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OZET

Bu c¢alisma, kadinlarin ikinci el moda uygulamalarindan aligveris yapma nedenlerini ve bu nedenler
arasindaki iliskiyi nicel arastirma yontemlerinden faydalanarak incelemeyi hedeflemektedir. Elde edilen
sonuglar incelendiginde, bu c¢alisma, ikinci el moda uygulamalarimi Kullanan kadinlarin oncelikle
ekonomik sebeplerden dolay1 uygulamalara y6neldigi, bu tiir uygulamalarda tene temas eden esyalarin
daha az satin alindig, satis yapan kadinlarin kazandiklar1 geliri temel giderleri i¢in kullandig: ve ikinci el
moda uygulamalar1 kullanan kadinlarda magazadan aligveris yapma davraniglarinin degistigi vb.
sonuclara ulasilmaktadir. Ikinci el moda uygulamalari hususunda yapilan c¢alismalarin az olmasi
nedeniyle, alana katki saglayacag diistiniilmektedir.

Anahtar Kelimeler: ikinci el moda, mobil uygulamalar, tiiketim.

Transformation Of Women's Consumption Perception InEveryday Life: Mobile

Applications

ABSTRACT

This study aims to examine the reasons why women shop from second-hand fashion apps and
the relationship between these reasons by using quantitative research methods. When the results
obtained are examined, this study concludes that women who use second-hand fashion practices
primarily turn to practices for economic reasons, items that touch the skin are purchased less in
such practices, women who sell use the income they earn for their basic expenses, and women
who use second-hand fashion practices change their shopping behavior in the store. Since there
are few studies on second hand fashion practices, it is thought to contribute to the field.
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GIRIS

20.ylizyilda internet kullanimimin diinya genelinde artis1 ile Dbirlikte kisilerin giinliik
hayatlarindaki pek ¢ok alanda degisimlere sebep olmustur. Is hayatindan iletisime, egitimden
eglenceye kadar bircok alanda internet kullanimu ile birlikte degisimler goriilmistiir (Y 6riikoglu,
1993). Bircok alanda kendini gosteren degisimler arasnda “’Is yasaminda’ yer alan
degisiklikler bu calismanin ana konusunu olusturmaktadir. Is yasaminda ticari islemlerin
yapilmasinda internet kullaniminin yayginlasmasi ile birlikte bu siire¢lerde degisiklikler
meydana gelmistir. Yasanilan degisiklikler yeni is yapma modellerini glindeme getirmesini
saglayarak ‘’E-ticaret’” kavraminin hayatimiza girmesine neden olmustur (Giilmez ve Sagtas,
2019). Calismanin konusunu olusturan ikinci el moda iirlinlerin satisa sunulmasi, tiiketiciden
tilketiciye e-ticaret pazarlama modeli olarak adlandirilmaktadir.

Tiiketiciden tiiketiciye e-ticaret (C2C), bir tiiketicinin bir diger tiiketiciye satin almasi igin bir
iriinii sunma ve diger tiiketicinin ise bu {irlinii satin almak i¢in teklif vermesini saglayan
cevrimici acik arttirma olarak tanimlanabilmektedir (Yasatekin ve Polat, 2021). Bu islemlerin
gerceklesmesine olanak taniyan, tliketicileri bir araya getiren platformlar bu islemler i¢in sabit
bir komisyon iicreti almaktadir. Ugiincii taraf olan platformlar satilan iiriiniin kalitesini kontrol
etmemektedir. Kargo siireglerinin takibi, miisteri sikayetleri ve satisa sunulan iriiniin 6ne

cikarilmast vb. islemler iiclincii taraf tarafindan kontrol edilmektedir (Asir ve Sirakaya, 2022:
473).

Ikinci el iriin, daha once birileri tarafindan kullanilmis olan iiriinlerin tekrardan satisa
sunulmasini nitelemek igin kullanilmaktadir. Ikinci el tiiketimin 14. yiizyilin ortalarinda veba
salgini, ekonomik bunalim ve siddetli kitlik gibi genis Kitleler tarafindan kullanildig:
bilinmektedir. Sanayi devrimine kadar yogun bir bigimde devam eden ikinci el tiiketim,iretimin
makinelesmesi ile birlikte hizli {iretilen iiriinlerin tiiketimini kolaylastirmaktadir. 14. ylizyilin
ortalarinda baglayan ikinci el tiiketim o tarihten bu yana tiikketimin bir tiirlii olarak
kullanilmaktadir (Ozkaya ve Kazangoglu, 2021, s. 3). Ozellikle 1929 yilinda ve sonrasi,yasanan
ekonomik buhran ile birlikte iilkeler ve hane halkinin tiiketim davraniglarini gézden gecirmesine
sebep oldugu bilinmektedir (Bohlen vd., 2009).

Tiirkiye’de kullanilmig olan iirlinlerin satisa sunuldugu mekanlara “’bitpazari’’ denmektedir.
Bitpazari, ilk olarak halk arasinda ‘’bayat pazar’’ olarak bilinirken daha sonraki donemlerde
“’bat pazar’’ olarak bilinmektedir (Yasatekin ve Polat, 2021:72). Istanbul’da kokleri en eskilere
dayanan bitpazari; Topkapi Surlari arasinda yer almaktadir. Persembe giinleri kurulan Topkap1
Bit Pazari, 2009 yilina kadar igneden iplige her seyin eskisinin bulundugu mekan olarak
kullanilmigtir. Genelde ¢oplerden toplanan iiriinlerin satildig1 bit pazarlarinda aligveris yapan
alicilar ve onlar1 satan saticilar Istanbul’un en yoksul insanlarindan olustugu bilinmektedir
(Pektas ve Dengin, 2011, s. 112)

Bit Pazarlari, gliniimiizde yasanan teknolojik gelismeler ve tiiketici davranisindaki degisimle ile
birlikte dijital kanallarda da yerini almistir (Yasatekin ve Polat, 2021). Sadece tiiketici agisindan
bir yenilik olarak degerlendirmenin yani sira satici agisindan da dijital kanaldan satis yapmanin
avantajlar1 ve dezavantajlari ile karsilagiimistir.

