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Bu arastirma 0-15 yas araliginda ¢ocugu olan ebeveynlerin cevrim ici risk ve cevrim ici fayda
algilariin tekrar satin alma niyetine etkisini incelemek amaciyla yapilmistir. Arastirma kapsaminda
376 ebeveynden ¢evrim ici anket teknidi ile veriler toplanmistir. Arastirma sonucunda, aligveris stireci
riskinin tekrar satin alma niyeti Gizerinde negatif ve anlamli, alisveris stireci faydasi ve kolaylik faydasinin
tekrar satin alma niyeti tizerinde pozitif ve anlamli bir etkisinin oldugu sonucuna ulasilmistir. Ayrica
cevrimici risk algisi cinsiyet, gelir ve egitime, cevrimici fayda algisi egitime ve tekrar satin alma niyeti
de yasa gore anlamli farklilik géstermektedir.

Anahtar Sozciikler: Cevrim ici Risk Algisi, Cevrim ici Fayda, Tekrar Satin Alma Niyeti

ABSTRACT

This research was carried out to examine the effect of online risk and online benefit perceptions of
repurchase on parents with children between the ages of 0-15. Within the scope of the research, data
were collected from 376 parents by using an online survey technique. As a result of the research,
negative and significant shopping process risk on repeat purchasing intention, it was concluded that
the shopping process benefit and convenience benefit had a positive and significant effect on repeat
purchasing intention.In addition, online risk perception differs significantly by gender, income and
education, online benefit perception by education, and repeat purchasing intention by age.
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1. Girig

Tuketim eylemi, dogacak ¢ocuklari icin ebeveynlerinin satin alma slrecini baslatmasi ile
birlikte, birey henlizdogmadan baslamaktadir. Bu siire¢ yaklasik olarak ergenlik dénemine kadar
ebeveynler tarafindan sekillendirilmektedir. Yapilan arastirmalar eriskinlerin satin alma stirecinde
aradigi Urlin-kalite iliskisi (Meyer ve Anderson, 2000:243), marka tercihi (Hsieh, Chiu ve Lin,
2006:1079) ve gida Urtinl tercihi (Fan ve Li, 2010:170) gibi bazi tutum ve davranislarin cocukluk
donemlerinde ebeveynlerinden 6grendiklerini gdstermektedir. Bu kapsamda ebeveynlerin
satin alma aliskanliklari ayni zamanda ¢cocugun zaman icinde gelistirecegi tiiketici roliini de
belirlemektedir (Yan ve Xu, 2010:28). Cocuk sahibi olmanin tiketici kultirini degistirdigini ve
ebeveynin tiketim ile olan iliskisini farklilastirdigi (Clarke, 2007) dustuiniilmektedir. Son yillarda
ebeveynler lizerinde daha 6nce olmadigi kadar yogun bicimde goriilen cocugunu “iyi” yetistirme
baskisinin (Glindliz, 2017:85) tuketim kaliplarina ve satin alma davranisina da yansimasi
kacinilmazdir. Cocuklarinin karsilanmasi gereken ihtiyaclarina yonelik, cevrim ici aligveris siteleri
pek cok trlin sunarak, ebeveynin cevrim ici satin alma davranisi gelistirmesini kolaylastirmaktadir.
Cevrim i¢i satin alma davranisi ile ilgili yapilan calismalarin (Forsythe vd., 2006; Bhatnagar ve
Ghose, 2004; Ozen, 2007; Tsai ve Huang, 2007) cevrim ici risk algisi ve beklenen faydanin davranisi
etkiledigi yonundedir. Bu durumun “ebeveyn” olan tiiketiciler icin de gecerli olup olmadig
bu arastirmanin baslica c¢ikis noktasini olusturmaktadir. Bu kapsamda arastirmanin amaci
ebeveynlerin ¢evrim ici satin alma risk algisi ile algilanan faydanin tekrar satin almaya etkisini
incelemek, cevrimici risk algisinin, cevrim ici faydanin ve tekrar satin alma niyetinin demografik
ozelliklere gore farklilik gosterip gostermedigini tespit ederek, akademisyenlere ve ilgili sektore
yonelik oneriler gelistirmektir. Ayrica ebeveynlerin ¢evrim ici satin alma davranisglarina yonelik
baska arastirmaya rastlanilamadigindan bu calisma ile pazarlama literatiiriine katki saglanacagi
distnilmektedir. Bu asamada hangi yas araliginda ¢ocuga sahip ebeveynlerin ¢ocuklari icin
aligveris stirecinde daha etkin oldugu sorusuna cevap bulmak gerekmistir. Bunu belirleyebilmek
icin John (1999)'un calismasinda belirledigi yas araliklari incelenmistir. ilgili calismasinda John
(1999) cocuklarin tiiketici olarak sosyallesme siirecini incelemekte ve bu sureci algisal (3-7 yas),
analitik (7-11 yas) ve yansitma (11-16 yas) olarak lic asamada gerceklestigini savunmaktadir.
Buna gore birey 16 yasinda tuketici olarak kendi kararlarini vermeye baslayabilir. Ayrica Birlesmis
Milletler (BM) Cocuk Haklarina Dair Sézlesmenin (https://www.unicef.org/turkey/cocuk-
haklarina-dair-s6zlesme) birinci maddesi her insanin 18 yasina kadar ¢ocuk sayilacagi yoniinde
olsa da ilgili s6zlesmenin 38. maddesinde yer alan hikim geregi 15 yasindan sonra kendi
kararlarini alabilecek diizeyde olabilecegdi anlasilmaktadir. Bu bilgiler 1siginda bu ¢alismada 0-15
yas araliginda cocuk sahibi ebeveynlerin 6rnekleme dahil edilmesi uygun goralmustir.

