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ILETiSiM FAKULTESI OGRENCILERININ INTERNETTEN ALISVERISE
YONELIK TUTUMLARI

A STUDY ON THE ATTITUDES OF THE FACULTY OF COMMUNICATION
STUDENTS TOWARDS ON-LINE MARKETING

H. AYDAN SILKU"
OZET

Bu aragtirmanin amaci, Ege Universitesi Iletisim Fakiiltesi dgrencilerinin internetten
aligverise yonelik tutumlari ile bunu etkileyen etmenleri belirlemektir. Aragtirma 6rneklemi,
Iletisim Fakiiltesi, Halkla Iliskiler ve Tamitim, Gazetecilik, Radyo, Televizyon ve Sinema
Boliimlerinin birinci, ikinci, tigiincii ve dordiincii siniflarindan 21°er kisi olmak iizere toplam
252 ogrenciden olusmustur (n=252). Arastirmada Silkii (2009) tarafindan gelistirilen
“Internette Aligverise Yonelik Tutum Olcegi” (IAYTO) ile kisisel bilgi formu uygulanmistir.
Arastirma verilerine; yiizdelik, tek yonlii varyans analizi, t testi, Bonferroni testi analizleri
yapilmis ve korelasyon katsayilari hesaplanmistir. Arastirma bulgulari, Iletisim Fakiiltesi
Ogrencilerinin internetten aligverise yonelik tutumlarinin olumsuz oldugunu ve bu durumun
boliimlere, sinifa, yasa, cinsiyete, aylik gelir durumuna, aligveris sikliina, internet kullanma
durumuna gore degismezken, en ¢ok kullanilan pazarlama aracinin tiiriine, en ¢ok satin alinan
irlin tiirtine, aligveris 0deme sekline, internetten alisveris yapma durumuna, internetten
aligveris yapma sikligina, internetten en ¢ok satin alinan iiriin tiiriine, en cok kullanilan

magaza adina gore degistigini ortaya koymaktadir.
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ABSTRACT

This study aims to determine the attitudes of the Faculty of Communication students
at Ege University towards On-line Marketing, and the factors that have an impact on those
attitudes. The first, second, third and fourth year students (n=252) of the Departments of
Public Relations (n=84), Journalism (n=84) and Radio and Television (n=84) of the Faculty
of Communication at Ege University constitute the sample for this study. To collect data, an
“Attitude Scale Towards On-line Marketing” developed by Silkii (2009) and a personal
information questionaire have been used, and to analyze data obtained, One-Way Anova,
Bonferroni and t tests have been employed, and the correlation coefficients have been
calculated. The research findings have revealed that the attitudes of the Faculty of
Communication students towards On-line Marketing are negative, and do not change
according to their departments, years, ages, sexes, family incomes, frequency of shopping,
and Internet usage, but according to the type of the mostly used means of marketing, the sort
of mostly bought product, the method of payment in shopping, the state of using on-line
marketing or not, the frequency of its usage, the type of product mostly bought through on-

line marketing, and the name of the e-store mostly preferred.

Key words: Faculty of Communication Students, Attitude Towards On-line Marketing

GIRIS

Teknolojik gelismeler, pazarlama diinyasin1 da etkisi altina almistir. Giiniimiiziin
modern firmalari, pazarda rakipleriyle rekabet edebilmek, kendilerini dogru tanitmak,
misteriler kazanmak, siparis almak, satis1 gerceklestirmek ve hedef Kkitlelerle karsilikli
iligkilerini siirdiirebilmek amaciyla yeni iletisim ortami olan interneti kullanmaktadirlar
(Mestci, 2005: 3). Boylece pazarlama diinyasina internet ortaminda pazarlama ve internetten

aligveris kavramlar1 girmistir.

Internet ortaminda pazarlama, internet ve internet’e iliskin dijital teknolojilerin
kullanimiyla, firmalar ile tiiketiciler arasinda, zaman ve mekan sinirlamasi olmaksizin iki
yonli aktif bir iletisim gergeklestirilmesi, pazarlama faaliyetlerinin uygulanmasi ve satisin

saglanmasidir (Odabas1 ve Oyman, 2007: 326). Internet iizerinden pazarlama, geleneksel
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pazarlama yontemlerinden farkli olarak firmalarin miisterileriyle hizli ve etkilesimli iletisim
siirecine girmeleri ve miisterilerin beklentilerini 6grenmeleri ve bunlar1 kargilamalari, uzun
siireli saglikl iliskilerini siirdiirmeleri yoniindeki ¢abalardir (Sexton, 2008: 278-279). Internet
ortaminda pazarlama, firmalara ve tiiketicilere yeni firsatlar sunmaktadir. Ozellikle son
yillarda firmalar, iiriin ve hizmetlerinin tamitimi, reklam, dagitim ve satisini internet
ortaminda gerceklestirmeyi tercih etmektedir. Isletmeler internette pazarlama ile sadece iiriin
ya da hizmet tanitmak ve satmakla kalmamakta, aym1 zamanda da kiiresel pazarda
konumlandirma ve tutundurma faaliyetlerini siirdiirmektedir. Internet, isletmelerin {iriin
sunumu ve pazarlarinin gelisimine olanak tamir. Internette pazarlama yapan firmalar,
tilketicilerine 6zgii Uriinler, iirlin c¢esitligi, yer ve zaman faydasi, ekonomik avantajlar
saglayarak rekabetci Pazar ortamu yaratir. Isletmeler interneti bir pazarlama araci olarak ¢ok
farkli sekillerde kullanmaktadir. Firmalarin pazarlama faaliyetlerini ger¢eklestirme yoniindeki
cabalarim1 su sekilde siralamak miimkiindiir: sanal bir magaza ortami yaratmak; reklam
vermek; forumlara ve haber gruplarina katilmak; e-posta hizmetleri vermek (Odabasi ve

Oyman, 2007: 328-331).

