yapmadiklanni, %7 si eskiden sanal aligverig yaptikiarin fakat su
anda yapmadiklarm %35°1 ise halen sanal aligveris yaptigini ifade etmislerdir.
Aragtirma konust internet kullanweilarimin sanal ahg veris yapma nedenlerini
ortaya koymak oldugundan halen sanal alis veris yapan ve eskiden yapip simdi
sanal alig veris yapmayan cevaplayicilar degerlendirmeye alinmistir.

Tablo 1: Cevaplayicilarin Sanal Al Veris Yapma Davranisiarinn Dagdim

Sanal Alis-Veris Yapmaw F Yo

Davraniglar

Hig yapmamis 282 58.1

Eskiden yapmuis 34 7.1
—

Halen yapan 169 | 3438

Toplam 485 i 100
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B. Arastirma Orneginin Ozellikleri

Tablo 2: Cevaplayicilarin Demografik Ozelliklerinin Dagilim

Demografik Haien Sanal Al Veris | Eskiden Sanal Alg Veris |
Ogzellikler Yapanlar Yapanlar

Yag Frekans % Frekans %
20’ye kadar 6 0.4 2 0.6
21-30 81 0.48 15 0.44
31-40 60 0.36 11 0.32
41 ve tizerl 22 .13 ) 0.18
Cinsiyet Frekans % Frekans %
Bayan 51 0.30 Lt 0.32
Erkek 118 .70 23 0.68
Medeni Duram Frekans % Frekans %

Evli 87 0.51 18 0.33
Rekar 82 049 16 0.47
Gelir Frekans % Frekans %
500 milyona kadar 16 0.9 8 0.24
500-1 milyar aras: 41 0.24 B 0.24
1 — 2 milyar arasi 72 043 12 0.25
2 milyar ve tizeri 40 0.24 ) 0.17
Meslek Frekans % Frekans %

Isei 4 0.02 - 3
Memur 21 0.12 9 0.26
Serbest meslek 20 0.12 2 0.06
Ticcar-sanayici 2 0.01 1 0.03
Emekli 1 0.01 - -
Ev hanmimi 1 0.01 - -
Oprenci 13 0.08 4 0.11
QOzel sektbr calisan 107 0.63 18 0.53
Ogrenim Frekans | % Frekans %
[k6gretim - - - -
Ortadgretim 4 0.2 - -
Yiksekdgretim 98 0.58 22 (.65
Lisans Ustii 67 0.40 12 (.35
Toplam 169 100 34 100
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Eskiden sanal aligveris yapmis fakat simdi sanal abgveris
yapmayanlarda erkeklerin orani % 68 iken bayanlarin orani ise % 32’ dir. Halen
sanal aligveris yapanlarda erkeklerin orani % 70, bayanlarin orani ise % 30°dur.
Cevaplaywcilar yag gruplar itibari ile incelendiginde eskiden sanal aligveris
yapan cevaplayicilarda en vitksek oran 21-30 vas grubundadir(%644}. Bunu %
32 orant ile 31-40 yag grubu, %18 ile 41 yas ve lzeri, % 6 ile 10-20 yas grubu
izlemektedir. Halen sanal alisveris yapan cevaplayicilanin  dagilimma
bakildiginda 21-30 yas grubu yine en yiiksek katilmin oldugu gruptur (%48).
31-40 yag grubundakiler ise dagilimin %36°sim, 41 yas ve iizerindeki
cevaplayicilar dagilimin % 13’inti ve 20 yagindan kiigiikler ise dagilunim
%3 Unii olusturmaktadir. Buna gére cevaplayicilann ¢ogunlugunu 21-30 yas
grubunun meydana getirdigi, en az katthmin ise 20 yasindan kiigiik
titketicilerden meydana geldig) gdriilmiistiir. Eskiden sanal aligveris yapanlarda
evlilerin orant (%353), bekdrlarin orant ise (%47) dir. Halen sanal aligveris
yapanlarda evlilerin orani (%51), bekdrlarin orani ise (%49) dur.