2. Cevrim ici Risk Algisi, Fayda ve Tekrar Satin Alma Niyeti

Tuketicinin risk algisi olumsuz sonugclarin gerceklesme ihtimaline bagli olarak gelisir. Bu
baglamda tiketicinin satin almada algiladigi risk diizeyi satin alma kararini etkilemektedir.
Satin alma siirecinde tiiketici tarafindan algilanan performans riski, fiziksel risk, finansal risk,
psikolojik risk, zaman riski ve sosyal risk (Kog, 2015) strecin belirleyicilerindendir. Performans riski
tlketicinin Grlinden bekledigi islevi yerine getirmemesi veya istedigi gibi kullanamayacagina
iliskin risk algisidir. Ozellikle cevrim ici satin alacagi riinii deneyememesi, inceleyememesi
nedeni (Forsythe vd., 2006:55) ile bu risk algisi ylikselebilir. Finansal risk, tiketicinin yanhs karar
vererek ya da 6deme araclarinin kullanimr ile ilgili sorun yasama beklentisi ile ilgilidir (Forsythe
ve Shi, 2003:868). Cevrim ici satin alma stirecinde kredi karti bilgilerinin paylasiimasi 6zellikle
finansal risk algisini arttirabilecek bir 6gedir (Hong ve Yi, 2012). Fiziksel risk algisi tlketicinin
Urtin kullanimi sonucunda sagligina zarar verebilme olasiligina dayanmaktadir (Kozup, 2017:10).
Cevrim ici satin alma silirecinde saticinin bilinmemesi, Griin icerigi ile ilgili agiklamalarin
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yapilmamasi bu riski arttirabilir. Ebeveynin ¢ocugu icin yapacadi satin alma suirecinde bu risk
algisi olasiligr artabilir. Psikolojik risk tiiketicinin korkulari ve duygular ile iliskilidir. Cevrim igi
satin alma siirecinde tiiketici fiziksel bir magazada oldugu gibi satis temsilcisi ile iletisim halinde
olmadigi icin Griinl almaktan vazge¢mesi halinde herhangi bir psikolojik baski veya mahcubiyet
(Forsythe vd., 2006:57) duymayabilir. Bu durum cevrim ici satin alma siirecinde psikolojik risk
algisini diistrebilecektir. Sosyal risk tiiketicinin satin aldigi Griin nedeni ile sosyal sayginligini
yitirecegini ve ¢evresindeki insanlar tarafindan begenilmeyecegi (Kozup, 2017:) kaygisi ile ortaya
¢ikmaktadir. Bu riski dusirmek icin tuketici cevresinden tavsiye alabilir. TUm bunlarla birlikte
literatUrde risk algisi ile ilgili Gizerinden durulan 6nemli bir 6zelliklerinin stbjektif (Sweeney vd.,
1999:78) olmasi ve risk algisinin satin alma durumuna (Forsythe vd., 2006) gore degisebilecegidir.
Bu kapsamda ebeveynlerin ¢evrim ici risk algisinin da kisisel 6zelliklere ve durumsal (cocugu icin
alisveris yaptiginda) faktorlere gore degisebilecegdi disiiniildiglinden calismanin birinci hipotezi
su sekilde olusturulmustur:

H.: Cevrim ici risk algisi demografik ézelliklere gére anlamli farklilik géstermektedir.

Cevrim ici alisverisin, tiiketiciye Urlin ve sirecler hakkinda daha fazla bilgi sunmasi, zaman
ve para tasarrufu saglamasi gibi tuketiciler tarafindan algilanan faydalari bulunmaktadir (Algir
ve Cengiz, 2011). Bu fayda algisi tuketicilerin 6zelliklerine gore degisebilmektedir (Forsythe
vd., 2006). Ebeveynlerin ¢ocuklar icin yaptiklari alisveristen bekledikleri faydanin demografik
Ozelliklerine gore degisebilecedi diistinlildigiinden arastirmanin ikinci hipotezi su sekildedir:

H,: Cevrim ici fayda demografik ézelliklere gore anlamli farkhiik géstermektedir.

Cevrim ici tekrar satin alma niyeti, elektronik perakendeciden Uriin satin almak icin cevrim ici
kanalin tekrar kullanilmasi (Khalifa ve Liu, 2007:781) olarak tanimlanmaktadir. Cevrim ici alisverise
yonelik tutumlar tliketicinin 6zelliklerine gore farkhlasmakta ve cevrimici tekrar satin alma niyetini
etkilemektedir (Kulviwat vd., 2009:708). Cevrim ici tekrar satin alma niyeti tiiketicinin satin alma
ihtimalinin (Sam ve Tahir, 2009:20) derecesi olarak ifade edilirken tuketici ihtiyaci olan GrlinG satin
almayi planladiginda, satin alma niyeti olusmaktadir ve bu durum tuketicilerin 6zelliklerine gore
farkhlasabilir (Zarrad ve Debabi, 2012). Bu kapsamda calismanin U¢linci hipotezi su sekildedir:

H,: Tekrar satin alma niyeti demografik 6zelliklere gére anlamli farklilik gostermektedir.