Giinliimiiz tiiketicileri, kendilerine sunulan ¢esitli kanallar arasinda se¢im yapmakta
zorlanmaktadir. Bu nedenle, tiiketici ilgisini ¢cekmek ve markaya yonlendirmek i¢in iiriin ya
da hizmetle ilgili gercek ve tutarli bilgiler, tiiketicilere sunulmalidir. Ayrica, firmalar
internette olusturduklari kurumsal bloglarda, kendilerini diiriistge anlatmali ve tiiketicilerde
gliven duygusu yaratmalidir. Cok farkli segenekle karsi karsiya kalan tiiketicinin ilgisini
cekmek ve ikna etmek zordur (Faks, 2008: 90). Internet sitelerine miisteri ¢cekebilmenin yolu,
sanal ortamlarda internet kullanicilarina e-posta gondermek ya da gazete, dergi, televizyon
gibi geleneksel ortamlarda firmanin internet adresini yayinlamaktan geger. Bununla ilgili
olarak yapilan bir arastirmaya gore, miisteriler geleneksel ortamlarda yer alan reklamlara
giiven duymakta ve olumlu tutuma girmektedir (Vural ve Oz, 2007: 230). Eger firma,
miisterilerinin ihtiya¢ ve beklentilerini 6grenip karsilarsa, gliven yaratir (Ural, 2009: 70-71).
Giiven, tiiketicilerle uzun sireli iliskiler kurulmasi ve siirdiiriilmesinin  temelini
olusturmaktadir. Giiven, tiiketici-satici iligkisinde maliyet-fayda siirecine dayalidir. Diger bir
deyisle, tiiketicinin satictyla olan iligkisini siirdiiriirken elde edecegi fayda, katlanacagi
maliyetten fazlaysa, firmaya olan baglilig1 siirer. Aksi durumda, yeni bir firma arar. Giiven
duygusu iizerinde etkili olan bir diger etmen de, iireticinin firma ya da iriinle ilgili sahip
oldugu bilgi birikimidir. Ayrica, tiiketicinin risk algilama diizeyi de satin alma davranisinda
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belirleyici rol oynar. Eger tiiketici satin alacagi mal ya da hizmetle ilgili yiiksek risk
algilamasina sahipse giivensizlik hissi duyabilir. Giivensizlik, tiiketicinin tutumunu olumsuz
etkiler. Diger bir ifadeyle, tiiketicinin firma ya da {irline yonelik yliksek risk algisi,
giivensizlik duygusunu ortaya g¢ikartir ve olumsuz tutum gelisir. Bu nedenle, pazarlama
siirecinde tiiketici lizerinde olumlu tutum yaratma pazarlamacinin en 6nemli gérevi olmalidir
(Aksoy, 2006: 81-82; Onur, 2007: 28). Var olan olumsuz tutumlari, olumlu tutuma
doniistirmek olduk¢a zordur ve ayri bir ¢aba ve ikna becerisini gerektirir. Bu durum,
tiiketicilere internetten aligverise yonelik olumlu tutum kazandirilmasi, tiiketicilerin internette
pazarlama konusunda dogru bilgilendirilmesi ve biling diizeylerinin arttirilmasi ile
gerceklestirilebilir. Yeni teknolojilerin en iyi kullanicilarindan olan geng tiiketicilerin
internetten  aligverise yonelik tutumlarinin =~ 68renilmesi  pazarlama faaliyetlerinin
gerceklestirilmesi agisindan biiyiik 6nem tasimaktadir. Bu nedenle, iletisim teknolojilerinin en
iyi kullanicilar1 olan genglerin internetten alisverise yonelik tutumlari ile bu tutumlari

etkileyen etmenleri belirlemenin pazarlama ¢alismalarina 1s1k tutacagi diistiniilmektedir.

Aragtirmanin amaci, Ege Universitesi Iletisim Fakiiltesi dgrencilerinin internetten
aligverise yonelik tutumlari ile tutumlarini etkileyen etmenleri belirlemektir. Bu nedenle, s6zii
edilen amacin gergeklestirilebilmesi i¢in, asagidaki alt problemlere yanit aranmaistir:

1. Iletisim Fakiiltesi &grencilerinin internetten aligverise yonelik tutumlarimi
etkileyen sosyo-demografik 6zelliklere gore dagilimlari nasil degismektedir?

2. Iletisim Fakiiltesi ogrencilerinin internetten alisverise yonelik tutumlari;
boliim, sinif, yas, cinsiyet, aylik gelir durumu, aligveris sikligi, en ¢ok kullanilan pazarlama
aracinin tiirii, en ¢ok satin alinan firiin tiirii, aligveris 6deme sekli, internet kullanma durumu,
internetten aligveris yapma durumu, internetten aligveris yapma sikligi, internetten en ¢ok

satin alinan tirlin tiirii, en ¢ok kullanilan internet magaza adina gore nasil degismektedir?

Sayithlar

Bu arastirma, ¢alismaya katilan 6grencilerin goriislerini ictenlikle yansittiklar: temel

sayiltisina dayanmaktadir.

Smirhliklar

Bu arastirma:
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1. 2009 6gretim yil1 Bahar yariyilinda,
2. Ege Universitesi iletisim Fakiiltesi; Halkla iliskiler ve Tamtim, Gazetecilik,
Radyo, Televizyon ve Sinema Boliimlerinde birinci, ikinci, ligiincii ve dordiincii siniflardan

21’er olmak tizere toplam 252 ogrenci ile sinirlandirilmigtir.

YONTEM

Evren ve Orneklem

Betimsel nitelikte olan bu arastirma, Ege Universitesi Iletisim Fakiiltesi grencilerinin
internetten aligverise yonelik tutumlarim1 ve bunu etkileyen faktorleri belirlemek amaciyla
gerceklestirilmistir. Arastirmanin evrenini, 2008-2009 6gretim yili Bahar yariyilinda 6grenim
goren Ege Universitesi Iletisim Fakiiltesi dgrencileri olusturmaktadir (n=300). Tesadiifi
ornekleme yontemi ile secilen Iletisim Fakiiltesi, Halkla iligkiler ve Tanitim, Gazetecilik,
Radyo, Televizyon ve Sinema Boéliimlerinin tiim siniflarindan 21°er 6grenci olmak {izere
toplam (n=252) &grenci orneklemi olusturmustur. Ornekleme segilen béoliimlerden,

ogrencilerin %55.6’s1 (n=140) erkek, %44.4’1 (n=112) kizdir.

Verilerin Toplanmasi ve Analizi

Verileri toplamada, konuyla ilgili literatiir taranmis ve tek bir arastirmaya bagh
kalmaksizin arastirmaci Silkii (2009) tarafindan gelistirilen “Internetten Alisverise Yonelik
Tutum Olgegi” (IAYTO) ile toplam 15 sorudan olusan bilgi formu kullanilmistir. Olgege
iligkin arastirmaci tarafindan yapilan 6n analiz sonucu Cronbach Alpha giivenilirlik katsayisi
r=.92 olarak, son analiz sonucu ise r=.94 olarak bulunmustur. Bu degerin olduk¢a yiiksek
oldugu ve olgegin oldukca giivenilir oldugu sdylenebilir. Olgek toplam 27 sorudan
olusmustur. Olgekte yer alan maddelerin 16’s1 olumlu, 11°i olumsuz ifadeler icermektedir.
Olgekte yer alan olumlu maddeler 5°’li dereceleme ile, 5=Tamamen, Katiliyorum
4=Katiliyorum, 3=Kararsizim, 2=Katilmiyorum ve 1=Hi¢ Katilmiyorum olmak iizere
cevaplandirilmaktadir. Ancak 2, 3, 6, 7, 10, 13, 15, 21, 22, 25 ve 27 numaralt maddeler ters
puanlanmaktadir (Tamamen Katiliyorum=1, Hi¢ Katilmiyorum=5 gibi). Olgekte, en diisiik
puan 27 ile 3=Kararsizim se¢enegini segenlerin puanlart (27x3=81) dir. <81 puandan kiigiik
puanlar, internetten alisverise yonelik olumsuz tutumu ifade etmektedir. Olcegin genel
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ortalamas1 (x=78.05, s=18.55) puandir. Bu puan, internetten aligverise yonelik olumsuz
tutumun bir gostergesidir. Verilerin ¢oziimlenmesinde, SPSS 10.0 paket program
kullanilarak, yiizdelik, tek yonlii varyans analizi, t testi, Bonferroni testi analizleri yapilmis ve

korelasyon katsayilar1 hesaplanmistir. Onem diizeyi 0.05 olarak alinmustir.

