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ABSTRACT

Second-hand consumption industry grows constantly, and this growth is expected to continue in
the long run. Generation Y constitutes a significant portion of the consumers of second-hand
products. The aim of this study is to determine the perspective of generation Y towards the
concept of second-hand consumption; their sources of motivation and barrier for second-hand
consumption and their preferences for channels for second-hand shopping with their reasons. To
this end, the study used in-depth interview technique with 10 generation Y second-hand shoppers
who agreed to participate in the study in the province of izmir. The study used content analysis
method for data analysis. The study found that economic, environmental and social motivation
codes are significant in motivation sources theme, while health concerns and social concerns are
significant in barriers theme. We believe that the present study will contribute to the literature
and practice both as it determined the code of concerns towards digital platforms which is defined
as misuse of e-commerce platforms and misuse of personal data in electronic products.

OZET

ikinci el tiiketim endiistrisi her gecen giin bilyiimekte ve bu biiyiimenin uzun vadede de devam
etmesi beklenmektedir. Ikinci el tiiketim gerceklestiren bireylerin énemli bir boliimiinii de Y
Kusag1 olusturmaktadir. Bu ¢alismanin amaci, ikinci el tiiketim gercgeklestiren Y Kusagindaki
bireylerin kavrama bakis acilarini, ikinci el tiiketime yonelik motivasyon kaynaklarini ve
engellerini, ikinci el tiiketimdeki alisveris kanal tercihlerini ve sebeplerini anlamaktir. Bu
dogrultuda yargisal érnekleme teknigi kullamlarak ikinci el tiiketim gerceklestiren, Izmir il
sinirlari igerisinde ulasilabilen ve goriismeyi kabul eden Y Kusagindan 10 Kkisi ile derinlemesine
goriisme gerceklestirilmistir. Arastirmanin veri analiz siiresince igerik analizi uygulanmistir.
Calisma kapsaminda motivasyon kaynaklar1 temasinda ekonomik, cevresel ve sosyal motivasyon
kodlarinin; engeller temasinda ise saglik kaygilar1 ve sosyal kaygilar kodlarinin én plana giktigi
gozlenmektedir. Ayrica ¢alismada ikinci el e-ticaret platformlarinin alim/satim amacinin disinda
kullanilmasi, elektronik triinlerde Kkisisel verilerin baska insanlarin eline ge¢mesi olarak
tanimlanan dijital platformlara iliskin kaygilar kodunun tespit edilmesiyle hem uygulamaya hem
de literatiire katkida bulunulacagi diistiniilmektedir.
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1| GIRIS

Glnumuzde yapilan arastirmalar Y Kusaginin egitimli
ve glcli bir ahlaki bilince sahip oldugunu
belirtmektedir. Ayni zamanda Y Kusagi teknolojik
olanaklarin sagladig1 erisim giicii ile birlikte stirekli
0grenme ve Kkiiresellesen diinyada gii¢clii olabilme
firsatina da sahiptir. Bir taraftan bu kusak kisisel
amaclarini yerine getirirken, diger bir taraftan da
diinyaya karsi sorumluluk bilinci ile topluma katki
saglamayi, diinyanin daha iyi bir yer olmasi i¢in ¢aba
harcamayr hedeflemektedir (DeLoitte, 2017 ve
2018). Hem dolu hem de dengeli bir hayat siirmek
isteyen bu kusak, yeni firsatlara a¢ik bir bakis acisi ile
yasamdan Kkeyif almayl para kazanmanin Oniine
koyan bir yaklasim ile hareket etmektedir (Eisner,
2005). Ayni zamanda tiiketim konusunda da ¢evre
bilinci ile hareket ederken, fiyat duyarlilifn da
gosteren ve bu kriterler dogrultusunda ikinci el
tiketim davranisi gosterme egilimi de yliksek olan bir
nesil olarak ifade edilebilmektedir (Yan vd., 2015).

ikinci el alisveris, geri déniisiim ve yeniden kullanim
olanaklari itibari ile glintimiizde bilingli tiiketimin bir
¢ikis noktasi olarak degerlendirilmektedir (Markova
ve Bayanduuren, 2017). 2017 yili verilerine gore
yalnizca ikinci el tekstilde dahi ABD ve Almanya
toplamda 1 milyar USD’lik ihracat degerine
ulasmistir. Tiirkiye’de de ayni triin grubunda ihracat
ve ithalat degerleri sirasi ile yaklasik 23 ve 43 Milyon
USD olarak hesaplanmaktadir (OEC, 2020). Tiim bu
ticari etkilesimde 18-37 yas grubun ikinci el kiyafet
tiiketimini diger yas gruplarina gore 2,5 kat daha hizl
kabul ettigi belirtilmektedir (Reinhart, 2019). Asir
tiketim ve atiklarin c¢evresel etkileri ile ilgili genel
toplumsal kaygilarla, ikinci el tiriin endiistrisinin daha
da biiylimesi beklenmektedir (Liang ve Xu, 2018).
2012 yilinda 11 Milyar USD olan ikinci el pazarinin,
2023 yihi itibar1 ile 51 Milyar USD’ye ulasacagi
ongorilmektedir. Mevcut ikinci el pazarinda ise, ticari
faaliyeti en yiiksek olan neslin %33’lik pay ile Y
Kusagi oldugu belirtilmektedir (Reinhart, 2019).
Ayrica T.C. Ticaret Bakanligi 2020 Yih E-Ticaret
Verilerine gore e-ticaretin genel ticarete orani 2019
yilinda %9,8 iken, 2020 yilinda %15,7’ye yiikselmistir
(www.eticaret.gov.tr/istatistikler). We Are Social
(2021) tarafindan hazirlanan 2021 Diinya Dijital
Raporu'na gore de Tiirkiye'de cevrimici aligveris
2019 yilinda 158 USD/kisi iken, 2020 yilinda 304
USD/kisi olarak gerceklesmistir (www.dunya.com).
Bu durum hem e-ticaretin hem de ikinci el tiikketimin
onemli trendler olduguna dair Onemli veriler
sunmaktadir.

Calisma ikinci el tiiketim gerceklestiren Y Kusagi
bireylerin kavrama bakis acilarini, ikinci el tiiketime
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yonelik motivasyon kaynaklarini ve engellerini, ikinci
el tiketimdeki alisveris kanal tercihlerini ve
sebeplerini anlamay1 amag¢lamaktadir. Ayrica ikinci el
tiikketim Covid-19 salgininin nasil degerlendirildigini
anlamayr amag¢lamaktadir. Literatiirde ikinci el
tiikketim motivasyonunun nicel yontemler (Ferraro
vd., 2016; Guiot ve Roux, 2010; Laitala ve Klepp, 2018;
Ergezen, 2020; Steffen, 2016; Akin, 2020) ve nitel
yontemlerle (Guiot ve Roux, 2010; Sandes ve
Leandro, 2019; Bardhi ve Arnould, 2005; isgioglu ve
Yurdakul, 2018; Machado vd, 2019; Mukherjee vd.,
2020) siklikla ele alindigir goriilmektedir. Ayrica
motivasyon ve engelleri bir arada ele alan nicel
(Edbring vd., 2016; Lang ve Zhang, 2019) ve nitel
(Sandes ve Leandro, 2019) c¢alismalarin yani sira, Y
Kusagini ele alan tek bir ¢alismanin oldugu ve kesifsel
olarak  yalnizca  motivasyonlarin  incelendigi
gorilmektedir (Kiehn ve Vojkovic, 2018). Bu
baglamda Y Kusaginin ikinci el tiiketimdeki
motivasyon, engel ve alisveris kanal tercihlerini
birlikte ele alan ¢ok boyutlu bir ¢alismanin
gerceklestirilmedigi gorilmiistiir. Bu ¢alisma ile Y
Kusaginin ikinci el tiiketim davranmislarindaki
motivasyon, engel ve alisveris kanal tercihlerine
yonelik  kapsamli  bir  ¢ergceve  sunulmasi
hedeflenmektedir.

Calismada oncelikle Y Kusag1 ve ozellikleri, ikinci el
tilketim kavrami ele alinmis olup, daha sonra
arastirmanin yontemi, ¢alisma konusu kapsaminda
gerceklestirilen miilakatlardan elde edilen bulgular,
tartisma ve sonug boliimlerine yer verilmistir.

2| Y KUSAGI KAVRAMI VE OZELLIKLERI

Kusak, belirli bir zaman araliginda dogup benzer
sosyal tecriibeleri deneyimlemis, dolayisiyla ortak
anlayis, kaygi vb. duygular yasamis kitlelerin diger
kitlelerden ayrilmasina sebep olan sosyolojik
faktorleri kapsamaktadir. Bireylerin bakis a¢ilarinda,
beklentilerinde, algilarinda, hedeflerinde,
davraniglarinda degisim yaratan/yaratma kuvveti
olan olaylar kusak kavrami Uzerinde etkili
olmaktadir. (Wong vd., 2008). Diinya Saghk Orgiitii
tarafindan kiiresel bir salgin kabul edilen Covid-19’un
Coronials/Quaranteens/Illenials  gibi  isimlerle
tanimlanan yeni bir kusak olarak adlandirilmasina
yonelik tartismalar (Rudolph ve Zacher, 2020)
degisimi yaratan unsurlara iliskin giincel 6rneklerden
biri kabul edilmektedir.

Dogulan doéneme goére 5 temel Kkusaktan
bahsedilmektedir. Bunlar (Twenge vd., 2010); Sessiz
Kusak, Bebek Patlamasi (Baby Boomers), X Kusagi, Y
kusagi ve Z Kusagr'dir. Y kusag1 ismi alfabede X’ten
sonra gelmesinden almakla birlikte, internet ¢agina



denk gelmesinden otiirii net jenerasyonu, degisen
¢agdan oOtliri milenyum jenerasyonu olarak da
adlandirilmistir. Genel olarak 1980 ile 1999 yillan
arasinda doganlar1 ifade etmek i¢in kullanilan Y
kusagi, bilgisayar, internet, cep telefonu ile entegre
bir jenerasyon olarak tanimlanmakla birlikte
kendisinden onceki kusaklara gore daha egitimli,
teknoloji konusunda daha basarili ve seyahat etmeye
daha meyilli bir kusak olarak tanimlanmaktadir
(Crampton ve Hodge, 2009). Y Kusaginin ozellikleri;
teknolojiye ve sundugu imkanlara ilgili, ¢oklu is
yapmada ve ¢oklu bildirim almada becerikli, galismak
icin yasamaktansa yasamak i¢in calismaya meyilli bir
kusak oldugudur. Ozgiirliigiine diiskiin, vatanseverlik
duygusu tasiyan, sosyal bilinci yiiksek, dzgivenli ve
iliski odakli, aile, yuva gibi kavramlar1 ve topluma
katkida bulunmay1 onemseyen ozellikler
tasimaktadir. Uzun vadeli planlarda ve zorlu
durumlarda genellikle basarisiz, ¢abuk sikilmaya
meyilli, esnek calismayi tercih eden, is hayatinda agik
ve net talimatlar1 6nemseyen, is degisiminden daha az
cekinen, takim calismasini, mevkilerdense basariy1 ve
yetenegi, niceliktense niteligi Onemseyen kusak
olarak tanimlanmaktadir (Yiiksekbilgili, 2013).
DeLoitte (2017, 2018) tarafindan yapilan
arastirmalarda da Y kusagi toplumsal konularda
duyarlilign ytiksek, hayat sartlarinda iyilestirme
beklentisinde olan bireyler olarak tanimlanmaktadir.

