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Caligmanin amact; tiiketicinin dokunma ihtiyaci ile iiriine dokunma imkaninin bulunmadi-
&1 ¢cevrimigi aligveris ortaminda, bu eksikligin telafisi i¢in sunulan yazili bilgiler arasinda-
ki etkilesimin psikolojik sahiplik tizerindeki etkisini arastirmaktir. Ayrica, ¢caligmada ¢ev-
rimici aligveris ortaminda psikolojik sahipligin belirlenen alis fiyati, agizdan agiza iletisim
ve satin alma niyeti tizerindeki etkisi incelenmistir. Calismada 561 anket formu dagitilmis
ancak analizler gecerli kabul edilen 476 anket iizerinden yiiriitilmiistiir. Yapilan analizler
sonucunda dokunma ihtiyacinin diisiik veya yiiksek olusu ile yazili bilgi tiirii arasindaki
etkilesimin psikolojik sahiplik tizerinde etkisi olmadig1r bulunmustur. Diger yandan do-
kunma ihtiyacinin enstriimantal ve ototelik alt boyutlarinin yazil bilgi tiirii ile etkilesimi
psikolojik sahipligi etkilemektedir. Ancak bu etki dokunma ihtiyacinin boyutlari ile yazili
bilgi arasinda uyum olmadigi durumda ortaya ¢ikmaktadir. Cevrimigi aligveris ortaminda
iiriine kars1 hissedilen psikolojik sahiplik arttik¢a belirlenen alis fiyati, agizdan agiza ileti-
sim ve satin alma niyeti artmaktadir.
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THE EFFECTS OF NEED FOR TOUCH AND
WRITTEN INFORMATION ON PSYCHOLOGICAL OWNERSHIP

ABSTRACT

The purpose of this study is to investigate the interaction between need for touch and
written information and its effect on psychological ownership in the online shopping
environment where physical interaction is not possible. Also, the effect of psychological
ownership on willingness to pay, word of mouth and purchase intention were examined
in an online shopping environment. 561 questionnaires were distributed, but the analyses
were conducted on 476 validated surveys. As a result of the analyses, it is found that there
is no interaction effect between need for touch (low or high) and written information
on psychological ownership. Although, it is stated that the interaction between the sub-
dimensions of need for touch (autotelic and instrumental) and written information has an
influence on psychological ownership, the influence works in the opposite direction. As
the psychological ownership increased in the online shopping environment, consumers’
willingness to pay increase. Psychological ownership also positively affects word-of-
mouth and customers purchase intention.

Keywords: Need for touch, psychological ownership, written information, online
shopping
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1. Giris

E-Commerce Foundation 2016 kiiresel e-ticaret raporuna gore 2015 yil1 kiiresel
niifusu yaklasik olarak 7,3 milyar kisiye ulagmistir. 2,5 milyar insan internet kul-
lanirken, 1,4 milyar insan en az bir kere ¢evrimici mal veya hizmet satin alimi
gergeklestirmistir. Price Waterhose Coopers (P.W.C.) 2015 verilerine gore, tiike-
ticileri ¢evrimici alisverise yonlendiren nedenler, fiziki magazalara oranla diigiik
fiyat imkani, saat kisitlamasi olmadan aligveris yapilmas1 ve fiziki bir magaza-
ya gitme gereginin ortadan kalkmasi olarak siralanmistir. Tiiketicilerin ¢evrimici
aligverisi tercih etmemelerinin en 6nemli nedeni ise gevrimigi aligveriste iirlinlere
dokunma imkaninin olmayisidir. Bu nedenle iiriine dokunma imkaninin bulunma-
dig1 ¢evrimigi aligveris ortaminda dokunma eksikliginin nasil telafi edilebilecegi
arastirilmasi gereken 6nemli bir konu olarak karsimiza ¢ikmaktadir,

Uriine dokunmak, iiriin degerlendirme siirecinin ve satin alma kararinin merke-
zinde bulunan hem biligssel hem de duygusal bir¢ok siirecin tetikleyicisidir. Do-
kunma yolu ile bilgi edinme siireci ayn1 zamanda nesne ile fiziksel etkilesim kur-
mak anlamina gelmektedir. Fiziksel kontrol, bireyi duygusal ve bilissel olarak
etkilemekte; tiriine dokunmak, satin alma olmaksizin tiiketici ile tiriin arasinda bir
bag olusturmaktadir. Birey iirline dokundugu zaman iiriin ile arasinda duygusal
bir bag olusmakta ve birey {irlinli kendisine yakin hissetmektedir. Tiiketici tirtinii
heniiz satin almadan kendisini o iir{iniin sahibiymis gibi hissedebilmektedir. Bu
durum psikolojik sahiplik kavramui ile agiklanmaktadir. Tiiketici {irtine dokundu-
gu zaman satin alim olmaksizin iiriine karsi psikolojik sahiplik gelistirmektedir
(Peck ve Childers, 2003). Diger taraftan, psikolojik sahiplik diizeyi o {iriinii satin
almak i¢in gézden ¢ikarilan bedel, agizdan agiza iletisim ve satin alma niyeti gibi
tiketici tutumlarini etkilemektedir (Asatryan ve Oh, 2008). Dokunma ile olusan
psikolojik sahiplik tiiketicide hedef nesneye verilen parasal degeri ylikseltir ve
birey daha fazla 6demeyi kabul edebilir (Wolf vd., 2008). Ayn etki, bireyin psi-
kolojik sahiplik hissettigi iiriin hakkinda sosyal ¢evresinde yaptig1 paylagimlara
ve o Urlinii satin alma niyetine de yansimaktadir (Peck ve Childers, 2003a, 2003b;
Peck ve Shu, 2009; Peck ve Wiggins, 2011).

Uriine dokunmak, alisveris davranist ile ic i¢e ge¢mis vazgegilmez bilgi ve duygu
edinme araci olarak satin alma kararini dogrudan etkiler. Dokunma duyusunun
iiriin degerlendirme siireci tizerinde bu kadar baskin bir etkiye sahip olmasi, yakin
duyu olmasindan kaynaklidir. Diger duyular ile karsilagtirildigi zaman gérmek,
koklamak ve duymak i¢in nesne ile birey arasinda mesafe olmasit her zaman sorun
yaratmayabilir. Fakat dokunma yolu elde edilen hissi deneyimlemenin tek yolu
o lirline temas etmektir. Bu nedenle dokunma eksikliginin telafisi, diger duyular
ile karsilastirildig1 zaman daha zordur. Katalog alisverisi, televizyon alisverisi ve
ozellikle bliyiik bir hizla yayilan ¢evrimigi aligveris ortamlar1 gibi dokunma imka-
ninin bulunmadig1 durumlarda, bu eksikligin telafisinin miimkiin olup olmadigina
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dair yapilan aragtirmalar tiiketicilerin ihtiya¢ duydugu dokunsal bilgilerin farkli-
lastigin1 gostermektedir (Mccabe ve Nowlis, 2003; Peck ve Childers, 2003b). Bi-
reyin dokunma ve dokunsal girdi ihtiyaci, genel diizeyde “yiiksek” veya “diisiik”
olabilecegi gibi fayda odakli “enstriimantal” veya haz odakli “ototelik” olarak da
iki alt boyuta ayrilmaktadir (Peck ve Childers, 2003b).

Dokunma ihtiyaci yiiksek bireyler, {iriine dokunamadiklari zaman daha fazla ha-
yal kirikligina ugrar ve iiriine dair kararlarina giivenleri azalir. Dokunma ihtiyaci
disiik kisiler i¢in ise ayni durum s6z konusu olmamaktadir. Dokunma ihtiyaci
yiiksek kisiler icin dokunma eksikliginin telafisi ancak faydaci ve materyal 6zel-
liklerin verildigi yazili bilgiler ile telafi edilebilirken, dokunma ihtiyact diigiik
kisiler icin tirliniin sadece resmini gdrmek yeterli olabilmektedir. Benzer olarak
dokunma ihtiyaci enstriimantal olan birey fayda odakli bir sekilde, {irtiniin ihti-
yacini karsilayip karsilayamayacagini anlamak i¢in iiriine dokunur. Bu kisilerin
dokunma imkéan1 olmadig1 durumlarda iiriiniin materyal 6zelliklerini teshis edebi-
lecegi faydaci dokunsal bilgi arayisi i¢ine girmesi beklenir. Diger taraftan dokun-
ma ihtiyaci ototelik birey, dokunmanin verdigi keyif ile ilgilenmektedir; ototelik
birey i¢in hedef, dokunma eyleminin kendisidir.

Uriine dokunma imkan1 bulunmadigi zaman hissedilen eksiklik, yazili tanimlar
ile telafi edilebilir (Mccabe ve Nowlis, 2003). Fakat tiiketici dokunma ihtiyaglari
kisiden kisiye farklilik gosterdigi gibi, dokunarak elde edilen bilgiler de farkli
yorumlanir (Peck ve Childers, 2003). Bu durumda dokunma eksikliginin telafisi
icin verilen yazili bilgi tliriine gore olusacak psikolojik sahipligin dokunma ihti-
yacinin boyutlarindan etkilenmesi beklenebilir. Bu ¢aligmanin amaci, iiriine do-
kunma imkaninin bulunmadigi ¢evrimigi aligveris ortaminda tiiketicinin dokunma
ihtiyact ile dokunma eksikliginin telafisi i¢in verilen yazili bilgi tiirli arasindaki
etkilesimin psikolojik sahiplik iizerindeki etkisini arastirmaktir. Caligmada ayrica
cevrimici ortamda psikolojik sahipligin belirlenen alis fiyati, agizdan agiza ileti-
sim ve satin alma niyeti {izerindeki etkisi de incelenecektir.