Eskiden sanal aligveris yapanlarda ¢ofiunluk (%35) 1-2 milyar aras
gelir grubundakilerden olugmaktadir. {1k iki gelir diizeyinde olan cevaplayicilar
esit dagilmis(%23), cevaplayicifarin %18’ | ise 2 milyar ve lizeri gelire sahip
olanlardan meydana gelmektedir. Halen sanal alisveris yapanlarda ise ¢oguniuk
(%43} 1-2 milyar gelire sahip olanlardan olusmaktadir. 2 milyar ve tizeri gelire
sahip olanlar bu gruptaki cevaplayicilanin %24°tir. Yine 500 milyon-1 milyar
geliri olanlarin orani %24 %tir. Bu grupta ilk gelir grubundaki cevaplayicilarin
orani ise sadece % 9’dur.

Eskiden sanal ahgveris yapanlarda &zel sektérde ¢alisanlarin orant %53,
memurlarin orami %26, ogrencilerin oram %12, serbest meslek sahiplerinin
orant %6 ve tiiccar/sanayicilerin orani ise %3’tlir. Halen sanal aligveris yapan
cevaplaycilara baktigimizda ise ¢ogunlugu (%63) dzel sektdr galisanlarmin
olusturdugnnu  gérmekteyiz. Bunu %12 ile memurlar ve serbest meslek
sahipleri, %8 ile 6grenciler takip etimektedir Geriye kalan %5 ‘lik kesimi ise
is¢i tilccar/sanayici, emekli ve ev hanimlars meydana getirmektedir.

Cevaplayicilarin 8grenim durumlarr itibari ile sanal aligveris bigimleri
incelendiginde genel dagilumin ¢ogunlukla yiiksek 6grenimlilerden meydana
geldigi goriitmektedir. Eskiden sanal aligveris yapanlarda yiiksek &grenime
sahip olanlarin oran: %65, lisansiistil egitim almig olanlarin orani ise %35’tir. Bu
gruptaki cevaplayicilarin highirisi ilk ve orta 6gretimlilerden olugmamaktadir.
Halen sanal aligveris yapanlarin ¢ogunlugunu (%38) yiiksek @grenimliler
olusturmaktadr. Lisansiistii egitim almis olanlarin  orant %40°tir. Orta
dgrenimliler ise bu grubun sadece % 2’sini meydana getirmektedir.
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C. Cevaplayicilarin Urim Gruplarim Tercitleri

Table 3: Cevaplaywedarm Uriin Gruplarim Terciblerinin Dagidum:

Uriin Gruplart %

Gida 38.13
Temizlik 37.65
Kisisel bakim tiriinleri 2422
Toplam 100

Arastirma kapsamindaki cevaplayicilarin ayhk sanal alig vertslerinin
%38%ini gida iriinlers, %38%ini temizlik iiriinleri, %24’iini ise kigise]l bakim
riinleri olusturmaktadir.

D. Sanal Aligveris Yapan Cevaplayicidarm Demografik Ozellikleri ile Uriin
Tercihleri ve Aylik Ortalama Algveris Mikiar: Avasindaki Hliski

Tablo 4: Sanal Aligveris Yapan Cevaplayicilarin Demografik C‘zellikferi ile
Uriin Tercihleri ve Ayltk Ortalama Aligveris Miktar: Arasindaki Hiski
(Kendall Korelasyon Analizi)