2019 yili verilerine gore (nufusu.com, 2020)
Turkiye’de 20 ila 39 yas arasindaki toplam niifus, iilke
niifusunun %31,2’sini olusturmaktadir. Bu oran
iilkenin neredeyse 1/3"liniin Y kusagi oldugunu isaret
etmektedir. TUIK (2020) isgiicii istatistikleri dikkate
alindiginda 15 yas st istihdam edilen niifusun
neredeyse %50’sinin Y kusag olarak adlandirilan 20
ila 40 yas arasindaki kitle oldugu anlasilmaktadir. Bu
durum Y kusaginin iilkenin toplumsal ve finansal
davranislarinda temel oyuncu oldugunun gdstergesi
niteligindedir. Diinya niifusunda da biiyiik bir ylizdeyi
olusturan Y Kusagi, ekonomik olarak bir sonraki aktif
kusagi temsil etmektedir (Sandoval ve Padilla, 2016).

Gerceklestirilen c¢alismalarda ikinci el tiiketime
katilimin da en yogun oldugu yas gruplarinin 80’ler ve
90’lar olarak tanimlanan Y Kusagi oldugu ortaya
koyulmaktadir (Liang ve Xu, 2018). Paylasiml
yolculuk, ortak ¢alisma alanlar, ikinci el tiikketim ve
kiyafet kiralama gibi paylasim ekonomisi igerisinde
degerlendirilecek faaliyetlerin biiyiik bir béliimiiniin
35 yas alt1 egitimli gruplarda goriildiigii ve 45 yasin
izerindeki gruplarda ciddi o6l¢iide diistiis gozlendigi
ifade edilmektedir (Schor ve Cansoy, 2019). Cin’de
gerceklestirilen bir analiz sonucunda da ikinci el
tekstil talebinin yarisindan fazlasimi 20 ila 40 yas
arasindaki grubun olusturdugu (Blazyte, 2019) ve
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ikinci el tiiketimin siklikla gen¢ kadin bireyler
tarafindan gerceklestirildigi belirtilmektedir
(Waight'ten akt. Steffen, 2016). Gerek ikinci el
tiikketime yonelik talebin biiylik boliimiinii olusturan
yas araligini (Blazyte, 2019), gerekse tiiketimde aktif
olarak bulunan yas gruplarin1 (Liang ve Xu, 2018)
dikkate aldigimizda ikinci el tiiketimdeki aktif
jenerasyonun Y Kusagi oldugu anlasilmaktadir. Bu
sebeple calismada Y Kusaginin ikinci el tiiketimi nasil
tanimladigy, ikinci el tiiketime iliskin motivasyon ve
engellerinin neler oldugu arastirilmaktadir.

3 | IKINCI EL TUKETIM KAVRAMI

Ikinci el triin pazara daha 6nce baska birinin
kullanimi sonrasinda sunulan iiriinleri nitelemek i¢in
kullanilmaktadir (Appelgren ve Bohin, 2015). ikinci
el tiketim 14. YY'in ortalarinda veba salgim1 ve
ekonomik bunalim, siddetli kithik gibi sebeplerle
genis kitlelere yayilmis ve o tarihten bu yana bir satin
alma tiri olarak da kullanilmistir. Sanayi devrimine
kadar yogun devam eden ikinci el tiiketim, liretimin
makinelesmesi ile birlikte yeni iiriiniin tiiketimini
kolaylastirmistir. Sifir iirtine ulasma kolayligi da
ikinci el tiiketimin yogunlugunu ciddi seviyede
azaltmistir (Rybowska, 2017; Herjanto vd., 2016).

Gegmis donemlerde ikinci el {iriin kullanimi bir utang
olarak goriilmiis (Franklin, 2011) ve iizerinde ilgiyle
durulan bir tiiketim secenegi olmamustir. ikinci el
tiikketim otomobil, gayrimenkul ve koleksiyonlar gibi
belirli iiriin gruplarinda yeniden kullanima uygun
olarak kabul edilmistir (Mazella, 2015). Fakat cagdas
toplum algisinin degisimi, 6zellikle 20. YY'in son
ceyregi ile birlikte ikinci el iiriinlere duyulan ilginin
artmasina sebep olmustur. Uriinler bagis, takas, bit
pazarlari, garaj satislar, ikinci el iriin diikkanlari,
butik magazalar, internet ve/veya mobil platformlar
tizerinden yeniden kullanima/satisa sunulmaktadir
(Xu vd., 2014; Yiiksekbilgili, 2018).

Yabanc1 alanyazinda ikinci el tiiketime iliskin
gerceklestirilen calismalar incelendiginde
strdiiriilebilirlik, ekonomik biling, isbirlik¢i ve
dongiisel tikketim kavramlarmin (Armstrong vd.,
2016; Bardhi ve Arnould, 2005; Becker-Leifhold ve
Iran, 2018; Connell, 2011; Fisher vd., 2008; Edbring
vd., 2016; Hirschl vd., 2003; Kim vd., 2021; Mylan,
2015; Pedersen ve Netter, 2015; Rexfelt ve Ornas,
2009) tuzerinde siklikla duruldugu; giyim ve moda
(Cervellon vd., 2012; Duffy vd. 2012; Ferraro vd,,
2016; Isla, 2013; Lang ve Zhang, 2019; Laitala ve
Klepp, 2018; Machado vd. 2019; Na’amneh ve Al
Husban, 2012; Pena-Vinces vd., 2020; Yan vd., 2015)
alaninda yogun sekilde ¢alisildig1 ve tiriin grubundan
bagimsiz olarak ikinci el tiiketimin (Guiot ve Roux,



2010; Sandes ve Leandro, 2019; Catulli, 2012;
Turunen ve Leipdmaa-Leskinen, 2015; Steffen, 2016;
Mukherjee vd., 2020) tartisildigi goriilmektedir.

Tirkce alanyazinda ikinci el tiiketime iliskin
gerceklestirilen calismalar incelendiginde otomobil
pazarinin (Akgi, 2016; Ozcalici, 2017a; Ozgalici,
2017b; Ozgalla ve Ayricay, 2018; Asilkan, 2011;
Asilkan ve Irmak, 2009; Yayar ve Yilmaz, 2018; Naml
vd., 2019; Dastan, 2016; Tiizemen vd., 2016; Ulutas
vd., 2016) ve giyim grubunun (Yildirim, 2017; Deniz,
2020; Kilig, 2020; isgioglu ve Yurdakul, 2018; Pektas
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ve Dengin, 2012; Ergezer, 2020; Cakir ve Dedeogluy,
2020; Cetin, 2018; Yiiksekbilgili, 2018; Dilben, 2019)
yogun bir sekilde arastirmalara konu edildigi
gorilmektedir. Gergeklestirilen calismalar dikkate
alindiginda otomobil ve tekstil Uriin gruplarinin
yogun bir sekilde ele alindig1 fakat belirli bir kusagin
ikinci el tiiketimde motivasyon, engel ve kanal
tercihlerinin kapsamli bir sekilde ele alinmadig
gorilmektedir.

Tablo 1: fkinci El Tiiketimde Motivasyon Kaynakiari ve Engeller

Motivasyon Kaynaklar
Daha uygun/ucuz, maliyet-fayda avantaji, | Machado vd. (2019), Lang ve Zhang (2019), Becker-
finansal kaynaklar1 koruma/tutumluluk, | Leifhold ve Iran (2018), Laitala ve Klepp (2018),
= verimlilik, akilc1 satin alma, adil fiyat, pazarlik, | Ferraro vd. (2016), Edbring vd. (2016), Sandes ve
§ yanlis yatirnm riskinden kaginma, kalitesi ve | Leandro (2016), Cervellon vd. (2012), Guiot ve Roux
2 dayanmikliligl, sifir magazalardaki yoklugu, | (2010), Bardhi ve Arnould (2005), Deniz (2020), Kim
= licretsiz edinim vd. (2021), Mukherjee vd. (2020), Akin (2020), Cizer
ve Ozcan, (2021), Pena-Vinces vd. (2020)
Sirdiiriilebilirlik, daha az {retim, enerji | Machado vd. (2019), Laitala ve Klepp (2018), Becker-
kaynaklarinda tasarruf, ekolojik farkindalik, | Leifhold ve Iran (2018), Steffen (2016), Edbring vd.
= cevre dostu tlketim, diizene mesafeli olma, | (2016), Ferraro vd. (2016), Sandes ve Leandro
§ atiklarin 6nlenmesi, israfi dnlemek (2016), Cervellon vd. (2012), Yan vd. (2015), Connell
E (2011), Guiot ve Roux (2010), Deniz (2020), Kim vd.
(2021), Cizer ve Ozcan, (2021), Pena-Vinces vd.
(2020)
Etik tiiketim, kisisel tercih, benzersiz olma, | Machado vd. (2019), Lang ve Zhang (2019), Becker-
kesfetme arzusu, nostalji, sosyal iliskiler, sanatsal | Leifhold ve Iran (2018), Laitala ve Klepp (2018),
tiiketim, yeni deneyim, yeni tarz deneme istegi, | Ferrarovd. (2016), Edbring vd. (2016), Armstrong vd.
'i sosyal etkilesim, eglenceli bulmak, havali ve tarz | (2016), Turunen ve Leipdmaa-Leskinen (2015), Yan
& olmak, tasarim vd. (2015), Pedersen ve Netter (2015), Isla (2013),
v Cervellon vd. (2012), Duffy vd. (2012), Guiot ve Roux
(2010), Bardhi ve Arnould (2005), Deniz (2020), Kim
vd. (2021), Mukherjee vd. (2020), Akin (2020)
Engelleyici Sebepler
Hijyen, salgin hastalik riski, sagliksiz ve giivensiz | Becker-Leithold ve Iran (2018), Laitala ve Klepp
@ bulunmasi, hasere barindirma riski, kirli bulma (2018), Perry ve Chung (2016), Edbring vd. (2016),
% Sandes ve Leandro (2016), Armstrong vd. (2016),
i Catulli (2012), Na’amnehve Al Husban (2012), Rexfelt
T:é’ ve Ornds (2009), Fisher vd. (2008), Hirschl vd. (2003)
wv
o . Giiven ve bilgi eksikligi, sahiplik yoksunlugu, sifir | Lang ve Zhang (2019), Becker-Leifhold ve Iran
; % Uriin tiiketme istegi, kavrama asina olmama, | (2018), Laitala ve Klepp (2018), Armstrong vd.
E (E“ > onceki sahibinin  enerjisi, sosyal olarak | (2016), Edbring vd. (2016), Sandes ve Leandro
.ﬁ = X yetersizlik kaygisi/baskisi, diisiik kalite, eskiden | (2016), Mylan (2015), Catulli (2012), Tukker ve
= % % hoslanmama, erisim zorlugu, modaya uygun | Tischner (2006), Hirschl vd. (2003), Fisher wvd.
:}: 3 bulmama (2008), Rexfelt ve Ornds (2009)




3.1 | Tiiketicileri Ikinci El Tiiketime Y&nlendiren
Motivasyon Unsurlari ile Engeller

ikinci el tiiketim kavrami daha cok ekonomik
sebeplerle gerceklestirilen bir satin alma faaliyeti olsa
da giiniimiiz tiiketicileri i¢in artik tercihli bir konu
halini almistir (Yan vd., 2015). Tablo 1’de yer alan
calismalarda gorildigi tzere tiiketicileri ikinci el
satin alma davranisina yonlendiren motivasyonlar ve
uzaklastiran ya da ¢ekimser yaklasilmasini saglayan
engelleyici faktorler asagida belirtilen basliklar ile ele
alinmaktadir.

ikinci el tiiketimde motivasyon ve engeller bir iiriin
grubundan bagimsiz olmakla birlikte (Steffen, 2016;
Edbring, 2016; Sandes ve Leandro, 2016; Guiot ve
Roux, 2010), tekstil tirtinleri 6zelinde (Lang ve Zhang,
2019; Machado vd., 2019; Laitala ve Klepp, 2018;
Becker-Leihhold ve Iran, 2018; Liang ve Xu, 2018; Yan
vd., 2015; Isla, 2013) daha yogun bir sekilde ele
alinmistir. Tablo 1'de ise konuya iligkin
gerceklestirilen c¢alismalar verilmektedir. Konu
calisma ikinci el tiketime bakis agisini, ikinci el
tiilketime yonlendiren motivasyon ve engelleri,
alisveris kanal tercihleri ve sebeplerini daha 6nce
calisiimamis olan Y Kusag1 o6zelinde ele alarak
konunun derinlemesine anlasilmasini
amagclamaktadir.