Tekrar satin alma niyeti ayrica tiiketicinin risk algisi ile de sekillenmekte ve tiim risk algisi
tirleri tekrar satin alma niyetini olumsuz yonde etkilemektedir (Kim vd., 2005). Rose, Hair
ve Clark (2011) gibi Hsu ve Bayarsaikhan (2012)'da calismalarinda ¢evrim ici tekrar satin alma
niyetinin tiketicilerin algiladiklari risk dlizeyine gére olumsuz, algiladiklari faydaya gore olumlu
yonde etkilendigini belirtmektedir. Calismanin dordlnci hipotezi bu kapsamda su sekilde
olusturulmustur:

H,: Cevrim icirisk algisinin tekrar satin alma niyeti izerinde anlamli etkisi vardir.

Tuketicilerin ¢evrim ici kanallara iliskin satin alma niyetleri algiladiklar faydanin derecesi
ile dogru orantilidir (Bilgilier, 2019:490). Literatir incelendiginde algilanan faydanin ¢evrim ici
tekrar satin alma niyeti ile olumlu yonde iliskili oldugunu gosteren calismalara (Cheng ve Huang,
2013;Har vd., 2011) rastlanmaktadir. Bu bilgi 1siginda calismanin besinci hipotezi su sekilde
olusturulmustur:
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H,: Cevrim ici faydanin tekrar satin alma niyeti (izerinde anlamli etkisi vardr.

Gelistirilen hipotezler ve arastirmanin amaci dogrultusunda arastirma modeli asagidaki gibi
olusturulmustur:

Hi

Hi

Dremoerafik
Ozelliklar

Hs

Sekil 1. Arastirmanin Modeli
3. Arastirmanin Yontemi

Bu arastirma kapsaminda veriler 1 Aralik 2019-15 Ocak 2020 tarihleri arasinda ¢evrim igi
anket teknigi ile 0-15 yas araliginda ¢ocuga sahip olan ebeveynlerden toplanmistir. Anket
Google Forms'da olusturularak sosyal medya hesaplari ve e-posta kanali ile 0-15 yas ¢ocugu
olan ebeveynler ile paylasilarak cevaplamalari ve ilgili yas araligindaki ebeveynlerle paylasmalari
istenerek kartopu metodu ile Turkiye genelinden veri toplanmistir. Yapilan toplam 400 anketten
376 anket degerlendirmeye alinmistir.

Arastirma icin olusturulan anket formu doért kisimdan olusmaktadir. Birinci ve ikinci kisminda
Forsythe vd., (2006) tarafindan gelistirilen ve Tiirkce gecerlilik-gtivenirlik calismasi Ozen (2007)
tarafindan yapilan “Cevrim ici Satin Alma Risk Algisi Olcegi” ve “Cevrim ici Satin Almada Algilanan
Fayda Olcegi’, tictincii kisminda Tsai ve Huang (2007) tarafindan gelistirilen ve Kara ve Kimzan
(2016) tarafindan gecerliligi ve giivenirliligi test edilmis olan, “Tekrar Satin Alma Niyeti Olcegi”
kullanilmistir. Anketin dérdiinci ve son kisminda ise demografik sorular ve ebeveynlerin ¢evrim

ici satin alma davranislarina yonelik sorular yer almaktadir.
4. Verilerin Analizi ve Bulgular
4.1. Katilmalarin Demografik Ozellikleri

Katihmcilarin  demografik 6zellikleri ile ilgili tamimlayici istatistiki bilgiler Tablo 1'de
gOsterilmistir:
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Tablo 1. Katilimcilara iliskin Demografik Bilgiler

Ig'a%sl'ﬁ’:‘tl f % Yas Dagilimi f %
Kadin 250 66,5 18-25 30 8
Erkek 126 33,5 26-33 116 30,9
Toplam 376 100 34-41 181 48,1

42 yas ve Uzeri 49 13
Gelir Dagilimi f % Toplam 376 100
2020 TL ve alti 18 4,8 Egitim Daglimi f %
2021-4000TL 152 40,4 ilkdgretim/Ortadgretim 51 13,6
4001-6000 TL 929 26,3 Lise 141 37,5
6001-8000 TL 51 13,6 Onlisans/Lisans 133 354
8001 TL ve Uzeri 56 14,9 Lisansustu 51 13,6
Toplam 376 100 Toplam 376 100

Tablo 1'e gore arastirmaya katilanlarin %66,5'i kadin %33,5'i erkeklerden olusmaktadir.
Katilimcilarin %48,1'i 34-41 yas arasl, %30,9'u 26-33 yas arasl, %13'U 42 yas ve Uzeri ve %8'i de
18-25 yas arasindadir. Katilimcilarin gelir dagilimina bakildiginda %40,4'G 2021-4000 TL arasi,
%26,3'0 4001-6000 TL arasi, %14,9'u 8001 TL ve Uzeri, %13,6's1 6001-8000 TL arasi ve %4,8'i 2020
TL ve alti bir gelire sahiptir. Son olarak katiimcilarin egitim durumuna bakildiginda ise; %37,5'i
lise mezunu, %35,4'U Onlisans/lisans mezunu, %13,6'sI lisanststl ve yine %13,6's1 ilkdgretim/
ortadgretim mezunudur.