2. Kavramsal Cerceve ve Hipotezler

Bu ¢aligsma, {iriin ile fiziksel temas imkaninin bulunmadigi ¢evrimigi aligveris or-
taminda bu eksigin telafisi i¢in kullanilan yazili bilgilerin psikolojik sahiplik {ize-
rindeki etkisini aragtirmaktadir. Bu amaglar dogrultusunda 6nerilen model Sekil
1’de gosterilmistir.
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Sekil 1. Arastirmanin Onerilen Modeli

2.1. Dokunma, Psikolojik Sahiplik ve Yazih Bilgi

Psikolojik sahiplik, bireyin bir nesneyi kendisine ait hissetmesidir. Kavramin teo-
rik temelleri, Pierce vd. (2001, 2003) tarafindan yapilan ¢alismalarda ayrintili bir
sekilde ortaya konmustur. Psikolojik sahiplik hem bilissel hem duygusaldir. Bir
kisinin bir nesneye kars1 sahip olma hedefiyle ilgili kisisel bilincini, diigiinceleri-
ni, inanglarint ve buna bagli olarak gelisen kisisel anlam ve duygularini yansitir
(Jussila vd., 2015). Psikolojik sahiplik kavraminin pazarlama alanina adaptasyo-
nuna yonelik aragtirmalar, psikolojik sahiplik hissi ile miisteri memnuniyeti, satin
alma niyeti, agizdan agiza iletisim ve 6deme istekliligi arasinda pozitif yonlii bir
iligki oldugunu ortaya ¢ikarmistir (Asatryan ve Oh, 2008; Fuchs vd., 2010; Peck
ve Shu, 2009). Bu calismalar tiiketici tutumlarini sekillendirmede psikolojik sa-
hipligin roliine iliskin degerli bilgiler verirken arastirmacilar1 psikolojik sahiplige
etki eden Onciilleri arastirmaya yoneltmistir. Psikolojik sahipligin onciillerinden
biri tiiketicinin nesneye dokunmasi’dir (Peck ve Shu, 2009). Uriine dokunma im-
kanina sahip olmak, o iiriine karsi hissedilen psikolojik sahipligi biiyiik oranda
artirmaktadir (Shu ve Peck, 2011).

Nesneye fiziksel olarak dokunabilme imkani, buna bagl olarak gelisen psikolojik
sahiplik ve nesneye verilen deger iliskisi, yasal sahipliginin olmadig1 durumlarda
dahi birey ve nesne arasinda gozlemlenmektedir (Pierce vd., 2003). Literatiirde
yapilan bazi ¢aligsmalara gore, satici roliindeki katilimcilarin nesneyi elden ¢ikar-
mak i¢in kabul edecegi fiyat, alici roliindeki katilimcilarin nesneyi satin almak
icin 6demeyi goze aldiklar bedelin yaklagik iki katidir (Kahneman ve Tversky,
1979). Bu durum yaygin bir sekilde bagis etkisi nedeniyle ortaya ¢ikar (Thaler
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1980; Knetsch ve Sinden, 1984; Kahneman vd., 1990). Shu ve Peck (2007), nesne
ile fiziksel temas kuran saticilarin, nesneyi goren ancak dokunamayan saticilara
gore irtinti elden ¢ikarmak i¢in daha yiiksek bir bedel talep ettigini belirlemistir.
Uriine dokunma imkan1 bulunan birey daha fazla sahiplik hissetmekte ve buna
bagli olarak daha yiiksek degerleme yapmaktadir.

Dokunma hissi doku, sertlik, sicaklik ve agirlik bilgisini elde etmede tstiinliik
saglamaktadir (Klatzky ve Lederman, 1992; 1993). Bir iiriin kategorisi bu nite-
liklerden birinde veya daha fazlasinda farklilasirsa, tiiketiciler bu nitelik bilgisini
bulmak i¢in satin almadan 6nce iiriine dokunmaya daha fazla motive olacaktir
(Peck, 2009). Ornegin, kislik kazak ihtiyact olan bir kisi, raflarda yan yana du-
ran iki kazagin dokusunun veya kalmhiginin farkli olmasi durumunda iiriine do-
kunarak incelemeye daha fazla motive olur. Kisinin iirline dokunmasi psikolojik
sahipligin artmasia ve buna bagli olarak tiriine verdigi degerde artisa sebep olur
(Peck ve Shu, 2009). Fakat tiiketiciler i¢in tiriine dokunmak her zaman miimkiin
olmamaktadir.

Televizyon magazalari, katalog aligverisi ve 6zellikle cevrimici magazalar pazar-
lamacilar agisindan daha diisiik maliyet ile daha fazla miisteriye ulagsma imkani
yaratmasina karsin tiiketici ile {irtiniin satin alim oncesi fiziksel olarak bulusa-
madig1 bir platformdur. Oysa {iriine dokunmak, bazi durumlarda degerlendirme
yapma adina en iyi segeneklerden biri olmakla kalmaz; tek secenek olur. Is1, agir-
lik, sertlik gibi bilgilere ya da dokunun tende biraktigi hisse ulasmak icin tek yol
dokunmaktir (Craig ve Rollman, 1999).

Dokunma ve tiiketici algisi lizerine yapilan bazi aragtirmalar nesnelerin 6zellik-
lerine, insanlarin bir nesneyi algilamak i¢in kullandiklar1 el ve parmak hareketle-
rine ve insanlarin tecriibe ettigi zihinsel gosterimlere odaklanmistir (Klatzky vd.,
1993; Lederman ve Klatzky, 1990). Klatzky ve digerlerinin ¢aligsmalari nesneleri
geometrik ve materyal olarak iki genel kategoride siniflandirir. Geometrik nesne-
nin en baskin 6zelligi boyut veya sekildir. Materyal nesnenin en baskin 6zelligi
ise, doku, piirtizliiliik, sertlik, agirlik, sicaklik veya nesneyi olusturan her bir par-
canin kendisidir.

McCabe ve Nowlis (2003), bu siniflandirmay: dikkate alarak geometrik ve mater-
yal iiriin gruplar yaratarak katilimcinin iiriine dokunabilecegi durum, iiriiniin sa-
dece resmi ve yazili taniminin sunuldugu durum ve sadece yazili tanimin verildigi
durum iizerinden tiiketici satin alma tercihlerini arastirmistir. Uriinlerin materyal
ozellikleri agiklayict bir sekilde tarif edildiginde, fiziksel ve sanal ortam arasin-
daki tercihlerin farkliliklar1 azalmaktadir. Materyal ozelliklerin fark yaratacak
derecede degiskenlik gosterdigi kiyafet ve ev esyalar1 gibi iirlin gruplarinda, tii-
ketici fiziksel muayene olanaklarina sahip aligveris ortamlarini tercih etmektedir.
Ancak, materyal 6zelligin fark yarattigi bir durum s6z konusu olmadig1 zaman
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titketici i¢in lirliniin resmini gérmek ve yazili tanimin1 okumak dokunma eksik-
liginin telafisi i¢in yeterli olmustur. Bu durumda yazili bir agiklama ile dokunma
eksikligini telafi etmek miimkiindiir (McCabe ve Nowlis, 2003; Peck ve Childers,
2003a).

2.2. Dokunma Ihtiyacimin Etkisi

Dokunma hissinin bireyin nesne hakkinda bilgi edindigi énemli bir duyusal ag
gecidi oldugu uzun siiredir bilinmektedir (Sheldon ve Arens, 1932). Dokunmak,
iiriinlerin degerlendirme stirecinde o tirtine kars1 hissedilen psikolojik sahiplik ve
gelistirilen tutum {izerinde dnemli bir rol oynamaktadir. Uriiniin fiziksel 6zellikle-
rini incelemek ve dokunmanin yarattig1 duyusal deneyimi yasamanin tek yoludur
(Grohmann vd., 2007; Klatzky vd., 1993).

Onceki arastirmalar, iiriinlere dokunmaktan elde edilen bilgilerin siklikla satin
alma kararlarinin kalbinde yattig1 ve psikolojik sahiplige aracilik ettigi gergegi-
ne iliskin yeterli kanit saglamistir (Citrin, Stem, Spangenberg ve Clark, 2003;
Peck ve Childers, 2003a; 2003b; 2006; Peck ve Shu, 2009; Peck ve Wiggins,
2006; 2011; Shu, 2007). Bu durum firiinlere dokunma ve deneme imkani sagla-
yan perakendecilerin tiiketicilerin 6ncelikli tercihi olmasini agiklar (McCabe ve
Nowlis, 2003).

Tiiketici i¢in ¢evrimigi aligveris ve benzeri magazasiz konseptlerde yazili ve
gorsel girdiler sonucu yapilan {irtin degerlendirmesi risk yaratir (Yu, vd., 2012).
Ciinki kisinin dokunma ihtiyaci seviyesi ayni zamanda bireyin dokunsal bilgiyi
isleme motivasyonuna ve yazili mesajlari isleme yetenegine de etki eder (Peck
ve Childers, 2003b; McCabe ve Nowlis, 2003). Kisilerin dokunsal bilgi ihtiyaci
ve elde edilen bilgiyi yorumlama bi¢imi kisiden kisiye degisir (Peck ve Childers,
2003b). Bu nedenle, dokunma eksikliginin telafisi yazili bilgi ile saglaniyor olsa
da tiiketicilerin dokunma ihtiyaci seviyesi ve yazili bilginin tiirii arasindaki etkile-
simin psikolojik sahipligi etkilemesi beklenir.

H : Cevrimigi aligveris ortaminda bireyin dokunma ihtiyacinin yiiksek veya diisiik
olmasi ile yazili bilgi tiirii arasindaki etkilesimin psikolojik sahiplik tizerinde et-
kisi vardir.

Dokunma ihtiyaci yiiksek kisiler, dokunma ihtiyaci diisiik kisiler ile karsilagti-
rildigr zaman dokunsal bilginin elde edilip kullanilmasi baglaminda farklilik
gosterirler. Dokunma ihtiyact yliksek kisiler dokunma yolu ile nesneye dair bil-
gi edinmede daha yetenekli olmalarinin yani sira, iiriin degerlendirme siirecinin
erken agamalarinda dokunmay1 kullanirlar. Bu kisiler dokunduklar1 nesneye ve
dokunarak elde ettikleri bilgiye dair giicli bir bellek kullanirlar (Peck ve Chil-
ders, 2003b). Uriine dogrudan erisime sahip olduklarinda daha fazla giiven duyar
ve daha az gerilim hissederler. (Peck ve Childers, 2003a). Bu bireyler iiriinlere
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dogrudan dokunma firsatina sahip olmadiklar1 bir aligveris ortaminda daha fazla
hayal kirikligina ugrayabilirler.

