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ONLINE ALISVERIS DAVRANISLARININ SATIN ALMA NiYETINE
ETKiSININ KARAR AGACI iLE HARITALANDIRILMASI

Ozet

Teknoloji hem insanlar1 hem de olanaklar1 degistirmektedir. Hem mal ve hizmet-
ler, hem de onlara ulagsma sekilleri degismektedir. Gelisen teknoloji ticaretin en
biiytiik kisit1 olan zaman ve mekan engellerini ortadan kaldirmistir. Miisteriler 7/24
satin alma islemi gerceklestirmektedir. Bu durum ticaret hacmini biiyiik oranda
arttirmistir. Firmalarin artan ticaret hacmiyle dogru orantili bir biiylime yakalaya-
bilmeleri i¢in miigterilerine 6zel promosyonlar sunmalar1 gerekmektedir. Bu tiirde
¢ozlimler veri madenciligi teknikleri ile belirlenebilir. Bu ¢alisma ile 12330 adet on-
line alisveris verisi incelenmistir. incelenen verilere siflandirict veri madenciligi
algoritmalar1 uygulanmistir. Gergeklestirilen uygulama sonucunda mdiisterilerin
satin alma davranisin etkileyen en 6nemli degiskenler; ziyaret edilen {iriin bilgi-
lendirme sayfa sayisy, ziyaret edilen ay, ziyaret¢inin onceki aligveris davranisi ola-
rak tespit edilmistir. Sniflandirma iglemi sonrasinda, iiriinlerle ilgili bilgilendirici
sayfa sayisinin artmasimin olumlu bir etkisi olacagi goriilmiistiir. Ozel giinler ve
hafta sonu gibi donemler i¢in kampanyalar diizenlemenin 6énemli oldugu goriil-
mektedir. Ayrica tahmin edici veri madenciligi uygulamalar1 kullanilarak miisteri-

lere mayi1s ve ekim aylarinda 6zel teklifler sunulmas: gerektigi gortilmiistiir.

Anahtar Kelimeler: Veri Madenciligi, Karar Agaci, Online Alisveris Davranisi
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MAPPING THE EFFECT OF ONLINE SHOPPING BEHAVIORS ON THE
INTENTION OF PURCHASING USING DECISION TREE

Abstract

Technology changes both people and opportunities. Both goods and services and
the way they reach them change. Developing technology has eliminated time and
space barriers which are the biggest constraints of trade. Customers can purchase
24/7. This situation greatly increased the trade volume. Companies need to offer
special promotions to their customers in order to achieve a growth which is
directly proportional to the increasing trade volume. Such solutions can be
determined by data mining techniques. In this study, 12330 online shopping data
were analyzed and data mining classification algorithm was applied to the
analyzed data. As a result, it was found that the most important variables affecting
the purchasing behavior of the customers are the number of product information
pages visited, the month visited, the previous shopping behavior of the visitor.
After the classification process, it was seen that increasing the number of
informative pages about the products would have a positive effect. In additon, it
was found that it is important to organize campaigns for special days and
weekends. Furthermore, it was detected that special offers should be presented to

customers in May and October by using predictive data mining practices.

Keywords: Data Mining, Decision Tree, Online Shopping Behaviors

GIiRiS
fcerisinde bulundugumuz teknoloji cagindaki hizli gelisim beraberinde toplumlarin tek-
noloji kullanimini da yayginlastirmistir. Ticari bir etkinlik icin en biiyiik kisit olan zaman ve

mekan engellerini ortadan kaldiran e-ticaret kiiresel pazardaki potansiyelin artmasma neden
olmustur (Ak¢i ve Annag¢ Gog, 2015: 414).

