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Oz

Bu ¢alismanin amaci, ozellikle geng tiiketicilerin ¢evrim i¢i ikinci el iiriin satin alma
motivasyonlarimin ¢evrim i¢i tekrar satin alma niyetleri iizerindeki etkilerini tespit etmektir.
Arastirmada, 148 geng tiiketiciye ait birincil tiir veri toplanarak analiz edilmistir. Calisma
kapsaminda  kurulan hipotezleri test etmek icin yapisal esitlik modellemesi analizinden
faydalamilmis;, bu dogrultuda SPSS 25 ve SmartPLS 4 programlari kullamlmigtir. Arastirma
bulgulari, ekonomik, uygunluk ve fikirsel motivasyonlarin geng tiiketicilerin ¢evrim igi tekrar satin
alma niyetini anlamli ve olumlu yénde etkiledigini ortaya koymugstur. Etki biiyiikliigiine agisindan
ise, gtivenilir ve 6zgiin tiriinler satin almak gibi fikirsel motivasyonlarin genglerin tekrar satin alma
niyetini etkileyen en itici gii¢ oldugu tespit edilmistir. Cevrim i¢i ikinci el aligverisin kolay, acik ve
anlasilabilir olmasi; kisisel aligveris verimliligini artirmasi, ¢esitli segcenekler arasindan se¢im
yapmaya izin veriyor olmast da genglerin bu aligveris yontemini tercih etmesini saglamaktadr.
Ayrica, arastirma sonuglari, diisiik fiyat avantaji, pazarlik yapabilme giicii ve paranin karsiigin
alabilme gibi ekonomik motivasyonlarin da geng tiiketicilerin tekrar satin alma kararlarm
etkiledigini ortaya koymustur.

Anahtar Kelimeler: Tiiketici davraniglari, satin alma motivasyonu, ikinci el iiriin alisverisi, geng
tiiketici, cevrim i¢i satin alma.

Abstract

The aim of this study is to determine the effect of online second-hand product purchasing motivations
of young consumers on their online repurchase intentions. In this study, primary type data belonging
to 148 young consumers were collected and analyzed. The hypothesis was tested with structural
equation model and the data analyzed using SPSS 25 and SmartPLS 4. The research findings
revealed that economic, convenience and ideological motivations have a significant and positive
effect on young people’s online repurchase intentions. In terms of effect size, it was determined that
ideological motivations such as buying reliable and original products are the most driving force
affecting young people’s repurchase intentions. The fact that online second-hand shopping is easy,
clear and understandable; increases personal shopping efficiency and allows choosing from various
options also enables young people to prefer this shopping method. Also, research results revealed
that economic motivations such as low price, bargaining power and value for money also affect
young consumers' repeat purchase decisions.

Keywords: Consumer behavior, purchasing motivations, second-hand product, young consumer,
online purchasing.
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Extended Abstract

Introduction and Research Questions & Purpose:

To understand the dynamics of the rapidly growing global second-hand goods market, it is necessary to identify
the factors that motivate consumers' decisions to purchase second-hand goods. This research aims to identify
the motivations behind the purchase of second-hand goods by young people, a significant consumer group in
the C2C market (Statista, 2023), and to explore the impact of these motivations on young consumers'
repurchase intentions. Study adress the following question: What are the effects of economic, convenience and
ideological motivations for online second-hand product purchases on young consumers' online repurchase
intentions?

Literature Review:

A rewiev of current literature (Google Scholar, Scopus, WOS, the Turkish national database) reveals that some
of the studies focus on topics such as general consumer attitudes in the C2C market (Saarijarvi et al., 2018;
Moon et al., 2023) and consumer profiles (Rohm and Swaminathan, 2004; Evans et al., 2022). Publications
examining the motivating factors behind second-hand shopping address the topic from different perspectives.
Some studies show that consumers' orientation towards second-hand shopping is predominantly driven by the
desire for economic savings (Guiot and Roux, 2010: 359; Ek Styvén and Mariani, 2020: 734, Raszka and
Borusiak, 2020: 29). However, it has been determined that individuals focused on convenience and speed
develop positive attitudes towards shopping for second-hand products to save time and effort (Rohm and
Swaminathan, 2004; 755; Padmavathy et al., 2019: 20). Factors such as the search for originality, reliability,
and environmental and ethical sensitivity also indicate that consumers are willing to engage in this shopping
experience (Deniz, 2020: 1513; Wang et al., 2022: 164; Calvo-Porral, 2024: 501).