Dokunma ihtiyac1 yiiksek bireyler i¢in dokunma eksikliginin telafisi her za-
man miimkiin degildir. Ornegin iiriine dokunma imkan1 bulunmadig1 zaman,
bu eksikligin telafisi i¢in saglanan resimler dokunma ihtiyaci yiiksek bireyler
i¢in tek basina yeterli olmamistir (Peck ve Childers, 2003b). Dokunma ihtiya-
c1 yliksek birey resim ile birlikte mutlaka yazili bilgiye de ihtiya¢ duyar (Peck
ve Childers, 2003b). Uriine dokunma imkani bulunmadigi durumda dokun-
ma ihtiyac1 yliksek bireylere iiriiniin doku, 1s1, sertlik ve agirlik gibi faydaci
dokunsal bilgilerinin saglanmasi, bir baska deyisle, sunulan bilginin iiriiniin
gercek faydasina yonelik 6zellikler icermesi tiiketicilerin iriine karsi giiven
duygusunun artmasina neden olmaktadir (Peck ve Childers, 2003a; 2003b).
Bu nedenle dokunma imkaninin bulunmadigi durumda saglanan faydaci bilgi-
lerin dokunma ihtiyac1 yiiksek kisilerde hazc1 bilgilere gore daha fazla psiko-
lojik sahiplik yaratmasi beklenir.

H, : Cevrimigi alisveris ortaminda dokunma ihtiyact yiiksek kisilerin faydaci yazi-
v bilgiyi okudugu durumda hissettigi psikolojik sahiplik, hazci bilgiyi okuduklar
duruma gore daha fazladr.

Dokunma ihtiyaci diistik kisiler i¢in ise iirliniin agik bir sekilde goriiniiyor olma-
st yeterli olup, bir dokunma engeli bulunsa da iiriine iliskin degerlendirmelerine
negatif etki etmemektedir (Peck ve Childers, 2003b). Uriin resminin bulunmasi
dokunma ihtiyaci diisiik bireylerin yazili tanima bakmaksizin Uriine iligskin karar-
larina olan glivenini arttirmaktadir (Peck ve Childers, 2003b). Dokunma ihtiyaci
diisiik bireylerin degerlendirme siirecinde gorsel ipuclarini kullanip sezgilerine
giivendigini Onceki arastirmalar ortaya koymustur (Peck ve Childers, 2003a;
2003b; Yazdanparast ve Spears, 2012). Bu nedenle, iiriiniin duyusal yonlerini vur-
gulayan hazci bilgilerin dokunma ihtiyaci diisiik kisilerde faydaci bilgilere gore
daha fazla psikolojik sahiplik yaratmasi beklenir.

H ,,: Cevrimigi aligveris ortaminda dokunma ihtiyact diisiik kisilerin hazci bilgiyi
okudugu durumda hissettigi psikolojik sahiplik, faydact bilgiyi okuduklart duru-
ma gére daha fazladr.

Dokunma ihtiyacinin ototelik ve enstriimantal boyutlar1 kavramsal olarak dokun-
sal bilginin elde edilmesi ve kullanimi i¢in bir tercih olarak tanimlanir. (Peck ve
Childers, 2003b). Bilginin elde edilip kullanilmasi tercihindeki fark, bireyler ara-
sindaki motivasyon ve yetenek farkliliklaria dayanmaktadir (Johansson, 1987;
Spreen ve Strauss, 1991). Peck ve Childers (2003) dokunma ihtiyact 6l¢eginin
enstriimantal ve ototelik boyutlarinin Holbrook ve Hirscman (1982) tiiketici mo-
tivasyonlart ile uyum igerisinde oldugunu, McClelland ve arkadagslarinin (1989)
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savundugu ikili motivasyon modeli (self-attributed & implicit motives) ile de tu-
tarlilik gosterdigini belirtmistir.

Holbrook ve Hirschman (1982) fayda odakli problem ¢oziiciiler ve hazcilar olarak
iki farkli tiikketici ayrimi yapmistir. Bu ikili durumun perakende baglaminda karsi-
lig1 aligverisi bir gorev olarak goren faydaci tiikketiciler (Sherry vd., 1993) ve buna
z1t olarak aligverisi bir eglence olarak géren hazci tiiketicilerdir (Babin vd., 1994;
Sherry, 1990). Faydaci degerler 6nceden belirlenmis bir hedef dogrultusunda satin
alman triiniin verimliligi ile iliskilidir. Hazc1 degerler ise plansiz ve diirtiisel sa-
tin almay1 igeren, alisveris faaliyetinin kendisinin amag oldugu, gerek aligverisin
gerekse iiriinii deneyimlemenin yarattig1 duyusal hisler ve alinan keyif ile ilgilidir
(Babin vd., 1994; Holbrook ve Hirschman, 1982; Noble vd., 2005). Bu gruplama
ile tutarl olarak, McClelland ve arkadaslarinin (1989) ikili motivasyon yaklagi-
mina gore, bireyin agik bir hedef dogrultusunda analitik diigiince ile karakterize
edilmis bilingli davraniglar1 faydaci yoni temsil ederken, herhangi bir hedefin
etkisinde olmadan biling dis1 giidiilenen davraniglar hazc1 yonii kapsamaktadir.

Dokunma ihtiyac1 enstriimantal olan bir kisi, iiriiniin materyal 6zellikleri ve temel
faydasi ile iligkili bilgi edinmek ve bu bilgiyi kullanarak degerlendirme yapmak
icin dokunur. Dokunma ihtiyaci enstriimantal olan bireyin dokunusu belirgin bir
satin alma hedefi igerir ve satin alma kararini belirleyen degerlendirmeye etki eder
(Peck ve Childers, 2003a). Ornegin kislik bot ihtiyac1 olan dokunma ihtiyaci ens-
triimantal olan birey, kaymayan ve su gecirmeyen bir bot segmek adina tabaninda
ve ylizeyinde kullanilan malzemeyi teshis etmek i¢in dokunur. Bu 6rnekte oldugu
gibi, faydaci dokunsal bilgi edinmek i¢in dokunan tiiketicinin imaj1 bilginin aran-
mast ve nihai bir iiriin kararina varilmasi i¢in hedefe doniik faaliyetlerle bilingli
olarak mesgul olan bir problem ¢6ziicii imajidir (Peck ve Childers, 2003a). Bu
sebeple, dokunma ihtiyaci enstriimantal olan tiiketiciler i¢in, dokunma imkani-
nin bulunmadigi alisveris ortamlarinda dokunma eksikliginin telafisinde, faydaci
Ogeler igeren yazili tanimlarin daha fazla psikolojik sahiplik yaratmasi beklenir.

Dokunma ihtiyaci ototelik olan bir kisi ise dokunmanin kendisini bir amag olarak
goriir. Birey, dokunma eyleminin kendisinden aldig1 haz ile ilgilenir. Belirli bir sa-
tin alma hedefi bulunmaz. Onlar i¢in dokunmak eglenceli, ilgi ¢ekici ve keyiflidir.
Dokunma ihtiyaci ototelik birey hazsal degerlerle ilgilenir ve herhangi bir katego-
riye veya lirline odaklanmadan keyfin ve eglencenin hakim oldugu yerlerde anlik
ve sezgisel kararlar alir (Childers vd., 2001). Dokunma ihtiyaci ototelik kisi sik-
likla, kars1 konulamaz bir istekle, dokunmanin duyusal boyutlarina odakli bir do-
kunma ihtiyaci hisseder (Peck ve Childers, 2003b). Satin alma niyeti olmaksizin
kasmir kumasa dokunan miisteri dokunma ihtiyaci ototelik oldugu ve o kumasa
dokunmaktan keyif aldig1 i¢in dokunur. Hazc1 bir satin alma deneyimi duygularin
gelisimine odaklanarak eylemin kendisinin yarattigi eglence ve keyiften etkilenir.
Tiim bu deneyimde esas hedef deneyimin kendisidir. Deneyim, satin alinan iirii-
niin kendisinden daha anlamli ve degerlidir (Arnold ve Reynolds, 2003). Bu se-
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beple dokunma ihtiyaci ototelik olan bireylerde, dokunma imkaninin bulunmadig:
cevrimici aligveris ortamlarinda, dokunma eksikliginin telafisi i¢in saglanan yazili
bilgilerin hazc1 6geler icermesi daha fazla psikolojik sahiplik yaratabilir.

H,: Dokunma ihtiyacinin ototelik ve enstriimantal boyutlart ile yazili bilgi tiirii
arasidaki etkilesim, psikolojik sahiplige etki eder.

H,: Dokunma imkammin bulunmadigi ¢evrimici aligveris ortaminda, dokunma
ihtiyaci enstriimantal kisilerin faydact yazili bilgileri okuduklar: durumda his-
settigi psikolojik sahiplik, hazci bilgileri okuduklar: duruma gére daha fazladir.

H,,: Dokunma imkaninin bulunmadigi ¢evrimici aligveris ortaminda, dokunma
ihtiyact ototelik kisilerin hazci yazili bilgileri okuduklar: durumda hissettigi psi-
kolojik sahiplik, faydact bilgileri okuduklar: duruma gore daha fazladr.

2.3. Psikolojik Sahipligin Belirlenen Alis Fiyati, Agizdan Agiza iletisim ve
Satin Alma Niyeti Uzerindeki Etkisi

Tiiketiciler kendilerine ait olarak algiladig1 (yasal olarak satin almadigi ancak
kendisiyle 6zdeslestirdigi) tiriinlere daha fazla deger vermektedir (Franciosi vd.,
1996). Bu durum bireyin o iiriinii satin almak i¢in ddemeyi goze aldigi bedelin
(belirlenen alis fiyati) artmasina neden olmaktadir (Kahneman vd., 1990). Bu du-
rum dokunma imkaninin bulunmadig1 ortamlarda psikolojik sahiplik gelistigini
gosteren ¢aligmalarda da gozlemlenmistir. Birey bir nesneye dokundugunu hayal
ettigi zaman bile o nesneye kars1 psikolojik sahiplik gelistirebilmekte ve o iiriin
icin daha fazla 6deme yapmay1 kabul etmektedir (Pierce vd., 2003; Reb ve Con-
noly, 2007; Shu ve Peck, 2011).