Tablo 2. internetten Yapilan Alisveris Sikhi

Gocuk igin internetten internetten Kendisi
Yapilan Aligveris f % Igin Yapilan Aligsveris f %
Sikhgi Sikhgi

Hic 61 | 16,2 |Hic 9% 25,5
1-2 95 253 |1-2 59 15,7
3-4 87 23,1 |34 59 15,7
5-6 48 12,8 |5-6 35 9,3
7-8 19 51 7-8 21 5,6
9-10 13 35 [9-10 12 3,2
11 ve Uzeri 53 14,1 |11 ve Uzeri 94 25,0
Toplam 376 | 100 |Toplam 376 100

Tablo 2'ye bakildiginda; cocuklu ailelerin %25,3’G son bir yil icinde internetten 1-2 defa,
%23,1'i 3-4 defa alisveris yapmistir. %25,5'i kendileri icin son bir yilda internetten hi¢ alisveris
yapmamisken %25'i de 11 defa ve daha fazla alisveris yaptiklarini ifade etmislerdir.

4.2, Aciklayici Faktor Analizi

"o

Arastirma kapsaminda kullanilan “Cevrimici Risk Algisi’, “Cevrimici Fayda” ve “Tekrar Satin
Alma Niyeti” 6lceklerine iliskin aciklayici faktor analizi sonuclari asagida gosterilmistir:
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Tablo 3. Cevrimici Risk Algisi Olcegine iliskin Aciklayici Faktér Analizi

P A Faktor Kiimiilatif | Cronbach
Cevrimigi Risk Algisi Olcegi Ort. | ss. Yiikleri | Varyans(%) Alpha

1. Alisveris Sireci Riski 29,441 ,785

internetteki saticilardan satin aldigim riin
bana ulasmazsa diye ¢ekinirim. 290 | 952 1,797

internetteki saticilara glivenemem. 2,76 | 879 |,795

internet tizerinden siklikla alisveris
yapmamamin tek ve en bliylik nedeni kredi | 3,09 | 1,045 |,687
karti bilgilerimi vermek zorunda kalmamdir.

internetten siparis vermek cok karmasik bir

islemdir. 2,82 | 1,143 |,659
Yapmak istedigim aligverisle ilgili uygun
web sayfasini bulmak zordur.

internetten, satin aldigim Griiniiniin gercek
miktarindan fazla bir bedelle fatura edilme | 3,10 | 1,040 |,521
olasiligi daha yuksektir.

2. Uriin Riski 56,897 ,822
internetten alacagim giyim triinlerini
deneme imkanim yoktur.

Satin alacagim Uriine elle dokunma ve
yakindan inceleme imkani yoktur.

Giyim urlnlerinde beden élcileri bir
problem olabilir.

internetten satin alacagim Griiniin kendisini
incelemek mumkiin degildir.

KMO:,746 Barlett Test:1682,278 Oz Deger: 1'den fazla  Anlamlilik: 0.000
Cronbach Alpha:,804

2,48 | 1,193 |,642

395 | ,764 |,855

4,01 | ,683 |,816

386 | ,723 |,797

3,66 | 904 |,728

Cevrimici risk algisi 6lcek ifadelerin gruplandiriimasi, siniflandiriimasi ve ana faktorlere
dondstirilmesi amaciyla acgiklayicl faktor analizi yapilmistir. Yapilan aciklayici faktér analizi
sonucunda; iki ifade faktor yapisini bozdudu icin c¢ikariimis ve 10 ifade Uzerinden analizler
gerceklestirilmistir. Alisveris sireci riski ve Grtn riski seklinde iki alt boyut elde edilmistir. Bu
boyutlarin toplam varyansi aciklama orani % 56,897'dir. KMO dederi 0,746 olarak tespit edilmis
ve bu oran drneklem blyukliglinun faktdr analizine uygun oldugunu gdstermektedir. Ayrica
Olcedin tamamina ait Cronbach Alpha 0,804 olarak bulunmus ve arastirmanin giivenilir oldugu
sonucuna ulasilmistir.

Tablo 4, cevrimici fayda 6lcegine iliskin aciklayici faktor analizi sonuglarini gostermektedir.
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Tablo 4. Cevrimici Fayda Olcegine iliskin Aciklayici Faktér Analizi

s L Faktor | Kiimilatif | Cronbach
Cevrimici Fayda Olcegi Ort. | ss. Yiikleri | Varyans(%) | Alpha
1.Uriin ve Dagitim Faydasi 23,004 ,862
internette bircok marka ve magazaya
ulasabilirim. 397 | 849 |,840
internet tizerinden alisveris yaparken beseri
unsurlardan ve insan kalabaligindan kaynaklanan | 4,03 | ,793 |,800
zorluklar yasamam.
ﬁ:;crl;ge:rr]dan hizmet almak icin beklemek zorunda 3,82 | 908 | 715
Lr&t:;ng:tekl saticilar, daha genis Urlin secenegi 3,76 | 894 | 704
internet tizerinden alisveris, diinyanin her
yerindeki Grtinlere ulasma imkani verir. 384 | 840 |,573
2.Ahligveris Siireci Faydasi 42,885 ,832
Siparis verdlglm Urlintin kargoyla gelmesi bana 354 | 976 | 749
heyecan verir.
AI|§ver.|§| internet Gzerinden yapmak bana yeni 363 | 857 |,723
deneyimler yasatir.
Reklamini goriip begendigim rdnd,
planlamamis olsam bile internetten hemen 3,42 | 1,058,677
siparis edebilirim.
internet lizerinden alisveris yaparken Grini 382 | 893 | 666
almazsam magazadaki gibi mahcup olmam. ! ! '
Hattin veya elemanlarin mesgul olmasi gibi bir
durumla internetten alisveriste karsilasmam. 3,76 | 833 1,620
internet tizerinden alisveriste satin alacagim
Urintin o6zelliklerini kendime gore secip 3,76 | ,789 |,580
belirleyebilirim.
3. Kolaylik Faydasi 61,681 ,812
internetteki saticilar, mevcut secenekler hakkinda
daha faydali bilgi sunar. 337 1,909 |,763
Lr;clz%el':tekl saticilarla temas kurmak daha 3,17 1,004 | 743
?ggmfetrtekl saticilar, daha uygun fiyatlar 366 | 867 | 649
internetten siparis verme islemleri daha kolaydir. | 3,66 | ,813 |,631
Internette, Grlinler hakkinda detayl bilgi edinme 362 | 907 | 541