BULGULAR VE YORUM

Bu boéliimde arastirmanin problemi ile alt problemlere iliskin bulgular ve yorum yer

almaktadir.

Birinci Alt Probleme iliskin Bulgular ve Yorum

Arastirmanin ilk alt probleminde, “Iletisim Fakiiltesi Ogrencilerinin internetten
aligverige yonelik tutumlarini etkileyen sosyo-demografik 6zelliklere gore dagilimlari nasil

degismektedir?”” sorusuna yanit aranmstir.

Yapilan incelemede, her li¢ boliimden %33.3’er (n=84) ve %25.0 (n=63) oraninda 1,
2, 3, 4. simflarda okuyan &grencilerden olusmaktadir. Ogrencilerin %58.7°1 (n=148) “<23”
yas grubundadir. Ogrencilerin %55.6’1 (n=140) “erkek”, %44.4’i (n=112) “kiz’dur.
Ogrencilerin biiyiik bir ogunlugu, %81.3 (n=205) ile “<500 YTL” aylik gelir grubuna sahip
olduklarmi ve %24.2 (n=61) ile “Aylik bir kez” aligveris yaptiklarimi ifade etmistir.
Ogrenciler en ¢ok kullandiklar1 pazarlama aracinim sirastyla; %92.9 (n=234) ile “Magazadan
satis”, %23.8’i (n=60) “Internetten/Sanal magazalardan satis”, %9.9’u (n=25) “Katalog,
Gazete, Dergiden satis”, %7.5’1 (n=19) “Kisisel Ziyaret (Kapidan satis)”, %2.4’li (n=6) “e-
posta ile satis”, %1.6’s1 (n=4) “Televizyondan satis”, %1.2’si (n=3) “SMS ile satig” oldugunu
belirtmislerdir. Ogrencilerin en ¢ok aligveris yaptiklar: iiriin tiiriine bakildiginda ¢ogunun;
%69.4°1i (n=175) “Giyim ve Aksesuar”, %57.1°i (n=144) “Gida Uriinleri”, %45.6’s1 (n=115)
“Kitap, Dergi, Cd, Vcd”, %24.2’si (n=61) “Kozmetik”, %23.4’10 (n=59) “Teknolojik
Uriinler”i tercih ettikleri goriilmektedir. %9.9 (n=25)’lik kismu ise “Hepsi” segenegi ile tiim
bu triinleri aldiklarimi ifade etmistir. Sadece 6grencilerin %2.8’1 (n=7) “Diger” secenegini
secerek, bu secenekte; “Tiitin ve Alkol Uriinleri, Saghk Uriinleri, Fotografcilik
Malzemelerini siralamislardir. Ogrencilerin %67.5’i (n=170) “Pesin/Nakit” aligveris ddeme
seklini tercih ederken, %32.5’1 (n=82) ise “Kredi Kart1” ile 6demelerini gerceklestirmektedir.

Yapilan incelemelerde, 6grencilerin biiylik bir cogunlugunun %96.8 (n=244) ile internet
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kullanmalarma karsin, 6grencilerin sadece %39.3’linlin (n=99) internetten aligveris yaptiklar
goriilmistlir. Buna karsin 6grencilerin bilyiik bir yiizdesi olan %60.7’1 (n=153) internetten
aligveris yapmadiklarini ifade etmistir. Ogrencilerin internetten aligveris yapma ya da

yapmama nedeni soruldugunda, %92.1 (n=232)sinin cevap verdigi goriilmektedir.

Internetten aligveris yapmayan &grenciler neden olarak su cevaplari siralamigtir:

“Gruivenilir gelmedigi icin internet yoluyla alisverisi tercih etmiyorum, giivenmiyorum,
vrtinii - gormiiyor veya dokunamiyorum, iyi taniyamiyorum, giivenilir olmadigini
diigtiniiyorum, tirtinii gormeme daha dogrusu dokunamama dezavantaji, farkl bir sey gelir ya
da arizali gelir; dogrudan alisveris ve dokunarak yapilan (fiziksel) alisveris daha giivenceli;
giivenilir degil, arkadaslarim sayesinde tanik oldum, alinan mallar bozuk ya da kirik teslim
ediliyor; giivenmeme, teslimatta sorun yasama, goérmedigim, denemedigim, boyutlarin
bilmedigim iiriinii sanal olarak gorerek almayi tercih etmeme; dokunarak ve inceleyerek
almak istiyorum; begendigim ve almayr diigiindiigiim iirtiniin kendisini goziimle gérmeyi,
elimle dokunmayi, kokusu varsa koklamayi tercih ediyorum, dolandirilabilirim diistincesi;
kredi karti kullanmiyorum, internet yok; kredi karti istemesi ya da giivenmemem; her ne
kadar artik kredi kartimin gizliligini saglayan koruma yontemleri internette arttirildiysa da
ben yine de giivenmiyorum; internet ortaminda yapilan alisverislere giivenmiyorum.
Bilgilerimi vermek istemiyorum, birebir iletisimle alisverisi tercih ediyorum,; nakit alisverisi
tercih ediyorum; kredi kart numara giivenligim, ulastirma sorunlari; aliskanlik olmamasi,
gorerek almadan yana olmam; giivenli bulmadigimdan ve iiriin/hizmeti dogrudan temas ile
tamma aliskanligindan; secerek hemen almayt tercih ediyorum. Zaman olarak internetten
daha uzun siire alacagin diistintiyorum ve havale iicreti, belirli sayida kitap alinirsa indirim
zorunlulugu var; samimi gelmemesi; arkadaglarim internetten alisveris yaparken sonug¢ ve
tiriinden memnun kalmadi ve karsisinda bir muhatap bulamadi; simdiye dek hicbir aligveris

vapmadim” seklinde ifade etmislerdir.

Buna karsin internetten aligveris yapan oOgrenciler ise nedenlerini su sekilde
siralamustir: “Pratik; hizli, giivenli, ucuz, zaman kazaniyorum, hem alternatifleri gérmenin
ekonomik acidan da fayda saglayacag diisiincesindeyim,; indirimlerden yararlanma;
zamandan tasarruf ediyorum. Daha rahat oldugu icin bazi tiriinler igin internetten alisverisi
tercih ediyorum; disarida bulamadigim iiriinleri internette bulabiliyorum, ozellikle
yurtdisindan iiriin getirme kolayligini seviyorum; c¢esitlilik ¢ok fazla ve 2. el iiriinlerde ¢ok
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glizel, nadir ve kaliteli iiriinler bulabilmek. Ayrica 2. el iiriinlerde (film, dergi, kitap, vb.)
fiyatlarin ¢ok uygun olmasi;, bazen aradigim ithal iiriinleri magazalarda bulamiyorum, o
zaman interneti tercih ediyorum; daha ¢ok secenek, daha uygun fiyat;, aradigim tiriinii
kolaylikla bulabiliyorum, ¢ok c¢esitli ve magaza tezgahtarlariyla ugrasmadan rahat alisveris
sebebiyle tercih ediyorum; iiriin karsilastirma olanaginin ¢ok olusu, kapiya iiriiniin
getirilmesi; internet yoluyla satilan iiriinler piyasa fiyatinin ¢ok altinda, kalite farki olamadan
kapimiza kadar geliyor ve sanal kart kullandigim icin giivenlik konusunda pek endigem yok;
aligveris yapryorum. Zaman ayirmadan rahat yapabiliyorum. Daha fazla kampanya oldugu
i¢in ucuza uygun fiyata buluyorum, kiyaslama sansinin daha ¢ok ve sanal kredi karti
kullandigim icin giivenli oldugunu diistiniiyorum; giivendigim ve fiziksel olarak ulagabildigim
kurum ve sirketlerden alisverig yaparim” seklinde ifade etmislerdir.