. Mederd | . . . Mesle
Yas | Cinsiyet Durum Qgrenim Gelir X
Aylik Korelasyo
Ortalama TERsyon 1 1o | 004 015 -010 ,209(*%%) | ,124
. Katsayis
miktar
Sig 095 | 956 842 894 003 086
(2-tailed) |’ : , : : :
N 169 | 169 169 160 169 169
Gida Korelasyon |47 1 _140® |.040 | -109 055 -,023
Katsayisi
Sig. 498 | 054 499 132 414 732
(2-tailed) | ’ y e : ’
N 169 | 169 169 169 169 169
Temizlik | <Orasyon | non | g5 029 -,008 031 095
Katsayist
Sig.
oaileqy | 233|195 697 943 649 168
N 169 | 169 169 169 169 169
Kigisel Korelasv
Bakim OTelAsYOn | 608 | -021 021 116 -042 027
. . Katsayisi
urinleri
Sie. 908 | 782 773 117 539 696
(2-tailed) |’ . ’ ’ : :
N 169 | 169 169 | 169 169 169

Sanal aligveris yapan cevaplayicilarm demografik dzellikleri ile tercih
ettikleri tiriin gesitleri arasindaki iligki Kendall Korelasyon analizi ile
incelenmis ve sadece cevaplayicilarin cinsivetleri ile sanal aligveris yoluyla gida
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tirtimlerini tercih etmeleri arasinda «=0.10 diizeyinde istatistiki bakimdan
anlamli bir iligki bulunmustur. Bayanlar erkeklere gtre daha fazla gida iiriinlen
satin almaktadirlar. Cevaplayicilarin demografik zellikieri ile temizlik ve
kigisel bakim iiriinleri tercihleri arasinda bir iliski bulunamamigtir.

Sanal aligveris yapan cevaplayicilarin demografik tzellikleri ile aylik
ortatama sanal aligveris miktar arasindaki iliski incelendiginde cevaplayicilarin
gelir ve meslekleri ile aylik ortalama sanal aligveris miktar: arsinda anlambi bir
iliski oldugu belirlenmigtir. Cevaplayicilarin geliri ile aylik ortalama sanal
aligveriy miktan arasinda ise o=0.01 duzeyinde pozitif yonli bir iliski
¢ikmistir.Bu iligki oldukga anlamlidir.Cevaplayicilarin geliri arttikga ayhk
ortalama sanal alisveris miktarlas da artmaktadm. Sanal aligveris yapanlarin
meslekleri ile aylik ortalama sanal ahsveris miktarlari arasinda ise a=0.10
diizeyinde bir iliski bulunmustur. Ozel sektsr ¢absanlart sanal alis veris igin
daha fazla harcama yapmaktadirlar.

E. Cevaplayicilarin Sanal Ahgveris Yapma Nedenleriyle Ilgili Degerlendirmeleri

Sanal marketlerden aligveris yapma nedenleri ile ilgili 11 yarg
geligtirilmis ve bu vargilar Likert Olgegi kullanilarak dlgiilmiistir.Olgekte
kesinlikle katilmiyorum 1 ile ifade edilirken kesinlikle katiliyorum igin 5 degeri
kullanilmigtir. Sanal alig veris yapma nedenlerine iliskin degerlendirmeler
eskiden yapanlar ve halen yapanlar olarak iki grup halinde ele almmistr.
Eskiden sanal alig veris yapanlarm sanal alis veris yapma nedenleri ile ilgili
degerlendirmeleri asagida ¢zetlenmistir.

1.Eskiden Sanal Alis Veris Yapanlarm Alis Veris Yapma Nedenleri
Tablo 5: Eskiden Sanal Ahsveris Yapanlarin Sanal Marketlerden Aligveris
Yapma Nedenleri Ile flgili Temel Yargilar

| Eskiden Sanal Aligveris Yapanlarin Sanal g
Marketlerden Aligveris Yapma Nedenleri ile ilgili Ortalamalar tdandart
Temel Yargilar Sapma