Artan potansiyel sonucu elde edilen kazanimlarin da ayn1 oranda artabilmesi i¢in miiste-
rilere 6zel promosyonel ¢oziimler iiretebilmek bir ihtiyac haline gelmistir. Fiziksel bir isletmede
zaman igerisinde miisterilerin yakindan taninarak onlara 6zel teklifler gelistirilebilmesi miim-
kiindiir. Ancak bu deneyimi e-ticaret kanalinda gerceklestirebilmek icin firmalar miisteri dav-
ranislarin1 tantyan ve tahmin eden sistemlere yatirim yapmaktadir. Ayrica veri madenciligi
teknikleri kullanilarak bu ihtiyaglar1 farkli agilardan degerlendiren akademik calismalar da
gerceklestirilmektedir (Sakar vd., 2017: 1).

Benzer galismalar incelendiginde; Ozer ve Cebeci 2019 calismalarinda, miisteriler hak-
kindaki tiim verileri analiz ederek onlara 6zel hizmetler tasarlamay: amaglamislardir. Gergek-

lestirdikleri ¢alisma kapsaminda kiimeleme algoritmalar1 yardimiyla miisterileri gruplandirmis
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%72 oranunda bir kategorizasyon elde etmistir. Bu kategorilere gore firmalarin hizmetlerini

miisteri gruplar1 bazinda 6zellestirmelerine imkan sunmuslardir.

Alfian vd. 2018 yilinda gergeklestirdikleri ¢alismalarinda ise, gercek zamanl miisteri ve-
rilerini inceleyerek miisteri davranis analizi gerceklestirmislerdir. Yapilan analize gore; ziyaret-
cilerin sayis1 ve siiresi uzadikg¢a alisveris yapma olasiliginin yiikseldigini ve ziyaretciye ozel

iiriin tavsiyelerinin aligveris oranini arttirdigini tespit etmislerdir.

Sakar vd. 2018 calismalarinda, ziyaretginin satin alma niyetini ve aligveris sitesini terk
etme olasiligini ayni anda ongorebilen es zamanli bir online alisveris davranis analizi énermis-
lerdir. Suchacka ve Chodak 2017 calismalarinda, web sunucusunun log kayitlarini kullanarak
miisteri davranislarini analiz etmislerdir. Veri madenciligi algoritmalarini kullanarak farkl

miisterilerin satin alma olasiliklarini ve davraniglarini analiz etmislerdir.

Yang vd. 2016 ¢alismalarinda {iiriin incelemelerinin miisteri risk algisi, belirsizlik ve satin
alma niyetine olan etkisini arastirmiglardir. Arastirma kapsaminda; risk algisinin satin alma
davrarsini belirleyen en 6nemli faktoér oldugunu ancak algilanan belirsizlik ile satin alma dav-
ranigi arasinda nedensel bir iliski bulunmadigini tespit etmislerdir. Budkinas 2015 ¢alismasinda,
Google Analytics verilerini kullanarak ziyaretci davranis modellerini siniflandirmiglardir. Kul-
lanicilarin es zamanh olarak davranislarimi tahmin etmeye yonelik olarak gergeklestirilen bu

calisma ile; ziyaret¢inin oturumu sonlandirma davranisi tahmin edilmistir.

Bu calisma kapsaminda 12330 adet online alisveris verisi incelenmistir. Veriler bir yil pe-
riyodunda Sakar vd. 2017 ¢alismasinda toplanmistir ve her veri farkli bir miisteri bilgisini tem-
sil etmektedir. Incelenen benzer galismalarda da veri madenciligi tekniklerinin online aligveris
sitelerinde kullanilan bir teknik oldugu ve smiflandirma algoritmalar1 yardimiyla firmalarin
miisterilerine 6zel uygulamalar gerceklestirebilecegi diisiiniilmiistiir. Bu kapsamda 6ncelikle
elektronik ticaretin ne olduguna deginilerek geleneksel yontemlerle olan farklar: incelenmistir.
Daha sonra arastirma igin kullanilan yontem olan siniflandirma algoritmalar: ve karar agaclar:
acgiklanmistir. Calismanin son adiminda ise SPSS Clementine programi kullanilarak karar agact