imkani vardir.

KMO:891 Barlett Test:3104,399 Oz Deger: 1'den fazla

Anlamlilik: 0.000 Cronbach Alpha: 910

Gevrim ici fayda olcegine iliskin yapilan aciklayici faktér analizi sonucuna goére; Uriin ve
dagitim faydasi, aligveris stireci faydasi ve kolaylik faydasi seklinde (¢ alt boyut elde edilmistir.
Bu boyutlarin toplam varyansi agiklama orani %61,681'dir.KMO degeri 0,891 olarak bulunmustur.
Ayrica olcek ifadelerinin givenilirlik katsayisi ise yiiksek ve kabul edilebilir olarak tespit edilmistir

(Cronbach Alpha:0,910).
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Tablo 5, cevrimici fayda 6lcegine iliskin aciklayici faktor analizi sonuglarini gostermektedir

Tablo 5. Tekrar Satin Aima Niyeti Olcegine iliskin Aciklayici Faktdr Analizi

P S Faktor Kiimiilatif | Cronbach
Tekrar Satin Alma Niyeti Olcegi Ort. | ss. Yiikleri | Varyans(%) Alpha
Tekrar Satin Alma Niyeti 77,915 ,929
Cocugum icin éniimiizdeki glinlerde
yeniden Internette alisveris yapma 342 | ,960 |,898
niyetindeyim.
Yakinlarima ve arkadaslarima cocuklar
icin Internette aligveris yapmalarini tavsiye | 3,44 | ,997 |,888
ederim.
Yakin gelecekte cocugum icin daha fazla
Internette alisveris yapacagim. 349 | 924 | 876
Cocugum icin internette alisveris yapmaya
istekliyim. 3,38 | 1,036 |,876
Cocugum icin yapacagim alisverislerde ilk
secimim Internette alisveris olur. 3,24 | 1,001 1,875

KMO:,855 Barlett Test:1566,282 0Oz Deger: 1'den fazla

Anlamlilik: 0.000

Tablo 5, tekrar satin alma niyeti dlcegine ait faktor analizi sonuglarini gostermektedir. Buna
gore; tekrar satin alma niyeti Olcegi tek boyuttan olusmaktadir. Bu boyutun toplam varyansi
aciklama orani 77,915 ve KMO degeri 0,855'tir. Ayrica 6lcegin guvenilirlik degeri ,929 olarak

bulunmustur.

Arastirmada kullanilacak analiz tekniklerini belirlemek amaciyla verilere normallik testi

yapilmistir. Test sonuclar asagidaki gibidir:

Tablo 6. Faktorlerin Carpiklik ve Basiklik Degerleri

Faktorler N Carpikhik | Basiklik
Alisveris Streci Riski 376 112 -452
Uriin Riski 376 -399 ,569
Uriin ve Dagitim Faydas! 376 -,751 1,124
Alsveris Sureci Faydasi 376 -,482 ,320
Kolaylik Faydasi 376 -356 524
Tekrar Satin Alma Niyeti 376 -,340 -,270

Tablo 6'ya gore faktorlerin carpiklik ve basiklik dederleri +2 ile -2 arasinda deger aldig
icin veriler normal dagilm gostermektedir. Bu nedenle verilerin analizinde parametrik testler

kullanilmistir.

4.3. Coklu Regresyon Analizi

Cevrimici risk algisinin ve ¢evrim ici faydanin tekrar satin alma Uzerindeki etkisini tespit etmek
icin coklu dogrusal regresyon analizi yapilmistir. Analiz sonuglari asagidaki gibidir:
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Tablo 7. Cevrimici Risk Algisinin Tekrar Satin Alma Niyeti Uzerine Etkisi

Badgimsiz Diizeltilmi;

De§|g§kenler B t P F Model (p) R R2 2
Sabit 18,932 | 15,762 ,000

Alisveris |1 555 | 3864 | 000 | 11,612 000 242 | 059 054

Sureci Riski

Uriin Riski -,445 -1,436 ,152

Cevrimigi riskin tekrar satin alma niyeti lzerindeki etkisini test etmek icin yapilan ¢oklu
regresyon analizine gore; aligveris siireci riskinin tekrar satin alma niyeti Gzerinde negatif ve
anlamli, Griin riskinin ise anlamli bir etkisinin olmadigi sonucuna ulagilmistir. Yani “H,:Cevrim igi
risk algisinin tekrar satin alma niyeti Gzerinde anlaml etkisi vardir” hipotezi alisveris siireci riski
bakimindan desteklenirken, tirlin riski bakimindan red edilmistir.