gl
{ a y Magazadan aligverisi yorucu buluyorum, 3.24 1.232
( b) Trafik kargagasindan kurtuluyorum. 391 0.900
{ ¢ ) Sanal aligverigi daha izl buluyorum, 3.50 1.308
( d) Magazalari kalabahk ve girfilttlt bulayorum. 3.09 1.138
(&) Urtinii tagima maliyetinden kurtuluyorum. 3.71 1.142
{ £} Mapazalar oturdupum ysre uzak. 2.59 1328 |
( & ) Otopark sorumundan kurtuluyorum. 3.59 1.158 |
( h ) Her {iriin grubuna ulasabiliyorum. 3.12 1387 |
{ i) Uriinit tagima zahmetinden kurtuluyorum. 3.88 1.122
(j) Insan iligkisini sevmedigimden sanal aligveris 1.65 0.884
daha cazip geliyor.
{ k) Sanal marketlerden aldigim tirtnleri daha kaliteli 247 1.134
buluyorum. L L
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Sanal marketlerden aligveris yapma nedenleri ile ilgili geligtirilen
vukanidaki ifadelerin ortalamalarimin grup ortalamasi olan 3.16 degerinden
istatistiki olarak farkl olup olmadiging belirlemek i¢in Z testi yapilmustir. Bu
gbre 0.05 anlamlilik seviyesinde 6 yargi genel ortalamadan anlaml derecede
farkli bulunmustur. Bu yargilardan b,e, ve t genel ortalamanin iizerinde; f,j,k
vargilar ise genel ortalamanin altindadir. Buna gdre eskiden sanal aligveris
yapanlarin  sanal aligveris yapma nedenierine olan yaklagimlar, genel
yaklasimlarinm  ortalamasimdan  farklidir  hipotezi  kabul  edilmistir.
Cevaplayictlar daha gok trafik kargasasindan, lirtini taguna maliyetinden ve
tirlinil tasima zahmetinden kurtulduklar igin sanal ahs veris yaptiklarini ifade
etmiglerdir. Cevaplayicilar magazalarin yerlesim yerlerini, sanal marketlerdeki
iiriinlerin kaliteli olusunu ve sanal alis verisin insan iliskisine dayali olusunu ise
ahis veris yapma nedeni olarak fazlaca dnemsememektedirler. Eskiden sanal alis
veris yapan cevaplaywcilarin yukaridaki yargilara iliskin profili gekil 1°de
gdsterilmigtir.
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‘ I Kesinlikie 2Kanimiyor  3Ne katthyor 4Kauiiyor 3Kesmlikle

Ratsimiyor ne katilmiyor Kanhyor
(a}Magazadan alyverisi J.24
‘ vorucu buiuyorum. — x A x =
(b)Tralk kargasasindan \3_94
Kurtuluyorum. N

‘ (&3 Sanal alisverisi daba

hizh buluyorum. * * - = 7
‘ (dYMagazalars Kalahalik ve 3.
x4

wirdltifd buluvoram. " = *

tepdring taguna madivetinden
lurtuluvarem.,

(NMagngatar oturdugum 2.72

sere nzak, * * \" * =
{gyOtopark sorenandan '\3\_:56

kurtuluyorum, M ¥ ¥ ¥ *
{h) Her iirdn grubuna 3.

wasabiliverum. " ™ —
tiy Uriinii tasima zahmelinden 3.92
kurtuluvorom. * e . = &

{j) Insan tliskisini seymedigimden
sanal aligveris dahg cazip gelivor *

M
[k} Sanal marketlerden aldifim \
sirtinlen daba kaliteli buluvorum= = - = = L

X=3.23 n=169

Sekil 1: Eskiden Sanal Alvsveris Yapan Cevaplayicilarin Yapma
Nedenlerinin Profili
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2. Halen Sanal Alig Veris Yapanlarin Alis Veris Yapma Nedenleri
Sanal marketlerden aligveris yapma nedenleri ile 1lgili 11 yarg
geligtirilmis ve bu yargilar Likert Olgegi kullanmilarak 6lglilmiistir. Tablo 6'da
bu &lgmenin halen sanal alig verig yapanlar kapsamindaki sonuglars 6zet olarak
goriilmektedir,
Tablo 6: Halen Sanal Aligveris Yapaniarin Sanal Marketlerden Aligveris Yapma
Nedenleri lle ligili Temel Yargilar