Fullerton (2003) belirlenen alis fiyatini tartistig1 calismasinda benzer bir duygu-
sal baglanmadan bahsederek; mal veya hizmetin tiiketiciyi tatmin etmesi sonucu
olusan duygusal baglhiligin, sdz konusu mal veya hizmet i¢in talep edilen yiiksek
bedeli 6demeyi kabul etme olasiligini yiikselttigini belirtmistir. Boyle bir duy-
gusal baglilik, psikolojik sahiplik anlayisi ile tutarlidir. Psikolojik sahiplik, nes-
neyi korumayi ve iligkiyi siirdiirmek i¢in fedakarlik yapmayi kabul eder (Pierce,
2003) Bu nedenle bir nesneye karsi psikolojik sahiplik gelistiren birey psikolojik
sahiplige konu olan hedefiyle iliskisini siirdiirmek i¢in daha yiiksek maliyetleri
O0demeye daha fazla motive olur (Asatryan ve Oh, 2008). Bu nedenle iiriine do-
kunma imkanimin bulunmadigi ¢evrimici aligveris ortaminda psikolojik sahipligin
belirlenen alis fiyatina etki etmesi beklenir.

H : Cevrimigi aligveris ortaminda psikolojik sahiplik, belirlenen alis fiyatina etki eder:

Westbrook (1987) agizdan agiza iletisimi “diger miisterilere miilkiyet veya belirli
mal ve hizmetlerin ozelliklerini veya saticilarint yonlendiren, resmi olmayan ileti-
sim” olarak tamimlamistir. Agizdan agiza iletisim, taraflarin i¢inde pazarlama kay-
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nagmin bulunmadigi bir iletisimi kapsar (Bone, 1995). Pazarlama arastirmacilari
agizdan agiza iletisimin tiiketici tutumu ve satin alma karar1 iizerinde etkisi oldu-
gunu belirtmistir (Arndt, 1967). Agizdan agiza iletisim yolu ile elde edilen bilgi,
isletmeler tarafindan sunulan tirtin bilgilerine oranla tiiketici goziinde daha biiyiik
bir krediye sahiptir (Derbaix ve Vanhamme, 2003). Agizdan agiza iletisim, tiiketi-
cinin satin alma karari siirecinde hissettigi gerginligi azaltmaktadir (Dichter, 1966).

Psikolojik olarak sahip olunan hedefler genisletilmis benligin bir pargasi haline
geldiginde (Belk, 1988) bireyler hedefleri paylasmak isteyecek ve etrafindaki in-
sanlar ile daha fazla iletisim halinde olacaktir (Kirk vd., 2015). Ornegin birey bir-
kag kez ziyaret ettigi ve memnun kaldig1 bir restorana karsi sahiplik gelistirecek
ve zamanla bu yeri arkadaglart ile paylagacaktir. Psikolojik sahiplik kavrami ile
uyumlu olarak, tiikketicinin kendisini isletme tarafindan yetkilendirilmis hissetme-
si (6rnegin, yeni liriin tasarimlari i¢in fikir alinmasi gibi), lirline karsi gelistirdigi
psikolojik sahipligi arttirir ve birey iiriin hakkinda sosyal ¢evre ile daha fazla soz-
lii paylasimda bulunur (Fuchs vd., 2010).

Insanlarin sahibi olduklar1 veya psikolojik sahiplik gelistirdikleri yer ve nesneleri
de yiikseltme motivasyonu vardir (Leary, 2007). Kisi sahiplik hissettigi hedefleri
benliginin bir pargasi yaptigi i¢in o hedeflere dair olumlu paylasimlar yaparak
ayni zamanda kendini de yiikseltir. Bu durum agizdan agiza iletisimin dahil ol-
dugu bir siirectir. Psikolojik sahiplik duygusunun giiclii hissedildigi bir hedef s6z
konusu oldugu zaman o hedef ile ilgili so6zlii paylasim artacaktir (Alexandrov vd.,
2013; Wien ve Olsen, 2014).

H,: Cevrimigi aligveris ortaminda psikolojik sahiplik, agizdan agiza iletisimi etkiler.

Peck (2009), tirtinlerin materyal niteliklerinin ayirt edici olmasi durumunda bireyle-
rin iiriin degerlendirme siirecinde dokunmaya daha fazla motive olacagini séylemis-
tir. Birey tiriinii degerlendirmek i¢in dokunurken o iiriin {izerinde fiziksel bir kont-
rol saglar ve iiriinii daha yakindan taniyarak Pierce ve arkadaslarinin (2001, 2003)
psikolojik sahipligin olusmasi i¢in gerekli 6nciiler olarak ifade ettigi nesne tizerin-
de kontrol, nesneyi yakindan tanimak ve nesneye yatirim durumlarindan bir veya
birkagini ortaya cikarir. Satin alma kararina varmak i¢in dokunarak yapilan {iriin
degerlendirmesi olumlu geribildirim ile sonuglanirsa bireyin algiladig1 psikolojik
sahiplik artar; iiriin ile tiiketici arasinda olusan bu bag tiiketiciyi satin almaya tegvik
eder (Peck ve Childers, 2006). Bu nedenle dokunma imk&ninin bulunmadig fakat
bu eksikligin telafisi i¢in gorsel ve yazili bilgilerin sunuldugu ¢evrimigci aligveris
ortaminda, satilan {iriine kars1 gelistirilen psikolojik sahipligin o {iriine kars1 olumlu
bir tutum olusmasina ve satin alma niyetinin artmasina neden olmasi olasidir.

H : Cevrimigi aligveris ortaminda psikolojik sahiplik, satin alma niyetini etkiler.
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3. Arastirmanin Yontemi

Bu ¢alismanin amaci dokunma imkaninin bulunmadigi ¢evrimigi aligveris orta-
minda, dokunma ihtiyaci ile dokunma eksikliginin telafisi i¢in kullanilan yazil
bilgi arasindaki etkilesimin psikolojik sahiplik iizerindeki etkisini incelemektir.
Calismada ayrica, psikolojik sahipligin belirlenen alis fiyati, agizdan agiza ileti-
sim ve satin alma niyeti tizerindeki etkisi de arastirilacaktir.

3.1. Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Aragtirmanin evrenini Ankara’da yasamakta olan tiiketiciler olugturmaktadir. Do-
kunma imka&ninin bulunmadigi ¢cevrimigi aligveris ortami farkl cinsiyet, yas, egi-
tim diizeyi ve gelir seviyesine sahip tiiketiciler tarafindan kullanilmaktadir. Bu
nedenle drneklem seciminde demografik 6zellikler agisindan bir kisit belirlenme-
mistir. Hazirlanan anket formu kolayda 6rneklem yontemi ile 561 kisilik 6rnek-
leme dagitilmistir. Gegersiz sayilan 85 anket calisma disinda birakilarak analizler
476 anket tizerinden ylritiilmiistiir.

3.2. Pilot Caliyma ve Anket Formunun Kapsam

Calismada ilk olarak kullanilacak olan iiriin belirlenmistir. Cevrimigi satis1 s6z ko-
nusu olan {iriiniin hem faydaci hem de hazc1 6zelliklere sahip olmasina dikkat edil-
migtir. Bununla birlikte {irlin hem erkekler hem de kadinlar tarafindan esit diizeyde
kullanilan bir iiriin olmalidir. Yatak, dogasi geregi ten ile temasin ve dokunmanin
onemli oldugu; dokunma yolu ile hem faydact hem de hazci geri bildirim saglayan
bir tirlindiir. Bu sebeple arastirmada kullanilacak {irlin “yatak” olarak belirlenmistir.

Tiketicilere verilecek yazili mesajlar Holbrook ve Hirschman (1982) tiiketici
siniflandirmasi ile Peck ve Childers (2003b) tarafindan yapilan dokunma ihti-
yact ¢aligmasina baglh kalinarak “faydaci” ve “hazc1” olmak iizere gruplandi-
rilmigtir. Nihai anket formunda kullanilacak faydaci ve hazci iiriin igeriklerini
belirlemek tizere pilot ¢alisma yapilmistir. Faydaci ve hazci igerik hazirlanirken
kullanilacak yazili mesajlar i¢in Tiirkiye’de faaliyet gosteren ve ¢evrimigi ola-
rak yatak satis1 yapan firmalarin internet siteleri incelenmistir. Faydaci grupta-
ki yazili mesajlar 6 ana baslik altinda toplam 16 maddeden olusmustur. Hazc1
grupta ise 6 farkli yazili mesaj bulunmaktadir. Her iki grup i¢in secilen mesajlar
bir anket formunda toplanmistir. Bu anket formunda faydaci bilginin ve hazci
bilginin ne oldugu tanimlanarak katilimcilardan bu tanimlar1 dikkate alarak me-
sajlar1 degerlendirmeleri istenmistir. Katilimcilardan faydaci mesajlar1 “1” Hig
faydaci degil ile “5” Tamamen faydaci, hazc1 mesajlart ise “1” Hi¢ hazci degil
ile “5” Tamamen hazc1 arasinda degerlendirmeleri istenmistir. Degerlendirme
sonucu ortalamasi 2.5’in tizerinde olan mesajlarin ¢alismada kullanilmasina ka-
rar verilmistir.
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Pilot ¢aligmadan elde edilen sonuglara gore biri yatakla ilgili faydaci bilgileri dige-
ri hazci bilgileri igeren iki ayri internet sayfasi gorseli olusturulmustur. Faydaci ve
hazc1 mesajlar iceren iki farkli sayfa kurgusunda, sayfa tasarimi ve yatagin gorseli
gibi 6zellikler ayni tutulmustur. Faydact kurgunun bulundugu ana anket formuna “F”’
kodu, hazc1 kurgunun bulundugu ana anket formuna ise “H” kodu verilmistir. Dagiti-
lan anketler “F” ve “H” olarak esit sayida basilarak 6rnekleme rastgele uygulanmustir.