Bu caligmada kadinlarin ikinci el mobil uygulamalardan yaptigi satislar ve bir tiiketici olarak bu
kanallardan iiriin alma deneyimleri iizerinde durulmustur. Ekonomik olarak sikinti yasayan
ailelere ek gelir kapisi olarak kullanimi, ekonomik olarak diisiik durumda olan hanelerin
kadinlarinin tasarruf etmek amaciyla bu tiir uygulamalardan kazang elde etmesi vb. bulgular
ikinci el mobil uygulamalarin avantajlar1 arasinda yer almaktadir.
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TUKETIM TURLERI

Modernlesme ile birlikte diger kavramlar gibi tiiketim kavraminin degisime ugramasi da kendini
hissettirmektedir. Modern sonrasi degisimler ile birlikte glinlimiiz toplumlarinin degisimini ifade
etmede en ¢ok basvurulan kavramlardan biri olmustur. Tiiketim kavraminin degisen her cagda
ve donemde kabul edilebilir genel bir taniminin yapildigi gibi her c¢agda yeni anlamlar
kazanmaktadir (Organ, 2014: 22). Bu baglamda bilim insanlart tiiketimin farkli yonlerini
aciklamak i¢in tiirlerine ayirmislardir. Torlak’a gore postmodern tiikketim de 6ne ¢ikan tarzlari,
sembolik, hedonik ve gosterig¢i tiikketim tarzlaridir. Odabasi (2006: 17)’a gore ise tiikketim tiirleri
basitten karmasiga dogru zorunlu, 6zenli, tutkulu, refah, gdsterisci ve sembolik tiiketim olarak
siralanir. Bu c¢aligmada literatiirde genel kabul goren tiiketim tiirlerine yer verilecektir. Buna
gore; zorunlu tiiketim, gosterisci tiikketim, sembolik tiiketim, hedonik tiiketim, faydaci tiiketim ve
deneyimsel tiiketim kavramlar1 almaktadir.

Zorunlu Tiiketim ve Gosteris¢i Tiiketim

Nesiller boyunca varligini siirdiiren tiikketim tiiri olarak zorunlu tiikketim igerisinde; kisilerin
temel ihtiyaglar1 olan yeme, i¢gme, giyinme vb. davraniglar yer almaktadir (Odabasi, 2006: 18).
Bir bakima zorunlu tiikketimin zitt1 olarak diisiiniilebilecek diger bir tiikketim tiirii gosterisci
tiiketimdir. Thorstein Veblen, 1899 yilinda yazdig1 Aylak Sinifin Teorisi adli kitabinda literatiire
“’Gosterisci Tiketim’’ kavramini kazandirmistir. Ona gore tiiketim sadece biyolojik ihtiyaclara
dayali degildir, insanlarin servetlerini bir sekilde etrafa gosterisli tiiketim yoluyla gostermesi
gerekmektedir. Veblen gosterisci tiketim kavrami ile bize en temel ifadeyle, insanlarin
zenginliginin kanit1 olarak tiikketimi ara¢ olarak kullanmalarindan bahsetmektedir (Veblen, 2005:
58). Fakat tiiketimi sadece maddeyi tiiketmek olarak islemez, bunun yaninda toplumun {ist
kisminda bulunan soylular, zamani da gosterisli tiikketim yoluyla tiiketmektedir. Bu kimi zaman
sanatsal faaliyetler ile kimi zamanda ziyafetler, balolar seklinde kendini gdsterebilmektedir.

Gosterisci aylaklik ve tiikketimin temelinde yer alan unsur israftir fakat birinde vakit israf edilir
digerinde ise madde (Veblen, 1899). Veblen, gosterisli tiiketim kavramini kitabinda islerken
1800’lerin sonlarindaki Amerikan yasam tarzindan esinlenerek ve o yasam tarzindan Ornekler
vererek calismasini siirdiirmektedir. 1800°lerdeki Amerika’nin tiiketim sekillerinin belirli bir
ekonomik, kiiltiirel ve teknolojik degisimden gectigi i¢in giiniimiiz diinyasinda ki tiikketim
sekilleri ile farklilik gosterebilmektedir. Fakat giinlimiiz diinyasinda var olan tiiketim sekillerini
de Veblen’in fikirlerinden referans ile incelemek bir bakis agis1 kazandirabilmektedir (Gileg,
2015: 63).

Sembolik Tiiketim

Sembol kavrami, lretici ile tiiketici arasinda semboller ile kullanilan iletisim bi¢imi olarak
karsimiza ¢ikmaktadir. Bir markay: tanitmak i¢in, miisteriye bir mesaj gobndermek i¢in ve buna
benzer diger sebepler icin iiretici semboller kullanmaktadir. Uriinlerde yer alan semboller
alicinin alma motivasyonunu etkileyebilmektedir (Cetin, 2016: 66). Sembolik tiiketim tarzinda
iriinler, tliketicinin benligine uygun olmasmin yani sira kisinin kendini tanimlamasina,
anlamlandirmasina, statiisiinii veya sosyal varligin belirmesine, kendisini baskalarina ve kendine
ifade etmesine arag olarak da tiiketilmektedir (Odabasi, 2006: 85).

Dijitallesen diinyada artan kitle iletisim araglari ve medyaya olan yogun ilgi ile birlikte,
tiketimde sembol, gosterge ve imgelerin daha yaygin kullanilmaya basladigir goriilmektedir.
Sembolik tiikketim tarzinda tiiketiciler i¢in iiriiniin sembolik degeri, iiriiniin kullanim degeri ve
ekonomik degerinin 6niine gegmektedir (Cetin, 2016). Modern tiiketimcilik, bir takim diisiince
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ve anlayisin belirli bir insan grubu tarafindan benimsenip satin alinmasi ile iliskilidir. Kisi
alacagi iirlinlin iizerindeki sembolle daha dindar, daha vatansever veya daha etnik olacagini
diisiinebilmektedir. Uriinlerin {izerindeki sembolik anlam, icerigin gorsel yansimasi
olabilmektedir. Ozellikle iinliilerin giydikleri esyalarin iizerinde bulunan semboller, gesitli
reklamcilik faaliyetleri ile toplumsal begeniye sunulup modalastirilarak tiiketimi saglanmaktadir
(Kirboga, 2019: 384).

Tiiketicinin sembolik tiiketimi ile nasil bir yasam tarzinin oldugu, kendini nasil tanimladigi,
sosyal statiisii vb. Ozellikleri goriilebilmektedir. Sembolik tliketimde kisiler aldigi {iriin ile
kendini tanimlayarak bir role biiriinmekte ve o rolii hayatinda benimsemektedir. Tiiketiciler
aldiklart iiriinii cevresine gdstermek ve bu iriinler bir takima kendi benliklerini de sunmak
isteyebilmektedir. Tiiketici ve iirlin arasindaki bu bag satin alma davranisi iizerinde etkisini
reklam ve pazarlama calismalari goz Oniinde bulundurabilmektedir (Gilirbliiz & Cetinkaya
Bozkurt, 2021: 29).