Halen sanal aligveris yapanlann sanal marketierden alisveris Stdandart
) Sy Ortalamalar

. yapra nedenleri ile ilgili temel yargilar sapma
{ a ) Magazadan aligverisi yorucu buluyorum. 3.24 1.352
(b)) Trafik kargasasmdan kurtuluyorum. 3.94 1.016

| { ¢ ) Sanal alsgverisi daha hizh buluyorum. 3.82 1.098
{ d ) Magazalan kalabalk ve glriiltilii buluyorum. 3.33 1.163
( &) Uriinit tagima maliyetinden kurtuluyorum. 3.54 1.332
( ) Magazalar oturdugum yere uzak. 2.72 1.244

| ( g) Otopark sorunundan kurtutuyorum, 336 1.217
( h ) Her iriin grubuna ulasabiliyorum. 3.38 1.210
(i) Uriinii tasima zahmetinden kurtuluyorum, 3.92 1.180
{ ¥ Insan iliskisini sevimedigimden sanal aligveris daha 1.86 1.014
cazip geliyor.
{ k) Sanal marketlerden aldigim tiriinleri daba kaliteli 2.50 1.081
buluyorum.

Halen sanal alisveris yapanlarin sanal aligveris yapma nedenlerine
iliskin gelistirilen ifadelerin ortalamalarinin grup ortalamasindan yani 3.23’ten
istatistiki olarak  farkli olup olmadifint belirlemek igin yapilan z testi
sonucunda (.05 anlamlilik diizevinde 7 yargi grup ortalamasmdan istatistiki
bakimdan anlaml: derecede farkli bulunmustur. Genel ortalamanm Ulzerinde
bulunan yargilar; (b,c,e,i} ifadeleridir. Genel ortalamanin altindaki yargilar ise
(f.k) ifadeleridir. Sanal marketlerden ahgveris yapma nedenleri ile ilgili
yargilart cevaplandiran iki grubun genel ortalamalarinin attinda bulunan
ifadeler aymidir (fj,k). Grup ortalamasinin iizerinde bulunan yargilar da benzer
bir gdriinlime sahip olmakla (b,e1) birlikie halen sanal aligveris yapanlarda bu
ifadelere (c) yargisi eklenmistir. Cevaplayietlar daha ¢ok trafik kargagasindan,
iriinii tasima maliyetinden ve Griinii tagima zahmetinden kurtulduklan ve sanal
alis verig daha izl oldugu igin sanal ahg veris yaptiklarint ifade etmislerdir.
Cevaplaytcilar magazalarm yerlesim yerlerini, sanal marketlerdeki {iriinlerin
kalitesini ve sanal alig verisin insan iliskisine dayali olusunu 6nemli bir alig
verts yapma nedeni olarak gormemektedirler. Bu sonuca gbre halen ahg veris
yapanlarn alis veris vapma nedenleri ile ilgili degerlendirmelerinin genel
degerlendirmelerinin ortalamasindan farklt oldugu hipotezi kabul edilmistic.
Halen sanal alis veris yvapan cevaplayicilarm yukandaki yargilara iliskin profili
sekil 2°de gosterilmistir.
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I Kesinlikle 2ZKaubmiyor  3Ne kanbyor 4Kathiyor 3Kesinlikle

katimivor ne katmivor Katthvor
{#) Magazadan alisverisi 3.24
vorucu buluyorum, — - *
) Tralik kargasasindan \'&.91
kurtuyoram.