Anketin ikinci bolimiinde sirasiyla psikolojik sahiplik, agizdan agiza iletisim,
satin alma niyeti ve belirlenen alis fiyati, tiglincli boliimiinde ise tiiketicilerin do-
kunma ihtiyac1 6l¢iilmiistlir. Son bdliimde cinsiyet, yas, gelir ve egitim diizeyi gibi
demografik sorulara yer verilmistir.

Psikolojik sahiplik 6lgegi, Pierce vd. (2001) tarafindan gelistirilen ve daha sonra
pazarlama alanina uyarlanan ¢esitli caligmalarda kullanilan 6l¢eklerden olusturul-
mustur (Reb ve Conolly, 2007; Peck ve Shu, 2009; Brasel ve Gips 2014; Jussila
vd., 2015; Lessard-Bonaventure ve Chebat, 2016).

Agizdan agiza iletisim 6lgegi, “Yatak almay: diisiinen bir arkadasima bu yataga
bakmasim éneririm” ve “Bu yatak hakkindaki olumlu diisiincelerimi baskalar:
ile paylasirim” ifadelerinden olusan iki maddelik bir 6lgek olup Walker (2001)
tarafindan yapilan ¢alismadan esinlenerek hazirlanmistir.

Satin alma niyeti 6l¢egi, “Yatagin ozelliklerini okuduktan sonra bu yatagi satin
alma fikri ilgimi ¢ekti” ve “Gergekten bir yataga ihtiyacim olursa bu yatagi satin
almayr diisiiniiriim ” ifadelerinden olusan iki maddeli bir 6l¢ek olup Grewal vd.,
(1998) ile Spears ve Singh (2004) tarafindan yapilan ¢alismalardan uyarlanmaistir.

Dokunma ihtiyaci 6lgegi, Peck ve Childers’in (2003b) ¢alismasindan uyarlanmis-
tir. Dokunma ihtiyaci 6l¢egi 6 enstriimantal ve 6 ototelik olmak {izere toplam 12
maddeden olugmaktadir.

Arastirmada kullanilan psikolojik sahiplik, agizdan agiza iletisim, satin alma ni-
yeti ve dokunma ihtiyaci 6l¢ekleri 7°1i Likert ile dl¢tilmiistiir. Katilimeilardan ve-
rilen ifadeleri “1” Kesinlikle katilmiyorum ile “7” Kesinlikle katiliyorum arasinda
derecelendirmeleri istenmistir.

Belirlenen alis fiyatimi 6lgmek i¢in Kahneman vd., (1990), Shu ve Peck (2007),
Reb ve Connolly (2007), Brasel ve Gips (2014) tarafindan yapilan bagis etkisi
calismalar1 6rnek alinmigtir. Katilimcilara anket formunun birinci kisminda yer
alan yatagi satin almak icin 6demeyi goze alacaklar1 bedel (belirlenen alis fiyati)
acik uclu olarak sorulmustur.

Anket formunun dordiincii ve son boliimiinde katilimcilara sirasiyla cinsiyet, yas,
aylik gelir ve egitim diizeyi bilgileri sorulmustur. Bu degiskenlerden yas acik
uclu, diger degiskenler kategorik olarak gruplandirilarak sorulmustur.



218 Pazarlama ve Pazarlama Arastirmalari Dergisi, Sayi: 22, Temmuz 2018, ss. 205-232

3.3. Analizler

Calismada toplanan veriler SPSS programina girilerek veri seti olusturulmustur.
[k olarak betimleyici istatistikler hesaplanmis, daha sonra kullamlan Slgeklerin
giivenirlik ve gegerlilik analizleri yapilmistir. Son olarak hipotezlerin test edil-
mesi igin Iki Yénlii Faktdriyel Varyans Analizi ve Regresyon Analizi yapilmustir.

Tablo 1. Arastirmaya Katilanlarin Demografik Ozellikleri

Cinsiyet Sikhik Yiizde
Erkek 233 48,9
Kadin 243 51,1
Gelir Diizeyi

1000 TL’den az 103 21,6
1001-2000 TL 78 16,4
2001-3000 TL 64 13,4
3001-4000 TL 80 16,8
4001-5000 TL 95 20,0
5001 TL ve iizeri 56 11,8
Egitim Diizeyi

Ortaokul 7 1,5
Lise 62 13
Universite 340 71,4
Yiiksek Lisans 57 12,0
Doktora 1 2
Bos 9 2
Toplam 476 100

Arastirmaya katilanlarin cinsiyet, egitim diizeyi ve gelir dagilimlar1 Tablo
1’de verilmistir. Arastirmaya katilan 476 kisinin 243’i kadin olup 6rnekle-
min % 51,1’ini olusturmaktadir. 233 kisilik erkek katilimcilar ise 6rneklemin %
48,9’unu olusturmaktadir. Katilimcilar biiyiik oranda iyi diizeyde egitime sahip
olduklar1 goriilmektedir (% 83,6).

3.4. Arastirmada Kullanilan Olceklerin Gegerlilik ve Giivenilirlikleri

Aragtirmada dokunma ihtiyact 6lgegi hari¢ kullanilan tiim 6lg¢eklerin ortalama,
standart sapma degerleri ve degiskenler arasindaki korelasyon katsayilari Tablo
2’de verilmistir.
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Tablo 2. Degiskenlerin Betimleyici Ozellikleri ve Korelasyon Degerleri

Psikolojik Belirlenen Alls Agizdan Agiza Satin Alma

Sahiplik Fiyati Tletisim Niyeti
Psikolojik Sahiplik 1
Belirlenen Alis Fiyati 2 1%% 1
Agizdan Agiza Iletisim ,02%% 22% 1
Satin Alma Niyeti L66%* 28%* J76%* 1
Ortalama 3,53 1132 4,57 4,44
Standart sapma 1,75 412,40 1,78 1,85
Cronbach Alpha .92 - ,89 .88

*  Korelasyon ,05 igin anlamlidir.
** Korelasyon ,01 i¢in anlamlidir.

Psikolojik sahiplik ile belirlenen alis fiyat1 arasinda %21 (p <,01), agizdan agiza
iletisim arasinda %62 (p <,01) ve satin alma niyeti arasinda %66 (p <,01) diizeyin-
de ayn1 yonlii anlamli iligki oldugu bulunmustur. Agizdan agiza iletisim ile satin
alma niyeti arasinda %76’lik (p <,01) pozitif bir iliski bulunmaktadir.

Aragtirmada kullanilan 6l¢eklerin Croanbach Alpha katsayisi psikolojik sahip-
lik 6lgegi igin ,92, agizdan agiza iletisim Slgegi igin ,89, satin alma niyeti dlge-
gi igin ,88 olarak bulunmustur. Olgeklerin giivenilirlik katsayisi referans deger
olarak kabul edilen ,70’in (Vavra, 1999) iizerindedir. Belirlenen Alis Fiyat1 tek
maddede acik uc¢lu olarak soruldugu i¢in Croanbach Alfa degeri hesaplanma-
muistir.

Dokunma ihtiyaci 6lgegi kullanilarak katilimeilarin dokunma ihtiyaci, iki fark-
11 sekilde gruplandirabilir. Dokunma ihtiyac1 “Diisiik” veya “Yiiksek™ olmasina
gore genel diizeyde derecelendirilebilecegi gibi, “Enstriimantal” veya “Ototelik”
olarak iki alt boyuta da ayrilabilir (Peck ve Childers, 2003b). Dokunma ihtiyaci-
nin genel diizeyde 6l¢limii i¢in her bir katilimcinin dokunma ihtiyaci ortalamala-
11 hesaplanmistir. Daha sonra bu ortalamalarin ortanca degeri bulunarak (ortan-
ca=4,52) dokunma ihtiyac1 ortalamasi ortanca deger ve iistiinde olan katilimcilar
dokunma ihtiyaci yiiksek, ortanca degerin altinda olan katilimcilar ise dokunma
ihtiyaci distik tiiketiciler olarak gruplandirilmistir (Peck ve Childers, 2003b). Do-
kunma ihtiyacinin enstriimantal ve ototelik boyutlarini belirlemek i¢in ise Agik-
layict Faktor Analizi yapilmistir. Faktor yiikleri arasindaki fark %10’un altinda
olan maddeler dlgekten ¢ikarilmistir. Geriye kalan faktor yiikleri ve giivenilirlik
katsayilar1 Tablo 3’te verilmistir.
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Tablo 3. Dokunma Ihtiyaci Faktor Analizi Sonuglari

Dokunma ihtiyac1 Olcegi Ototelik Enstriimantal
Magazalar arasinda dolanirken her ¢esit lirline dokunmaktan kendimi 70

alikoyamam, ’

Satin alma niyetim olmasa bile iiriinlere dokunmaktan keyif alirim, ,89

Magazalarda dolasirken ¢ok sayida tirliine dokunmay1 severim, ,88

Kendimi magazalarda her ¢esit tirline dokunurken bulurum, ,87

Satin almadan 6nce dokunma imkani1 bulunan iiriinlere daha ¢ok 37
giiven duyarim, ’
Bir tirlinii fiziksel olarak inceledikten sonra satin almak daha rahat 38
hissettirir, ’
Bir tirline dokunduktan sonra onu satin almak beni daha giivende 78
hissettirir, ’
Magaza igerisinde iirline dokunamazsam satin almaya karsi isteksiz 63
olurum, )
Ortalama 3,87 531
Standart sapma 1,83 1,46
Croanbach Alfa ,90) ,85)

Dokunma ihtiyac1 6l¢eginin ototelik ve enstriimantal boyutu i¢in yapilan faktor
analizi sonucu ototelik boyut i¢in Cronbach Alfa degeri ,90, enstriimantal boyut
icin Cronbach Alfa degeri ,85 bulunmustur. Her iki deger, referans deger kabul
edilen ,70’in tlizerindedir (Vavra, 1999). Psikolojik sahiplik i¢in yapilan faktor
analizi sonuglarina gore tek boyutlu bir yap1 gozlenmistir (Tablo 4). Cronbach
Alfa degeri ,92 olarak hesaplanmistir.