While the research focuses a wide range of consumer groups and variables, it seems that studies specifically
examining young consumers purchasing secondhand products from online are limited. This study explores this
topic under three main categories, and linking them to theories used to explain consumer behavior. It is
expected to contribute to the literature on consumption behavior and also aims to provide data-based insights
for the managers in C2C virtual markets.

Methodology:

This is a quantitative, applied, and causal research study using a structural equation modeling (SEM) approach.
The study design is explanatory, testing the effects of different motivation types on repurchase intentions. A
conceptual model was constructed with three independent variables: economic, convenience, ideological
motivations and one dependent variable: online repurchase intention. The target population was young adults
aged 18-30 in Istanbul who had previously purchased second-hand products online. Convenience sampling
was used to reach 401 participants, of which 148 qualified for final analysis. Validated scales from prior
research (Padmavathy et al., Pappas et al., Hsu et al.) were adapted to Turkish by Avci (2021). Responses were
gathered via structured questionnaires using a 5 point Likert scale. SPSS 25 was used for descriptive statistics
and reliability analysis (Cronbach’s alpha). SmartPLS 4 was employed for confirmatory factor analysis and
structural model testing. Model fit was evaluated using standard indices (RMSEA, SRMR, GFI, CFI).

Results and Conclusions:

The study analyzed data from 148 participants, who reported purchasing secondhand items at least once. The
most frequently purchased secondhand items were clothing and shoes, electronics and appliances, and books
and stationery. Young consumers purchase these items particulary through mobile apps. Furthermore, credit
cards were the most preferred payment method, and a large proportion of participants preferred courier
delivery. The findings revealed that economic, convenience and ideological motivations have a significant and
positive effect on young people’s online repurchase intentions. In terms of effect size, it was determined that
ideological motivations such as buying reliable and original products are the most driving force affecting young
people’s repurchase intentions. In particular, they tend to buy second-hand products online because they find
this type of shopping safe and believe that it is a tool that reflects their personality. The fact that online second-
hand shopping is easy, clear and understandable; increases personal shopping efficiency and allows choosing
from various options also enables young people to prefer this shopping method. Also, research results revealed
that economic motivations such as low price, bargaining power and value for money also affect young
consumers' repeat purchase decisions.
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1. Giris

Paylagim ekonomisinin gelisimiyle ortaya ¢ikmis bir is modeli olan tiiketiciden tiiketiciye e-ticaret
(C2C), bireylerin internet araglarin1 kullanarak birbirlerine mal ve hizmet satmalaridir. Genellikle
tiikketicilerin yeni Uriinlere yeterince finansal kaynak ayiramadigi durumlarda yoneldigi (Akin, 2020:
75) geleneksel ikinci el iiriin degisim pazari, internet teknolojisi sayesinde, acik artirma sistemlerinin
kullanildig1 sanal bir pazaryerine doniismiistiir. 2024 yilinda, aylik 400.000 ziyaretgi sayis1 (Statista,
2025) ile diinya genelinde en ¢ok bilineni “e-bay” iken; lilkemizde “sahibinden”, “letgo” ve “dolap”
gibi siteler en ¢ok ziyaret edilen (similarweb.com, 2025) ikinci el iirlin satis siteleri olmustur. Hem
kolay erisilebilen hem de piyasada bulunmasi zor olan iiriinlerin temin edilebildigi, satic1 ve alicinin
dogrudan pazarlik yapabildigi, yogun rekabetin oldugu bu pazaryerleri, araci sirketlerin komisyon
alarak yonettikleri birer e-ticaret platformudur.