4| YONTEM
4.1| Arastirma Kapsam ve Onemi

Calisma ikinci el tiketim yapan tiiketiciler ile
gerceklestirilmistir. ikinci el tiiketim her gecen giin
daha da fazla artis egilimi gostermekte olup, gelismis
ekonomilerde de ekonomik yetersizligin yiliksek
oldugu cografyalarda da artis egilimli bir seyir
izlemektedir (Liang ve Xu, 2018; OEC, 2020). Tiirkiye
icin de artis trendi 6ngorilen ikinci el tiikketimde ise
davranisi sergileyen demografik profilin yogun
sekilde Y Kusagindan olustugu ge¢mis donem
calismalarda da (Liang ve Xu, 2018; Blazyte, 2019)
belirtilmektedir. Bu agidan bakildiginda Tiirkiye gibi
20-40 yas niifusun genel niifusun biiyik boliimiini
olusturdugu bir iilkede Y Kusaginin ikinci el tiiketime
yonelik motivasyonlarinin ve engellerinin
calisilmamis olmasi arastirmanin Onemini ortaya
koymaktadir.

4.2 | Aragtirma Sorulan

Arastirma sorular1 asagida belirtildigi sekildedir;

¢ Y Kusagimin ikinci el tiitketime bakis agis1 nedir?

¢ Y Kusagimin ikinci el tiikketime iliskin motivasyon
kaynaklari nelerdir?
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¢ Y Kusagi ikinci el tiiketime yonelik engelleri nasil
tanimlamaktadir?

¢ Y Kusaginin ikinci el tiiketimde alisveris kanal
tercihi ve kriterleri nelerdir?

¢ Y Kusagimin ikinci el tiiketimini Covid-19 salgini
nasil etkilemektedir?

4.3 | Arastirma Yontemi

Nitel arastirmalar duygularin, tecriibelerin, fikirlerin,
alg1 ve anlayislarin ve fikirlerin temellendirdigi bir
arastirma yontemidir. Yontem ele alinan konunun
kesfedilmesinde anlamli baglantilar ortaya ¢ikartmak
amaciyla metin ve/veya gorislerin analiz edildigi ve
yorumlandigl yontemdir (Keegan, 2009). Calismada
derinlemesine goriisme teknigi kullanmilmis olup,
konu yontemde amag genellemelere varmak yerine,
katilimcilarin bakis agilarinin ve goriislerinin agiga
cikartilmasint  saglamaktir (Cokluk wvd., 2011).
Calisma katimcilar ile 18.04.2020-18.05.2021
tarihleri  arasinda  sanal ortamda yapilan
goriismelerle gerceklestirilmistir. Gorilismeler
yaklasik olarak 40 ila 60 dakika siirmistiir.
Katilmcilarla  yar1  yapilandirilmis milakat
gerceklestirilmis olup, katilimcilarin miisaade ve
onaylar1 alinarak goriismeler kayit altina alinmis,
takip eden siirecte goriismelerin c¢oéziimlemeleri
yapilarak yazili hale getirilmistir.

4.4 | Orneklem Segimi ve Veri Toplama

Arastirma, Y Kusagi ozelliklerini tasiyan ve ikinci el
tilketimde bulundugunu belirten, [zmir il sinirlari
icerisinde ulasilabilen ve goriismeyi kabul eden 10
kisi ile gergeklestirilmistir. Covid-19 salgin kosullari
altinda yiiz ylize goériismenin zor oldugu ¢alismada
sinirl sayida kisi calismaya katilmay: kabul etmistir.
Calismada goriismelerin 10 Kisi ile sinirh kalmasinin
nedeni, derinlemesine goriismelerde o6rneklem
secimi genel ilkesi dogrultusunda, cevaplarin
birbirini tekrar etmeye baslamasiyla goériismelere son
verilmistir (Ritchie ve digerleri, 2003).

Arastirmanin analiz kapsamu ikinci el tiiketim olarak
belirlenmistir. Bu kapsamda veri toplama agamasinda
orneklem se¢imi “tesadiifi olmayan o6rneklem
yontemleri"’nden  biri  olan  “amagli/yargisal
orneklem” ile gergeklestirilmistir. Amach 6rnekleme
ise, arastirmacinin bireysel gozlemleri ile hareket
ederek arastirma sorularina uygun oldugunu
disiindiigi  ve  birtakim  6zellikleri tasiyan
goriismecilerin secilmesi olarak ifade edilmektedir
(Glrbiiz ve Sahin, 2018). Tablo 2’'de goriisiilen



kimselerin cinsiyet, yas, egitim diizeyi gibi 6zellikleri
de verilmistir.
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Tablo 2: Katilimci Listesinin Demografik Profili

Katihmci Cinsiyet Yas Egitim Diizeyi is/Pozisyon

K1 Kadin 31 Lisans Sehir Plancisi

K2 Kadin 31 Lisans i¢c Denetim Uzman Yardimcisi

K3 Erkek 29 Lisansiistii Teknoloji/Yazilim Uzmani

K4 Kadin 31 Lisanstisti Sanatg¢1 ve Arastirmaci

K5 Erkek 39 Lisans Uluslararasi Bolge Satis Yoneticisi
K6 Erkek 33 Lisansiistii Bolge Satis Miidiiri

K7 Kadin 26 Lisans Gorsel Sanatlar Ogretmeni

K8 Erkek 25 Lisans Halkla ligkiler ve Tamitim Eleman1
K9 Kadin 27 Lisans El Sanatlar1 Tasarimi ve Uretimi
K10 Erkek 33 Lisans Ege ve Marmara Bolge Sorumlusu

4.5 | Arastirma Verilerinin Analizi

Arastirmanin veri analiz siiresince “igerik analiz”
kullanilmistir. igerik analizinin temel amaci, elde
edilen verileri agiklayabilecek kavram ve iligkilere
ulagmaktir. Icerik analizinde yapilan temel islem,
birbiri ile benzer verileri belirli kavram ve temalar
cercevesinde bir araya getirmek ve bu verileri
okuyucunun anlayabilecegi bir sekilde yapilandirip
organize ederek yorumlamaktir (Yildirim ve Simsek,
2013).

icerik analizinin asamalarina gore; arastirma
sorusu/sorular1 belirlenmesi, o6rneklem secimi,
kodlama  c¢ergevesinin  kurulmasi,  kodlama
denemesinin uygulanmasi, gegerlilik ve giivenirligin
tespit edilmesi, analiz bulgularin sunulmasi ve
yorumlanmasindan olusmaktadir (Schreier, 2012).
Bukapsamda, goriismelerden elde edilen ham veriler,
ortak kavramlari tanimlamak ve ¢ikarmak icin bastan
sona kadar iki akademisyen tarafindan okunarak,
oncelikle kodlar belirlenmistir (Glesne, 2014). Daha
sonra kendi aralarinda anlaml iliskilerin oldugu
kodlar bir araya toplanarak temalar olusturulmustur.
Miles ve Huberman (2015)’a gore, kodlama daha
onceden belirlenmis kavramlara gore, verilerden
¢ikarilan kavramlara gore ve arastirma probleminin
genel cercevesine gore yapilan kodlama seklinde
gerceklestirilebilmektedir.

4.6 | Aragtirmanin Gegerlik ve Giivenirligi

Arastirmanin i¢ gegerliligi, katilimci teyidi saglanmasi
amaciyla goriisme notlarinin arastirmaya katilan
kisilere gonderilmesi ve anlasilmayan yerlerin
diizeltilmesi ile saglanmistir (Giiler ve digerleri,

2015). Dis gecerlilik icin ise, goriisme yapilan
kisilerden dogrudan alintilar tema ve kodlarin altinda
yer verilmistir. I¢ giivenirlik icin yapilan goriismeler
ses kayit cihazi kullanarak kayit altina alinarak elde
edilen verilerin detayll incelenmesi saglanmistir.
Boylece sonuglarin ikinci arastirmaci tarafindan da
kontrol edilmesine imkan veren tiye kontrol yontemi
izlenmistir (Ozden ve Durdu, 2016). Bu sekilde,
veriler her iki arastirmaci tarafindan ayri ayri
kodlanmis ve birbirine olduk¢ca yakin sonuglara
ulasilmistir. Dis giivenirlik icin kavramsal cerceve
dahilinde arastirmanin tiim adimlar1 detayli bir
sekilde acgiklanmaya ¢alisilmistir. Arastirmadan elde
edilen bulgular, kavramsal cerceve ile
iliskilendirilmis, ham veriler bagskalar1 tarafindan
incelenebilecek  bigcimde saklanmis, goriisme,
verilerin tutarl olup/olmadigina bakilmistir.

5| BULGULAR

Calismada katilimcilarin ikinci el tiiketimi nasil
tanimladiklari, tiiketicileri ikinci ele yonlendiren
motivasyonlar kaynaklari ve engellerin neler oldugu,
bu motivasyon kaynaklar1 ve engellere bagh olarak
iirlin gruplarina bakis agilari temalar ile bu temalarin
altinda ifadelerden olusan kod ve alt kodlardan
olusmaktadir.

5.1 | ikinci El Tiiketime Yonelik Bakis Agist

Katilmcilarin ikinci el tiiketime yonelik bakis agisi
temasi altinda, “Uriinlere ihtiya¢ duyulmamas1”, “ilave
nakdi kaynak yaratilmas1”, “lriiniin tiiketimde
kalmasinin saglanmasi”, “baskalarinin ihtiyac¢larinin
alternatif bir yolla karsilanmas1”, “dogal bir tiiketim

yontemi” olarak kodlar tespit edilmistir.



Kavramin tanimlanmasina iligkin ifadeler su
sekildedir:

“Ihtiyact olmadiginda veya artik istemediginde baska
bir kisiye, kisilere vermesi, satmasi, kullanmasi igin...”
(K1)

“Artik ihtivyac duymadigim herhangi bir seyi nakde
cevirmek ya da sifirini almak icin bir biitce ayirmak
yerine daha kiiciik bir bitce ile ihtiyacima
gidermek...” (K2)

“Artik kullanmadigin esyalari elden ¢ikarma, ayni
zamanda mesela ihtiya¢ duydugun esyalar sifir/yeni
almak yerine elden cikarilmis versiyonlarini almak...”
(K5)

“Ikinci el tiketim hayatimiza yeni sokacagimiz
maddeler, esyalar alabilmek icin elimizde gereksiz
olan seyleri cikarmak/satmak/almak, yenilere yer
acmak...”