modeli olusturulmus ve smiflandirma islemi gerceklestirilmistir.
E-Ticaret

Internet altyap1 ve uygulamalarinin gelismesi internet ekonomisinin biiyiimesine yol ag-
mistir. Internet ortamindaki kullanicilar 7/24 islem gergeklestirebilmektedir. Teknolojik gelisme-
ler online perakendecilik icin ¢ok gesitli imkanlar sunmaktadir. Dahasi online alisveris yapma-
nin onemi ve tiiketicilerin sayis: ve tiiriindeki gesitlilik dikkate alindiginda firmalarin e-ticareti

ek bir pazarlama araci olarak kullandig1 da goriilmektedir (Sahin ve Kaya, 2019: 262).

Temel anlamda firma bilgilerinin paylagilmasi, ticari iligkilerin siirdiiriilmesi ve iletisim
aglari ile dijital ortamda mal ve hizmet satim islerinin yiiriitiilmesi olarak tanimlanan elektronik
ticaret; iletisim ve islemlerin elektronik bir ag {izerinden ve bilgisayar ortaminda gergeklestiril-
mesi olarak tanimlanmaktadir (Downing, 2006: 96). Bu sistemde alicinin satin alma stireci; ihti-

yacin belirlenmesi, iiriin veya hizmetle ilgili bilgi arama, {iriin veya hizmet alternatiflerini de-
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gerlendirerek bir saticiy1 segme, satin alma islemi {izerinde ikna olma, 6demeyi yaparak satin

alma ve islem sonrasinda degerlendirme asamalariyla gerceklesmektedir. Saticinin satis stire-

cinde ise; miisteri ihtiyacinin belirlenmesi, ihtiyaglarin karsilanmasi i¢in iiriin veya hizmetleri

olusturmak, iiriin veya hizmetin pazarlanmasi, bir satis islemi {izerinde ikna olma, {iriin veya

hizmetin gonderilmesi, satis sonras1 6demenin alinmas: ve satis sonrasindaki hizmetleri kap-

samaktadir (Chou, 2001: 34).

E-ticaret ile geleneksel olarak gerceklestirilen ticari faaliyetler arasindaki fark daha ¢ok

onay ve iletisim islemlerinde goriilmektedir. Geleneksel ticari faaliyetlerde veri aktariminin

gerceklestirilmesi i¢in pek ¢ok yontem bulunmaktadir ancak bu yontemler elektronik posta

veya diger aktarim yontemlerinden daha hizli degildir. Tablo 1 ile geleneksel ve elektronik tica-

ret yapan isletmelerin islemlerindeki karsilagtirmalar yapilmaktadir (Soydal, 2006: 548).

Tablo 1: E-Ticaret ve Geleneksel Ticaretin Karsilastirilmasi (Kaynak: Soydal, 2006: 549.)

Geleneksel Ticaret E-Ticaret
Satin Alma Islemini Yapan Islet-
me
Bilgi saglama teknigi Gorilisme, kataloglar, reklam- | Web sayfasi
lar
Talep belirtme teknigi Yazili form E-posta
Fiyat arastirmasi Katalog, yiiz yiize goriisme Web sayfas1

Siparisin verilmesi

Yazili form, faks

E-posta, EDI

Tedarikgi
Stok kontrolii Yazili form, faks, telefon Online veri tabani, EDI
Sevkiyata hazirlik Yazili form, faks, telefon E-veritabani, EDI