2020 yilimin baslarinda kiiresel oOlcekte etkili olan COVID-19 salgininin yayilmasini
engellemek icin uygulamaya konan karantina tedbirleri, tiiketicileri cevrimigi pazar yerlerinden satin
almaya yonelten (Alessa vd., 2021; Gu vd., 2021) 6nemli gelismelerden biri olmus ve tiiketici
davranislarinda degisikliklere yol agmistir (Gilingdrdii Belbag, 2022: 348). Pandeminin ilk dalgasi ile
birlikte satiglarin hizla ¢cevrimigi kanallara kaymasi sonucu B2C saticilar, tiiketicilerin stoklama ve
panik aligverisi nedeniyle stok kisitlar1 ve teslimat sorunlar ile karsilasarak tiiketici talebine yanit
vermekte zorlanmistir (Goddevrind vd., 2021: 3). McKinsey&Company'nin 45 ilkeyi igeren 2020
yili Kiiresel Tiiketici Egilimleri Raporuna gore; uzayan pandemi siirecinde, yasadiklar1 gelir kayb1
nedeniyle tiiketicilerin fiyat duyarliliklar1 artmis, tasarruf yapmaya ve temel ihtiyaclara yonelik
aligverise yonelmistir (Arora vd., 2020). Diger yandan, karantina sirasinda gardiroplarini ve
evlerindeki istenmeyen esyalarin1 ¢evrimicgi olarak satmak isteyenler nedeniyle ikinci el ticaretin
biliylimesi hizlanmistir (Goddevrind vd. 2021:3).

Ikinci el iiriin pazarinin kiiresel dlgekte hizli gelisimi ile birlikte, bu ivmede etken olan tiiketici
davraniglari ve tiiketicileri bu tiir aligverise yonelten temel motivasyonlar, pazarlama bilimi agisindan
ele alinmasi gereken dnemli arastirma bagliklar1 haline gelmistir. Mevcut ¢aligmalar incelendiginde,
kimi arastirmacilarin, C2C pazarda genel tiiketici tutumu (Saarijarvi vd., 2018; Moon vd., 2023) ve
tilkketici profili (Rohm ve Swaminathan; 2004; Evans vd., 2022) gibi konulara odaklandigi
goriilmektedir. Bireyleri ikinci el aligverise yonelten motivasyonlar1 inceleyen yayinlar ise, konuyu
farkli boyutlariyla ele almaktadir. Baz1 aragtirmalar, tiiketicilerin, cazip fiyat teklifleri sunun ¢evrim
ici ikinci el platformlara yonelimi, baskin olarak ekonomik tasarruf (Guiot ve Roux, 2010: 359; Ek
Styvén ve Mariani, 2020: 734, Raszka ve Borusiak, 2020: 29) isteginden kaynaklanmaktadir. Diger
yandan, kolaylik ve hiza odakli bireylerin, zaman ve emek tasarrufu icin ikinci el {iriin aligverisine
yonelik olumlu tutum gelistirdigi tespit edilmistir (Rohm ve Swaminathan, 2004; 755; Padmavathy
vd., 2019: 20). Ozgiinliik arayis1, giivenilirlik, ¢evresel ve etik duyarlilik gibi faktérler de tiiketicilerin
bu aligveris deneyimine istekli oldugunu gostermektedir (Deniz, 2020: 1513; Wang vd., 2022: 164;
Calvo-Porral, 2024: 501).