Hazcr (Hedonik) Tiiketim

Hedonizm ilk olarak felsefi a¢idan ele alinir fakat daha sonradan psikoloji camiast da konuyu
incelemistir. Felsefeye ait bir goriis olan hedonizm, her seyin temelinde arzu ve hazzin oldugunu
savunur. Kisi haz almay1 yasaminin amaci olarak goriir. Hedonizm, haz veren 1stiraptan kurtaran
seyin iyi oldugunu haz vermeyen istirap hissettiren seyin ise kotii oldugunu savunan ahlak
goriisiidiir. Hedonik tiiketim ise kisinin aldig1 seyden haz duymasi veya sadece haz duymak icin
bir seyi tiikketmesi olarak tanimlanir (Aydin, 2010). Psikolojik hedonizm, kisinin haz veren seye
giidiilenmesi olarak aciklanir. Psikolojik hedonizme goére insan varolusu geregi haz veren
seylere yonelir. Arzulara gore hareket eder ve arzularma ulasmak igin ¢aba harcar (Unal &
Ceylan, 2009).

Hedonizm bir baska acidan geleneksel ve modern olarak ikiye ayrilir. {lk olarak geleneksel
hedonizm kisinin duyusal organlar (gérme, duyma, dokunma, tat alma ve koklama) aracilig ile
duyulan hazdir. Geleneksel hedonizm yeme, i¢cme vb. temeldeki belirgin davranislar ile
aciklanir. Modern hedonizm ise temel zorunlu ihtiyaclarin 6tesinde yapilan tiiketimin tiiketiciye
verdigi hazdir. Bu tiirdeki hedonizmde sadece belirli eylemler ile degil, fantezi veya hayal
kurma ile de haz duyulabilir. Reklam ve pazarlama sirketleri tarafindan yaratilan, hayal kurmay1
saglayan iiriinler hedonik tatmin yaratmanm kaynagidir (Unal, 2009: 74).

Faydac Tiiketim

Faydaci tiiketim, hedonik tiikketimin tam tersi olarak zorunluluga dayanan tiikketim tarzidir.
Tiiketici, tiikettigi seyi mantikli sebeplere dayanarak tiiketir. Faydaci tiiketim tarzi, parasal
tasarruf, zamansal tasarruf bi¢imi ile tiiketicinin rasyonel bir bakis agisi ile tiikketmesidir. Faydaci
tilkketim, fonksiyonel ihtiyaglar ¢ercevesinde motive edilir. Tiiketicinin tiikettigi {iriinii tamamen
mantikli bir nedene dayanarak tiiketmesi bu olgunun temel prensibidir (Ekber & Gurbanova,
2021). Faydaci tiiketim de kisi, zamani ve emegi en tasarruflu bi¢imde kullanacag: i¢in gidecegi
magazanin lrlin ¢esitliligine, eve olan uzakligina, maliyeti vb. sebeplere gore magazalari
siniflandirir (Demirci Orel & Kagmaz, 2019).

Faydaci tiiketim {riinlerin faydaci o6zellikleri duygusal ozelliklerinden daha fazla 6n plana
cikmaktadir. Kisi faydaci tiiketim de tiikettigi iiriinii belirli sartlarda satin almaktadir. Uriinii
almak zorunda ise veya {iriini aldiginda kisiye verim saglayacaksa kisi iiriinii almaktadir.
Boylece, faydac tiiketim bakis agisinda iiriinlerin faydaci 6zellikleri 6n plana ¢ikmakta olup,
tiketicinin kalite, fiyat, ambalaj, performans gibi iirliin 6zelliklerinden sagladiklar1 faydalar
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rasyonel fayda olarak ifade edilmektedir. Tiiketiciler bu motivasyonlarin etkisiyle satin alma
islemini gerceklestirirken, haz unsurlarin diginda satin alim yapmaktadir (Akbaba & Dal, 2019).

YONTEM

Arasgtirma, giindelik yasamda Kadinlarin tiiketim algisindaki degisimleri ortaya g¢ikarmak adina
ikinci el moda uygulamalarini kullanan kadinlar iizerinde nicel arastirma yontemi ile tasarlanip
anket teknigi ile yapilmistir. 1710 katilimc1 kadindan olusan bu g¢alisma, 2022 yili Nisan ay1 ile
Temmuz ay1 arasinda gerg¢eklesmistir. Arastirmanin evrenini 2022 yilinda Tiirkiye’de yasayan
kadmlar olusturmustur. Aragtirmanin Orneklemini 15-56+ vyaslar1 arasindaki ¢esitli gelir
durumuna ve egitim durumuna sahip toplam 1750 katilime1 kadindan olusmaktadir. Elde edilen
veriler 1s18inda giivenilirlik ve gegerlilik goz oniinde bulunduruldugunda 40 anket formunun
giivenilir olmadig1 tespit edilmistir. Ve aragtirmanin nesnelligini korumak i¢in analiz siirecinden
cikartilmistir. Arastirmanin amaci dogrultusunda ihtiya¢ duyulan veriler katilimcilardan anket
yoluyla elde edilmistir. Katilimeilara yapilan anketler arastirmaci tarafindan elektronik ortamda
uygulanmis olup, calismaya dahil olma konusunda goniilliiliikk esas alinmistir. Anketler Google
formlar {izerinden hazirlanmis olup mobil uygulamadan bireylere sunulmustur.Arastirmanin
verilerinin istatistiksel olarak analiz edilmesi, SPSS programi araciligiyla gergeklestirilmistir.
Aragtirma verilerinden frekans gizelgeleri ve Ki-kare analizleri yapilmistir.