[rsaliye hazirlanmasi

Yazili form

Online veri tabani, EDI

Fatura hazirlanmasi

Yazili form

E-posta, EDI

Siparisi Yapan Firma

Teslimatin onaylanmast

Yazili Form

E-posta, EDI

Odeme programinin belirlen-
mesi

Yazili Form

Online veri tabani, EDI

Odeme islemleri

Banka havalesi, posta, tahsil-
dar

Internet Bankaciligi, EVD,
EFT

Siniflandirma Algoritmalar1
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Veri madenciligi teknikleri icerisinde en yaygin kullanilan yontemlerden biri smiflan-
dirmadir. Smiflandirma teknikleri kullanularak bir nesnenin sahip oldugu 6zelliklerin incelen-
mesi; belirli siniflar icerisinden hangisine dahil oldugunun belirlenmesi anlamina gelmektedir.
Siniflandirma islemi temel olarak bir 6grenme algoritmasina dayanir ve amaci ise siniflandirma

modelinin olusturulmasidir (Can, 2017: 43).
Karar Agaclarn

Verilerin siniflandirilarak, siniflandirilan bu veriler iizerinden tahmin yapilmas: birbiriy-
le baglantili islemlerdir. Karar agaci teknikleriyle birlikte siniflandirma islemleri daha iyi gorii-
lebilmektedir. Bir veri siniflama teknigi olan karar agaci, uygulamal: istatistik ile iligkili makine
ogrenmesi genel bashigiyla pek cok sekilde uygulanabilmektedir. Cok sayida teknigi bulunan
karar agaci algoritmalar1 siniflandirma problemleri iizerinde oldukga sik kullanilir ve diger
siniflandirma teknikleriyle karsilastirildiginda yapilandirilmas: ve agiklanmasi daha anlasilir
bir tekniktir (Can, 2017: 44). 1 numaral1 sekilde goriilen 6rnek karar agacinin ¢alisma prensibi;
siniflandirma islemi i¢in bir aga¢ olusturmasidir. Daha sonra veritabani igerisindeki tiim kayit-
lar bu agaca uyarlanur ve elde edilen sonuglar dogrultusunda kayitlar siiflandirilir. Temel ola-

rak bir karar agacinin tanimlanmasi;

Agactaki her bir diigtimiin A bi¢iminde isimlendirilmekte,

Agacta bulunan her diigiimden dallanan kollarin buradaki ilgili soruya yanit vermekte-
dir.

Agacta yer alan her bir yaprak ise bir sinifa karsilik gelmektedir (Sekeroglu, 2010: 38).

Sekil 1: Karar Agaci Ornegi (Kaynak: Can, 2017: 44)

Az
&—'_'___F’_F.-_—'_'— H‘-‘\“‘-—n
Ag Ay
N <
A [ Ca Cz

Karar agaci algoritmalar1 agag yapisini olusturan ve en biiyiik bilgi kazancina erisime
imkan sunan ozellikleri ararken entropi Olgiisiinden faydalanir. Entropi olgiisii en diigiik olan
en iyi olarak kabul edilir ve agac yapisinin kokiinii olusturur. Ornek veri seti bu karakteristik

dogrultusunda alt kiimelere ayrilir ve karar agacinin her bir dali bir sinif degerine karsilik ola-
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cak bigimde dallamir. Karar agacindaki gelisim siireci, kullanic1 tarafindan belirlenen sonlan-

dirma kriterine gore dogru sekilde smiflandirilincaya dek devam etmektedir. Karar agaclar

(Can, 2017: 45);

Diisiik maliyetli olmalari,

Elde edilen ¢iktinin anlasilabilirligi, yorumlanabilirligi ve veritabani ile kolay entegre edi-

lebilir olmasi,

Giivenilir olmas: gibi nedenlerle en yaygin bicimde kullanilan siiflandirma tekniklerin-

den biridir.

Uygulama
Calisma

kapsaminda

incelenen veri seti

https://archive.ics.uci.edu/ml/

datasets/Online+Shoppers+ Purchasing+ Intention+Dataset adresinden edinilmistir. Arastirma

kapsaminda kullanilan veri setinin igerigi Tablo II'de gosterilmektedir.