Mevcut literatiiriin bir¢ok tiiketici grubunu ve degiskeni ele aldig1 goriilmekle birlikte, 6zellikle
geng tliketicileri ¢gevrimigi aligveris platformlarindan ikinci el {iriin satin almaya yonelten faktorleri
inceleyen giincel ¢aligmalarin sinirlt oldugu tespit edilmistir. Bu arastirma ile, genglerin ikinci el
irlinleri hangi motivasyonlarla satin aldiklarinin ve bu motivasyonlarin tekrar alisveris yapma
niyetine etkisinin anlagilmasini saglayarak literatiire katki yapmak amaglanmaktadir. Genglerin ikinci
el iirlin satin alma motivasyonlari, Planli Davranis Teorisi (Ajzen, 1991), Beklenti Dogrulama Teorisi
(Oliver, 1980), Sosyal Kimlik Teorisi (Tajfel ve Turner, 1986) ve Kendini Belirleme Teorisi (Deci
ve Ryan, 1985) gibi tiiketici davraniglarim1 agiklamakta faydalanilan kuramlarla iliskilendirilerek
incelenecektir. Caligmanin, C2C sanal pazarindaki tiiketici beklentilerinin anlasilmasi, alici ve satict
acisindan sorunlarin belirlenmesi, bu pazarda faaliyet gostermeyi planlayan girisimcilere ve bu
platformlarin yoneticilerine veri temelli i¢ goriiler sunmasi beklenmektedir.
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2. Kuramsal ve Kavramsal Cerceve

Bu béliimde, ikinci el ticaretin gelisimine ve pazarin gliniimiizdeki goriiniimiine dair bilgi ve veriler
sunulacaktir. Ayrica, ikinci El Uriin Satin Alma Motivasyonu ve Tekrar Satin Alma Niyeti
kavramlar, iligkili teoriler ve mevcut literatiir ¢cercevesinde ele alinarak ¢alismanin hipotezleri ve
aragtirma modeli olusturulacaktir.

2.1. Cevrim Ici ikinci El Ticaret

Ikinci el iiriinler, satan i¢in kullamlmayan esyadan gelir elde etme veya ihtiya¢ nedeniyle elden
cikarma, satin alan iginse ucuz olana ulasarak tasarruf etme firsati sunmaktadir. Daha 6nce bagka bir
kisi tarafindan satin alinarak kullanilmis olan esyalarin bireyler arasinda el degistirmesi, yiizyillardir
insanlik kiiltlirinlin bir pargasi olan bir davranistir ve etik, ekonomik gereklilik veya siirdiiriilebilirlik
gibi gerekcelere dayanmaktadir. Insanoglunun dogas1 geregi, bir yandan cesitli mallara sahip olma
arzusu diger yandan biitce kisitlamalari, ge¢misi takas zamanlarina kadar uzanan ve halen devam
eden kullanilmig iirlin ticaretinin biiylimesine neden olmustur. Avrupa iilkelerindeki insanlarin,
yoksulluk nedeniyle XIV. ylizyilldan itibaren kullanilmis giysileri alip satmaya basladiklar
bilinmektedir (Hristova, 2019: 63). Giiniimilizde de kullanilmis iirtinler, daha az atik hedefleyen, etik
tiikketim yontemlerine yonelen bireylerin ve ge¢mis donemlere ait esyalara sahip olmak isteyen
kisilerin ilgisini ¢ekmektedir.

Son yiizyillda gergeklesen internet kullanimindaki artis, tiiketicilerin geleneksel alisveris
ortamlarindan ¢evrim i¢i ortamlara kaymasina neden olmaktadir (Turgut, 2023: 670). Literatiirde,
C2C (consumer to consumer) kisaltmasi kullanilarak “tiiketiciden tiiketiciye ticaret” olarak ifade
edilen bu aligveris sekli de dijitallesmenin etkisiyle ¢evrim igi aligverisin popiiler tiirlerinden biri
haline doniismiistiir. Ugiincii taraf bir platform iizerinde, saticilarla alicilarin bir {iyelik sistemi
iizerinden bulustugu bir is modeli olan ikinci el e-ticaret, tekstilden otomobile, sanattan mobilyaya
birgok iirlinli kapsamaktadir. Bu sanal pazaryerlerinde, bazi tiiketiciler kendi tirettii {iriinii satarken,
bazilar1 daha once almis oldugu, kullandigi veya kullanmadigr bir iirlinii potansiyel alicilara
sunmaktadir (Gezmisoglu Sen, 2022: 95). Bu platformlar, kullanilmis ancak yine de rekabet¢i
kalite/fiyat oranlar1 sunabilen c¢ok cesitli iiriinlere rahat ve etkili bir sekilde erisim olanagi
saglamaktadir (Saarijirvi vd., 2018: 1092). Ikinci el piyasasinda, alicilar bir {iriinii piyasa

fiyatlarindan kat kat daha ucuza alirken, saticilar iyi kar marjlar1 elde etmektedir (Padmavathy vd.,
2019: 50).