BULGULAR
Demografik Durum

Katilimcilarin %75,3tinii 15-25 yaslan1 arasindaki kadinlarin, %20,9’unun 26-35 yaslar
arasindaki kadinlarin, %3,0’1mm1 36-45 yaslar1 arasindaki kadimnlarin, ,%7’sini 46-55 yaslar
arasindaki kadmlarin ve %1°lik kismini ise 56 ve lizeri yaslar1 arasindaki kadinlardan olustugu
goriilmektedir. Bu dagilim g6z oniine alindiginda, katilimcilarin biiylik oranda 15-25 yaslar
arasinda oldugu goriilmektedir. Katilimcilarin %34,6’sinin calistii, %59,1’inin ¢calismadigini,
%6,3’liik kismin ise her iki secenegin disinda bir durumda oldugu goriilmektedir. Katilimcilarin
%15,1’inin evli oldugu, 83,9 unun bekar oldugunun, ,%9’unun bosanmis oldugu goriilmektedir.
Dagilim gdz 6niine alindiginda ¢alismaya katilan katilimcilarin biiyiik oranda bekar bireylerden
olustugu gorilmektedir. Katilimcilarin %50,3iiniin 2825b ve alt1, %15,2’sinin 28261-4000%
arasinda, %10,5’inin 40015-5000% arasinda, %7,1’inin 5001%-6000% arasinda, %16,9’unun
6001b ve tizerinde oldugu goriilmektedir. Katilimcilarin %0,1’inin ilkokul seviyesinde,
%1,0’mim ortaokul seviyesinde, %19,7’sinin lise seviyesinde, %70,5’inin On Lisans/lisans
seviyesinde, %8,7’sinin lisansiistii seviyede oldugu goriilmektedir.  Katilimeilarn  %1,8%1
kdyde, %11,6’sinin mahallede, %86,6’sinin sehir merkezinde ikamet ettigi goriilmektedir.
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EKONOMIK DURUM ILE CEVRIMICI iKINCi EL ALISVERIS ARASINDAKI ILiSKI
Tablo 1: Ekonomik Durum ile Bu Tiir Uygulamalara Nasil Ulasildig1 Arasindaki Iliski

Ekonomik durumunuz? Toplam
Arkadas1 [Kendim [Reklamla |Dig
m tavsiye fihtiya¢  [rdan er
etti. duyup  |gb6rdiim
arastirdi
m.
S 45 51 78 5 179
Ekonomik durumunuz? 25,1% [285% |43,6% 2,8 [100,0%
Diistik 0%
Bu tilir uygulamalara nasil ~ 12,3% 16,2% 9,2% 10,6 |11,3%
ulastiniz? %
S 290 220 677 34 1221
Ekonomik durumunuz? 23,8%0 [18,0% 554% 2,8 [100,0%
Orta %
Bu tlir uygulamalara nasil ~ {79,0% 69,8% [79,5% [72,3 [7/7,2%
ulastiniz? %
S 32 A4 97 3 181
Ekonomik durumunuz? 17,7% 24,3% [53,6% 4,4 [100,0%
'Yiksek %
Bu tlir uygulamalara nasil  8,7% 14,0% (11,4% 17,0 11,4%
ulastiniz? 0%
S 367 315 852 47 1581
Ekonomik durumunuz? 23,2% [19,9% 53,9% 3,0 [100,0%
Toplam %%
Bu tilir uygulamalara nasil ~ {100,0% {100,0% [100,0% (100, {100,0%
ulastiniz? 0%
X 18,920  SD:6  p<0,05
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Katilimeilarin ekonomik durumlart ile bu tiir uygulamalara nasil ulastigi arasinda ki iligki
Cizelge 7°de ele alinmistir. Ekonomik durumlarn goézetildiginde diisiik ekonomik gelire sahip
olan kisilerin %43.6’s1, orta ekonomik duruma sahip olanlarin %55.4’i ve yiiksek ekonomik
duruma sahip olanlarin %53.6’smin “’reklamlardan gorerek’’ bu tiir uygulamalara ulagtig1 tespit
edilmigtir. Aragtirmaya katilan kisilerin tamami g6z 6niinde bulunduruldugunda katilimeilarin
%53,9’ unun reklamlardan yola ¢ikarak benzer uygulamalara ulastig1 goriilmektedir. Yine bu tiir
uygulamalara %23.2 oraninda ‘’arkadas tavsiyesi’’ ile ve %19.9 orani ile “’kendi ihtiyag
duyarak arastiranlarin’ yer aldigi goriilmektedir. Ki-kare analizine gore ekonomik gelir ve
uygulamalara ulagsma yontemi arasinda anlamli iligki vardir.

Tablo 2: Ekonomik Durum ile Bu Tiir Uygulamalardan Hangi Uriinlerin Satin Alindig
Arasindaki 1liski

Ekonomik Durumunuz? Hangi tiriinleri satin aliyorsunuz? Toplam

Nosta |Yeni moda| Cok |Yenive| Dig
ljik | triinleri | disik |etiketli| er

kiyaf maliyetle | iiriinler
etler ri
urtinleri
S 6 39 37 68 14 164

Ekonomik 3,7% | 23,8% 22,6% | 41,5% | 8,5 {100,0%
Diistik durumunuz? %

Hangi tarz iirtinleri | 6,4% | 10,4% 245% |10,4% |11,1| 11,7%

satin aliyorsunuz? %

S 72 293 110 516 | 89 | 1080

Ekonomik 6,7% | 27,1% 10,2% | 47,8% | 8,2 |100,0%
Orta durumunuz? %

Hangi tarz iirtinleri | 76,6 | 78,3% 72,8% | 79,1% | 70,6 | 77,3%

satin altyorsunuz? | % %

S 16 42 4 68 23 | 153

Ekonomik 10,5 27.5% 2,6% | 44,4% |15,0|100,0%
Yiiksek durumunuz? % %
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Hangi tarz iirtinleri | 17,0 11,2% 2,6% |10,4% |18,3|11,0%
satin aliyorsunuz? | % %
S 94 374 151 652 | 126 | 1397
Toplam Ekonomik 6.7% | 268% | 10,8% | 46,7% | 9.0 |100,0%
durumunuz? %
X2 45241621 SD:8  p=,000

Katilimeilarin ekonomik durumlar ele alindiginda diisiik ekonomik duruma sahip kisilerin %41,
5’1, orta ekonomik duruma sahip kisilerin %47, 8’1, yiiksek ekonomik duruma sahip kisilerin ise
%44,4’10 “’yeni ve etiketli’’ {Uriinleri satin aldigi bilgisine ulagilmistir. Arastirmaya katilan
kigilerin tamami1 goz onilinde bulunduruldugunda katilimcilarin %46, 7’sinin “’yeni ve etiketli
iiriinler’’1, %26, 8’inin “’yeni moda triinler’’ 1, %10, 8’inin “’¢ok diisiik maliyetli tiriinler’’, %6,
7’sinin “’nostaljik iiriinler’” 1 ve %9.0’1mnn “’diger’’ triinleri satin aldig bilgisine ulagilmistir.
Ki-kare analizine gore ekonomik durum ile bu tiir uygulamalardan en ¢ok hangi iiriinlerin satin
alindig1 arasinda anlamli bir iliski vardir.