Tablo 2: Veri Seti A¢iklamasi

Degisken Agiklama Deger
Ierigi

Administrative Ziyaret edilen sayfa sayis1 Integer

Administrative_Duration | Hesap yOnetimi ile ilgili sayfalarda ziyaretcinin har- | Real
cadig1 toplam siire (saniye olarak)

Informational Ziyaretcinin Web sitesi, iletisim ve aligveris sitelerinin | Integer
adres bilgileri hakkinda ziyaret ettigi sayfa sayisi.

Informational_Duration Bilgilendirici sayfalarda ziyaret¢inin harcadig: toplam | Integer
siire (saniye olarak)

Product_Related Ziyaretgilerin iirtinle ilgili sayfalarla ilgili ziyaret etti- | Integer
gi sayfa sayisi

Product_Related_Duration | Ziyaretcinin iiriinle ilgili sayfalarda harcadigi toplam | Real
siire (saniye olarak)

Bounce_Rate Ziyaretgi tarafindan ziyaret edilen sayfalarin ortalama | Real
hemen ¢ikma orani

Exit_Rate Ziyaret¢inin ziyaret ettigi sayfalarin ortalama ¢ikis | Real
orani

Page_Value Ziyaretginin ziyaret ettigi sayfalarin ortalama sayfa | Real
degeri

Special_Days Sitenin 0zel bir giin ziyaret zamanina yakinligi Real

Operating_System Ziyaretin igletim sistemi Integer

Browser Ziyaretginin Tarayicisi Integer
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Month Ziyaret edilen ay String

Traffic_Type Ziyaret¢inin Web sitesine ulagtig1 trafik kaynag: (0r- | Integer
negin, afis, SMS, dogrudan)

Visitor_Type Ziyaretgi tiirii "yeni", "tekrar eden", "diger" String

Weekend Ziyaret hafta sonu muydu? Boolean

Region Ziyaretginin Bolgesi Integer

Revenue Ziyaretin bir islemle sonlandirilip sonlandirilmadigini | Boolean
gosteren bilgi

Veri setinde yer alan bilgiler incelenmis ve analize dahil edilecek verilere karar verilmis-

tir. Analiz i¢in olusturulan model II numaral: sekil ile gosterilmektedir.

Sekil 2: Siniflandirma Icin Olusturulan Model

online_shoppers_inte..

30

Tahle

A vy >
A
Revenue Revenue Analysis

’;\HT _.‘

Filter

A 2, —»
(QUEST QUEST

Revenue Revenue

|

Ty
EVENLEe
Ly ~—

R
Revenue

Analysis

Analysis

Karar agaci siniflandirmasi i¢in Chaid, Quest, C&RT ve C5.0 algoritmalarinin hepsi de-

nenmistir. Yapilan kontrollerde en yiiksek dogruluk oranina sahip algoritmanin C5.0 oldugu

goriilmiistiir. Bu nedenle karar agaci ile kural ¢ikarimi yapilirken C5.0 algoritmasinin kullanl-

masina karar verilmistir. Arastirma kapsaminda gergeklestirilen analiz C5.0 algoritmas: kullani-

larak yapilmaistir.
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Sekil 3: Degiskenlerin Onem Diizeyleri

variable Importance

Targets: Revanusa
Productl—'-'.elatec’—

Mo nth—] B B ]

Uisitol'Type—:l
.ﬂ\drninistrative—:l

weelkend—

SpecialDay—|

TrafficType—

0,0 0,1 0,2 0,3 0,4 0,5 0.6 o,7

e Type FroductRe
r 1 1 1 1 1

Sekil III'de analize dahil edilen degiskenlerden Product_Related, Month, Visitor_Type,