Ogrencilerin %58:3’ii (n=147) internetten “Hi¢” aligveris yapmamustir. Buna karsin,
ogrencilerin %18.3’li (n=46) internetten “1-2 defa” aligveris yaptiklarin1 ifade ederken,
ogrencilerin sadece %13.1’1 (n=33) “6 defa ve iisti” aligveris yaptiklarini ifade etmistir.
Ogrencilerin en ¢ok internetten alisveris yaptiklari iiriin tiirii soruldugunda, cevaplamada
%358.3 (n=147) ile biiyiik bir boliimiiniin “hi¢ internetten aligveris yapmam” yanit1 verdikleri,
fakat %23.8’min (n=60) “Teknolojik Uriinler”, %22.6’smin (n=57) “Kitap, Dergi, Cd, Vcd”
ile % 11.5’inin (n=29) “Giyim ve Aksesuar”’, %5.6’sin (n=14) “Gida Uriinleri” satin
aldiklar goriilmiistiir. Ogrencilerin en ¢ok aligveris yaptiklar1 sanal magaza soruldugunda ise,
ogrencilerin %58.3’i (n=147) “Hig¢ internetten aligveris yapmadiklarini” ifade ederken,
ogrencilerin biiylik ¢cogunlugu %22.6 (n=57) ile “Gitti gidiyor”, %17.9’u (n=45) “Hepsi
burada”, %11.5’1 (n=29) “Diger”, %9.9°’u (n=25) “Yemek sepeti”, %8.3’i (n=21) “Kitap
yurdu”, %7.1’i (n=18) “Idefix” olarak ifade etmistir. Siralamada iiciincii sirada yer alan
“Diger” secenegi sirastyla su sekilde siralanmustir; “hem de bu fiyata; teknosa; e-bay, ten,
avon, ta¢; D&R; mydukkan; havayollari; pratiker; pizza-pizza; adepo,; alisverissaati;

markafoni; bilyoner; giiniin firsati; e-reyon; vatan bilgisayar; rapidshare "dir.

Ikinci Alt Probleme Iliskin Bulgular ve Yorum

Arastirmanin ikinci alt probleminde, “Iletisim Fakiiltesi dgrencilerinin internetten
aligverise yonelik tutumlari; boliim, sinif, yas, cinsiyet, aylik gelir durumu, aligveris sikligi,
en ¢ok kullanilan pazarlama aracinin tiirli, en ¢ok satin alinan {iriin tiirdi, aligveris 6deme sekli,

internet kullanma durumu, internetten aligveris yapma durumu, internetten aligveris yapma
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siklig1, internetten en ¢ok satin alinan {iriin tiirii, en ¢ok kullanilan internet magaza adina gore
nasil degigsmektedir?” sorusuna yanit aranmistir.

Iletisim Fakiiltesi 6grencilerinin internetten alisverise yonelik tutumlarinin béliimlere
gore incelenmesinde, tek yonlii varyans analizi teknigi kullanilmistir. Sonuglar Tablo 1’de

verilmektedir.

Tablo 1. fletisim Fakiiltesi Ogrencilerinin Boliimlere Gore Internetten Ahsverise

Yonelik Tutum Puanlar:

Bolumler n X S F p
Halkla iliskiler ve Tanitim 84 77.65 17.69 162 .850
Gazetecilik 84 77.50 18.59

Radyo,Televizyon ve Sinema | 84 78.99 19.51

p >.05

Tablo 1°de goriildigii gibi, Gazetecilik Boliimiiniin tutum puanlar1 (X=77.50) en
diisiik, Radyo, Televizyon ve Sinema Boliimiiniin tutum puanlari (X=78.99) en yiiksek
olmakla birlikte, internetten aligverise yonelik tutum puanlar istatistiksel agidan anlamli bir
bigimde degismemektedir (F=.162, p=.850). Bu durum, tiim iletisim Fakiiltesi 6grencilerinin
internetten aligverise yonelik tutumlarinin benzer nitelikte ve olduk¢a “olumsuz” oldugunu
ortaya koymaktadir. Bunun nedeni, 6érneklemde yer alan tiim genglerin tutum puanlarinin
oldukca diisiikk olmasi, boliime bagli olmaksizin, Ogrencilerin internetin giiniimiizde
pazarlama araci olarak 6nemi ve iglevinin farkinda olmadiklarinin bir gostergesi bigiminde

yorumlanabilir.

Iletisim Fakiiltesi dgrencilerinin internetten alisverise yonelik tutumlar siniflara gore
incelenmesinde, tek yonlii varyans analizi teknigi kullanilmistir. Sonuglar Tablo 2’de

verilmektedir.

Tablo 2’de goriildiigii gibi, goreli olarak iiclincli sinif 6grencilerinin tutum puanlari
(x=80.78) yiiksek olmakla birlikte internetten alisverise yonelik tutumlar siniflara gore
istatistiksel acidan degismemektedir (F=1.53, p=.207). Her dort simiftin da internetten

aligverige yonelik tutumu “olumsuz” diizeydedir ve bu durum smif farki gdzetmeksizin tiim
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sinif 0grencilerinin internetten aligverise yonelik olumsuz tutuma sahip olduklarini ortaya

koymaktadir.

Tablo 2. Iletisim Fakiiltesi Ogrencilerinin Simflara Gore Internetten Ahsverise

Yonelik Tutum Puanlarn

Simiflar n X S F p*
Birinci 63 74.21 16.53 1.533 207
Ikinci 63 77.57 20.68
Uciincii 63 80.78 18.43

Dérdiincii 63 79.63 18.09

Bu durum, s6z konusu sinif dgrencilerinin internet ortaminda pazarlama hakkinda
yeterli bilgi ve birikime sahip olmamalarindan kaynaklanabilir. Sadece iiglincli sinif
ogrencilerinin tutum puanlarinin yiiksek olmasinin nedeni ise, tgiincii sinif giiz yartyilinda
yer alan “Dogrudan Pazarlama” dersi kapsaminda internet ortaminda pazarlamanin énemi
ve islevi hakkinda bilgilendirilmis olmalari, tutum diizeylerini olumlu etkilemis olabilir.
Ancak dersin se¢cmeli olmasi ve tiim {igiincii sinif 6grencilerinin dersi alamamis olmasi,

olumlu tutum diizeyinin diisiik bulunmasinin bir nedeni olarak aciklanabilir.