Tablo 8. Cevrimici Faydanin Tekrar Satin Alma Niyeti Uzerine Etkisi

G Diizeltilmi
vegiventer| B | t | | F |Meselp| R | Rz |PHGIME
Sabit -,441 -,498 ,619
Uriin ve
Dagitim ,101 1,711 | ,088
Faydasi
Alisveris 103,077 ,000 674 | 454 450
Sureci ,408 8,025 ,000
Faydasi
Kolaylik
Faydasi ,370 6,118 ,000

Cevrim ici faydanin tekrar satin alma niyeti Gzerindeki etkisini test etmek icin yapilan ¢oklu
regresyon analizi sonucuna gore; alisveris siireci faydasi ve kolaylik faydasi tekrar satin alma niyeti
lUzerinde pozitif ve anlamli bir etkiye sahip iken, trlin ve dagitim faydasi tekrar satin alma niyeti
Uzerinde anlaml bir etkiye sahip degildir. Ayrica ¢evrim ici faydanin tekrar satin alma niyetini
agiklama orani % 45'tir.Yani“H,: Cevrim ici faydanin tekrar satin alma niyeti (izerinde anlamli etkisi
vardir” hipotezi alisveris siireci ve kolaylik faydasi bakimindan kabul edilirken, Griin ve dagitim
faydasi bakimindan red edilmistir.

4.4.T Testi ve Tek Yonlii Anova Analizi Sonuglari

Cevrimicirisk algisinin, cevrim icifaydanin ve tekrar satin alma niyetinin demografik 6zelliklere
gore anlamli bir farklilik gosterip gdstermedigini test etmek amaciyla t testi ve tek yonli varyans
analizi (Anova) yapilmistir. Analiz sonuglari Tablo 9, 10 ve 11'de gosterilmistir.
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Tablo 9. Cevrimici Risk Algisinin Demografik Ozelliklere Gére Analiz Sonuclari

. . Test ..

H, Alt Hipotezleri Tiirii Faktorler p Sonug
H,: Cevrimici risk algisi Aligveris Sureci Riski ,003 Desteklendi
cinsiyete gore anlaml bir| T testi . .
farklilik gdstermektedir. Urdin Riski /042 Desteklendi
Hébr:ege;/rrjlr:riﬁ:Irisgi?Igflglrl)(/ﬁﬁi Anova Alisveris Sureci Riski 476 | Desteklenmedi
géstermektedir. Oriin Riski 834 | Desteklenmedi
H11: Cevrimici risk algis Alisveris Sureci Riski ,000 Desteklendi

i 0 lamli  bir| A -
?aerlgﬁlk ggsrteernigkiglilir. " nova Urln Riski ,082 Desteklenmedi
H,; Cevrimici risk algisi Aligveris Sureci Riski ,000 Desteklendi
egitime gore anlamli bir| Anova L .
farklilik géstermektedir. Urdn Riski ,239 | Desteklenmedi

Gevrimici risk algisinin demografik 6zelliklere gore farklilik gosterip gostermedigini test
etmek icin yapilan analiz sonuglarina gore cinsiyet, gelir ve egitime gore farklilik bulunurken
yasa gore anlamli bir farklilik bulunamamistir. Cevrimici risk algisinin alisveris streci ve Urin riski
boyutlarinin her ikisi de cinsiyete gore farklilik gostermistir. Ortalamalara bakildiginda; erkeklerin
kadinlara gore aligveris siireci riski, kadinlarin da erkeklere gore triin sireci riskinin daha yiiksek
oldugu tespit edilmistir.

Cevrimigi risk algisinin gelire gore farkhlasip farkhlasmadigini test etmek icin yapilan Anova
analizine gore; alisveris slireci riski bakimindan farklilik bulunmustur. Farkliligin hangi gruplardan
kaynaklandigini tespit etmek icin coklu karsilastirma (Post-Hoc) testleri kullanilmistir. Oncelikle
faktorlere Levene homojenlik testi uygulanmis ve varyanslarin homojen oldugu tespit edilmistir
(p>0,05). Bu baglamda yapilan Tukey testine gore; 2021-4000 TL gelire sahip olan katilimcilarin
4001-6000, 6001-8000 ve 8001 TL ve Uizeri gelire sahip katilimcilara gore aligveris stireci riski daha
yuksektir.

Cevrimigi risk algisinin egitime gore anlamli bir farklilik gosterip gostermedigini test etmek
icin yapilan analiz sonuglarina gore ise; aligveris sureci riski lisans tGstli mezunlarinin ilkdgretim/
ortadgretim, lise ve 6nlisans/lisans mezunlarina gére daha disuk oldugu bulunmustur.
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Tablo 10. Cevrimici Risk Algisinin Demografik Ozelliklere Gére Analiz Sonuclari

Test

H, Alt Hipotezleri Tiirii

Faktorler p Sonug¢

Uriin ve Dagitim Faydasi| ,940 | Desteklenmedi

H,_: Cevrimici fayda . :
C|n5|yetegore anlamli bir Ttesti | Aligveris Sireci Faydasi | ,195 | Desteklenmedi

farklilik gostermektedir.

Kolaylik Faydasi ,180 | Desteklenmedi
Uriin ve Dagrtim Faydasi| ,911 Desteklenmedi

H,,: Cevrimici fayda yasa
gore anlamli bir farklilik Anova
gOstermektedir.