Administrative, Weekend, Sepcial_Day, Traffic_Type en 6nemli degiskenler oldugu gortilmiis-

tiir. Veri seti icerisinde yer alan tiim degiskenler yerine belirli niteliklerin se¢ilmesi; model ku-
rulumunun hizlanmasi, model olusturma zaman- maliyetindeki azalma ve karar agacinda ge-
reksiz degiskenlerin olmamasi aga¢ yapisinin sadeligi ve okunabilirligi acisindan oldukga
onemlidir  (https://www.datasciencecentral.com/profiles/blogs/feature-selection-for-efficient-
modeling, Erisim Tarihi:20.11.2019 ). Veri seti icerisinde yer alan 18 niteligin tamami bu nedenle
analize dahil edilmeyerek karar agaci algoritmasinda girdi degiskenleri olarak III numarali

sekilde yer alan en 6nemli degiskenler dahil edilmistir.

Sekil 4: C5.0 Algoritmasi Kullanilarak Olusturulan Karar Agaci Yapisi Ilk Boliim

Rewenue

Mode 0
Category % n

FALSE 94526 10422
BTRUE 15474 1903
Tetal 100000 12330
=

Product Related

<= Ql.DDD = 9.000
Mode 1 MNode 2
Category % n Category % n
FALSE 93833 32605 FALSE 20311 6216
BTRUE  B.16F 237 BTRUE  18.689 1671
Total 31168 Fad3 Total G383 8487
=
“lsitarType
New_\:,is'rtor Cither Retuming_“Jsitar
Mode Mode 14 Mode 17
Category % n Category % n Category % n
FALZE 69434 747 FALSE 53631 17 FALSE #1833 6052
ETRUE 30576 32| |MTRUE 41.370 iz| [MTRUE 18017 1330
Tatal 8.737 1076 Tatal 0.235 priz) Total G9.870 TI8R
[ =
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IV numarali sekilde C5.0 algoritmas1 kullanilarak olusturulan karar agacinin ilk boliimii
yer almaktadir. Sekil IV ile goriilen agag¢ yapisinda ilk kirilimin Product_Related (Ziyaretgilerin
iirtinle ilgili sayfalarla ilgili ziyaret ettigi sayfa sayis1) degiskeni ile olustugu, ikinci kirihmda ise

Visitor_Type ( Ziyaretgi tiirii ) degiskeninin yer aldig1 goriilmektedir.

Sekil 5: C5.0 Algoritmas: Kullanilarak Olusturulan Karar Agaci Yapist Ikinci Boliim

T
Administrative

|
<= 1.000 x> 1.000
Mode 4 Mode 13
Category % n Category % n
FALSE  62.008 2894 FALSE 74919 453
ETRUE 37991 174| |MTRUE 25.081 165
Total 3715 4hm Total 5012 618
| =
I‘u'blnth
Aug; June; Sep Diec; Feb; Jul; hr; How ru'l:ay D::'t
Mode § Hode & Mode 7 Mode 10
Category % n Category % n Category % n Category % n
FALSE 427460 14 FALSE 67197 IN FALSE  a2.747 48 FALSE  &z23f1 i
ETRUE 56250 18| |MTRUE 32803 103| |MTRUE 47253 43| |MTRUE 47619 10
Total 0260 a2 Total 2547 314 Total 0.7 o Total [IRK1] 2

V numaral sekilde C5.0 algoritmasi kullanilarak olusturulan karar agacinn ikinci bo-
liimii yer almaktadir. Sekil V ile goriilen agag yapisinda Visitor_type (ziyaretci tipi) degiskenine
bagh olan ilk kirtlimin Administrative (ziyaret edilen sayfa sayis1) degiskeni ile olustugu, ikinci
kirihimda ise Month (Ziyaret edilen ay) degiskeninin yer aldig1 goriilmektedir.