(K7) “Bir malin veya esyanin direkt tireticiden degil
de bir stire kullanmis bir tiiketiciden teminidir.” (K9)
“Daha once biri tarafindan satin alinmis ve
kullanilmis triinlerin tekrardan alim-satim siirecine
girmesi ve el degistirerek tiiketimine yeni
sahiplerinde devam edilmesidir.” (K10)

fkinci el tiikketimin katitimcilar tarafindan oldukca
“dogal bir tiiketim yontemi” oldugu, ikinci el tiiketime
yonelik utan¢ kaynagi olma (Franklin, 2011) ya da
benzer bir yaklasim ile tiiketiciler arasinda farklilik
yaratma durumunun olmadigi belirtilmektedir. Bakis
acilarina iliskin ifadeler su sekilde ifade edilmektedir:
“Ikinci el alim-satim utanilacak bir sey degil yani
utanmam. Kaldi ki benim evimdeki bircok esya
spotcudan alinmis.” (K3)

“Arabam ikinci el, bundan cekinmem... Dedigim gibi
istedigim o6zellikleri sagliyorsa ikinci el kullanmaktan
cekinmem.” (K4)

“Utanilacak bir sey degil de, tam tersi cope gidecegine
bu kadar giizel, kaliteli iyi bir sey su an bizim
salonumuzda diye.” (K5)

“..hayati boyunca sifir ev alan, sifir arabaya binen
insanlar icin statii yaratiyordur, eger yaratiyorsa...
Ciinkii herkes ya araba ya evi ikinci el kullaniyordur
zaten. Giiniimiiz Tiirkiye'sinde bu namiimkiin bir
durum.” (K1)

5.2 | ikinci El Tiiketim Motivasyonlar ve Engelleri

ikinci el tiiketime iligkin Y Kusag davranislarinin
anlasilmasina  yonelik  olarak  gerceklestirilen
goriismeler dogrultusunda elde edilen bulgulara gore
ekonomik, cevresel ve sosyal kodlarin tiiketicileri
ikinci ele yonelme konusunda motive ettigi tespit
edilmigtir. Uriin gruplarina bagh olarak saglik basta
olmak tizere tiiketim aliskanliklarindan kaynaklanan
birtakim kaygilarin ikinci el tiiketime engel temasi
altindaki kodlardan oldugu siklikla belirtilmistir.
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5.2.1 | Motivasyon Kaynaklari

Katilimcilar ikinci el tiiketime yonlendiren temel
motivasyon kaynaklar1 temasi altinda “ekonomik
fayda”, “cevresel faktorler”, “sosyal motivasyonlar”
kodunun oldugu anlasilmaktadir. Ekonomik fayda
kodunun altinda “yer tasarrufu”, “zaman tasarrufu”,
“hareket kolaylig1” ile “riskin azaltilmas1” olarak alt
kodlar1 bulunmaktadir. Ekonomik fayda olarak
yalnizca maddi tasarruf degil, elde tutmamaktan
kaynaklanan yer tasarrufu, cevreden kolayca temin
etmekten kaynaklanan zaman tasarrufu gibi
konularin da ifade edildigi gozlenmektedir. Ayrica
para ve yer faydasi ile birlikte alt kod olarak baska
iiriin satin almay1 kolaylastirdigi da belirtilmektedir.
Ayrica ikinci el tiketimin sagladigi ekonomik
avantajlara bagl olarak hareket kolaylig1 yaratmasi
ve Ucret cinsinden katlanilan maliyetin azligindan
otiri riskin azaltilmasi 6nemli motivasyon

kaynaklari olarak belirtilmistir.

Ekonomik motivasyon kaynaklarini ele alan ifadeler
su sekilde agiklanmistir:

“Haliya ihtiyacim var ve almam gerekiyor.. Halic
strekli her giin gittigim bir yer degil FEkstra bir
arastirma yapman gerekecek vs. arkadasimin ekstra
halisinin olmasi ve bana verilmesi mutlu etti. Zaman
tasarrufu... Ayrica haliya bir fiyat édemedigim icin
maddi memnuniyet de var.” (K1)

“Bir mobilya takimi ya da sandalyenin o6muriinii
diistinelim. Omrii ne kadardir yemek masasinin? 10-
15 yil vardir. O 10-15 yillik émrii olan iirtine 5000
para birimi veriyorsun. 2 ay dogru diizgiin
kullaniimamuigs bir liriin 1500 para birimine satiliyor.
Neden 3500 para birimi fazla verirsin bu siire icin?”
(K8)

"Aslinda en bliyiik kalemlerden bir tanesi beyaz esya
olacak benim icin. Bu da benim eve ¢ikis tarihimi biraz
oteleyebilecek bir sey.. Arkadasim soyle bir sey
soyledi  “bir arkadasim ikinci el aldi niye
diisiinmiiyorsun” dedi. “Aaa evet ya olabilir aslinda.
Ben bunu daha once de yapmistim” deyip
liniversitedeki buzdolabi deneyimine déndiim.” (K2)

“E tabi risk diisiiriiyor sonucta. Risk diistirtiyor
derken, riskten kaybini diisiriyor ciinki ikinci el
aldigin bir seyi bir hafta gectikten sonra ayni fiyata
baskasina satabilirsin ama sifira aldigin zaman ayni
fiyata satamazsin.” (K4)

“Mesela vantilatér elimde cok bulundurmak istedigim
bir sey degil ama hava yiiziinden almak zorundayim.
O ylizden ¢ok pahali bir sey almak yerine ikinci el
almayi diisiiniiyorum.” (K7)



“Yani soyle soyleyeyim her iki iiriiniin de performansi
ayni diizeydeyse tabi ki fiyati daha ucuz olani alirsin.
Bu zaten insanlari ikinci el tiiketime ydnlendiren

sey...” (K8)

“Artan fiyatlar hasebiyle Z.ele ydneldim. Ayni
kalitedeki iiriinleri nerdeyse cok az kullanilmis bir
sekilde daha ucuza aldim.” (K9)

“Evet satiyorum ama hayatimi da bundan
kazanmadigim icin hani éyle bir strateji falan
belirlemedim. Sadece elimden ¢ikarmak istiyor
oluyorum, market fiyatinin altinda bir fiyat
biciyorum... O bana yeni iirtin satin alma kolayligi
saglyor...” (K5)

“Ev esyalarinin neredeyse yarisini baska bir ile tayini
¢ikan bir askerden satin aldik. Cogu zaten yeni olan
driinleri bizler kendi adimiza cok uygun fivata satin
aldigimiz  gibi, satin aldigimiz arkadasimizda
spotcuya verecegi fiyatin ¢ok listiine satmis oldu.”
(K10)

Cevresel faktorler kodunun ikinci el tiiketiminde
katilimcilarin yiiksek bir duyarlilik gostererek ikinci
el tiketimi ileri diizeyde destekleyici ifadeler
kullandig1 goézlenmektedir. “Misriflik olarak ifade
edilen fazlaca ve ihtiya¢c disi tiiketimden duyulan
rahatsizlik”, “lriin sirkiilasyonu”, “geri doniisiim
yaklasim1”, “Omrii dolan {iriinlerin ¢6p olmamasi
kaygis1” ve “cevre kirliligi” alt kodlarinin tekrar tekrar
dile getirildigi gozlenmektedir. Katilimcilari ikinci el
tiilketime yonlendiren cevresel faktorler koduna
iliskin ifadeler su sekilde agiklanmistir:

“Ben miisrif olmayan bir insan oldugum icin esyalarin

Z

¢ope atilmasini ya da yok edilmesine karsi biriyim.”

(K3)

“Tiiketimin ¢cok fazla oldugu bir toplumdayiz zaten
baktiginda. Tiiketimi bence ne kadar azaltirsak o
kadar katma degeri yiiksek olur yani hem bana hem
cevreme.” (K6)

“Bunun bir sebebi su; geri doniistiirme fikri hosuma
gidiyor. Bence ana meselesi su; stirdlirilebilirlik
kavrami... Yani onun altinda da bir iirtiniin 6mriiniin
olabildigince uzun olmasi fikri yatiyor.. Niye bazi
seyler ¢cope gitsin ki, onun yerine sadece yenisini
alalim? Gergekten bu kadar ihtiyac var mi yeni iirtinii
getirmesine? Yoksa biz hdlihazirda o markette olani
diyeyim, yani insanlarin evierinde olani bir sekilde
dénlistiiriip kullanabilir miyiz?” (K5)

“Niye daha fazla tiiketesin? [lle bir seyleri tiiketmek
istiyorsak daha énce alinmis mallari alip aslinda boyle
de tiiketimi azaltabiliriz.” (K8)
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“.cok fazla tiiketiyoruz ya artik. Yeni bir sey de
almayayim, bunun ikinci elini bulabileceksem... Bir de
bu tiiketimin bu kadar yiiksek olmasi piyasada
gercekten iyi durumda ikinci el bulabilmeni sagliyor.
Yani hi¢c kimse miadini doldurana kadar bir seyleri
kullanmiyor. Bir iist modeli ile ya da daha demode
oldugu icin daha modern bir seylerle degistirmek
istiyor. Bu her sey icin bdyle. Haliyle de ¢cok az
kullanilmis bir siirti tiriinii cok daha ucuz fiyatii olarak
alabiliyorsun. Bir anlamda aslinda tiiketimi kendi
adina bir parcada olsa azaltmis oluyorsun. Bununda
bir cevresel etkeni de var.” (K2)

“.lriin émriinii uzatma fikri, cevreye verilen lriin
kirliliginden dogan rahatsizliklar, cevre kirliligi
bundan duydugumuz rahatsizlik... O kadar ihtiyacimiz
var mi buna? [llaki yeni bir satin alma yapmamiza
gerekiyor mu? Hayir.” (K5)

Sosyal motivasyonlar kodunun bir kismi toplumsal
konularda gosterilen hassasiyet ile ilgili olmakla
birlikte, bir kismi1 da bireysel tercihlerle sekillendigi
gozlenmektedir. Genel itibar1 ile “moda/nostalji
egilimi”, “sosyal etkilesim”, “ihtiya¢ sahiplerine
yonelik duyarlilik”, “referans grubu”, “sadelesme ve
“minimalizm” gibi alt kodlardan olustugu
anlasilmaktadir. Sosyal motivasyon kaynaklarina
iliskin ifadeler asagida belirtilmistir:

“.birkac kere kullanmadigim esyalari anneme
gotiirdiim... Annem bir iki keresinde kuzenime verd],
bir kere de iste tamidigi birine vermis.” (K1)

“Bu arada su da onemli bir etken eger bu bir
tamidigimdan satiliksa bu da bir etken ikinci ele
yonelmem konusunda.” (K2)

“Mesela ceket gordiigiimde aa.. vintage ceket! Cok
glizelmis. Hani.. Ben bunu giyerim, sununla match
ederim...” (K5)

“Ben kendi ozel sebebim olarak kiyafetleri elden
gecirmeyi seviyorum, dikip iizerinde oynamayi vs... O
yiizden sifir elbiseye verdigim paraya cok fazla
oldugu icin, kiyamadigimdan ikinci ellerde degisiklik
yapiyorum.” (K7)

“Benim kullanamadigim bir seyi baskasi kullansin.
Amac o orada, ¢Ope gitmesin, ¢Op olmasin...
Baktiginda bunun iizerinde iscilik var, bir t-shirtte
boyasi var, ne bileyim ona bicilmis bir fiyat var,
benden sonra da ihtiyaci olan biri kullanabilsin.
Sonugta herkesin gelir seviyesi esit degil...” (K6)

“Genelde ikinci el satma islemi yapmayabilirim,
ihtiyaci olanlara da veriyorum mesela eski kiyafetleri.
Kullanmadigim bircok kiyafetim vardi, onlari ihtiyaci
olan kisilere veriyorum. Fiyat karsiligi degil, fiyat
karsiliginda olmak zorunda degil bu arada.” (K3)



“..Beledjyelerin  koydugu  kiyafet  kutularini
kullaniyorum genelde... Kalin kiyafetleri iicretsiz
vermeyi tercih ediyorum, daha ¢ok ihtiya¢ vardir.
Ama yiiksek miktarda alinmis cok para verilmis
pargalari satmayi tercih ediyorum.” (K7)

“Sadelesmeye gidelim dedik sattik, baskasina gitti.
Oradan aldigimiz para hani cok biyiik para degil,
parasi icin satmadik sonugta. En azindan durmasin
¢Ope atacagim da niye ¢op atayum dedim.
Kullanabilecekse baskasi kullansin.” (K4)

“..muhtemelen daha azla yasamaya calismak da etkili
oldu sanirim bunda... Birinci el tiiketimi azaltma. O
hani c¢ilgin kapital sistemin parcasi olmamaya
calisma... Onun da bir etkisi var bence.” (K5)

“.sattim cinki artik kullanmiyordum, islevselligini
de koruyordu. Ben kullanmayinca baskasi en azindan
kullansin  dedim. Zamaninda ben nasil ihtiyac
duyduysam, baskasi kullansin diye uygun fiyata alsin,
kullansin diye sattim.” (K4)

“Ayri bir ruhu var... Sanki boyle hep daha duyarli
insanlarla iletisime geciyorsun.... Magazadan birinci el
kiyafet aldiginda orada o ¢alisan kisinin de hani
calisma saatleri, maasinin azlig1 falan filan gibi seyler
béyle beni rahatsiz ederken, ikinci elde tam tersi “aaa
ne giizel duyarli insanlar” gibi...” (K5)

Katilimcilarin ifadeleri dikkate alindiginda Y Kusagini
ikinci el tiiketime yonlendiren motivasyon kaynaklari
temasinda altinda belirtilen ekonomik, ¢evresel ve
sosyal motivasyon kaynaklar1 olan kodlarin
literatlirde tanimlanmis mevcut kaynaklardan farkl
olmadig tespit edilmistir.