CALISMA (MA) DURUMU ILE CEVRIMICi IKINCi EL UYGULAMALAR

ARASINDAKI ILISKI
Tablo 3: Calisma (ma) Durumu ile Bu Tiir Uygulamalarin Magazaya Gore Avantajlari
Arasindaki liski
Calistyor musunuz? Bu tiir uygulamalarin magazaya gore avantajlari | Toplam
nelerdir?
Uriin Uygun | Pazarli | Odeme |Diger
cesitliligini| fiyatli |k edebil|yontemind
n ¢ok olmasi mek e ki
olmasi kolaylik
S 47 367 73 8 18 513
Calistyor musunuz?| 9,2% 71,5% | 14,2% 1,6% 3,5% | 100,0%
Evet
Bu tiir 50,0
uygulamalarin |54 105 | 3299 |354% | 348% | % | 338%
magazaya gore
avantajlar1 nelerdir?
S 79 680 120 13 16 908
Calistyor musunuz?| 8,7% 749% | 13,2% 1,4% 1,8% | 100,0%
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Hayir Bu tiir 44.4

uy%ulamala{m 57.2% | 61,0% |58,3% | 56,5% % 59,9%
magazaya goére

avantajlari nelerdir?

S 12 67 13 2 2 96
Calistyor musunuz?| 12,5% 69,8% | 13,5% 2,1% 2,1% | 100,0%
Diger
Bu tiir
uygulamalarin | g 700 | 5005 | 53% | 87% |56%| 63%
magazaya gore
avantajlari nelerdir?
Toplam S 138 1114 206 23 36 1517

X?30,341 SD:12 p=,002

Katilimcilarin ¢alisma (ma) durumlart géz Oniinde bulunduruldugunda calisan katilimcilarin
%71,5’1 ve calismayan katilimcilarin %74,9” u bu tiir uygulamalarin magazaya gore avantajlari
konusunda “’uygun fiyatli olmas1’’ goriisiinde oldugu tespit edilmistir. Katilimcilarin tamami
g6z Oniinde bulunduruldugunda kisilerin %73, 4’linlin bu tiir uygulamalarin magazaya gore
avantajlar1 hakkindaki goriisii “’uygun fiyatli olmasi’” oldugu bilgisine ulagilmistir. Ki-kare
analizine gore ¢alisma (ma) durumu ile katilimcilarin bu tiir uygulamalarin magazaya gore
avantajlar1 hakkindaki goriisii arasindaki anlaml bir iligki vardir.

Tablo 4: Calisma (ma) Durumu Ile Sosyal Cevre Ile Bir Araya Gelindiginde Magazaya Gitme
Siklig1 Arasindaki [liski

Calistyor musunuz? Sosyal ¢evreniz (arkadaslarinizla) ileToplam
bir araya geldiginizde ne siklikla)
magazaya gidersiniz?

Magazaya [Planda Diger
gitmeyiz |olmamasina
ragmen
magazalari
dolasiriz.
S 271 259 44 574
Calistyor musunuz? 47,2% 45,1% 7,7% [100,0%
Evet
Sosyal ¢evreniz (arkadaslarinizla)
ile bir araya geldiginizde ned0,1% 30,2% 36,4% [34,7%
siklikla magazaya gidersiniz?
Hay1r S 369 539 67 975
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Calistyor musunuz? 37,8% 55,3% 6,9% |100,0%

Sosyal ¢evreniz (arkadaslarinizla)

ile bir araya geldiginizde ne54,6% 62,9% 55,4% [58,9%

siklikla magazaya gidersiniz?

S 36 59 10 105

Calistyor musunuz? 34,3% 56,2% 9,5% [100,0%
Diger

Sosyal ¢evreniz (arkadaslarinizla)

ile bir araya geldiginizde nep5,3% 6,9% 8,3% [6,3%

siklikla magazaya gidersiniz?

S 676 857 121 1654

Calistyor musunuz? 40,9% 51,8% 7,3% [100,0%
Toplam Sosyal gevreniz

(arkadaslannizla) ile bir arayay 5 g0 1100 094 100,094100,0%

geldiginizde ne sikliklaj

magazaya gidersiniz?

X%:17,616 SD:4  p=,001

Katilimcilarin ¢alisma(ma) durumlart g6z onilinde bulunduruldugunda calisanlarin %47,2’si
gitmezken, c¢alismayanlarin %55,3’i planda olmamasina ragmen magazaya gittikleri tespit
edilmistir. Katilimcilarin tiimii g6z Oniinde bulunduruldugunda %51,8 oraninda *’planda
olmamasina ragmen magazaya gideriz’’ yanitt alinmistir. Ki-kare analizine gore caligma(ma)
durumu ile sosyal ¢evre ile bir araya gelindiginde magazaya gitme siklig1 arasinda anlamli iligki
bulunmaktadir.
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YAS DURUMU iLE CEVRIMICI iKINCI EL ALISVERIS ARASINDAKI ILiSKI

Tablo 5: Yas ile Bu Tiir Uygulamalarin Hangi Amag ile Kullanildig1 Arasindaki Iliski

Yasimiz? Bu tiir uygulamalar1 hangi amagla kullaniyorsunuz? Topla
m
Tasarru|Gelir  [Nostalji [Ek gelirfYasadig1 (Cevrey [Diger
f etmekidurumu |k kazanmam  yerdele
amaciyl [benden [iiriinler |K alisveris [duyarh
a. diisiik |e amaciyla [imkanlar bir
insanlar fulasmakl. m  kisithjbirey
a amaciyl oldugu |olmak
yardim |a. icin. amaciyl
etmek a
amaciyl
a.
S [556 47 107 304 29 56 49 1148
100,0
Yasimiz? 48,4% K4,1% 93% |265% [2,5% 4,9%  14,3% %
15-
25 Bu tiir|
uygulamalari
hangi amaclal/7,7% [7/3,4% [81,1% [/7,4% [82,9% 56,6% [59,0%175,4%
kullantyorsunu
z?
S 139 14 21 77 9) 31 29 316
100,0
Yasiniz? 440% K4% 6,6% [244% |1,6% 0,8% [9,2% %
26-
35 Bu tiin|
uygulamalari
hangi amaclaj19,4% [21,9% ([15,9% |19,6% (14,3% 31,3% |34,9%20,8%
kullaniyorsunu
z?
S 19 3 3 8 1 7 3 44
36-
B vasmzr  k32% bs%  6s% [182% R3%  [159% |6.8% (}/E’O’O
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Bu tur
uygulamalari
hangi amacla]2,7% |4,7% [2,3% |2,0% 2,9% 7,1% [3,6% [2,9%
kullaniyorsunu
2?
S 2 0 1 4 0 3 2 12
100,0
Yasiniz? 16,7% [0,0% [8,3% [33,3% |0,0% 25,0% 16,7%%
46-
55 Bu tiin]
uygulamalari
hangi amaglal0,3% [0,0% [0,8% [1,0% 0,0% 3,0% [2,4% (0,8%
kullantyorsunu
2?
S 0 0 0 0 0 2 0 2
100,0
Yasimiz? 0,0% [0,0% [0,0% |0,0% 0,0% 100,0% (0,0% y
56 ’
ve .
. tur
tizeri
uygulamalari
hangi amagclaj0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 2,0% [0,0% [0,1%
kullaniyorsunu
2?
S 716 64 132 393 35 99 83 1522
100,0
Yasiniz? A47.0% [4,2% 8,7% 25,8% 2,3% 6,5% [5,5% %
Topla
[m Bu tur
uygulamalari
hangi amagclaJ100,0% [100,0% [100,0% (100,0% |100,0% (100,0% (:)L/OO’O (}/00’0
kullaniyorsunu ° °
z?