Sonug¢

Son donemde bilgi ve iletisim teknolojilerinde goriilen degisimler ekonomik piyasalar-
daki rekabeti de oldukca yogun hale getirmistir. Internet ve elektronik ticaret sitelerinin gelisi-
mi iilkemizde de giderek artmaktadir. TUIK tarafindan gerceklestirilen bir arastirmada 2017
yilinda internet yoluyla aligveris yapanlarin orani %24,9 iken bu oran 2018 yilinda %29.3 e yiik-
selmistir (TUIK, 2018). Bu bilgi online aligverisin 6nemini de gostermektedir. Online aligveris
miisterilerine 7 giin 24 saat alisveris yapabilme imkan ve diinya capinda iiriin alabilme imkan
sunmaktadir. Bu imkanlar dolayisiyla da tiiketicilerin her an ulasabilecegi ve ihtiyaglarini karsi-
layabilecekleri bir ortam sunmaktadir. Ancak elektronik ticaret pazarindaki biiyiime ve rekabet
ayni zamanda firmalarin dikkat etmesi gereken bir unsur olarak da karsimiza ¢ikmaktadir.
Artan rekabet ortaminda firmalarin yasamlarin siirdiirebilmeleri, miisterilerini koruyabilmeleri
ve kar oranlarimi arttirabilmeleri i¢in miisterilerine 6zel teklifler sunabilme ve bu teklifleri
miimkiin olan en hizli bigimde gerceklestirebilmeleri gerekmektedir. Bu nedenle online aligve-
ris davraniglarinin analiz edilerek miisterilerin bu davraniglara gore siniflandirilmasi isletmeler
i¢in hayati 6nem tasimaktadir.

Bu ¢alisma kapsaminda 12330 adet online alisveris davranisi incelenmis ve veri madenci-
ligi siniflandirma algoritmalar: kullanilarak analiz edilmistir. Gergeklestirilen analizlerde online
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alisveris karari lizerindeki en 6nemli degiskenlerin Product_Related(Ziyaretgilerin tiriinle ilgili
sayfalarla ilgili ziyaret ettigi sayfa sayisi), Month (Ziyaret edilen ay), Visitor Type (Ziyaretgi

amon

tiirti "yeni", "tekrar eden", "diger"), Weekend(Ziyaret Haftasonu muydu?) , Special_Day(Sitenin
Ozel bir giin ziyaret zamanina yakinligt), Traffic_Type(Ziyaret¢inin Web sitesine ulastig trafik
kaynagi (6rnegin, afis, SMS, dogrudan)) oldugu goriilmiistiir.

IV ve V numaral sekillerde goriilen karar agaci yapisina gore online aligveris sitesini zi-
yaret eden 12330 ziyaretginin yalnizca %15'inin (1908) satin alma islemi yaptig1 goriilmiistiir.
Uriinlerle ilgili 9’dan fazla sayfay1 inceleyen 8487 ziyaretginin %19,6 (1671)’s1 satin alma islemi
gerceklestirirken 9°dan daha az sayfa inceleyen 3843 ziyaretcinin yalnizca %6,2 (237)’si satin
alma islemini gerceklestirmistir. 9’dan daha fazla bilgilendirici sayfa ziyaret eden mdiisterilerin
1076’s1 yeni miisteri, 7382’si ise daha 6nce satin alma islemi gerceklestiren miisterilerdir. Bir
veya daha az sayfay1 ziyaret eden 458 miisteriden 314’tiniin ise genellikle kasim, aralik, subat,
mart ve temmuz ayinda islem gerceklestirdikleri tespit edilmistir.

Yapilan incelemeler sonucunda; online alisveris sitelerinin iiriinle ilgili daha ¢ok bilgilen-
dirme yapmas: gerektigi gortilmiistiir. Benzer sekilde miisterilerin ziyaret ettikleri sayfa sayisi-
nin da satin alma karari tizerinde belirleyici bir éneme sahip olan bir kriter oldugu goriilmekte-
dir. Ayrica hafta sonu ve 6zel giinler gibi donemlerde miisterilere 6zel kampanyalar gercekles-
tirilmesinin satislar {izerinde olumlu bir etkisi olacag1 goriilmiistiir.
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