Ahsveris Sureci Faydasi | ,172 Desteklenmedi

Kolaylk Faydasi ,068 | Desteklenmedi
H,¢: Gevrimici fayda gelire Uriin ve Dagitim Faydasi | ,323 | Desteklenmedi
gore anlamli bir farkhhk Anova | Ahsveris Sureci Faydasi | ,645 | Desteklenmedi
gostermektedir. Kolaylik Faydasi ,102 | Desteklenmedi
H,: Cevrimici fayda Uriin ve Dagitim Faydasi| ,001 Desteklendi
egltlme gore anlaml bir Anova | Alisveris Sureci Faydasi | ,382 | Desteklenmedi
farklilk gostermektedir. Kolaylik Faydasi ,291 | Desteklenmedi

Cevrimici faydanin demografik faktorlere gore farklilik gosterip gdstermedigini test etmek
icin yapilan analiz sonuglarina gore sadece egitim bakimindan Uriin ve dagitim faydasi farklilik
gOstermistir. Levene homojenlik testi sonucu varyanslarin homojen oldugu tespit edilmis
(p>0,05) ve farkliigin hangi gruplardan kaynaklandigini test etmek icin Tukey testi yapilmistir.
Buna gore; lise, onlisans/lisans ve lisanstisti mezunlarinin ilkokul/ortaokul mezunlarina gére
daha fazla Griin ve dagitim faydasi elde ettigi tespit edilmistir.

Tablo 11. Tekrar Satin Alma Niyetinin Demografik Ozelliklere Gére Analiz Sonuclar

H. Alt Hipotezleri Test Tiirii P Sonug

H,: Tekrar satin alma niyeti cinsiyete
gore anlamli bir farkhihk gostermektedir.

Tekrar satin alma niyeti yasa gore .
anTamIl bir farkhlk gostermektedir. Anova 1026 Desteklendi

H,: Tekrar satin alma niyeti gelire gore
anlamli bir farklilik gOstermektedir.

H, : Tekrar satin alma niyeti egitime gore
anfamli bir farklilik gOstermektedir.

T testi 465 Desteklenmedi

Anova ,107 Desteklenmedi

Anova 174 Desteklenmedi

Tekrar satin alma niyetinin demografik 6zelliklere gore farkhlasip farkhlasmadigini test etmek
icin yapilan analiz sonuglarina gore; cinsiyet, gelir ve egitim bakimindan herhangi bir farklihk
bulunamazken yas bakimindan farkhlik bulunmustur. Levene homojenlik testi sonucuna gore
varyanslarin homojen oldugu tespit edilmis (p>0,05) ve Tukey testi yapilmistir. Buna gore; 26-33
yas arasindaki katilimcilarin 42 yas ve Ustl katilimcilara gore tekrar satin alma niyetinin daha fazla
oldugu tespit edilmistir.
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5. Sonug ve Oneriler

Ebeveynlerin tiketim davranisi hem kapsami hem de cocuklarinin ilerideki tiiketici rolini
etkilemesi ile farkli yonleri bulunan bir tiketici davranisidir. Cocuklarin ihtiyacinin karsilanmasi
icin satin alma sirecini yonetmek, bireyin kendi ihtiyacini karsilamak icin sergiledigi tutum
ve davranislardan farklilasabilir. Cevrim ici alisveris bu strecte dnemli bir alternatif olmakta
ve cevrim i¢i satin almanin kendine 6zgl algi ve beklentileri olusmaktadir. Bu kapsamda
ebeveynlerin cevrim ici satin alma risk algisi ile algilanan faydanin tekrar satin almaya etkisini
incelenerek, cevrimici risk algisinin, cevrim ici faydanin ve tekrar satin alma niyetinin demografik
ozelliklere gore farkhhk gosterip gostermedigini tespit edip dneriler gelistirmek amacini tagiyan
bu arastirmanin ilgili bulgulari isiginda sonuclar ve 6neriler gelistirilmistir.

Bu arastirma kapsaminda uygulanan anketin cevaplayicilari buyiik oranda (%66) kadinlardan
olusmaktadir. Bu bulgu, cocuk icin satin alma siirecinde karar verme ve satin alma noktasinda
daha ¢ok annelerin rol oynadigi sonucunu gosterebilir. Ayrica ¢cevrim ici alisveris siklidi ile ilgili
bulgular incelendiginde ebeveynlerin kendileri icin yaptiklari ¢evrim ici alisveris sayisinin,
cocuklarr igin yaptiklarindan daha fazla oldugu goriilmektedir. Bu durumun risk algisi ile iliskili
olarak ebeveynin kendisi icin yaptig alisveris ile cocugu icin yaptigi alisveristen algiladidi riskin
farklilastigini gosterebilir. Bu durum ayrica tekrar satin alma niyetiileilgili bulgulara da yansimistir.
Ebeveynlerin cocuklari icin yaptiklari alisveriste ilk tercihlerinin ¢evrim ici kanallar olmamasi da
bu sonucu destekleyen bir bulgudur.