Iletisim Fakiiltesi dgrencilerinin internetten aligverise yonelik tutumlarinin yasa gore
incelenmesinde tek yonlii varyans teknigi kullanilmustir. Ogrencilerin internetten aligverise
yonelik tutum puanlar istatistiksel olarak yas gruplarina gore farkli bulunmamistir (F=.519,
p=.596). Tablo 3’de bu duruma iligkin sonuclar verilmektedir.

Tablo 3. fletisim Fakiiltesi Ogrencilerinin Yasa Gore Internetten Alsverise

Yonelik Tutum Puanlan

Yaslar n X S F p*
<23 148 77.18 16.36 519 596
(23-24) 68 79.96 20.85
>24 36 78.00 22.39

Tablo 3’ten de anlasilacag gibi, Iletisim Fakiiltesi 6grencilerinin internetten aligverise

yonelik tutumlart olumsuzdur ve yas gruplarina gore degismemektedir. Bu durum, her {i¢ yas
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grubunda da yer alan Iletisim Fakiiltesi 6grencilerinin farklilik gdzetmeksizin internetten
aligverise yonelik tutumlarinin olumsuz yonde benzerlik gosterdigi seklinde yorumlanabilir.
Bu durum, yasin internetten aligverise yonelik tutuma etkisinin olmadigini diisiindiirmektedir.
Iletisim Fakiiltesi dgrencilerinin internetten alisverise yonelik tutumlar cinsiyete gore
incelenmis ve sonuclar Tablo 4’de yer almistir.
Tablo 4. iletisim Fakiiltesi Ogrencilerinin Cinsiyete Gore internetten Ahsverise

Yonelik Tutum Puanlan

Cinsiyet n X s t p
Kiz 112 75.88 18.43 -1.662 .098
Erkek 140 79.78 18.53
p >.05

Tablo 4’de goriildigli tizere, goreli olarak erkek Ogrencilerin tutum puanlar
(x=79.78), kiz 6grencilerin tutum puanlarina (x=75.88) gore kismen yiiksek olmakla birlikte,
internetten aligverise yonelik tutumlar cinsiyete gore istatistiksel agidan degismemektedir (t=-
1.662, p=.098). Her iki grubun da internetten aligverise yonelik tutumu “olumsuz” diizeydedir
ve bu durum cinsiyet farki goézetmeksizin tim genclerin internetten aligverise yonelik
olumsuz tutuma sahip olduklarin1 ortaya koymaktadir. Bu durum, cinsiyetin internetten
aligverise yonelik tutum iizerinde etkili olmadigini diisiindiirmektedir.

Iletisim Fakiiltesi 6grencilerinin internetten aligverise yonelik tutumlar aylik gelir
durumuna gore irdelenmis ve istatistiksel olarak 0.05 diizeyinde anlamli bulunmamistir
(F=.457, p=.767). S6z konusu bulgular Tablo 5’de goriilmektedir.

Tablo 5. iletisim Fakiiltesi Ogrencilerinin Ayhk Gelir Durumuna Gore

Internetten Alisverise Yonelik Tutum Puanlar:

Aylik Gelir Durumu n b ¢ J F p
<500 YTL 205 77.45 18.60 457 767
500-1000 YTL 29 81.76 19.34
1000-1500 YTL 6 79.33 17.69
1500-2000 YTL 5 74.400 18.46
>2000 YTL 7 81.57 16.92

p*>.05
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Tablo 5’de goriildiigli gibi, goreli olarak 500-1000 YTL ve >2000 YTL aylik gelire
sahip 6grencilerde kismen yiiksek olmakla birlikte internetten aligverise yonelik tutumlar
aylik gelir durumuna gore istatistiksel acidan degismemektedir. Buna gore, Iletisim Fakiiltesi
ogrencilerinin internetten aligverise yonelik tutumlari olumsuzdur. Bu durum, 6grencilerin
aylik gelir durumlarinin internetten aligverise yonelik tutumlarimi etkilemedigi seklinde

aciklanabilir.

Iletisim Fakiiltesi 6grencilerinin internetten aligverise yonelik tutumlarmin aligveris
stkligina gore degisimi tek yonlii varyans analizi teknigi ile belirlenmis ve bulgular Tablo

6’da verilmistir.

Tablo 6. fletisim Fakiiltesi Ogrencilerinin Alisveris Sikhgina Gore Internetten

Alsverise Yonelik Tutum Puanlar:

Ahsveris Sikhig1 n X J F p
Haftada Bir Kez 38 75.55 19.23 2.497 .054
Haftada Birkac¢ Kez 46 82.67 17.82
Ayda Bir Kez 61 75.00 19.23
Ayda Birka¢ Kez 56 82.29 17.62
Diger (Ihtiya¢ Olunca) 51 74.73 17.76

Tablo 6’da goriildiigi lizere, goreli olarak haftada ve ayda birkag¢ kez aligveris yapan
ogrencilerde kismen yiiksek olmakla birlikte internetten aligverise yonelik tutumlar aligveris
sikligina gore istatistiksel agidan degismemektedir (F=2.497, p=.054). Bu durum, aligveris
sikliginin G6grencilerin internetten aligverise yonelik tutumlarini dogrudan etkilemedigi

seklinde yorumlanabilir.

Iletisim Fakiiltesi 6grencilerin internetten alisverise yonelik tutumlari ise istatistiksel
olarak en ¢ok kullandiklar1 pazarlama aracimin tiiriine gore 0.05 diizeyinde farkh
bulunmustur (t,s=2.726, p=.007; t;;=10.582, p=.000; tgms=-2.236, p=.026). Tablo 7’de bu

duruma iligkin bulgular verilmektedir.
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Tablo 7°den de anlasilacag: gibi, iletisim Fakiiltesi 6grencilerinin internetten aligverise
yonelik tutumlari, en ¢ok kullandiklar1 pazarlama aracinin tiiriine gore farklilagmaktadir
(tms=2.726, p=.007; tis=-10.582, p=.000; tsns=-2.236, p=.026). Bu farklilik, magazadan satis,
internetten satig/sanal magazadan satis ve SMS ile satistan aligveris yapan Ogrenciler ile
aligveris yapmayan Ogrenciler arasindadir. Bu durum, internetten satis/sanal magazadan satis
ile SMS ile satisin lehine iken, magazadan satisin aleyhinedir. Bagka bir deyisle, internetten
satig/sanal magazadan satis ile SMS ile satis1 en ¢ok kullanan Ogrencilerin internetten
aligverise yonelik tutumlarinin daha olumlu oldugu seklinde yorumlanabilir. Bu durum,
“Internet/Sanal Magazadan” ve “SMS” ile satis1 en ¢ok kullanan &grencilerin internetten
aligverise daha fazla ilgili olduklarin1 ve tutumlarimin da daha olumlu oldugunu
diisiindiirmektedir.