5.2.2 | Engeller

Katilimcilarin ikinci el tiiketimden kag¢inmalarina
sebep olan engeller temasina iliskin saghk kaygisi,
sosyal kaygilar ile kisisel verilerin korunmasima ve
ikinci el alim-satimda dijital platformlarin amag dis1
kullanimina iligkin kaygilarin kodlar oldugu tespit
edilmistir.

ikinci el tiiketimde en bilyiikk engel olarak tespit
edilen saglik ile ilgili kaygilar kodu altinda; “hijyen”,
“salgin hastalik riski” ve “hasere barindirma riski”
olarak alt kodlarindan olustugu goriilmektedir.

Engellere iliskin kaygi ve c¢ekimserlikler asagidaki
sekilde ifade edilmektedir:

“Kiyafeti bu konunun disinda birakirsak benim icin
ikinci el irin kullanimi herhangi bir sorun teskil
etmiyor... Sonucta listiine giyiyorsun ama bir sehpayi
sildiginde o sey kalmuyor.. Insan bir ayakkabiyi
giyvdiginde giiniin pek ¢ok saatini bir insan
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ayakkabiyla  gecirebiliyor. O  yiizden  ¢ok
kullanildiginda iste orada kalan seyler pek hosuma
gitmiyor olabilir.” (K1)

“Ic camasiri ile dis kiyafeti farkli degerlendiriyorum.
Mesela bir magazaya gittigimde bir montu
deneyebiliyorsun  lstiinde ve geri ¢ikartip
koyabiliyorsun. Soyunma kabinlerinde giyinilebilen
esyalar var. Hani o kapsamda degerlendiriyorum
clinkii orada ic camasirini denemek gibi bir durumun
yok, i¢c camasiri denenmiyor.” (K3)

“Evet en énemli engel hijyen.. Bu mantikla boxer, i¢
camasirl, mayo vs gibi onlari diisiinebilirsin. Yine
benzer mantikla diistiniip elektronik grup olan bir
kulakligi ikinci el kullanmamalisin bence. Baktigin
zaman ikinci el bir dis fircasi almazsin sonucta.” (K4)

“.. Kim bilir kim yatti bu yatakta? Kim bilir neler oldu?
Acaba temizlenmis midir?” (K5)

“Belki bir akrabamdan alabilirim, tamidigim bildigim
bir insandan alabilirim. Ama bilmedigim bir kisiden
saglk konusunda sikinti olabilecek iirtinler almam
yani” (K6)

“Ne bileyim yatak daha sey geliyor, dzel geliyor. Daha
temiz olmali gibi geliyor. Hepimizde vardir ya temiz
yatakta uyumak ne bileyim. Ikinci el sayarken yatak
aklima gelmiyor” (K7)

Uzun zamandir siiregelen tiketim aliskanliklarin
yaratmis oldugu tiiketim aligkanliklar1 ve sosyal
kaygilar kodunun da ikinci el tiiketimin 6niindeki
engel olarak ortaya ¢ikmaktadir. Tiiketicilerin ikinci
el triin dahi olsa “gliven ve bilgi eksikligi”, “sahiplik

ey

yoksunlugu”, “sifir iritin tiikketme istegi”, “diizgiin
goziikmeme/biitiinliik arayis1”, “sifirin diisiik fiyath
olmas1” “dusiik Kkalite”, “cabuk eskime olasilig1”,
“muhatap bulma zorlugu”, “erisim sorunu”,
“moda/trend olmamas1”, “kiiltiirel degerler olarak
evlilik olgusu”, “ikinci el tiiketim kiiltiiriintin yaygin
olmamasi ve ait olunan sosyal ¢cevre” olarak alt kodlar
katilimcilar tarafindan tizerinde ozellikle durulan
engeller oldugu gozlenmektedir. Sosyal kaygilar
koduna iligkin ifadeler asagidaki sekilde

belirtilmistir:

“Bu is bunun temiz olduguna, az kullanildigina,
hasarsiz olduguna, bir yerden indirilirken diisiip
kirilmadigina, degiseni olmadigini vs. seklinde verdigi
beyana giivenebilir miyim onunla ilgili bir sikinti
yasiyorum.” (K2)

“Birinin kullanmis olmasi diistincesi... O yiizden yeni
aldigim bir seyi daha cok sahiplenebiliyorum mesela
(tekstilde)” (K1)



“Bir tane tencere aldiginda bu zaten ii¢c sene bes sene
sonra, eger lyi kullaniyorsan, hani hala cok iyi
durumda oluyor. Cok yiiksek fiyatl da degil. Haliyle
bu gibi seylerde ikinci el almaya asla ve asla
yonelmiyorum. Biraz fazla toplama gibi geliyor bana.
Yani bir biitiinliik de ariyorum aldigim seyde.” (K2)

“Telefon alacaksin mesela telefon alirken tabi iki
yildan da eski bir modeli almak istemezsin
internetten... Bir televizyon alacaksan bes yi1ldan daha
eski bir televizyon almak istemezsin. Artik tiiketim
seyi de hizli degistigi icin cok da geri kalmis bir seyi
almak istemezsin.” (K4)

“..tisort cok basic bir iirtin ve cok da para versen ¢cok
uzun omiirlii degil.. Gucci'den bir tane tisort aldin
ikinci el ya da sifir. Ben onun da 20 sene dayanacagini
distinmiiyorum.” (K2)

“Mesela telefonu ikinci el tercih etmiyorum. (iinkii
artik piyasa geregi telefonlar yaklasik 3 4 yil icinde
bozulacak sekilde tasarlaniyor.” (K9)

“..kullanim siklig1 6nemli. T-shirtiin kullanim siklig
ile ayakkabininki bir degil. Kullanim alani da bir degil.
Ayakkabinin yipranma payi daha fazla.” (K6)

“..bir seyi sifir aldiginda onunla ilgili atiyorum bir
sikinti yasarsan baska bir iste o markaya vs ulasip bir
muhatap  bulabilirsin  kendine  probleminin
giderilmesi icin. Ama ikinci elde pek oyle olmuyor.”

(K2)

“Tabi evliligin de bunda etkisi var. Eviilikte de bircok
lriiniin sifirini yerlestiriyorsun... O baglamda baktigin
zaman insanlarin zaten beklentisi yeni bir hayata
geciyim, bir yeni bir hayata baslayayim, her seye
sifirdan baslayayim, her seyim yeni olsun, her seyim
sifir olsun... Bundan yola c¢ikarak iste oturmus bir
kiiltiir var. Onda da her seyi yeni almak, evlenirken evi
sifirdan diizmek dedikleri olay séz konusu.” (K4)

“Tiirkiye'de iken bu kadar ikinci el aliyyor muydum?
Kesinlikle hayir. Bence buradaki, normallesmis
olmasinin etkisi var...” (K5)

“Benim icin ikinci el tiiketimin hicbir sakincas! yok.
Tiirkiye toplumunda hi¢c kabul goren bir sey degil
ikinci el, neredeyse hice yakin... Giiniimiizde yeni
evlenmis olan ya da 10, 20, 30 senelik evii olan bir
ciftin nerdeyse sifira yakin ikinci el tiiketim aliskanlig
var. (linkii genelde insanlarin goriisii su oluyor “ya
ben bunun neden ikinci elini almak zorunda kalayim
ki? Neden daha énce insanlarin kullandigi bir seyi
kullanmak zorunda kalayim ki?”... Benim tercihim,
eger diizgiin kullanima uygun bir liriin varsa ben
onun ikinci elini géniil rahatligiyla alabilirim. Ama
bizim toplumumuz genel olarak béyle diisiinmiiyor.”
(K8)
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“Ikinci el tiiketiminden sahsim olarak cok bir sorun
yasamadim ama sorun yasamaya ¢ok miisait bir alan
oldugunu da belirtmekte fayda var. Tamamen insani
glivene dayali bir iliski s6z konusu. Ornegin satin
almis oldugum ve arizali ¢ikan klimay1 sahibi kabul
etmeseydi benim icin sikinti olabilirdi.” (K10)

Katilimcilarin ayrica ikinci el alim/satim yapilan e-
ticaret kanallarn ile ilgili de engelleri oldugu
anlasilmaktadir. Burada ozellikle “kisisel verilerin
korunmasi” ve “ikinci el alim-satimda dijital
platformlarin amacg dis1 kullanimi” alt koduna iligskin
kaygilarin literatiirde olmayan yeni bir kod olarak
“dijital platformlara iliskin kaygilar”in ortaya ¢iktig
gozlenmektedir. Dijital platformlara iliskin kaygilar
koduna yonelik ifadeler asagidaki sekilde
aciklanmaktadir:

“Uygulamaya ilk basta kendi resmimle iiye olmustum,
ardindan biitiin erkek alicilar yazd. [ste “rafne kadar”
ile baslayip “buradan zor oluyor whatsapp numarami
vereyim e geldi. Sonra ben oradan ciktim is bu boyuta
geldiginde.” (K1)

“..elektronikte bilgi paylasimi ile ilgili konu var. [kinci
elde bu tiir iirtinleri tercih etmiyorum... Hard diskli
telefon, bilgisayar bu tiir seylerin ikinci elde satilmasi
konusunda giiniimiiz diinyasinda biliyorsun bilgilerin
amacg disi, yanlis kullanilmasi sorunlari var...” (K5)
“Bilgisayar gibi hafiza karti olabilen esyalari da tercih
etmemeye  c¢alisiyorum  elektronikte. Clinkti
bilmedigim bir seyden étiird. Kimlerin ele
gecirebilecegini bilmiyorum. Atiyorum tablet var,
icine pek cok fotograf koymusum. Bunu ikinci elden
satmay1 da almayi da pek istemem.” (K1)

Katiimcilarin engellere iliskin ifadeleri dikkate
alindiginda literatiirde tanimlanmis ikinci el tiiketim
engellerine ilave engellerin oldugu gozlenmektedir.
Ozellikle ikinci el e-ticaret platformlarinin alim/satim
amaciin disinda kullanilmasi, elektronik iirtinlerde
kisisel verilerin bagska insanlarin eline gec¢mesi
kaygisi alt kodlarin olusan dijital platformlara iligkin
kaygilar tespit edilmistir.

Ayrica engellerin satin alinacak ve/veya kullanilacak
iriin grubuna gore de degisiklik gosterdigi
anlasilmaktadir. Ozellikle de giyim konusunda bu
engelin siklikla dile getirildigi tespit edilmistir. ikinci
el tiiketime iliskin engeller dikkate alindiginda
katilimcilarin dayanikli tiiketim mallarini tercih etme
konusunda herhangi bir sorun yasamadiklari, fakat
kisisel esya olarak ifade edilebilecek tiriinlerin tercih
edilmesi konusunda endiselerinin ve engellerin
oldugu anlasilmaktadir. Ayrica iiriin tercihlerinin
satictya baghh degisebildigi de gozlenmektedir.
Tanidik, arkadas, akraba gibi kimselerden ikinci el
tiikketim gerceklestirmenin daha giivenilir bulundugu



(Mukherjee vd., 2020) ve tiiketim engellerini azaltici
bir kriter oldugu da ifade edilmektedir.