Arastirma kapsaminda elde edilen diger sonug ve oneriler sunlardir:

« Ebeveynlerin alisveris slireci risk algisinin tekrar satin alma niyeti lizerinde negatif ve anlamli
bir etkisi vardir. Mevcut ¢alismanin bu bulgusuyla 6rtlisen calismalar literatlirde mevcuttur (Tho
veTuu, 2012; Zhang vd., 2012). Bu calismalarda tuketiciler ne kadar ¢ok risk algilarlarsa, Griin veya
hizmet satin alma veya tekrar satin alma niyetlerinin diistik oldugu tespit edilmistir. Bu kapsamda
ebeveynlerin cevrimici alisverisi tercih etme nedeni dusuk fiyath Grinler olabilir. Fiyat duyarhhg:
yuksek olan bu pazar icin e-perakendecilerin fiyat indirimi duyurularini farkh iletisim kanallari
kullanarak yapmasi gerekmektedir.

« Ebeveynlerin algiladiklar kolaylik ve aligveris siireci faydasi onlarin tekrar satin alma
niyetini olumlu yonde etkiledigi gorilmektedir, bu durum risk algisinda da oldugu gibi “Girlin
ozellikleri” acisindan farklilasmadigi yani ebeveynler fiziksel madaza ile cevrim i¢ci magazalarda
satilan Grunleri farkli algilamadigi gorilmektedir. Benzer sekilde Lee vd. (2011) ve Lien vd.(2011)
cevrim ici alisverislerde algilanan faydanin yeniden satin alma niyeti Gizerinde olumlu bir etkisinin
oldugunu sonucuna ulasmiglardir. Bu kapsamda e-perakendelerin siireg iyilestirmelerine 6nem
vermeleri ve fiziksel perakendecilerin ¢evrim ici satis cabalarini arttirmaya yoénelik uygulamalar
yapmalari gerekmektedir.

« Cevrim ici risk algisinin erkeklerde kadinlara gore ahsveris sireci riski, kadinlarin ise Grin
streci riskinin baglaminda daha yiiksek oldugu bulgusu yorumlandiginda, erkeklerin kredi karti
bilgilerini paylagsmak istemedikleri ve saticilara giivenmedikleri, kadinlarin ise Grlini fiziksel
olarak inceleyemedikleri gibi nedenlerden dolayi risk algilarinin sekillendigi sonucuna varilabilir.
Bu durum erkek tiiketicilerin daha fazla rasyonel karar verme yoni ile kadin tiiketicilerin GrinG
deneme ve temas etme istekleri ile agiklanabilir.
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« Cevrim ici risk algisinin gelire gore anlamli farklihk gosterdigi bulgusu yorumlandiginda
gelir seviyesi dustlkge risk algisinin artacagi sonucuna varilabilir. Bu sonu¢ Candan ve Kurtulus
(2010) tarafindan yapilan calismanin sonuclariyla paralellik gdstermektedir. ilgili calismada
online alsveris ile gelir arasinda anlamli bir iliski bulunmus ve bireylerin gelir diizeyi arttik¢a
online alisveris yapma egilimleri ile online alisveris icin ayrilan aylk ortalama miktarin arttigi
sonucuna ulasmistir. Bu kapsamda e-perakendecilerin ebeveynlere 6deme kosullari ile ilgili
glvence vermesi ve glivenli 6deme sistemlerine yatirim yapmalarini gerekli kilmaktadir. Ayrica
bu calismanin diger bulgusu olan alisveris slireci riskinin egitim seviyesi yliksek olan (lisansustu)
grupta digerlerine gore daha dusiik olmasi egitim seviyesi yiikseldikce gelir diizeyinin artacagi
varsayimini kabul ettigimizde ilgili sonucu desteklemektedir.

+ 26-33 yas araligindaki ebeveynlerin 42 ve lzeri yas araligina gore cevrim ici satin alma
niyetlerinin fazla olmasi bu yas grubunun ileriki yas gruplarinda olan ebeveynlere oranla
internet ve teknoloji kullanim oraninin daha yiiksek olmasi olabilir. Bu sonug Sorce vd. (2005)
tarafindan yapilan ¢alismanin bulgulariyla értlismektedir. Sorce vd. (2005), genc tuketicilerin yasli
tlketicilere gore internetten Grtinler hakkinda daha fazla bilgi topladiklar ve geng tiketicilerin
yasli tiiketicilere gore online alisverisi daha faydal bulduklarini tespit etmislerdir. Bu kapsamda
e-perakendecilerin her yas grubunun kolaylikla kullanabilecegdi cevrim ici icerikler olusturmalari
gerekmektedir.

Bu arastirma zaman ve maliyet kisitlarindan dolayl kisa bir zaman dilimi icinde
gerceklestirilmistir. Kiiclik bir 6érneklem, kartopu 6rnekleme ydnteminin kullaniimasi ve mail
yoluylaverilerintoplanmasindandolayidaelde edilen sonuglartiim evrene genellenememektedir.
Bu sebeplerden dolayi arastirmanin daha uzun bir zaman dilimi, daha buyik bir 6érneklem
temelinde tekrarlanarak ve farkli analiz yontemleri kullanilarak sonuclarin karsilastirilmasi anlamli
olacaktir. Bu kisitlara ragmen mevcut arastirmanin ebeveynler lizerinde yapilmis olmasindan
dolayi literatlire bu konuda katki saglayacagi diistintilmektedir.

Etik Beyani

Bu makalede higbir insan ¢calismasi sunulmamistir.

Yazar Katkilari

Yazarlar bu calismaya katkilari oldugunu beyan etmisler ve yayin icin onaylamislardir.
Cikar catismasi

Yazarlar, arastirmanin potansiyel bir ¢ikar catismasi olarak yorumlanabilecek ticari veya
finansal iliskilerin yoklugunda yuritildigind beyan etmektedirler.
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