3,50

{c) Sunal ahyverisi daha
hesiv buluyarum. # - * / -
1 Mapguzakar kalabalik ve 3.
wiiniltidlh buluyorum, ¥ i S ¥
eyt rikni tasima madivetinden \ T
Lurtuinvorum, —
IDMagazdar sturdufum 2.39
vere ugh, * ~ \*
() Hepark sorunundan N.SQ
hurtuluverum. * ¥ *
(hYy Her tirin griabuna - 342
ukagabilisnrum. * ™M
(i} Urtinil tasimu zahmetinden 3.88
kurtuluynrain. — e &

()} insan ilishising seymedifimden
sanal aligveris daha cazip gelivor -

(kY Sanal marketlerden aldigum
triteleri daha kaliteli buluyorum*

Sekil 2: Halen Sanal Aligveris Yapan Cevaplayicilarin Yapma

X=3.16

Nedenlerinin Profili

n=34



320 Burcu CANDAN, Kemal KURTULUS

Sonuglar ve Yorumlar

internet kullanicriarmin, gida temizlik ve kisisel bakum iiriinlerinde
sanal aligverig vapma nedenlerini ortaya koymaya cahsilan bu aragtirmadan
elde edilen sonuglar asafidaki gibi ozetlenmistir. Eskiden sanal alig veris
vapnug ve halen sanal alig verig yapanlardan olugan

cevaplayicilarin - goguntugu 21-30 yag grubu geng tilketicilerden
olusmaktadir. Erkek cevaplayicilar bayanlardan fazladir. Ozel sektérde
¢alisanlar diger meslek gruplarina gére daha fazla sayidadir. Arastirmaya
katilanlarin diger bir 6zelligi de dereklerin bilyiik bir gogunlugunun yiiksek ve
lisansiistii egitime sahip oimalaridir.Cevaplayicilarin cogunlugu 1-2 milyar arasi
gelire sahiptir. Bekarlarla evliler hemen hemen egit orandadir.

Ankete katilanlarm aylik sanal aligverislerinin yaklasik %38°ini gida
uriinleri, %37’sini temizlik drlinleri, %25’ini ise kisisel bakim iiriinleri
olusturmaktadir.

Bireylerin sanal ahigveris yapma durumlari ile gelirleri arasinda oldukga
anlamlc bir iliski gdzlenmistir. Cevaplayicilarin gelir diizeyi artkga sanal
marketlerden aligveris yapma egilimleri de artmaktadir. Ozel sektor calisanlars
diger meslek gruplarina gére daha fazla sanal alisveris yapmaktadir. Ozel sektor
¢aliganlarinin en fazla gelire sahip meslek grubunu olusturmasi sebebiyle boyle
bir sonucun ¢iktignu diisiinmekteyiz.

Cevaplayicilarin cinsiyetleri ile gida iiriinlerini tercih etmeleri arasinda
anlamli iligki bulunmustur. Bayanlar daha fazla gida iiriinii satin almaktadirlar.

Sanal abigveris yapan cevaplayicilarin geliri ile aylik ortalama sanal
aligveris miktart arasinda da pozitif yénli olduk¢a anlamli bir iligki
goriilmiigtir Gelir ditzeyi arttik¢a sanal aligveris igin ayrilan aylik ortalama
miktar da artmaktadir. Sanal aligverig yapanlarin meslekleri ile aylik ortalama
sanal aligverig miktar arasinda anlaml iliski gikmistir. Ozel sektor gahisanlarmin
aylik ortalama sanal algveris miktan diger meslek gruplarna nazaran daha
fazladir.Ozel sektdr galisanlarimn diger meslek gruplarina gore daha fazla sanal
alhisveris yaptiklant gbz 6niine ahnmirsa bdyle bir sonucun g¢ikmasi dogal
karsilanmalidir.