Tablo 4. Psikolojik Sahiplik i¢cin Faktor Analizi Sonuglari

Psikolojik Sahiplik Olcegi

Bu yatagi bana ait hissettim, ,88
Yatak ile aramda bir bag kurdum, ,90
Bu yatag1 benim yatagimmus gibi hissettim, 93
Bu yatagi ¢oktan satin almisim gibi hissettim, ,86
Ortalama 3,53
Standart sapma 1,75
Croanbach Alfa ,92

3.5. Hipotez Testleri

Calismada yer alan degiskenlerden yazili bilgi, “faydaci” ve “hazci” olmak iizere
iki boyuttan olugsmaktadir. Yukarida ifade edildigi sekilde anket formlar pilot ¢a-
ligma sonrasinda yaris1 hazci igerikli yarisi faydaci igerikli olarak hazirlanmustir.
Diger degisken olan dokunma ihtiyaci ise anket formlar1 toplandiktan sonra 6lgii-
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lerek “yiiksek” veya “diisiik” olmasina ve “enstriimantal” veya “ototelik” olma-
sina gore 2’ser ayri alt gruba ayrilmigtir. Dolayisiyla calismada yazili bilgi tiirti
(faydaci-hazci) ve dokunma ihtiyaci (yiiksek-diisiik veya enstriimantal-ototelik)
degiskenlerinin psikolojik sahiplik {izerindeki etkilesim etkisini arastirmak iizere
Faktoriyel Varyans Analizi yapilmistir.

Hipotez testinin ilk boliimiinde dokunma imkaninin bulunmadigi ¢evrimici alis-
veris ortaminda dokunma ihtiyaci diizeyi (yliksek/diisiik) ve yazil bilgi tiirii (fay-
daci/hazci) arasindaki etkilesimin psikolojik sahiplige etkisi test edilmistir. Calig-
maya katilan 240 katilimcinin dokunma ihtiyaci diisiik, 236 katilimcinin dokunma
ihtiyac1 ise yiiksek bulunmustur.

Tablo 5. Faktoriyel Varyans Analizi Sonuclart [

Kaynak Kareler sd Ortalama F Anl,
Toplam Kare

Yazili Bilgi 4,46 1 4,46 1,49 ,223

Dokunma Thtiyaci (Yiiksek/Diisiik) 36,91 1 36,91 12,41 ,000

Yazih Bilgi* Dokunma htiyaci 0,42 1 42 ,159 ,691

Hata 1404,32 472 2,95

Toplam 1449,26 475

Bagimh Degisken: Psikolojik Sahiplik

Varyanslarin homojenligini test etmek {lizere yapilan Levene testi sonucuna gore
(F,,,,= 2,27, p>,05) varyanslar homojen bulunmustur. Sonrasinda yapilan Fakt6-
riyel Varyans Analizi sonucuna gore (Tablo 5) dokunma ihtiyaci (yiiksek/diistik)
ve yazil bilgi tiirti (faydaci/hazci) arasinda istatistiksel olarak anlamli bir etki-
lesim bulunmamaktadir (F, ,,,=,159, p>,05). Uriine dokunma imkanimnin bulun-
madig1 ¢evrimici aligveris ortaminda, dokunma ihtiyacinin yiiksek veya diigiik
olmasi ile yazili bilgi tiirii etkilesiminin psikolojik sahiplik iizerinde etkisi yoktur.
Bu nedenle H, reddedilmistir. Degiskenler arasinda anlamli bir etkilesim etkisi

olmadigi igin H,  ve H  hipotezleri de reddedilmistir.

Yazil bilgi tiiriiniin psikolojik sahiplik {izerinde anlamli bir etkisi bulunmaz iken
(F,,5,= 1,49, p>,05), dokunma ihtiyacinin (yiiksek ve diisiik olmasinin) psikolojik
sahiplik tizerinde anlamli etkisi bulunmaktadir (F = 12,41, p<,01).

1,472

Tablo 6. Diisiik ve Yiiksek Dokunma ihtiyac ile Yazili Bilgi Tiirii Etkilesiminin
Psikolojik Sahiplik Ortalamalar1

Dokunma ihtiyac Yazih Bilgi Tiirii Psikolojik Sahiplik Ortalamasi
Faydaci 3,75
Yiiksek
Hazc1 3,88
. Faydaci 3,12
Diistik

Hazci 3,38
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Analiz sonuglarma gore dokunma ihtiyaci yiiksek olan kisilerin faydaci bilgileri
okuduklar1 zaman hissettikleri psikolojik sahiplik (ort=3,75), hazci bilgiyi oku-
duklar1 zaman hissettikleri psikolojik sahiplikten (ort=3,88) daha diisiik bulun-
mustur. Ancak bu fark istatistiksel olarak anlamli degildir. Benzer olarak calisma
sonuglari, dokunma ihtiyaci diisiik kisilerin hazci bilgiyi okuduklari zaman his-
settikleri psikolojik sahipligin (ort=3,38), faydaci bilgiyi okuduklari zaman his-
settiklerinden (ort=3,12) yiiksek oldugunu gosteriyor olsa da psikolojik sahiplik
ortalamalar1 arasindaki fark istatistiksel olarak anlamli degildir.

Hipotez testinin ikinci boliimiinde dokunma imkaninin bulunmadigi cevrimigi
aligveris ortaminda dokunma ihtiyacinin enstriimantal ve ototelik alt boyutlari ile
yazil1 bilgi tiirii (faydaci/hazei) arasindaki etkilesimin psikolojik sahiplik iizerin-
deki etkisi test edilmistir. Caligmaya katilan 362 katilimcinin dokunma ihtiyaci
enstriimantal, 70 katilimecinin dokunma ihtiyaci ise ototelik bulunmustur. 44 kati-
limc1, enstriimantal ve ototelik degerleri esit oldugu igin analiz dis1 birakilmigtir.

Tablo 7. Faktoriyel Varyans Analizi Sonuglari 11

Kaynak Kareler sd Ortalama F Anl,
Toplam Kare

Yazili Bilgi ,56 1 ,56 18 ,668

Dokunma Ihtiyaci

(Orotelik/Enstriimental) 16,27 ! 16,27 3,36 021

Yazih Bilgi *

Dokunma ihtiyaci (O/E) 12,04 1 12,04 3,97 047

Hata 1298,31 428 3,03

Toplam 1331,09 431

Bagimh Degisken: Psikolojik Sahiplik

Faktoriyel Varyans Analizi sonucuna gore dokunma ihtiyacinin enstriimantal ve
ototelik alt boyutlar1 ile faydaci ve hazci yazili bilgiler arasinda istatistiksel
olarak anlamli bir etkilesim bulunmaktadir (F| 45 = 3,968, p<,05). Bu nedenle
dokunma ihtiyacinin enstriimantal ve ototelik boyutlar1 ile yazil1 bilgi tiirii ara-
sindaki etkilesimin psikolojik sahiplige etki edecegini dneren H, hipotezi kabul
edilmistir.

Tablo 8. Enstriimantal ve Ototelik Dokunma Ihtiyac ile Yazil Bilgi Tiirii Etkile-
siminin Psikolojik Sahiplik Ortalamalar

Dokunma ihtiyac Yazih Bilgi Tiirii Psikolojik Sahiplik Ortalamasi
Faydac1 3,25
Enstriimantal (N=362)
Hazci 3,64
Faydac1 428

Ototelik (N=70
(N=70) Hazci 3,73
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Analiz sonuglarina gére dokunma ihtiyaci enstriimantal olan kisilerin faydaci bil-
gileri okuduklar1 zaman hissettikleri psikolojik sahipligin ortalamasi 3,25, hazci
bilgileri okuduklar1 zaman ise 3,64 olarak bulunmustur. Dokunma ihtiyaci ens-
triimantal olan kisilerde dokunma eksikliginin telafisi i¢in verilen hazci bilgiler,
faydaci bilgilere gore daha fazla psikolojik sahiplik hissedilmesine sebep olmus-
tur. Bu sonug, H, hipotezinde beklenen durumun tersi yoniindedir. Bu nedenle
dokunma imkaninin bulunmadigi ¢evrimigi aligveris ortaminda, dokunma ihtiyaci
enstriimantal olan kisilerin faydaci yazili bilgileri okuduklar1 durumda hissede-
cekleri psikolojik sahipligin, hazec1 yazili bilgileri okuduklart durumda hissede-
ceklerinden daha fazla olacagini 6neren H, hipotezi reddedilmistir.

Analiz sonuglarina gore dokunma ihtiyaci ototelik olan kisilerin hazei bilgileri
okuduklart zaman hissettikleri psikolojik sahipligin ortalamasi 3,73, faydac bil-
gileri okuduklar1 zaman ise 4,28 olarak bulunmustur. Dokunma ihtiyact otote-
lik olan kisilerde dokunma eksikliginin telafisi i¢in verilen faydaci bilgiler, hazci
bilgilere gore daha fazla psikolojik sahiplik hissedilmesine sebep olmustur. Bu
sonug¢ H, hipotezinde beklenen durumun tersi yoniindedir. Bu nedenle dokunma
imkaninin bulunmadigi ¢evrimici aligveris ortaminda, dokunma ihtiyaci ototelik
olan kisilerin hazci1 yazili bilgileri okuduklart durumda hissedecekleri psikolojik
sahipligin, faydaci yazili bilgileri okuduklar1 durumda hissedeceklerinden daha
fazla olacagini 6neren H,, hipotezi reddedilmistir.