X%:74,987 SD:24 p=,000

Katilimcilarin yas durumlart g6z 6ntinde bulunduruldugunda 15-25 aras1 yas grubunun %48,4°1i,
26-35 arasi yas grubunun %44,0’1, 36-45 aras1 yas grubunun %43,2’sinin “’tasarruf etmek
amaciyla’’, 45-55 aras1 yas grubu ise %33,3’ii “’ek gelir kazanmak amaciyla’® bu tiir
uygulamalar1 kullandig1 tespit edilmistir. Katilimeilarin tamami géz 6niinde bulunduruldugunda
%47,0’1 “’tasarruf etmek’ amaciyla, %25,8’1 “’ek gelir elde etmek’ amaciyla, %8,7’sinin
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“’nostaljik tirlinlere ulasmak’ amaciyla, %6,5’inin “’¢evreye duyarli birey olmak’’ amaciyla,
%4,2’s1 “’geliri daha diigiik insanlara yardimci olmak’” amaciyla,

%2,3’linlin  “’yasadig1 yerde aligveris imkani bulunmadigi’> amaciyla bu tiir uygulamalar
kullandig1 bilgisine ulasilmistir. Ki-kare analizine gore yas durumu ile bu tiir uygulamalari
kullanma amac1 arasinda anlamli iliski vardir.

Tablo 6: Yas ile Bu Tiir Uygulamalardan Elde Edilen Gelirin Nasil Degerlendirildigi
Arasindaki 1liski

Yasimiz? Elde ettiginiz geliri nasil degerlendiriyorsunuz? Topla
m
Eve maddifKendi InsanlaralYine  aymiDiger
katkida giderlerim [sosyal  Juygulamada
bulunuyoru [igin yardim |n  alisveris
m. harciyoru |ediyorumjyapiyorum
m
S 78 737 13 105 90 1023
Yasiniz? 7,6% 72,0% 1,3% 10,3% 8,8% (100,0%
1525 flge ettiginiz geliri
nasil l61,9% 787%  1464%  [66,0% 77,6% [74,9%
degerlendiriyorsunuz
?
S 37 175 10 48 19 289
Yasiniz? 12,8% 60,6% 3,5% 16,6% 6,6% [100,0%
26-35 Elge ettiginiz geliri
nasil 29,4% 18,7%  [357%  [30,2% 16,4% [21,2%
degerlendiriyorsunuz
?
S |6 20 3 4 7 40
36-45
Yasiniz? 15,0% 50,0% 7,5% 10,0% 17,5% |100,0%
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Elde ettiginiz geliri
nasil 4,8% 2,1% 10,7%  [2,5% 6.0% [2,9%
degerlendiriyorsunuz
?
S I5 3 2 1 0 11
Yasiniz? 45,5% 27,3% 18,2% 9,1% 0,0% [100,0%
46-55 e ettiginiz geliri
nasil 4,0% 0,3% 71%  0,6% 0,0% [0,8%
degerlendiriyorsunuz
?
S (0] 1 0 1 0 2
Yasiniz? 10,0% 50,0% 0,0% 50,0% 0,0% (100,0%
56 ve
tizeri Elde ettiginiz geliri
nasil 0,0% 0,1% 0,0%  [0,6% 0,0% [0,1%
degerlendiriyorsunuz
?
S 126 036 28 159 116 |1365
Yasiniz? 9,2% 68,6% 2,1% 11,6% 8,5% (100,0%
Topla
Im Elde ettiginiz geliri
nasil 100,0% 1000%  [100,0% [100,0%  [F290 l100,0%
degerlendiriyorsunuz %
?

X?%:75,846 SD:16 P=,000

Katilimeilarin yaglari ile elde ettikleri geliri nasil degerlendirdigi arasindaki iligski Tablo 6’da ele
almmistir. Katilimcilarin yaglart goz oniinde bulunduruldugunda; 15-25 yaslar1 arasindaki
kisilerin %72,0°1, 26-35 yaslar arasindaki kisilerin %60,6’s1, 36-45 yaslar1 arasindaki kisilerin
%50,0’1, bu tiir uygulamalardan elde ettikleri geliri “’kendi giderleri i¢in harcadigi’’, 46-55
yaglar arasindaki kisilerin %45,5’inin ise bu tiir uygulamalardan elde ettikleri geliri “’eve maddi
katkida bulunarak’ degerlendirdigi goriilmektedir. Katilimcilarin tamami g6z Onilinde
bulunduruldugunda %68,6’s1  “’kendi giderleri i¢in harcadigl’”’, %11,6’s1 “’yine aym
uygulamadan aligveris yaptig1’’, %9,2’si “’eve maddi katkida bulundugu’’, %2,1’inin ‘’insanlara
sosyal yardimda bulundugu’’ bilgisine ulasilmistir. Ki-kare analizine gére yas durumu ile elde
edilen gelirin nasil degerlendirildigi arasinda anlamli bir iliski vardir.
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EGITiM DURUMU iLE CEVRIMICI iKiNCi EL ALISVERIS ARASINDAKI iLiSKi

Tablo 7: Egitim Durumu ile Online Alisveris Yapma Siklig

[Ne siklikla online aligveris yaparsiniz?