Cazip bir yatirim alan1 haline gelen yerel ve kiiresel ikinci el satig platformlari, sayica ve islem
hacmi olarak giinden giine biiyiimektedir. Oyle ki, 2024'te 186 milyar dolar degerinde olan kiiresel
ikinci el {irlin pazarinin %17,2'lik bir bilesik yillik biiyiime orantyla, 2035'e kadar 1.044 milyar dolar
biiyiikliige ulasmasi beklenmektedir (Transparency Market Research Inc, 2025). Amazon (Amerika),
eBay (Amerika), OfferUp (Amerika), Poshmark (Amerika), Taobao (Cin), Gumtree
(Avustralya), Mercari (Japonya), Kleinanzeigen (Almanya), Depop (Ingiltere) ve Leboncoin (Fransa)
yaninda, Tiirkiye’den de Dolap, Sahibinden, Gardrops ve Letgo, en ¢cok kullanilan ¢evrim igi ikinci
el satis sirketlerine 6rnek olarak gosterilebilir.

Ikinci el pazarmin en popiiler kategorisi olan giyim kategorisinin piyasa degerinin 2028'ye
kadar 351 milyar dolar degerine ulagsmasi beklenmektedir (Statista, 2024). Bu pazarda yiiksek talep
goren bir baska kategori ise kitap, film, miizik ve oyunlari iceren eglence kategorisidir. Oyle ki, bu
iriinler Cin ve Fransa'da ikinci en popiiler aligveris kalemini olugturmaktadir. Bu pazara ilgi gosteren
tiikketici profili incelendiginde; pazardaki biiylimenin 6nemli bir kisminin geng tiiketicilerin artan
ilgisi sebebiyle oldugunu gérmek miimkiindiir. Yine Statista tarafindan yayimlanan Tiiketici I¢gdrii
Raporu, 2023 yilinda, ikinci el alisveris konusunda en istekli tiiketicilerin Z ve Y kusagi bireyler
oldugunu ortaya koymustur. Buna gore, 1995 ile 2012 yillar1 arasinda dogan Z Kusag: tiiketicilerin
%3591 bu tiir iirtinleri satin almaktadir. Bu oran Y Kusagi i¢in %56 iken; ikinci el iiriin satin alma
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egiliminin ¢ok yaygin olmadig1 1946 ile 1964 yillar1 arasinda dogan Baby Boomers kusagi i¢in ise
%A42'dir (Statista, 2023).

Bu pazarin dinamiklerini ve genisleyen talebi anlamak i¢in geng tiiketicilerin, ikinci el iirlin
satin alma kararlarina etki eden ve onlar1 motive eden faktdrlerin neler oldugunu belirlemek
gerekmektedir. Calisma kapsaminda, bu ama¢ dogrultusunda yiiriitiilmiis olan alan arastirmasi
bulgularin1 paylasmadan 6nce, “satin alma motivasyonu” ve “tekrar satin alma niyeti” iligkisini ele
alan literatiire, bunlar1 agiklamay1 saglayan teoriler 15181nda deginmek yerinde olacaktir.