5.2.3 | ikincil Uriinlerde Uriin Tercihleri

Katilimcilarn ikinci el tiiketimde tercih edilen iiriin
ve lriin gruplar1 temasi altinda tiiketim tercihlerini
belirleyen temel kodlardan birinin “viicut ile temas
diizeyi” oldugu goriilmektedir. Tiiketiciler triinlerin
saglk ile ilgili risk tasimadigini disiindiiklerinde
alim-satim konusunda bir kaygi/endise
yasamamakta, hatta {rlniin ikinci el tliketimini
desteklemektedir. Uriin gruplarina gore ikinci el
tiiketim tercihlerine iliskin ifadeler asagidaki sekilde
aciklanmaktadir:

“Ev mesela. Niye tercih edilmesin? Kag¢inci el olursa
olsun alirsin. Ka¢ kisi oturmus olursa olsun
alabilecegin bir sey. Keza araba ayni sekilde.” (K1)

“Yani bence alinabilir olanlar biiyiik elektronik
esyalar. Iste bunlarin icinde beyaz esya da var,
mobilya grubu ve araba ikinci el alinabilir. Alinmasin,
yani ben tercih etmem alinmamali dedigim, dedigim
gibi degisimlerinden cok anlamayacagim cep telefonu
ve de ayni zamanda ¢ok katakulli dondiigiinii
diistindiigiim bir sektor oldugu icin cep telefonu. Bir
de boyle ev tekstili ve sofra grubu diyebilirim tabak,
canak, carsat, yastik kilifi, yorgan vs gibi.” (K2)

“Kiyafete cok fazla para vermeyi yillarca kullanmayi
cok onemsemiyorum. Ama kullandigim ciddi seyleri
iste ne bileyim telefon, TV bunlari uzun siire
kullanmak isterim. Temel geliyor bana bunlar, ama
kiyafet siirekli degisim icinde.” (K7)

“Mesela kitap hi¢c disinmem, alinm. Mutfak
malzemeleri, kasik, catal, tabak, her neyse... Her sey
yani mutfaktaki her sey.. Hepsi yikanabilen seyler
clinkii. Hijyen konusunda hicbir sey yok. Aksesuar,
dekor, yine boyle silinip kullanilabilecek her sey..
Mesela bunlarin hepsini hi¢ disinmeden alirim.”
(K5)

“Sifir bir ev almakla ikinci el ev almak arasinda fark
var mesela. Sifir ev aldiginda sorunlar cikabilir.
Ongdriilememis sorunlar olabili. Ama ikinci el
birinin oturmus oldugu bir ev aldiginda oturup o evi
sattiginda daha problemler ¢oziilmiis olarak sana
geliyor aslinda.” (K6)

“Ev, araba ve elektrikli ev aletleri.. Evde
kullanabilecegin masadir, gardolaptir, dolaptir... En
tercih etmeyeceklerim tabi ki i¢c camasiri, ayakkabi, t-
shirt, sort gibi siralama gidiyor. Icten disa dogru
gidiyor tekstil olarak baktigimizda. Tekstilden sonra
veri depolayabilen elektronik aletler... Kisisel esyalar
icin tamidigim insanlarin olursa daha cok icime
siniyor.” (K1)
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“Cift kisilik baza, yatak, buzdolabi, camasir makinesi,
camasir askisi, litii masasi, 4 kisilik yemek masasi ve
sandalyeler, TV masasi gibi tirtinleri satin aldik. Yine
online alis merkezlerinde satilan fiyatin yarisindan
daha ucuza TV aldik.” (K10)

“Kisisel esyalar ikinci el grubuna girmemeli. Mesela
kimse ikinci el dis fircasini kullanmayacagi gibi, kimse
ikinci el ic camasirini da kullanmak istemez. Yani
bilmiyorum satiliyorsa bile alanlarin oldugunu
zannetmiyorum.” (K3)

“Standart giydigimiz t-shirtler ya da pantolonlari
kesinlikle almam ¢iinkii bunlarin zaten kullanim
siireleri hem ¢cok kisa hem de herhangi bir sekilde
fayda elde edebilecegin bir sey yok burada... [llaki
pantolon vs alacaksam da tanidigim birinden alirim...
Ekmek kizartma makinesi ne kadar kullanilirsa
kullanilsin ya da bir kahve makinesi temizledikten
sonra goniil rahatligiyla kullanabilirsin. Zaten tekstil
cogunlukla yipranmis iiriinler oluyor.” (K8)

“Bence yastik alilnmaz ve yatak alinmaz. (iinkii hem
lyi temizlenebilecek, kolay temizlenebilecek seyler
degil hem de boyle bir diistindiiriir nasil kullanildi
acaba bundan oJnce. Bir de benim kokuya cok
hassasiyetim var. Boyle seylerde o koku fikri beni cok
rahatsiz ediyor o yiizden yatak ve yastik bence
alinmaz.” (K5)

“..bir klimayi tercih ederken daha cabuk alabilecegim
bir tiriindiir ikinci elde. Kriterim daha azdir klimada,
televizyonda daha fazla, telefonda daha da fazladir.
Urtinii alana kadar ki siirecte degerlendirme alacagim
kisinin tirtinii ne kadar kullandigi ve nasil kullandigi,
aldiktan sonra da benim ne kadar kullanacagim
aslnda...” (K6)

“Hijyenik olmas! gereken lriinler - kiyafet, carsaf
havilu gibi tekstil iiriinleri vb.- hari¢ her seyin
alinabilecegini diistiiniiyorum.” (K10)

Tiiketicilerin ikinci el irin tercihleri dikkate
alindiginda kisisel bakim iiriinlerinde engellerin;
mobilya, dayanikli ev aletleri, konut ve tasit gibi
tirinlerde ise motivasyon kaynaklarinin 6n plana
ciktigi gozlenmektedir. Buradan hareketle tasit,
konut, dayanikli ev aletleri gibi irinler kisisellik
atfedilen iirtinlere gore nispi olarak daha tiiketilebilir
olarak degerlendirilmektedir.

5.3 | ikinci El Tiiketimde Ahsveris Kanal Tercihi

Katilimcilarin ikinci el {iriin tiiketimindeki alisveris
kanal tercihleri temasina iliskin ifadeler dikkate
alindiginda dijital kanallar ile fiziksel magaza
kanallar1 arasindaki gerekgelere bagli olarak
tercihlerin farklilastii anlasilmaktadir. Kanallarin
avantaj ve dezavantajlarina gore tercihlerin de



sekillendigi gozlenmektedir. Katihmcilarin her iki
kanalda da satin alma sonrasinda hizmet destegi elde
etme imkanin1 6nemsedikleri anlasilmaktadir. Kanal
tercihi kodunda o6zellikle “lriinii gorerek ve temas
ederek satin alma”, “kolay ulasabilme” gibi alt kodlara
bagh olarak fiziksel magazay1 tercih ettikleri;
“finansal konularda sorun yasamama”, “kurumsal
glivene ihtiya¢ duyma”, “dolandiricihik” gibi alt
kodlara bagli olarak hareket ettiginde ise dijital
platformlart tercih ettikleri anlasilmaktadir. Bu
durum satin alma siiresince giivende hissetme, risk
azaltma (Deniz, 2020) gibi gerekcelerle de alisveris
kanal tercihi temasi iliskilendirilebilmektedir. Kanal
tercihine iliskin ifadeler su sekilde belirtilmektedir:
“Ikinci el tiiketimin en fazla oldugu, internetteki
uygulamalar. Letgo gibi, sahibinden gibi...” (K8)

“Spotcudan alinan lriinlerde fiziksel olarak bir
inceleme yapabilmekteyim fakat internette fiziksel
bir muayene yapamiyorum.” (K9)

“..disaridan herhangi bir yerden buldugun bir kisiden
alim yapmakla hani giivenebilecegin bir siteden alim
yapmak daha farkli diye disiiniiyorum. (iinkii
baktiginda o giivendigin siteden alim yaparken
kullanici yorumlarina bakiyorsun, hani daha dnce o
kisiden ikinci el bir malzeme alan kisilerin
yorumlarina bakiyorsun... Benim  acimdan
ongortilebilir bir alim oluyor.” (K6)

“Bu donemlerde internetten ikinci el al-sat siteleri
uygulamalari da var. Tabi ki yiiz yilize olani daha ¢cok
tercih ederim... [nsan gordiigii tirtine daha itimat
ediyor, yani giiveniyor.” (K3)

“Uriinii satarken her tiirlii garantiyi veren spotcu,
buzdolab:r 1 ay kadar sonra sogutmamaya
basladiginda, sifir tiriin vermedigini, kullanilmis iirtin
satin aldigimizi, kendisi iirtinii teslim ederken tiriiniin
calistigini, 1 ay icerisinde neler olabildigini kendisinin
bilemeyecegini soylemis ve bir sey yapmamis idi”
(K10)

“.kafamda kurdugum bir fiyat araligina yakinsa
spotcu mu letgo mu spotcuyu tercih edebilirim ciinkii
spotcunun + destek hizmetleri de olabiliyor. Mesela
firin satiyor ‘abla bir sey olursa ben buradayim,
ditkkdnim belli. Gelip gériisebiliriz” falan dedigi
oluyor. Bu tip teknik destek de isin ucunda énemli
elektronik esyada.” (K1)

“Uygulamadan kiyafet alirken kargo evime 2 giinde
geldi. Ucreti kiyafeti satan kisinin direkt hesabina
degil de uygulamaya gonderdim. Kiyafet elime
ulastiktan sonra iicreti saticlya o zaman gecti.” (K9)

“Zaten bitpazarindan yaptigin alisverislerde geri
doniisiiniin olmasi imkdnsiz. (iinkii haftada bir
kurulan pazar alani. Oradan aliyorsun, oradan alirken
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cok dikkatli olmak zorundasmn.. Ama internet
lizerinden yaptigin alisverislerde direkt birebir
Iletisim halinde oldugun icin, alacagin iiriiniin en ince
detayina kadar sormak gibi bir hakkin var. Bir
sikintiyla karsilastigin anda 0 sikintiyi
giderebilecegin bir muhatap var karsinda, liriinii satin
aldiktan sonra dahi.” (K8)

“Ikinci el alisverislerimi letgo isimli uygulama
lizerinden gerceklestirmekteyim Bunun nedeni ise
internette yapilan ikinci el alim-satim islemlerinin
daha ekonomik olmasidir. Bunun yani sira
spotcularin giiven vermemesi, cok ucuza mal ettikleri
tirtinleri cok yiiksek fiyatliara satmalari gibi nedenler
spotculart tercih etmeme sebeplerimin basinda
gelmektedir.” (K10)

Diger bir taraftan ise dijital platformlar {izerinden
alisveris kodu altinda “yabancilarla iletisim
kurmanin” ve “iletisimi alim/satim ile
sonug¢landirmaya harcanan stirelerin uzunlugu” alt
kodlarinin  kanal tercihinde  etkili oldugu
anlasilmaktadir. Ayrica fiziksel kanal olarak ikinci el
spot magazalarin “kolay ulasim” alt kodu altinda
siklikla ihtiyag¢ ortaya ¢iktiginda tercih edildigi; pazar
alani, mezat, antika magazalarin ise “kesfetme” gibi
arzular alt kodu ile tercih edildigi gozlenmektedir.
Kanal tercihine iligkin ifadeler su sekilde
belirtilmektedir:

“Yine ihtiyacim ortadan kalkmisti artik o evde
yasamayacaktim. Birine hibe edebilirdim ama hani
bunun icin de bir vakit yoktu, o ihtiyac sahibini
bulmak icin vakit ve enerjim yoktu. O zaman da iste
bir yakin cevredeki ikinci el alip satan diikkdna
gittim.” (K2)