Egitim durumunuz nedir? [Online . Toplam
Gerekli
alisveris Bazen qurumlarda Sik Sik
yapmam

S 0 2 0 0 2
ikokul Eféflr‘;’ durumunuz, ooy 100,0%  [0,0% 0,0%  [100,0%

Ne  siklikla onlinely 5, 06%  [0,0% 0,0% [0,1%

aligveris yaparsiniz?

S 1 6 4 6 17
ortaokul Eegétllrrf durumunuzts g, 35,3%  [23,5% 35,3%  [100,0%

Ne  sikhikla " onlingls 7, 17%  0,7% 0,8%  |1,0%

aligveris yaparsiniz?

S 11 77 139 105  [332
e omum duramunizg g 232%  [1,9%  [B16% [100,0%

Ne = siklikla *~onlingl, 70, 21,4%  [24,4% 143%  |19,6%

aligveris yaparsiniz?

S 12 253 390 537  [1192
Onlisans/ Eegétllr? durumunuzh oo 212%  [32,7% 45,1%  [100,0%
Lisans '

Ne  sikhikla onlingl, ) /0, 703%  [68,4% 73.3%  [70,5%

aligveris yaparsiniz?

S 3 22 37 85 147
Lisansiistii Esiti d

gD 0% 150%  [25.2% 57,8%  [100,0%
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Ne siklikla  online};, ;g 6,1% 6,5% 11,6% [8,7%
aligveris yaparsiniz?
S 7 360 570 733 1690
Egitim  durumunuz, oo 213%  [33,7% 43,4%  [100,0%
Toplam  nedir?
Ne  siklikla online 55 000 hoo 006 [100,0%  [100,0% [100,0%
aligveris yaparsiniz?
X%:52,404 SD:12 p=,000

Egitim diizeyi ile online aligveris yapma sikligi arasindaki iligki Tablo 7’de ele alinmigtir.
Katilimcilarin egitim diizeyleri goz onilinde bulunduruldugunda, lise egitim diizeyine sahip olan
kisilerin %41,9’u “’gerekli durumlarda’’, onlisans/lisans diizeyindeki kisilerin %45,1°1 ve
lisansiistii diizeyine sahip kisilerin %57,8’1 “’sik sik’’online aligveris yaptigr goriilmiistiir.
Katilimcilarin tiimii g6z 6nilinde bulunduruldugunda katilimeilarin %43,4°1 “’sik sik’’, %33,7’si
“gerekli durumlarda’, %21,3’ii “’bazen’’, %1,6’s1” online aligveris yapmadigi’’ bilgisine
ulasilmistir. Ki-kare analizine gore egitim diizeyi ile online aligveris yapma siklig1 arasinda

anlaml1 bir iliski bulunmaktadir.

Tablo 8:Egitim Durumu ile Elde Ettigi Geliri Nasil Degerlendirdigi Arasindaki Iligki

Egitim durumunuz nedir? Elde ettiginiz geliri nasil degerlendiriyorsunuz? Topla
m
Eve maddifKendi [nsanlara[Yine aynmiDiger
katkida giderlerim{sosyal Juygulamada
bulunuyoru i¢in yardim |n  aligveris
m. harciyoru |ediyoru |yapiyorum
m m.
S 1 1 0 0 0 2
Egitim — durumunuzlsy a00 50005 0,0%  0,0% 0,0% [L000
nedir? 0
[lkokul
Elde ettiginiz geliri
masil 0,8% 01%  [00% [0,0% 0,0% [0,1%
degerlendiriyorsunu
2?
S I8 4 0 0 1 13
Ortaokul oy
Egitim - durumunuzg, oo, 30,8% [0,0% [0,0% 77% 000
nedir? %%
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Elde ettiginiz geliri

nasil l6,3% 04%  [0,0% [0,0% 0,9% [1,0%

degerlendiriyorsunu

z?

S 42 151 3 32 28 256

Egitim  durumunuzly g 100 59005 1206 |125%  [10,9% [-00°0

nedir? %
Lise

Elde ettiginiz geliri

nasil 33,3% 16,2%  [10,7% [20,1%  [24,1% [18,8%

degerlendiriyorsunu

z?

S |65 698 18 114 80  [975

Egitim - durumunuzj 2o, 71,6% [1,8%  [11,7% 8205 (000
. . nedir? %
Onlisans/Lisa
ns Elde ettiginiz geliri

nasil |51,6% 748%  643% [71,7%  [69,0% [71,6%

degerlendiriyorsunu

z?

S 10 79 7 13 7 116

Egitim  durumunuzlg oo, 68,1% [5.0% [112%  [5,0% 000

nedir? %%
Lisansiistii

Elde ettiginiz geliri

ga§ﬂ iy 7,9% 85%  [250% [8,2% 6,0% [8,5%

egerlendiriyorsunu

z?

S 126 933 28 159 116  [1362

Egitim - durumunuzlg 5, 685% 1% 117% 5w [O00

nedir? %
Toplam

Elde ettiginiz geliri

nasil 1000%  [100,0% [100,0% [100,00%  [-000 [L000

degerlendiriyorsunu % %

Z?

X%:86,049  SD:16 p=,000
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Egitim diizeyi ile elde edilen gelirin nasil degerlendirdigi arasindaki iliski Tablo 8’de ele
alimmigtir. Katilimcilarin egitim diizeyleri géz oniinde bulunduruldugunda lise egitim diizeyine
sahip olan kisilerin %59,0’1, On Lisans/lisans diizeyine sahip olan kisilerin %71,6’s1, lisansiistii
egitim diizeyine sahip kisilerin %68,1 bu tiir uygulamalar1 “’kendi giderleri i¢in’’ harcadig1
goriilmistiir. Katilimcilarin tiimii g6z 6nilinde bulunduruldugunda, katilimcilarin %68,5°1 “’kendi
giderleri i¢in harcadigi’’, %11,7’si “’yine ayni uygulamadan aligveris yaptigi’’, %9,3’i “’eve
maddi katkida bulundugu’’,  %2,1’1 “’insanlara sosyal yardimda bulundugu’’ bilgisine
ulagilmistir. Ki-kare analizine gore egitim diizeyi ile elde edilen gelirin nasil degerlendirildigi
arasinda anlamli iliski bulunmaktadir.