Dokunma
Ihtiyac
Ototelik
nistri |
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=
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.'"
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32574
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Sekil 2. Enstriimantal ve Ototelik Dokunma Ihtiyact ile Yazili Bilgi Tiirii Etkilesi-
minin Psikolojik Sahiplige Etkisi
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Sekil 2°de Enstriimantal ve ototelik dokunma ihtiyaci ile yazil bilgi tiirt etkilesi-
minin psikolojik sahiplige etkisi gosterilmektedir. Sekilde yer alan mavi egri, do-
kunma ihtiyac1 ototelik bireylerin hissettigi psikolojik sahipligin faydaci bilgiden
hazc1 bilgiye gidildik¢e azalmakta oldugunu gostermektedir. Dokunma ihtiyaci
ototelik bireyler faydaci bilgileri okuduklari zaman hazci bilgileri okuduklarindan
daha fazla psikolojik sahiplik hissetmistir. Bu durumda mavi egri H, ’da beklenen
durumun tersi yoniinde hareket etmektedir. Benzer sekilde dokunma ihtiyaci ens-
triimantal olan katilimcilari temsil eden yesil egrinin hareketi de H,, de beklenen
yoniin aksine olup, dokunma ihtiyaci enstriimantal olan bireylerin hissettigi psi-
kolojik sahiplik faydaci bilgiden hazci bilgiye gidildik¢e artmaktadir. Dokunma
ihtiyacinin enstriimantal ve ototelik alt boyutlari ile yazili bilgi tiirii etkilesiminin
psikolojik sahiplik {izerine etkisi olsa da bu etki ters yonliidiir.

Hipotez testinin Ugiincii bolimiinde ¢evrimigi aligveris ortaminda katilimeilarin
satis1 s0z konusu triine karsi hissettigi psikolojik sahipligin belirlenen alis fiyati,
agizdan agiza iletisim ve satin alma niyeti lizerindeki etkisi incelenmistir.

Tablo 9. Psikolojik Sahipligin Tiiketici Tutumlar1 Uzerindeki Etkisi i¢in Regres-
yon Analizi Sonuglar1

Bagimsiz Degisken: Bagimh Degiskenler
Psikolojik Sahiplik

Belirlenen Alis Fiyati Agizdan Agiza iletisim  Satin Alma Niyeti
F (1,474) 22,17 298" 359"
B 49,8 ,635™ ,696"
t 47" 17,3" 18,96™
Diizeltilmis R? ,043 ,385 ,430

* 05 i¢in anlamlidir.

** 01 icin anlamhidir.

Psikolojik sahipligin belirlenen alis fiyat: lizerindeki etkisini test etmek amaciyla
yapilan regresyon analizinde modelin anlamli oldugunu goriilmektedir (F, ,,, =
22,1; p<,01). Psikolojik sahiplik, belirlenen alis fiyati tizerinde anlamli etki yarat-
maktadir (B = 49,8, p <,01). Bu nedenle ¢evrimigi aligveris ortaminda psikolojik
sahiplik diizeyinin belirlenen alis fiyatina etki edecegini neren H, hipotezi kabul
edilmistir. Psikolojik sahipligin belirlenen alis fiyatindaki degiskenligi agiklama

oran1 %4,3 tiir.

Psikolojik sahipligin agizdan agiza iletisime etkisini test etmek i¢in yapilan reg-
resyon analizine gére model anlamhdur (F ,, =298, p <,01). Psikolojik sahipligin
agizdan agiza iletisim iizerinde anlaml bir etki yarattig1 goriilmistiir (B=,635, p
<,01). Bunedenle H, hipotezi kabul edilmistir. Psikolojik sahipligin agizdan agiza
iletisimdeki degiskenligi agiklama orani1 %38,5’tir.
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Psikolojik sahipligin satin alma niyeti lizerindeki etkisini test etmek i¢in yapilan
regresyon analizine gore model anlamhdir (F, ., =359, p<,01). Psikolojik sahip-
lik satin alma niyeti lizerinde anlamli etki yaratmaktadir ( = ,696, p<,01). Bu
nedenle H; hipotezi kabul edilmistir. Psikolojik sahipligin satin alma niyetindeki
degiskenligi agiklama oran1 %43 tiir.

4. Tartisma

Bu ¢alismada ilk olarak ¢evrimigi aligveris ortaminda dokunma eksikliginin telafisi
icin tiiketiciye sunulan faydaci (lirliniin ¢ekirdek faydasini ve materyal 6zelliklerini
anlatan) veya hazci (lirlinii duyusal yonleri ile anlatan) yazil bilgiler ile dokunma
ihtiyaci etkilesiminin psikolojik sahiplik tizerindeki etkisi incelenmistir. Daha sonra
¢evrimici alisveris ortaminda olusan psikolojik sahipligin belirlenen alig fiyati, agiz-
dan agiza iletisim ve satin alma niyeti tizerindeki etkisi aragtirilmigtir,

Bireylerin dokunsal bilgi ihtiyac¢lart farklilik gosterebilir. Dokunma ihtiyact yiik-
sek bireylerde iirliniin dokusu, sertligi, ebadi, agirligi ve materyal 6zellikleri gibi
faydaci bilgileri edinmede iiriine dokunmak birincil girdi kaynagidir (Peck ve
Childers, 2003a; 2003b). Uriine dokunma imkaninin bulunmadig1 durumlarda ise
dokunma ihtiyaci yiiksek bireyler iiriiniin resminin yaninda faydaci bilgilere de
ihtiyac duyar; aksi halde dokunma eksikligi telafi edilemez (Peck ve Childers,
2003b). Bu nedenle dokunma ihtiyac1 ytiksek bireylerde iiriiniin faydaci 6zellikle-
ri ile ilgili bilgileri igeren bir sayfa kurgusunun hazci sayfa kurgusuna gore daha
fazla psikolojik sahiplik yaratmasi beklenir. Diger taraftan dokunma ihtiyact dii-
siik bireylerde {irtine dokunma imkaninin olmadig1 durumda, yazili bilgi olmak-
sizin {irlinlin resminin bulunmasi telafi igin yeterli olmaktadir (Peck ve Childers,
2003b). Bu bireyler i¢in iiriin degerlendirme siirecinde yazili bilgilerin 6nemi dii-
siiktiir. Uriin ile ilgili karar vermek icin gérsel ve sezgisel yollar ile elde ettikleri
bilgiyi tercih ederler. Bu nedenle dokunma ihtiyaci diisiik kisilerde tiriiniin sadece
duyusal yonlerine odaklanan ve hazci ifadelerin yer aldig1 internet sitesi kurgusu-
nun daha fazla psikolojik sahiplik yaratmasi beklenir. Ancak, ¢alismanin sonugla-
ria gore dokunmanin miimkiin olmadig1 ¢evrimigi aligveris ortaminda tirtine kar-
st hissedilen psikolojik sahiplik, dokunma ihtiyaci ile iiriin hakkinda verilen bilgi
tiiriiniin etkilesimine gore farklilik gostermemektedir. Dokunma ihtiyaci yiiksek
bireyler igin ¢evrimici ortamda {iriin ile ilgili verilen yazili bilgilerin faydaci veya
hazc1 6geler icermesi iiriine kars1 psikolojik sahiplik hissedilmesinde farklilik ya-
ratmamaktadir. Benzer olarak, dokunma ihtiyaci diisiik bireylerde de {iriin ile ilgili
okunan bilginin tiiri tirline kars1 hissedilen yakinligi etkilememektedir. Bu so-
nuglarim nedeni, yazili bilgilerin iirline dokunma eksikligini ¢evrimici ortamlarda
telafi edememesi olabilir. Tiiketicinin sadece liriine dokunarak elde edilebilecegi
doku, sertlik gibi faydaci bilgilerin ve iirline dokunmanin yaratacagi hissi duyu-
sal yonleri ile anlatan hazci bilgilerin ¢evrimigi alisveris ortaminda yazili olarak
verilmesi ger¢ek dokunus ile ayni etkiyi yaratmadigi goriilmektedir. Dokunma
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ihtiyac1 yiiksek olan bireyde iiriinle ilgili verilen bilgi iiriiniin islevsel 6zelliklerini
tanimlasa bile, iiriine dokunularak elde edilebilen 6zelliklerle ilgili algilamanin
yerini tutmamaktadir. Bu nedenle okunan bilginin igerigi ne olursa olsun iiriine
kars1 psikolojik sahiplik olusumu farklilagmamaktadir.

Calismanin sonuglarina gore ¢evrimici aligveris ortaminda {irliine kars hissedilen
psikolojik sahiplik iiriin ile ilgili verilen bilginin faydaci veya hazci olmasi ile do-
kunma ihtiyacinin enstriimantal veya ototelik olmasina gore farklilik géstermistir.
Ancak dokunma ihtiyaci alt boyutlar1 (enstriimantal/ototelik) ve yazili bilgi tiirti
(faydaci/hazei) arasindaki etkilesim, beklenenin tersine, iki degisken arasinda ol-
mast beklenen uyumdan farkli yonde gergeklesmistir.

Dokunma ihtiyaci enstriimantal olan kisiler, iiriine materyal 6zellikleri ve temel
faydasina iligkin bilgileri elde etmek i¢in dokundugundan (Peck ve Childers,
2003), bu bireylerde iiriin ile ilgili faydaci bilginin haze1 bilgi ile kiyaslandiginda
daha fazla psikolojik sahiplik yaratmasi beklenmigtir. Ancak dokunma ihtiyaci
enstriimantal bireylerde ¢evrimici aligveris ortaminda satilan yataga dair fayda-
c1 bilgiler, hazcr bilgilerden daha diisiik diizeyde psikolojik sahiplik yaratmistir.
Benzer olarak, dokunma ihtiyact ototelik olan bireylerde, dokunma ihtiyacinin
motivasyonu ile uyumsuz olarak, faydaci bilgi hazci bilgiden daha fazla psikolo-
jik sahiplik yaratmistir. Dokunma ihtiyaci ototelik olan birey {irline dokunmanin
verdigi eglence, keyif ve haz ile ilgilenir (Peck ve Childers, 2003b; Childers vd.,
2001). Bu nedenle bu bireylerin kendilerine verilen hazci 6geler igeren bilgilerden
daha fazla etkilenmesi beklenir. Ancak dokunma imkanmin bulunmadigi ¢evri-
mici aligveris ortaminda hazc bilgiyi okuyan ototelik bireylerin iiriin ile kurdugu
sahiplik bagi tiriiniin materyal 6zellikleri hakkinda bilgi veren faydaci bilgileri
okuduklar1 zamankinden daha diistik bulunmustur.