“Sahibinden ya da letgo’'dan sectiginde mesela ekstra
bir sey oluyor, nedir o? Yiik iste... Uygunluk, miisaitlik
durumu oluyor. Sen miisait olacaksin, karsi taraf
miisait olacak... O yilizden biraz daha zorlayici aslinda
bana goére. ..ben bu konuda titizim, gérmedigim bir
sey almak istemem. ..letgo'dan vs. birazcik zor
sanirim. Tanmimadigim insanlarla iletisim kurmak,
miisaitlik durumunu gozetmek, bu tip seyleri yoluna
koymak icin zaman ayirmak giic geliyor.” (K1)

“Spesitik bir ihtiyacim oldugunda dolap ya da letgo yu
kullaniyorum, kesfetmek istedigimde pazariar giizel
oluyor oralari geziyorum... Normalde
bulamayacagim, karsima ¢ikamayacak seylere
ulasmis oluyorum.” (K7)

5.4 | ikinci El Tiiketimde Salginin Etkisi

Katilimcilarin Covid-19 salgiinin ikinci el tiiketim
tizerindeki etkileri temasina iliskin ifadeler dikkate
alindiginda ikinci el tiiketim davranisini devam
ettirme egiliminde olduklan gériilmektedir. Uriin



tercihi kodu altinda “hijyen ve saglik kaygilar1” alt
kodlarinin salgin éncesi doneme gore kaygilarin nispi
olarak artis gosterdigi gozlenmektedir. Ayrica bu
kaygilarin yalnizca ikinci el tiriin tiketimde degil, sifir
Urlinlerde dahi etkili oldugu anlasiimaktadir.
Katilimcilarin ikinci el tiiketimde salginin etkilerine
iliskin ifadeleri su sekilde belirtilmektedir:

“Pandemi dénemi baslangicinda sadece ikinci el
tiiketimde degil genel olarak tiiketime yonelik bakis
acim degisti, Fakat ikinci el lirtinde alacagim iiriin
yelpazesi biraz daraldi Yani daha éncesinde almakta
sakinca gormedigim bazi iiriinleri bu siire¢c sonrasi
hijyen sebepli tercih etmeyebilirim.” (K1)

“Pandemi stirecinde covid kaynakli kaygilardan otiirii
2. el ile ilgili diistincelerimde pek bir degisiklik
olmadl.” (K5)

“Covid konusu hic beni tedirgin etmez, o konu da
stkinti degil acikcasi. Yani covidle herhangi bir saglik
kriteri ayni sey aslinda baktiginda.... Ikinci el kitap
almakla, gidip market rafindan bir siit almak ayni sey
aslnda, ayni risk.” (K6)

“Satin almadan oJnce kontrol edilmesi gereken
lriinlerde satici ile alicinin dogrudan iliskisi gerektigi
icin belki bir miktar etkiledigi diistiniilebilir ama
llkenin ekonomik durumu ve ikinci el tiketiminin
daha ekonomik olmasi gibi sebeplerden dolayi ben
cok fazla etkilendigini, etkilenecegini
diisiinmiiyorum. ...gecinebilmek ile salgin arasinda
stkistirilmis bir toplumda yasadigimiz cok acik bir
sekilde goriilmekte iken ikinci el tiiketiminin
diisecegini diistinmek bana cok gercekci gelmiyor
maalesef.” (K10)

“Ikinci el cok satis yaptim pandemide. Ama bir sey
almadim. Almak istedigim egsyalarin ikinci elini
bulamadigim i¢cin almadim, misal port bagaj.
Bulsaydim alacaktim. [kinci el almaya devam
edebilirim ama bir siire kullanmam bekletirim.” (K2)
“Temizlige 6nem veren biri oldugum icin kisisel
kullanimda olan lriinlerin zaten ikinci el olarak
alimini yapmiyorum. O ylizden pandeminin benim
kullandigim ikinci el iriinlerine etkisi bulunmuyor.”

(K3)

Diger bir taraftan salginin ikinci el tiiketim iizerindeki
etkisinin yalnizca “tiiketilen iiriinler” kodunda degil,
“tliketimin gergeklestirildigi ortam ve alisveris kanal
tercihi” kodu tizerinde de etkili oldugu
gozlenmektedir. Salgin oOncesinde alisveris kanal
tercihini belirleyen Kkriterler arasinda “hijyen ve
saghik kaygilan” alt kodunun bulunmadigi, fakat
salgin sonrasinda s6z konusu kaygilarin iiriiniin
temin edildigi kanal iizerinde belirleyici oldugu
anlasilmaktadir. Buna bagh olarak dijital kanallarin
salgin donemi ile oncelikli tercih haline geldigi
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gozlenmektedir. Salginin aligveris kanal tercihine
etkisi su sekilde ifade edilmistir:

“2. El tiketime ydénelik bir degisim olmadi, hala
onceden alacagim tirtinleri alabilirim... Dijital kanali
normalde de daha sik tercih ederdim, simdi tek tercih
edecegim kanal olur.” (K4)

“Benim  icin  covid ikinci el @ tiketimimi
degistirmeyecek... Ama ben sebze almak icin de
pazara gidemiyorum su an. Buradaki durum [kinci el
olmasi degil, her kosulda fiziksel kanallar bu riskte.”
(K7)

“Covidden dtiirti ikinci el almayacagim gibi bir
durumum yok. Fakat covidden once o dedigim ikinci
el antika vs. pazarlarina daha rahat gidebiliyordum.
Ama su an mesela pandemi olduktan sonra hig tercih
etmedim gitmeyi. Aslinda gitmek istiyorum ama uzun
bir siire de bunu tercih etmem gibi duruyor. Ama
ikinci el tiiketimime devam edjyor muyum? Tabi ki
ediyorum.” (K8)

6 | TARTISMA VE SONUG

Gorlismelerden elde edilen bulgular dogrultusunda
ikinci el tiketimin “herkes i¢cin” miimkin ve dogal
olan bir tiketim sekli olarak gorildigi
anlasilmaktadir. Bununla birlikte katilimcilarin ikinci
el tiikketime yoneldigini ¢ekinmeden dile getirdigi
gozlenmektedir.

Katilimcilarin, dncelikli motivasyon kaynagi temasi
altinda ekonomik fayda kodunun 6n plana ¢iktig1 ve
bu durumun ge¢mis ¢alismalarla (Armstrong vd.,
2016; Bardhi ve Arnould, 2005; Cervellon vd., 2012;
Guiot ve Roux, 2010; Laitala ve Klepp, 2018; Pedersen
ve Netter, 2015; Sandes ve Leandro, 2016; Holtland,
2018) benzerlik gosterdigi anlasilmaktadir. Ayrica
ikinci el alim-satiminin elde tutma, stoklama
maliyetini azaltmasi lizerinde durulmustur. Yer ve
zaman tasarrufu alt kodunun da o6nemli birer
motivasyon kaynagl oldugu belirtilmistir. ikinci el
Uriinii akraba, arkadas, es, dost vb.den temin
edildiginde zaman tasarrufunun ortaya ¢iktig
gozlenmektedir. Buna bagh olarak konu faydanin
referans grubu olarak kabul edilebilecek akraba,
arkadas, es, dost vb. aracilifiyla saglandig:
anlasilmaktadir. Ayrica lcret cinsinden katlanilan
maliyetin azligindan 6tiirii riskin azaltilmasi alt kodu
da bir motivasyon kaynagi olarak ifade edilmektedir.
Diger bir taraftan ise, diisiik fiyatla temin etmenin,
kolayca ve minimum zararla elden ¢ikarmaya imkan
vermesine atif yapilarak hareket kolaylig1 saglamasi
alt kodu oldugu belirtilmektedir. Buradan hareketle
bu motivasyonlarin akilli satin alma davranisi, adil
fiyat arayisi, tutumlu olma (Arnoud ve Bardhi, 2005;
Guiot ve Roux, 2010; Becker-Leifhold ve Iran, 2018)



gibi motivasyon kaynaklari ile benzerlik gosterdigi
anlasilmaktadir.

Ge¢mis donem c¢alismalarinda da Y Kusagi'nin satin
alinan irinler konusunda sosyal ve ¢evresel
yonlerden daha vicdanli ve duyarli hareket etme
egilimi gosterdigi (Norup vd., 2019), bununla birlikte
cevresel kaygilar kodunun motivasyon kaynaklari
arasinda birincil neden olarak gorilmemektedir
(Kiehn ve Vojkovic, 2018). Goriismelerden elde
edilen bulgulara goére de ekonomik motivasyon
kodunun ardindan c¢evresel motivasyon kodu on
plana ¢ikmaktadir. Yogun tiretim, cevre kirliligi, geri
dontsiim, triin sirkiilasyonu, iiriin émriinii uzatma
alt kodlarinin ¢evresel motivasyonlarin ge¢mis
donem c¢alismalar ile benzerlik gosterdigi (Connell,
2011; Cervellon vd., 2012; Yan vd., 2015; Guiot ve
Roux, 2010; Ferraro vd., 2016; Becker-Leifhold ve
Iran, 2018; Laitala ve Klepp, 2018; Machado vd.,
2019), katihmcilarin ilgili konularda ciddi bir
farkindaliga sahip oldugu anlasilmaktadir.

Elde edilen bulgulara gore katilimcilar sosyal
motivasyon kodunun altinda gecen alt kodlarin
gecmis donem calismalari ile benzerlik gosterdigi
moda, nostaljik egilim (Guiot and Roux, 2010; Isla,
2013; Yan vd., 2015; Cervellon vd., 2012, Ferraro,
2016, Dufty vd., 2012), sosyal etkilesim (Armstrong
vd., 2016; Guiot ve Roux, 2010; Pedersen ve Netter,
2015; Yan vd., 2015), sosyal destek (Catulli, 2012;
Armstrong, 2016), referans gruplari, yakin cevre, aile
(Laitala ve Klepp, 2018; Lang ve Zhang, 2019,
Machado vd., 2019) ve minimalizm
(sadelesme/sadelik) gibi yaklasim ile sistemden
uzaklasma, idealist tavrin (Guiot ve Roux, 2010)
ikinci el tiiketime motive eden etmenler oldugu
anlasilmaktadir.

Bununla birlikte tiiketicileri ikinci el alim-satim
davranisindan uzaklastiran, bu davranisi
sergilemelerine engel olan tema iginde literatiirden
farkli kodlarin oldugu da bilinmektedir. Elde edilen
bulgulara gore katilimcilar saglik konusunda ge¢mis
donem c¢alismalarina benzer saglhk kaygisi kodu
altinda  tasimakta  olup  iriinlerin  hijyeni,
salgin/bulasici hastalik tasima ve hasere barindirma
ihtimali (Armstrong vd., 2016; Becker-Leifhold ve
Iran, 2018; Catulli, 2012; Fisher vd., 2008; Hirschl vd.,
2003; Rexfelt ve Ornas, 2009; Na’amneh ve Al Husban,
2012; Perry ve Chung, 2016) gibi alt kodlar nedeniyle
ikinci el tiiketimden wuzak durabilmektedir.
Bahsedilen kaygilarin biiyiik ¢cogunlugu katilimcilar
tarafindan tekstil 6zellikle de i¢ camasir1 gibi kisisel
iriinlere atfedilmekte olup, dayanikl tiiketim mallari
icin saglikla ilgili kaygilarin ¢ok daha asgari diizeyde
oldugu anlasilmaktadir.