2.2. Cevrim ici ikinci El Uriin Satin Alma Motivasyonu ve Tekrar Satin Alma Niyeti

Aligveris motivasyonu, bir kisinin belirli bir aligveris bicimine olumlu bir yonelim gelistirmesini
saglayan istek, ihtiyac, duygu, tutku, inang, tutum ve goriisleridir (Guiot ve Roux, 2010: 356).
Aligveris motivasyonlari, tiiketicinin bir seyler satin almasini saglayan yonlendiricilerdir. Cesitli
motivasyonlarin etkisiyle alternatifler arasindan se¢im yaparak satin alma karar1 veren tiiketiciler,

olumlu deneyim edindikleri {iriin ve hizmetleri tekrar satin almaya yonelirler (Cavusoglu ve Demirag,
2021: 170).

Tiiketicilerin ¢cevrim i¢i ikinci el liriinlere yonelik tekrar satin alma niyeti, pazarlama ve tiiketici
davraniglart literatiiriinde genis kabul goren bazi teorik modellerle agiklamak miimkiindiir.
Ozellikle Planli Davranis Teorisi, bireyin bir davranis1 gerceklestirme niyetinin; tutum, 6znel normlar
ve algilanan davranigsal kontrol gibi biligsel bilesenlerle sekillendigini 6ne siirmektedir (Ajzen,
1991). Bu baglamda, ¢cevrim ig¢i ikinci el aligverise yonelik olumlu tutumlar ve aligverisin kolayligina
iliskin algilar, tekrar satin alma niyetini giiclendirebilmektedir. Beklenti Dogrulama Teorisi (Oliver,
1980) ise, tiiketicilerin tekrar satin alma karar agsamalarini; satin alma 6ncesi beklenti, iiriin veya
hizmetin performanst algisin1 sekillendiren {irtiniin/hizmetin  kullanim asamasi, algilanan
performansin beklentileri karsilama durumunun degerlendirilmesi (beklentinin dogrulanmasi veya
dogrulanamamasi) ve memnun miisterinin {Uriin/hizmeti tekrar satin almasi, memnuniyetsiz
miisterinin ise tekrar satin almaktan tamamen vazge¢cmesi seklinde dort asamada agiklamaktadir.
Ozellikle ikinci el alisveriste, iiriiniin dzgiinliigii, uygun fiyat-performans dengesi ve islem kolaylig
gibi unsurlar, beklentilerin dogrulanmasini saglayarak tekrar satin alma niyetini tetikleyebilmektedir
(Bhattacherjee, 2001). Bunun yaninda, Kendini Belirleme Kurami (Deci ve Ryan, 1985) gibi
motivasyon odakli yaklasimlar, tiiketicilerin yalnizca digsal degil, i¢sel giidiilerle (6rnegin ¢evresel
hassasiyet, estetik tercihler, kimlik ifadesi) de aligverise yoneldiklerini vurgulamaktadir.

Tiiketici davraniglarini agiklamayr saglayan bu teoriler ve ge¢mis calismalar 1s181inda,
tilketicileri tekrar satin almaya yonelten motivasyonlar1 3 temel kategori altinda siniflamak
miimkiindiir.