Cevrimigi aligveris ortaminda {irlin ile ilgili bilgiler iiriin gorseli ve yazili tamimlar
ile elde edilir. Bu ¢alismada kullanilan ¢evrimigi aligveris sayfalar1 sadece iger-
dikleri yazili bilgiler bakimindan farkli olup tasarimlar degistirilmemistir. Satist
s0z konusu olan iiriine dair sunulan gorsel de ayni tutulmustur. Bu benzerlikler
verilen yazili bilgilerin tiiketiciler tarafindan ayristirilamamis olmasina neden ol-
mus olabilir. Dokunma ihtiyaci enstriimantal veya ototelik olan bireyler, gecmis
dokunsal deneyimlerinde elde ettikleri bilgileri yeni iiriin degerlendirmelerinde
kullanabilir. Bu nedenle ¢evrimigi aligveris ortaminda satigi sz konusu olan iirii-
ne kars1 dokunsal deneyime sahip olan birey, enstriimantal veya ototelik dokunma
ihtiyacindan bagimsiz olarak yazili bilgilere odaklanmaksizin yatagin gorseli tize-
rinden degerlendirme yapmis olabilir. Dokunma ihtiyaci ototelik olan bireyler i¢in
faydac1 bilginin daha fazla psikolojik sahiplik yaratmis olmasinda ¢alismada ve-
rilen senaryonun da etkisi olabilir. Calismada kullanilan senaryoda katilimcilara
ihtiyaglari olan bir {iriin tanimlanmistir. Dokunma ihtiyaci ototelik bir insan her-
hangi bir satin alma hedefi olmadan, dokunma eyleminin kendisinden aldig1 keyif
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icin dokunur (Peck ve Childers, 2003b). Senaryoda ise katilimcilara bir satin alma
gorevi tamimlanmis olmasi ototelik bireyin dokunma motivasyonu ile uyumlu bir
durum olmamaktadir. Dokunma ihtiyaci ototelik olan birey igin iiriine dokunuldu-
gu zaman hissedilenleri duyusal bir sekilde betimleyen hazci bilginin gergek bir
dokunma durumunda deneyimlenecek hisleri telafi etmesi miimkiin olmamakta-
dir. Bu ylizden bireyin dokunma ihtiyaci ototelik olsa bile {iriine kars1 psikolojik
sahiplik hissedebilmesi i¢in faydaci bilgiler daha anlamli olmus olabilir.

Calismanin sonuclarina gore ¢evrimigi aligveris ortaminda katilimcilarin iriine
kars1 hissettigi psikolojik sahiplik arttikca katilimcilarin iirtine sahip olmak igin
gbzden cikardiklar1 bedel olan belirlenen alis fiyati yiikselmistir. Bagis etkisi ca-
lismalar kiginin kendisine ait olan nesneye daha fazla deger verdigini; bu duru-
mun sahibin belirledigi satis fiyati ile alicilarin belirledigi alis fiyati arasindaki
farka neden oldugunu agiklamaktadir (Knetsch ve Thaler, 1990). Fakat arastir-
malar psikolojik sahipligin {iriine bigilen degeri arttirmakla birlikte, o iiriinii satin
almak i¢in gdzden ¢ikarilan bedelde de artiga sebep oldugunu gostermistir (Pierce,
2003; Fullerton, 2003; Asatryan ve Oh, 2008). Bu durum tiiketicilerin yasal olarak
sahip olmadiklar1 ve satin almadiklar {iriinler i¢in de gecerlidir (Pierce, 2003;
Asatryan ve Oh, 2008). Cevrimigi aligveris ortaminda da tiiketicide sahiplik hissi
yaratabilen bir iiriin yasal sahiplik olusmamissa bile tiiketicinin o iiriine sahip ol-
mak i¢in 6deyecegi bedeli arttirmaktadir.

Literatlirde yer alan dnceki ¢aligmalar psikolojik sahipligin agizdan agiza iletisim
ve satin alma niyeti iizerinde olumlu etkisi bulundugu yoniindedir (Asatryan ve
Oh, 2008; Fuchs vd., 2010; Peck ve Shu, 2009). Ancak bu etkiyi ¢evrimigi alig-
veris ortaminda test eden bir ¢aligmaya rastlanmamuistir. Bu ¢alismada ¢evrimigi
aligveris ortaminda da psikolojik sahipligin satin alma niyeti ve agizdan agiza ile-
tisim tizerinde olumlu etki yarattig1 bulunmustur. Bu bulgular literatiirde yer alan
diger calisma bulgular1 (Kirk vd., 2015; Lessard-Bonaventure ve Chebat, 2016)
ile uyumludur. Katilimeilarin trtine karsi psikolojik sahiplikleri arttikca yatagi
satin alma niyetleri artmaktadir. Benzer sekilde psikolojik sahiplik arttik¢a iiriine
dair olumlu fikir beyan etme, tirlin hakkinda olumlu paylagim yapma davranisgi da
artig gostermektedir. Bu sonuglar ¢evrimici aligveris ortaminda satilan {irlinlere
ait internet sayfalar1 tasarlanirken, psikolojik sahiplik yaratma potansiyeli olan
ifadelere daha fazla yer verilmesinin gerekliligini gostermektedir. Uriin ile arasin-
da duygusal bag kuran tiiketiciler iiriin hakkinda diger tiiketiciler ile olumlu pay-
lasimlarda bulunacaktir. Ayrica kurulan bu duygusal bag tiiketicinin iiriine karsi
satin alma niyetini de arttiracaktir.

Bu ¢alismanin baz1 kisitlar1 bulunmaktadir. Calismada kurgulanan ¢evrimici alig-
veris ortami1 ¢alismanin zaman ve maliyet kisitlart nedeniyle katilimcilara bilgisa-
yar, tablet veya telefon benzeri cihazlar iizerinden sunulamamustir. Internet sitesi
faydaci ve hazci yazili igerige sahip olacak sekilde iki farkli sayfa olarak tasarlan-
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mis ve sitenin gortintiisii anket formunun sayfasina basilarak katilimcilara ulagti-
rilmustir. Tlerleyen galismalarda arastirma modelinin gercek bir internet deneyimi
ile test edilmesi sonuglarda farklilik yaratabilir.

Arastirmaya katilan katilimcilar dokunma ihtiyaci diisiik ve yiiksek olarak dengeli
bir dagilim gdstermekte fakat ototelik (n=70) ve enstriimantal (n=362) katilimci-
lar arasinda dengeli bir dagilim bulunmamaktadir. Dokunma ihtiyaci alt boyut-
larmin yazili bilgi tiirii etkilesiminin psikolojik sahiplik iizerindeki etkisine daha
dengeli bir dagilim ile yeniden incelenmesi faydali olacaktir.

Literatiirde, aragtirmada kullanilan dokunma ihtiyaci 6lgeginin gegerliligini kabul
eden ¢ok sayida calisma bulunmaktadir (Peck ve Childers, 2003a; 2003b; Kris-
hna, 2012; Peck ve Shu, 2009; Vieira, 2012). Buna ragmen Vieira (2012) kiil-
tirlere 6zgil nitelikler ve anlamlar farkli olabilecegi igin 6l¢egin maddelerinde
kullanilan dilin farkli kiiltiirlerde farkli sonuglara yol agabilecegini sdylemistir.
Bu calismada kullanilan dokunma ihtiyaci 6l¢eginin 4 maddesi yapilan gegerlilik
ve glivenilirlik analizleri sonucu ¢ikarilmistir. Bu durum Vieira’nin 6nerisini des-
tekler niteliktedir. Olgegin Tiirkiye’de kullanildig1 arastirma sayisinin arttirilmasi
ve Olgekte uyumlama galismasi yapilmasi faydali olabilir.

Calisma, tek bir iiriin kullanilarak yiriitilmiistiir. Dokunma ihtiyaci boyutlari ile
yazili bilgi tiirti etkilesimi farkli tirlin gruplarinda olusabilecek psikolojik sahiplik
diizeyini etkileyebilir. Arastirmada Onerilen modelin yeni {liriin gruplari i¢in test
edilmesi ve sonuglarin karsilastirilmasi hem akademik caligmalar hem de g¢ev-
rimi¢i aligveris ortaminda faaliyet gdsteren isletmeler icin 6nemli geri bildirim
saglayabilir.

Uriine dokunma imkaninin bulunmadig1 cevrimici aligveris ortaminda, tiiketiciler
iizerinde olumlu tutum yaratan psikolojik sahipligin nasil saglanacaginin belirlen-
mesi internet tizerinden satig yapan tiim perakendeciler i¢cin 6nemli bir konudur.
Bu calisma ¢evrimigi aligveris ortaminda dokunma ihtiyaci ile dokunma eksik-
liginin telafisi i¢cin kullanilan yazili bilgi tlirii arasindaki etkilesimin psikolojik
sahiplik ilizerine etkisini 6lgen Onciil bir calismadir. Calisma ayrica, ¢evrimigci
aligveris ortaminda olumlu tutum yaratan psikolojik sahiplik kavramini ayrmtil
bicimde ele alarak ¢evrimici aligveriste psikolojik sahipligi olusturacak ve giig-
lendirecek stratejilerin belirlenmesi agisindan 6nem tasimaktadir. Bu baglamda
tiikketici tutum ve davraniglarini belirlemede 6nemli bir degisken olabilecek psi-
kolojik sahiplik kavraminin daha iyi anlasilmasi ve gevrimigi aligveris ortaminda
nasil yaratilacaginin ve olas1 olumlu sonuglarinin arastirilmasi i¢in yapilacak yeni
caligmalara da dnciiliik etmesi beklenmektedir.
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