Tiketicilerin  ikinci el alim-satim yapmasini
engelleyen saglik ile ilgili endiselerle birlikte uzun
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zamandir sliregelen tiiketim aliskanliklar1 ve sosyal
engeller kodu da bulunmaktadir. S6z konusu
engellerin biiyiik bir ¢ogunlugu ge¢cmis donemdeki
calismalarin bulgularinda da yer almakta olup; kalite
eksikligi, giiven ve bilgi eksikligi, ikinci el tiiketim
kiltiirtinlin yaygin olmamasi, ¢abuk eskime ihtimali,
sahiplik eksikligi (Mylan, 2015; Becker-Leithold ve
Iran, 2018; Armstrong vd., 2016; Catulli, 2012; Fisher
vd., 2008; Hirschl vd., 2003; Rexfelt ve Ornas, 2009;
Tukker ve Tischner, 2006) ve erisim zorlugu
(Holtland, 2018) alt kodlarindan olusmaktadir.

Ozellikle ikinci el e-ticaret platformlarinin alim/satim
amacinin disinda kullanilmasi, elektronik triinlerde
kisisel verilerin baska insanlarin eline ge¢mesi
kaygis1 alt kodlarindan dijital platformlara iliskin
kaygilar kodu ve Kkiiltiirel degerlerimizden evlilik
olgusu alt kodunun calisma dahilinde ortaya ¢ikan
sosyal kaygilar kodunun olustugu anlasilmaktadir.
Tirk kiltird i¢in énemli bir kavram olan evliligin
katilimcilar tarafindan ikinci el tiiketimde bir engel
olarak degerlendirildigi anlasilmaktadir. Her seyi
bastan yaratmak, yeni bir hayat kurmak ile
iliskilendirilen kavramin motivasyonlarin devre disi
kalmasin1 saglayabilecek bir engel olabilecegi
ongorilmektedir. Diger bir taraftan ise, veri
depolama 0zelligi olan elektronik aletlerin, kisisel
verilerin baska insanlarin eline ge¢mesine ve
uygunsuz kullanimina firsat vermesinden o6tiirii kaygi
yarattig1 anlasilmaktadir. Bu durum konu irtinlerin
ikinci el titketiminde engel olusturmaktadir. Bir diger
onemli engel ise, ikinci el Griin alm-satim amaci ile
olusturulan platformlarda bazi kimselerin s6z konusu
platformlar1 amacinin disinda kullanmasi alt kodu
olarak ifade edilmektedir. Bu kisilerin satici/alic1 ile
amac¢ dis1 iletisim kurarak kullanicilar1 rahatsiz
etmesinin dijital magazalar i¢in bir engel olabilecegi,
dolayis1 ile ticari yogunlugu azaltabilecegi de
ongorilmektedir.

Yurtdisinda yasama deneyimi olan katilimcilarin
diger iilkelerde ikamet ettigi donemlerde ikinci el
tiikketimi daha ¢ok tercih ettigi, Tiirkiye’de ise ikinci el
tilketimin nispi olarak daha az gerceklestirildigi
anlasilmaktadir. Bu durum ekonomik ve sosyal
motivasyonlar ile iligkili olabilecegi gibi, ikinci el alim-
satim altyap1 ve imkanlarinin yurtdisinda daha fazla
olmasi ile ve/veya dijital platformlarin amag¢ disi
kullanim ile ilgili olabilecegi de dikkate alinmalidir.
Bu agidan ele alindiginda dijital platformlarin ikinci el
tiikketimi arttirmak amaciyla hizmet kalitesi ile sistem
kalitesi, giivenlige iliskin glivenceler (Luo vd., 2020)
konularinda daha duyarli davranmalari 6nem arz
etmektedir.

Gergeklestirilen goriismelerden elde edilen bulgular
ve sonuglara gore katilimcilar tarafindan ikinci el
tiikketim tercih temasinda 6zellikle 6n plana ¢ikarilan
kodlarin ekonomik ve cevresel motivasyonlar ile



saghga iliskin kaygilardan olusmaktadir. Ernst &
Young'ta yayimlanan salgin déneminde tiiketici
tercihlerine yonelik gerceklestirilen arastirmada da
tiiketicilerin 6ncelikli olarak satin alinabilirlik, saglik
ve gezegen/cevre kaygilarinin agirhk kazandig
belirtilmektedir (Roger ve Cosgrove, 2020). Bu
durumun salgin 6ncesinde de benzer kaygi ve
motivasyonlar ile tiiketim gerceklestirme egiliminde
olan katilmcilarin salgin doéneminde ikinci el
tilketime iliskin bakis ac¢isinin degismemesinde
dikkate deger bir durum ortaya c¢ikartmaktadir.
Bununla birlikte saglik ile ilgili kaygilarin ikinci el
tiikketimde salgin 6ncesi doneme gore daha belirleyici
bir kod haline geldigi de gozlenmektedir. Ayrica
aligveris kanal tercihi temasinda saglk ile ilgili
kaygilar kodunun basta bitpazarlar1 olmak iizere
fiziksel magazalar lzerinde ciddi anlamda olumsuz
bir etki yarattigi, tiiketicilerin dijital magazalara
yoneldigi anlasilmaktadir.

Calisma kapsaminda elde edilen bulgulara gore
referans grubu, zaman, trend olma ve fiyat alt
kodlarinin hem motivasyon kaynagi, hem de engel
olabilecegi de anlasilmaktadir. Bireylerin sosyal
cevrelerinin ikinci el tiiketim yapmasi durumunda,
referans grubu olarak motivasyon kaynagi
olabilecegi, aynm1 zamanda ikinci el tiiketimden
kaginmalar1 ve ayipli bir davranis olarak gormeleri ile
birlikte bu durumun engel olabilecegi
anlasilmaktadir. Diger bir taraftan zaman kavraminin
aliciya teklifle gelen ya da hibe yolu ile gerceklesen
ikinci el tiiketim oldugunda bir motivasyon kaynagi
oldugu, alici-satic1 bulmak i¢in ayrica emek harcamak
gerektiginde tiikketime engel olan bir durum
olabilecegi  gozlenmektedir. “Moda/trend” alt
kodunun ise, iirtin gruplarina goére degiskenlik
gosterebildigi, tekstil tliketimlerinde nostaljik
tiikketimi artiran bir motivasyon kaynag iken,
elektronik cihazlarda eski olma ve moda/trend
olmama gerekcesi ile engel olarak kabul
edilebilmektedir. Benzer bir durumun “fiyat” alt kodu
icin de gecerli oldugu anlasilmaktadir. Sifir iiriin ile
ikinci el iirtin arasindaki fiyat farki yiiksek ve tasarruf
miktar1 fazla ise, “fiyat” alt kodu bir motivasyon
kaynag olarak kabul edilmektedir. Diger taraftan sifir
iiriin ile ikinci el iirtin arasindaki fiyat farki diisiik ve
tasarruf miktar1 az ise, “fiyat” alt kodu ikinci el
tiketimde bir engel olarak degerlendirildigi
anlasilmaktadir.

Calisma kapsaminda Edbring (2016) tarafindan
gerceklestirilen c¢alismada da belirtildigi gibi
motivasyon kaynaklar1 ve engeller {iriin gruplarina
gore degiskenlik gostermesidir. Uriin gruplari temasi
acisindan kisisel bakim iiriinlerinde ikinci el tiiketim
engelleri yogunlukta iken; konut, arac¢ vb.de ikinci el
tiikketim motivasyonlar1 yogunluk kazanmaktadir.
Uriin tercihlerinin tanidik, akraba, arkadas gibi yakin
cevreden temin edilmesi durumunda daha tercih
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edilebilir oldugu (Mukherjee vd., 2020), o6zellikle
hijyene iliskin engellerin mesafesinin kisaldig
anlasilmaktadir.

Tuketicilerin ikinci el tiiketimde alisveris kanal
tercihleri temasina iliskin egilimler dikkate
alindiginda “tiiketici haklar1”, “kurumsal destek”,
“zaman kaygis1” ve “referanslar” gibi alt kodlarin s6z
konusu oldugunda dijital kanallarin daha ¢ok tercih
edildigi; “kesfetme”, “temas ederek ve gorerek satin
alma”, “satin alma sonrasinda teknik destek elde
etme” alt kodu s6z konusu oldugunda ise fiziksel

kanallarin daha cok tercih edildigi anlasilmaktadir.

Ikinci el tiiketimin her gecen giin daha fazla tercih
edilen ve biyiiyen bir pazar oldugu bilinmektedir
(Reinhart, 2019). Tiirkiye’de de ikinci el tiikketim
gerceklesmekte olup (OEC, 2020) ozellikle Y Kusag:
tarafindan tercih edilen bir tiiketim secenegi olarak
karsimiza ¢ikmaktadir (Reinhart, 2019). Bu noktada
Tirkiye’deki mevcut yapinin birtakim engellerle
kars1 karsiya kaldigi da goézlenmektedir. Oncelikle
ikinci el tiiketimde farkindaligin artirilmasi, erisimin
kolaylastirilmasi ve tiiketimin yayginlastirilabilmesi
amac1 ile fiziksel magazalarin artirilabilecegi
diistintilmektedir (Cetin, 2018). Diger bir taraftan ise,
engellerin hem dijital, hem de fiziksel magazalarda
bilgi ve giiven eksikligi, amag dis1 kullanim, KVKK gibi
kriterleri dikkate alarak organize olmalarinin 6nem
arz edecegi anlasilmaktadir. Ayrica kanal tercihlerine
yon veren kriterler de dikkate alindiginda iriin
bilgisinin 6nceki sahipleri tarafindan nasil satin
alindigy, kullandigi, hangi gerekge ile satildig1 gibi

bilgilerin standart hale getirilerek alicilara
sunulmasimin kaygilar1 azaltacak bir uygulama
oldugu da diisiiniilmektedir (Kim vd., 2021).

Platformlar tarafindan alici-satic1 kimliklendirme ve
onayli kullanici olusturma, tiriin gecmisine blokzincir
tizerinden ulasabilme gibi uygulamalarin ikinci el
tiiketime olumlu etki edecegi degerlendirilmektedir.
Bununla birlikte salgin hastalik kaynakli artan e-
ticaret ile birlikte dijital kanallarin mevcut
eksiklerinin ortadan kaldirilmasinin, saghga iliskin
kaygilar basta olmak olasi risklerin azaltilmasina
yonelik denetimin tiim kanallarda artirilmasinin ve
hijyen kosullar1 hususunda gerekli tedbirlerin
alinmasinin onemli olabilecegi
degerlendirilmektedir. Bu uygulamalar ile birlikte
ikinci el ticaretin tesviklerle desteklenmesinin de (Xu
vd., 2021), konu ticarette yer alan araci, alic1 ve
saticilarin motivasyonlarini artirmak ve engellerini
azaltmak agisindan yardimcl olacagi
ongorilmektedir. Diger bir taraftan ise, ciddi bir
biiyiime 6n gorilen ikinci el pazarinda sektdriin
saglikli bir sekilde devam etmesinin saglanmasi
acisindan 6nem arz etmektedir.
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7| GELECEGE YONELIK CALISMALAR

Kesifsel amac¢ ile gerceklestirilen ve calisildig:
orneklemi derinlemesine anlamay1 hedefleyen soz
konusu c¢alismanin daha genis bir o6rneklem ile
kapsamli bir ¢alismaya konu edilmesi uygun olabilir.
ikinci el tiikketimde kusaklar arasindaki benzerlik ve
farkliliklar1 ortaya koymak amaci ile X ve Z kusaklari
ile karsilastirma ¢alismasi yapilabilir. Engellerin ve
motivasyon kaynaklarinin iirtin gruplarina gore
degistigi dikkate alindiginda, dayamikli tiketim
mallari ile ilgili calisma yapilarak basta giyim olmak
lizere diger iirtin gruplan ile farklilik ve benzerlikler
ortaya koyulabilir. Ayrica ikinci el iriin tiiketimi
motivasyon ve risklerine iliskin mevcut dlgeklere bu
calismada ortaya ¢ikan engeller de eklenerek daha
genis bir kitleye anket calismasi yapilabilir.
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