Eskiden sanal alisveris yapanlarin sanal aligveris yapma nedenleriyle
tigili degerlendirmeleri, gene] degerlendirmelerinden  farkli bulunmustur.
“Trafik  kargasasindan  kurtuluyorum™, “Uriinit tasima maliyetinden
kurtuluyorum” ve “Uriinii tasima zahmetinden kurtuluyorum™ yargilan genel
ortatamani iizerinde,”Magazalar oturdufum yere uzak”, “insan iligkisini
sevmedigimden sanal abgveris yapiryorum”, “Sanal marketlerden aldigim
triinler daha kaliteli” yargilart genel ortalamanin altinda bir degere
sahiptir.Eskiden sanal aligveris yapanlar daha ¢ok magazadan aligverisi yorucu
bulduklarindan, iriinii tasuma zahmetinden kurtufduklan igin ve sanal aligverisi
izl bulduklari i¢in sanal aligverisi tercih etmektedirler.

Halen sanal aligveris yapanlarin sanal aligveris yapma nedenlerine olan
vaklagimlari, genel yaklagimlariin ortalamasindan farkli g¢ikmigtir.  Genel
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ortalamanm Uzerinde bulunan yargilar; “Trafik kargasasindan kurtuluyorum?,
“sanal aligverisi daha lizh buluyorum”, “irlini tagima maliyetinden
kurtuiuyorum™ ve “driinii tagima zahmetinden kurtuluyorum” yargilardir. Genel
ortalamanin altinda ¢ikan yargilar ise eskiden sanal aligverig yapanlarinki ile
aymudir.  Bunlar; “Magazalar oturdugum yere uzak”, “Insan iligkisini
sevmedigimden sanal aligveris yapiyorum”, “Sanal marketlerden aldifim
iriinler daha kaliteli” yargiandir. Buna gore halen sanal aligverig yapanlarin en
énemli olarak kabul ettikleri yarg: sanal aligverisin daha hizli olmasidir. Bn
fazla sanal aligverisi 6zel sektdr ¢alisanlannin yaptigl géz 6ntine alinirsa bu
mestek grubundakilerin yogun ¢alisma temposu nedeniyle zamandan tasarruf
etmek i¢in sanal aligvensi tercih ettikleri diigtiniilebilir,

Aragtirma sonuglarina gore sanal aligveris yapanlar ¢ogunlukla gelir ve
ogrenim diizeyi yiiksek, ©zel sektér calisanlarindan olusmaktadir. Sanal
aligveris yapmak igin bilgisayar sahibi olmak ve internet {ekmolojisini bilmek
gerektigi i¢in sanal aligveris yapanlarin boyle bir profile sahip olmalart olagan
sayilmalidir. Sanal marketi olan igletmeler de bu profili géz &niine alarak
pazarlama stratejilerini gelistirebilirler. Aragtirma sonuglarmdan sanal aligveris
yaplp daba sonra vazgecenlerin kiigiik bir orana sahip olduklarini gbrmekteyiz.
Sanal marketi olan isletmeler sanal marketlerindeki drtnleri ve alternatif
markalar1 daha genis bir yelpaze igerisinde miisterilerine sunabilirlerse bu
hizinet karsisida tiiketicilerin sanal aligverigse olan yaklagimlan daha olumlu
hale déniigebilir.

Kaynaklar

TUZUN, VedatA Study On Electronic Shopping,The Case Of Turkish
Consumers,Bogazi¢t University, 1998

OZYUCEL, Necip.Evolution Of Teleactivities and Exploration of Internet
Commerce, Bogazi¢i University, 1998

N A, Feature/Online Shopping Soars in the United States; Convenience,Cost
Savings and Selection Drnve Online Spending,Business
Wire,09/06/2000

HART.C., Neil Doherty; Fiona Ellis-Chady European Journal of Marketing,
Retailer Adoption of the Internet,Vol:34, No:8,2000,pp:954-
974 MCB University Press

KIRCOVA Ibrahim Internet Uzerinde Pazarlama, 1997 istanbul

PAUL, PallabJournal of Consumer  Marketing,Vol.13,No.4,pp.27-
39,1996 MCB University Press

N.A Chain Store Age, May 1999,Vol.75 Iss5,P.79In the Balance: The Net
Changes Location Analysis.