Tablo 7. fletisim Fakiiltesi (")grencilerinin En Cok Kullandiklar: Pazarlama

Aracinn Tiiriine Gore Internetten Alisverise Yonelik Tutum Puanlar

En Cok Kullanilan n X ) t p*
Pazarlama Aracinin Tiru*

Magazadan Satis Hayir 18 89.39 | 21.21 2.726 .007*
Evet 234 | 77.18 | 18.09

Internetten Satis Hayir 192 | 7229 | 16.44 | -10.582 | .000*
/Sanal Magazadan Satis Evet 60 96.47 | 11.68

Televizyondan Satis Hayir 248 | 78.00 | 18.67 -.320 749
Evet 4 81.00 9.20

Kisisel Ziyaret Hayir 233 | 78.21 18.44 487 627
(Kapidan Satis) Evet 19 76.05 | 20.22

Katalog, Gazete, Hayir 227 | 78.21 18.90 422 .674
Dergilerle Satis Evet 25 76.56 | 15.24

SMS ile Satis Hayir 249 | 77.76 | 18.45 | -2.236 | .026*
Evet 3 101.67 | 10.97

e-posta ile Satis Hayir 246 | 7779 | 18.29 | -1.422 156
Evet 6 88.67 | 27.26

*Birden fazla secenek isaretlenmistir.

p <.05
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Iletisim Fakiiltesi dgrencilerinin internetten alisverise yonelik tutumlar ise istatistiksel
olarak en ¢ok satin alinan iiriin tiiriine gore 0.05 diizeyinde farkli bulunmustur (t=-4.289,
p=.000). Tablo 8’de bu duruma iliskin bulgular verilmektedir.

Tablo 8’de goriildiigii gibi, iletisim Fakiiltesi 6grencilerinin internetten aligverise
yonelik tutumlari, en ¢ok satin alinan iiriin tiirtine gore farklilasmaktadir (t—=-4.289, p=.000).
Bu farklilik, en ¢ok teknolojik iiriin aligverisi yapanlar ile yapmayanlar arasindadir. Bu
durum, en c¢ok teknolojik iiriin aligverisi yapanlarin lehinedir. Baska bir deyisle, en ¢ok
teknolojik iiriin satin alan O6grencilerin internetten aligverise yonelik olumlu tutuma sahip
olduklar1 goriilmektedir. Yeniliklere agik olan genglerin yeni teknolojilere olan ilgileri de
fazladir. Bu durum, genclerin yeni teknolojik irlinleri yakindan izleyip, satin alma
isteklerinin bir nedeni olarak aciklanabilir.

Tablo 8. fletisim Fakiiltesi Ogrencilerinin En Cok Satin Ahnan Uriin Tiiriine

Gore Internetten Alisverise Yonelik Tutum Puanlar

En Cok Satin Alinan n X S t p
Uriin Tiirii*
Giyim ve Aksesuar | Hayir 77 78.49 18.95 253 .801
Evet 175 77.85 18.42
Kitap, Dergi, Cd, Hayir 137 77.31 19.08 -.691 490
Ved Evet 115 78.93 17.94
Teknolojik Uriinler | Hayir 193 75.37 17.31 | -4.289 | .000*
Evet 59 86.81 19.87
Kozmetik Hayir 191 78.28 18.47 355 723
Evet 61 77.31 18.93
Gida Uriinleri Hayr 108 78.81 19.24 568 571
Evet 144 77.47 18.06
Hepsi Hayir 227 78.14 18.58 229 819
Evet 25 77.24 18.64
Hicbiri Hayir 252 78.05 18.55 - -
Evet - - -
Diger Hayr 245 78.17 18.72 626 532
Evet 7 78.71 10.86

*Birden fazla secenek isaretlenmistir.

p <.05
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Iletisim Fakiiltesi dgrencilerin internetten aligverise yonelik tutumlar1 aligveris ddeme
sekline gore irdelenmis ve istatistiksel olarak 0.05 diizeyinde anlamli bulunmustur (t=-3.763,

p=.000). S6z konusu bulgular Tablo 9’da verilmektedir.

Tablo 9. iletisim Fakiiltesi Ogrencilerinin Ahisveris Odeme Sekline Gore

internetten Alisverise Yonelik Tutum Puanlar

Ahsveris Odeme n X s t p
Sekli
Pesin/Nakit 170 75.07 17.15 -3.763 .000*
Kredi Karti 82 84.22 19.89
p*<.05

Tablo 9°da verildigi {izere, Iletisim Fakiiltesi dgrencilerinin internetten aligverise
yonelik tutumlari, aligveris 0deme sekline gore farklilagsmaktadir. Bu farklilik, aligveris
O0demesini pesin/nakit yapanlar ile kredi kart1 ile yapanlar arasindadir. Bu durum, kredi karti
ile aligveris yapanlar lehinedir. Diger bir deyisle, kredi kart1 ile 6deme yapan Ogrencilerin
internetten aligverise yonelik olumlu tutuma sahip olduklar1 goriilmektedir. Bu durum, kredi
kart1 ile 6deme seklini en ¢ok kullanan 6grencilerin internetten aligverise daha sicak baktiklar
ve daha olumlu tutum gelistirdikleri seklinde yorumlanabilir. Ozellikle son yillarda, bankalar
tarafindan verilen sanal kartlarla internet ortaminda yapilan islemlerde gozle goriiniir artis
olmustur. Ogrencilerin bu sanal kredi kartlartyla aligverisi tercih etmeleri, kredi karti
sifresinin, hesaplarin ve bilgilerin ele gecirilmesi riskini azaltma cabasinin bir gostergesi
olabilir. Ayrica sinirl biitgeye sahip ve nakit para sikintisi olan genglerin temel ihtiyaglarini

karsilamada kredi kart1 6deme seklini tercih ettikleri diistiniilebilir.

Iletisim Fakiiltesi 6grencilerinin internetten ahigverise yonelik tutumlari, internet
kullanma ve internetten aligveris yapma durumuna gore incelenmis ve bulgular Tablo 10’da

yer almaktadir.
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Tablo 10. iletisim Fakiiltesi Ogrencilerinin Internet Kullanma ve internetten

Alsveris Yapma Durumuna Gére internetten Alisverise Yonelik Tutum Puanlar

Internet Durumu n X s t p
Internet Evet | 244 78.11 18.79 278 781
Kullanma Hayiwr 8 76.25 8.51
Internetten Evet 99 93.73 13.54 14.735 .000*
Algveris Yapma Haywr | 153 67.90 13.63

Tablo 10°da goriildiigii gibi, Iletisim Fakiiltesi dgrencilerinin internetten aligverise
yonelik tutumlari, internet kullanma durumlarina gore istatistiksel olarak degismezken,
internetten aligveris yapma durumuna gore istatistiksel olarak 0.05 diizeyinde degismektedir.
Bu degisim, internetten aligveris yapanlarin lehinedir. Bu durum, internetten alisveris yapan
Ogrencilerin internetten aligverise yonelik olumlu tutuma sahip olduklar1 seklinde

yorumlanabilir.