SONUC

Teknolojinin giin gectikce yayginlastigi giiniimiiz diinyasinda teknolojinin  getirdigi
aligkanliklarda onunla birlikte yayginlasmaya devam etmektedir. Bu aligkanliklar; hizli iletisim,
aranan nesneye kolay ulasma, aranan bilgiye kolay ulagsma vb. sekilde siralanabilmektedir
(Kuzu, 2011, s. 10). Teknolojinin getirdigi kolayliklara aligkanlik gosteren bireyler daha
sonrasinda geleneksel yontemleri bir kenara birakip yeni yontemler ile aligveris yapmaya
basladiklar1 diisiiniilmektedir. Bu baglamda tiiketiciler, istedikleri iirlinii magaza magaza dolasip
aramaktan ziyade tek bir aligveris sitesinde iiriinleri filtreleyebilme kolayligina ulagmaktadir.
Ayn1 zamanda 6deme yonteminde ki kolaylik veya iiriinde aradig1 6zelligi magaza magaza gezip
akilda tutmak yerine ¢evrimigi aligveris sitelerinde kolay bir bicimde 6deme yapabilmekte ve
kolaylikla istedigi 6zelligi aratabilmektedir.

2007 yilinda yapilan kapsamli bir aragtirmanin sonucuna gore bireylerin internet iizerinden
yaptig1 aligverislerin farkli stratejileri bulunmaktadir. Bunlar su sekilde siralanabilmektedir;
eglence amacl plansiz aligveris stratejisi, marka fiyat ve uygun sanal ortam amacina yonelik
aligveris stratejileri hedonik aligveris ve 6grenme amagli alisveris stratejisi olmak iizere 4 gruba
ayrilmaktadir (Gehrt vd. 2007: 169). Bu kapsamda katilimcilarin magaza kullanimlar
yorumlandiginda plansiz aligveris stratejisinin ¢alismayan katilimcilarda daha yogunlukta
oldugu goriilmektedir. Calismanin basindan sonuna en ¢ok {iistiinde durulan konusu ‘“’uygun
fiyat”> oldugu diisiiniilmektedir. Katilimcilarin bu tiir uygulamalardan aligveris yaparak veya
fazla iriinlerini satarak tasarruf etmesi ve ekonomik durumlarindan dolayr ulasamadiklari
markalara ulasabilmelerinin temelinde ekonomik sebeplerin oldugu diisiiniilmektedir. Ama
Katilimeilarin sosyal cevresi ile bir araya geldiginde ¢ogunlukla planda olmamasma ragmen
magazalari dolastig1 bilgisine ulagilmaktadir.

Ne kadar magaza magaza dolasma kiiltiirii var olsa da, aligverisin sanal ortamlara evrildigini
sdylemek yanlis olmayacaktir. Bu yonelim tek yonlii degil, aksine ¢ift yonliidiir. Ikinci el moda
uygulamalarindan alim yapan kadinlar oldugu kadar satig yapan kadinlar da bulunmaktadir.
Kadmnlarin ev ekonomisine katkida bulunma c¢abasi aragtirmanin bulgularinda kendisini
gostermektedir. Gerek ev isleri gerek egitimden uzak tutulma gerekse cocugun bakimin
istlenme vb. sebepler ile calisamayan kadinlarin bu tiir uygulamalardan ek gelir elde ettigi
goriilmektedir. Magazaya giderek yapilan aligveris yerine c¢evrimigi yapilan aligverigin
giinlimiizde daha popiiler oldugu diisiiniilmektedir.

Ozellikle Covid-19 pandemisinden sonra kadinlarin magazadan alisveris yapmaktansa gevrimici
aligveris yapmayr tercih ettigi arastirmada saptanmaktadir. Yine aragtirmaya katilanlar
tarafindan magazalarin bir nebze plansiz dolasilan yerler olarak anlamlandirilmas: ve gercek
aligverigin sanal ortamda yapildigr goriilmektedir. Satin alimlarin daha c¢ok sanal ortamlarda
olmasi, kadinlarin kamusal alanda gecirdikleri zamani kisalttig1 diisiiniilmektedir. Yeni giindeme
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gelen ve hizla ilerleyen ikinci el moda uygulamalarina katilimcilar reklamlardan gorerek ulastig
bilgisine ulasilmaktadir. Burada reklamlarin ihtiyact olan gruplara ulagmadaki hizi ve
yayginlagsmasindaki 6nemi dikkat ¢ekmektedir. Ve ikinci el bitpazarlarinin Osmanli déneminden
itibaren kullanilmasina ragmen, bu pazarlarin dijital ortama tasinmasi iilkemizde yeni bir
olusumdur (Giimiis & Onurlubas, 2022). Yeni olan bu uygulamalardan satilan ikinci el
kiyafetleri alirken kullanicilarin giiven probleminin yogunlukta oldugu gériilmektedir. Uriinii
satin alacagi kullanicinin degerlendirmeleri giiven kazandirsa da, bu tiir uygulamalardaki iade
kosullart kullanicilarin satin alimlarinda etkili oldugu goriilmektedir.

Goffman’a (1971) gore bulasicilik kisisel alanlara girilmesi ile birlikte ortaya ¢ikmaktadir. Bir
iiriintin giyildiginin gostergesi olan koku, ter lekesi veya cesitli kirlilikler {iriiniin bir 6nceki
sahibi ile iliskilendirilmektedir. Bundan dolay1 kiyafeti alacak olan kiside tiksinti veya tabu
olarak algilanacagindan dolay1 tene yakinlik arttik¢a belirli ikinci el kiyafetlerin kullaniminin
reddedildigi goriilmektedir. Calisma da hijyen konusu da, katilimcilarin satin alimlarini
etkileyen 6nemli bir unsur olarak &n plana c¢ikmaktadir. Ozellikle ayakkabi, i¢ kiyafet vb.
iirlinlerin satin alimlarinda kullanicilar tedirgin oldugu diisiiniilmektedir. Fakat ¢calismadan elde
edilen sonuca gore kadinlar tene en az temas eden iiriin olan ¢anta yerine daha ¢ok alt-iist giyim
esyalarini almay tercih ettikleri goriilmektedir.

Ayni zamanda alict olarak bu tiir uygulamalar degerlendirildiginde; yiiksek marka iiriinlere
ulagimin kolaylagsmasi, ekonomik durumu yiiksek olan hanelerin ekonomik durumu diisiik olan
hanelere giyim yardiminda bulunabilmesi, dolabinda bulunan kiyafetleri sik sik keyfi olarak
degistiren kisilerin yeni bir iirlin almaktansa var olan kiyafetini elden ¢ikarirken ayni zamanda
yeni bir Uriini kazandig1 para ile alabilmesi vb. sebepler bu tiir uygulamalarin avantajlar
arasinda yer almaktadir.
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