Iletisim Fakiiltesi dgrencilerinin internetten alisverise yonelik tutumlari, internetten
aligveris yapma sikligina gore incelendigi zaman, her dort grupta da istatistiksel agidan 0.05
diizeyinde anlamli bir degisim saptanmistir (F=89.62, p=.000). Tablo 11°de bu duruma iliskin
bulgular verilmektedir. Tablo 11°de goriildiigii iizere, “6 defa ve Ustii” internetten alisveris
ogrenciler (x=102.33), “Hig¢ internetten aligveris yapmam” diyen 6grencilere (x=67.35) gore
daha yiiksek puan elde etmislerdir. Bu durum, internetten “6 defa ve Ustii” aligveris yapan
ogrencilerin lehinedir.

Tablo 11. iletisim Fakiiltesi Ogrencilerinin Internetten Alisveris Yapma Sikh@ina

Gore Internetten Alisverise Yonelik Tutum Puanlar

Internetten Alisveris Yapma n X S F p*
Sikhig1
Hig internetten alisveris 147 67.35 13.60 | 89.618 | .000*

yapmam
1-2 defa 46 87.09 12.29
3-5 defa 26 91.73 13.34

6 defa ve Ustii 33 | 102.33 | 9.99

p <.05
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Farklilig1 olusturan grubu bulabilmek amaciyla Bonferroni testi yapilmistir. Yapilan
Bonferroni analizi sonucunda ise, ‘“hi¢ internetten aligveris yapmam” diyen O6grenciler
(x=67.35) ile “1-2 defa” (x=87.09), “3-5 defa” (x=91.73) ve “6 defa ve Ustii” (x=102.33)
aligveris yapan dgrenciler arasinda, internetten “6 defa ve Ustii” (x=102.33) alisveris yapan
ogrenciler ile “1-2 defa” (x=87.09) ve “3-5 defa” (x=91.73) aligveris yapan ogrenciler
arasnda 0.05 diizeyinde farklilk bulunmustur. Bu farklilik, “6 defa ve Ustii” internetten
aligveris yapan dgrencilerin lehinedir. Bu durum, internetten “6 defa ve Ustii” aligveris yapan
ogrencilerin diger ogrencilere gore internetten aligverise yonelik tutumlarinin daha olumlu
oldugunu ortaya koymaktadir. Buna gore, internetten aligverise yonelik olumlu tutuma sahip
olanlarin daha fazla internetten alisverise yoneldikleri seklinde de bir yorum yapilabilir.

Iletisim Fakiiltesi dgrencilerinin internetten aligverise yonelik tutumlari, internetten
en ¢ok satin alinan iiriin tiriine gore incelendiginde, 0.05 diizeyinde bir farklilik
bulunmustur (tg,=-6.294, p=.000; t,=-8.360, p=.000; t=-10.680, p=.000; t,=-3.393, p=.001;
t,=-3.284, p=.001; t,=14.823, p=.000). Tablo 12°de bu duruma iliskin bulgular verilmektedir.

Tablo 12°de goriildiigii {izere, iletisim Fakiiltesi dgrencilerinin internetten alisverise
yonelik tutumlari, internetten en ¢ok satin alinan iiriin tiiriine gore farklilasmaktadir (tg,=-
6.294, p=.000; t,=-8.360, p=.000; t=-10.680, p=.000; t,=-3.393, p=.001; t,=-3.284, p=.001;
t,=14.823, p=.000).

Tablo 12. iletisim Fakiiltesi Ogrencilerinin internetten En Cok Satin Alinan

Uriin Tiiriine Gore Internetten Alisverise Yonelik Tutum Puanlar

En Cok Satin Alinan n X s t p
Uriin Tiirii*

Giyim ve Aksesuar 29 97.03 | 13.39 -6.294 .000*
Kitap, Dergi, Cd, Ved 57 94.05 | 11.38 -8.360 .000*
Teknolojik Uriinler 60 96.58 | 11.57 | -10.680 | .000*
Kozmetik 8 99.50 9.64 -3.393 001*
Gida Uriinleri 14 93.57 | 15.34 -3.284 .001*
Hepsi 1 82.00 - -213 831
Diger 10 78.60 | 11.13 -.096 924
Hig internetten ahsveris yapmam | 147 | 67.35 13.60 14.823 .000%*

*Birden fazla secenek isaretlenmistir. (Sadece evet secenegi)

p*<.05
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Bu farklilik, “Giyim ve Aksesuar”, “Kitap, Dergi, Cd, Ved”, “Teknolojik Uriinler”,
“Kozmetik”, “Gida Uriinleri” satin alanlar ve “Hig internetten aligveris yapmam™ diyenler
arasindadir. Bu durum, “Giyim ve Aksesuar” satin alanlar (x=97.03), “Kitap, Dergi, Cd, Ved”
satin alanlar (x=94.05), “Teknolojik Uriinler” satin alanlar (x=96.58), “Kozmetik” satin
alanlar (x=99.50), “Gida Uriinleri” satin alanlar (x=93.57) lehine iken, “Hi¢ internetten
aligveris yapmam” (x=67.35) diyen Ogrencilerin aleyhinedir. Baska bir deyisle, “Giyim ve
Aksesuar”, “Kitap, Dergi, Cd, Vcd”, “Teknolojik Uriinler”, “Kozmetik”, “Gida Uriinleri” ni
en ¢ok satin alan G6grencilerin internetten aligverise yonelik tutumlarinin olumlu oldugu

sOylenebilir.

Iletisim Fakiiltesi d6grencilerinin internetten aligverise yonelik tutumlari, internetten
en ¢ok kullanilan internet magaza adina gore 0.05 diizeyinde farkli bulunmustur (tm,=-
8.015, p=.000; t,=-8.899, p=.000; t=-4.068, p=.000; t,=-2.735, p=.007; ti=-4.445, p=.000;
tiy=-4.173, p=.000; t,,=-4.285, p=.000; t=-5.145, p=.000; t,=14.823, p=.000). Bu duruma
iligkin bulgular Tablo 13°de verilmektedir.

Tablo 13. letisim Fakiiltesi Ogrencilerinin internetten Kullanilan internet

Magaza Adina Gore Internetten Alisverise Yonelik Tutum Puanlar:

En Cok Kullanilan internet Magaza n X s t p
Adi
Hepsi burada 45 96.00 | 10.39 | -8.015 | .000*
Gitti gidiyor 57 94.84 | 12.98 | -8.899 | .000*
Sahibinden 11 99.64 | 11.60 | -4.068 | .000*
Amazon 7 96.71 | 11.21 | -2.735 | .007*
Idefix 18 96.11 | 8.27 | -4.445 | .000*
Pandora 2 86.00 | 12.73 | -.608 .544
Kitap yurdu 21 93.71 | 11.40 | -4.173 | .000*
Yemek sepeti 25 92.64 | 13.88 | -4.285 | .000*
Sanal marketim 2 96.50 | 2.12 | -1.415 | .158
Diger 29 93.93 | 12.95 | -5.145 | .000*
Hic internetten alisveris yapmam 1 67.35 | 13.60 | 14.823 | .000*

*Birden fazla secenek isaretlenmistir. (Sadece evet secenegi)

p*<.05
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Tablo 13’de goriildiigii iizere, Iletisim Fakiiltesi 6grencilerinin internetten aligverise
yonelik tutumlari, en ¢ok kullanilan internet magaza adina gore farklilagmaktadir (tp,=-8.015,
p=.000; t,,—=-8.899, p=.000; t~=-4.068, p=.000; t,=-2.735, p=.007; t;=-4.445, p=.000; ti,=-
4.173, p=.000; t,,=-4.285, p=.000; t=-5.145, p=.000; t,=14.823, p=.000). Bu farklilik,
“Pandora” ve “Sanal marketim” disindaki tiim internet magazalarinda goriilmektedir.
Ogrencilerin internetten aligverise yonelik tutumlar;, sadece internetten “Hig¢” aligveris
yapmayanlarin aleyhinedir. Baska bir deyisle, bu durum “Hi¢” internetten aligveris yapmayan
ogrencilerin, internetten aligverige yonelik tutumlari, aligveris yapan Ogrencilere gore daha

olumsuzdur seklinde ifade edilebilir.

SONUC VE ONERILER

Iletisim Fakiiltesi 6grencilerinin internetten alisverise yonelik tutumlar ile bunu
etkileyen etmenleri belirlemeyi amaglayan bu arastirmada, Iletisim Fakiiltesi 6grencilerinin

internetten aligverise yonelik tutumlari olumsuz bulunmustur.

Iletisim Fakiiltesi dgrencilerinin internetten alisverise yonelik tutumlari; boliimlere,
sinifa, yasa, cinsiyete, aylik gelir durumuna, aligveris sikligina, internet kullanma durumuna
gore degismezken, en ¢ok kullanilan pazarlama aracinin tiiriine, en ¢ok satin alinan iiriin
tiiriine, aligveris 0deme sekline, internetten aligveris yapma durumuna, internetten aligveris
yapma sikligina, internetten en ¢ok satin alinan {iriin tiirline, en ¢ok kullanilan magaza adina
gore degismektedir. Ogrencilerin tutumlarini olumlu ydnde etkileyen etmenler ise su sekilde
ozetlenebilir; “Internetten satis/Sanal Magazadan satis” ve “SMS ile satis” pazarlama
araclarim1 en ¢ok kullanmak; alisverislerde “Kredi kart1” ile 6deme seklini tercih etmek;
“Internetten alisveris yapmak™; Internetten “6 defa ve Ustii” alisveris yapmak; “Giyim ve
Aksesuar”, “Kitap, Dergi, Cd, Ved”, “Teknolojik Uriinler”, “Kozmetik”, “Gida Uriinleri’ni
en ¢ok internet magazalarindan satin almayi tercih etmek; “hi¢” internetten aligveris yapmam
diyen Ogrencileri Onyargilarindan kurtarmak, internetten aligveris yapmayi Once istemek
sonra denemek. Sonug olarak, Iletisim Fakiiltesi dgrencilerinin internetten alisverise yonelik
tutumlari, cogunlukla olumsuz olmakla birlikte, bu durumun ortaya ¢ikmasinda tutumlari
etkileyen Onyargilar, endise, korku ve kaygilar, giivensizlik hissi, satin alma aliskanliklari,

yenilikleri kolay benimseyememe, vb. gibi bagka faktorlerin de etkili oldugu soylenebilir.
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Aragtirma bulgular1 1s181nda gelistirilen oneriler asagida yer almaktadir:

1. Ogrenciler, internet ve iletisim teknolojilerini kullanmaya 6zendirilmelidir.

2. Ogrenciler, internetteki iiriinlerin kalitesi ve ucuzlugu, iiriin seceneklerinin
cesitliligi, cabuk ve kolay ulasilabilirligi, {iriin ve hizmet garantisi, vb konularda 6zendirilmeli
ve yeni satin alma aliskanliklar1 kazandirilmalidir.

3. Firmalar ve internet kullanicilar tarafindan internetten aligverisi engelleyen
giivenlik problemlerine iligskin kalic1 ¢oziimler liretilmelidir.

4. Ozellikle internetten aligverise yonelik olumsuz tutuma sahip genglere yonelik
egitimler, konferanslar ve seminerler diizenlenmelidir.

5. Internetten alisveris konusunda korku, kaygi, endise, giivenmeme gibi olumsuz
duygular nedeniyle internetten aligveris yapmayan Ogrencilerin ilgi ve istek diizeyini
yiikseltmek amaciyla, onlara firsatlar verilmeli ve uygulamali ortamlar yaratilarak, internetten
aligverise yonelik giiven arttirilmalidir.

6. Internetten aligveris yapan Ogrencilerin, hi¢ alisveris yapmayan dgrencilere
gore daha olumlu tutuma sahip olmasinda, onlarin internetten aligverisi tanimalari ve
kullanmalarinin 6nemi vurgulanmalidir. Bu baglamda kurumda, internetten aligverise yonelik
egitimlere yer verilmelidir.

7. Gelecek pek cok satisin dogrudan ve sadece internet iizerinden olacagi
diisiiniiliirse, egitim-dgretim programinda yer alan “Dogrudan pazarlama”, “Internette
pazarlama” gibi se¢meli derslerin zorunlu ders kapsamina alinmasi verimli olacaktir.

8. Bu ¢alismada, benzer ¢alismalarin farkli 6rneklem gruplari ile farkli iiniversite

ve boliimlerde yapilmasi 6nerilmektedir.

Silkii, 2009



( Journal of Yasar University 20
g ffony yasar.edu. iy

KAYNAKLAR

Aksoy, Ramazan. (2006), “Bir Pazarlama Degeri Olarak Giiven ve Tiiketicilerin Elektronik
Pazarlara Yonelik Giiven Tutumlar1”, Zonguldak Kara Elmas Universitesi Sosyal Bilimler
Dergisi, Cilt: 2, Say1: 4, s. 79-90.

Faks, Emre. (2008), “Dijital Pazarlamanin 7 Kurali”, Media Cat Aylik Pazarlama Dergisi,
Yil: 16, Say1: 165, s. 90.

Mestci, Aytag. (2005), “Tiirkiye internet Raporu 2005”, TMINE Internet Medya Pazarlama,
s. 1-4.

Odabas1, Yavuz ve Mine Oyman. (2007), Pazarlama Iletisimi Yonetimi, istanbul: Media Cat
Yayinlar.

Onur, Giilsevin. (2007), “Satis Bagvurularini Ozendirmek ve Yanitlamak”, Ankara: IGEME
Ihracat1 Gelistirme Etiid Merkezi, s. 19-30.

Sexton, Don. (2008), Pazarlama 101, Ceviri: N. Kivileom Yavuz, Istanbul: Media Cat
Yayinlart.

Ural, Tiilin. (2009), Isletme ve Pazarlama Etigi, Ankara: Detay Yayicilik.

Vural, ilhami ve Mustafa Oz. (2007), “Bir Reklam Mecras1 Olarak internet”, Sosyal Bilimler
Enstitiisii Dergisi, Say1: 23, s. 221-240.

Journal of Yasar University,
4(15), 2281-2301