2.2.1. Ekonomik Motivasyonlar

Mevcut arastirmalar (Ek Styvén ve Mariani, 2020: 734, Guiot ve Roux, 2010: 359), ekonomik
tasarrufun ikinci el iirlin satin alimin1 motive eden baskin bir faktér oldugunu ve bunun, cazip firsatlar
sunan ¢evrimigi platformlardan aligverise yonelik olumlu bir tutum olusturmaya yardimeir oldugunu
gostermektedir. Tiiketicinin diisiik fiyat beklentisi ve artan pazarlik giiclinii ifade eden (Padmavathy
vd., 2019: 20) ekonomik motivasyonun, iiriin/hizmeti tekrar satin alma niyeti iizerindeki etkisi,
temelde Planli Davranig Teorisi ile agiklanabilir. Buna gore, bireylerin davranisa yonelik niyetleri,
davranisin getirdigi fayda-maliyet degerlendirmesiyle sekillenen tutum bilesenine baglidir (Ajzen,
1991). Diisiik fiyat, pazarlik yapabilme ve paranin karsiligin1 alma gibi ekonomik etmenler, bireylerin
cevrim igi ikinci el aligverise dair olumlu tutum gelistirmesine neden olmakta, bu da tekrar satin alma
niyetini artirmaktadir. Buna ek olarak, Beklenti Dogrulama Teorisi, {riiniin sagladigi ekonomik
faydanin (6rnegin fiyat avantaji) tiiketici beklentilerini karsiladigi durumlarda, memnuniyetin ve
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dolayisiyla davranis tekrarmin artacagini one stirmektedir (Oliver, 1980; Bhattacherjee, 2001).
Ozellikle smirl biitceye sahip geng tiiketiciler i¢in ekonomik deger, satin alma davranisinin hem
baslangi¢ hem de devam kararlarinda belirleyici (Yeap vd., 2022) olabilmektedir. Raszka ve Borusiak
(2020)’a gore, diisiik fiyat avantajinin getirdigi tasarruf yapabilme olanagi, tiiketicileri ikinci el {iriin
pazarina yonelten onemli bir motivasyondur. Deniz’in (2020: 1513) 450 iiniversite 6grencisinden
olusan bir 6rneklem grubuyla yiiriittigii arastirmanin bulgulari, genglerin tasarrufa 6nem verdiklerini;
cevre dostu davranislar ile yaratici tercih yapma isteginin de bu tiir aligveriste 6nemli birer
motivasyon unsuru oldugunu gostermistir. Bu baglamda, geg¢mis calismalar 1s18inda asagidaki
hipotez olusturulmustur:

H1: Cevrim igi ikinci el tirtin satin alma motivasyonlarindan Ekonomik Motivasyonlar,
geng tiiketicilerin ¢evrim i¢i tekrar satin alma niyetini anlamli ve olumlu yonde
etkilemektedir.

2.2.2. Uygunluk (Kolaylik) Motivasyonlari

Davis’in (1989) Teknoloji Kabul Modeline gore, bir sistemin algilanan kullanim kolayligi, bireylerin
bu sistemi benimseme ve yeniden kullanma niyetlerini dogrudan etkilemektedir. COVID-19
pandemisi de online aligveris ve teslimat sistemlerinin gelismesiyle birlikte, ¢evrim i¢i satin alma
ortamlariin islevsel birer ara¢ olarak tiiketiciler tarafindan hizla kabullenilmesinde etkili olmustur
(Shin vd., 2023). Cevrim ig¢i ikinci el aligverisin kolay, hizli ve erisilebilir olusu, tiiketicilerin bu
deneyimi tekrar etmeye istekli olmasini saglamaktadir (Padmavathy vd., 2019: 20). Kolayliga odakli
miisteriler, yilin herhangi bir giinli ve saati bilgi arama ve siparis verme acisindan zamandan ve
emekten tasarruf sagladigi i¢in ¢evrimdist magazalar yerine ¢evrimici kanallar1 tercih etmektedir
(Kollmann vd., 2012).

Rohm ve Swaminathan (2004), cevrimig¢i aligveris motivasyonlarii, kolaylik, cesitlilik
arayisl, bilgiye ulasma ve hizla sahip olma gibi dort baslik altinda agiklamaktadir. Ayrica, Beklenti-
Dogrulama Teorisi ¢ergevesinde (Oliver, 1980), islem kolayligina yonelik beklentilerin karsilanmasi,
kullanici memnuniyetini ve tekrar davranisini giiclendirmektedir (Bhattacherjee, 2001). Tu vd. (2022:
15), ikinci el likks mallar satin alanlarin, bunlarin malzemesine, is¢iligine ve kalitesine biiylik 6nem
verdigini, bu iirlinlerin klasik tasarimlara sahip olduguna, dayanikli olduguna ve siradan markalara
gbre daha uzun hizmet Smriine sahip olduklarina inandiklarmm vurgulamaktadir. Islevselliginin
goriiniimlerinden daha 6nemli olmasi1 ve benzersiz faydalar1 ve kolayca eskimemesi nedeniyle,
tiiketiciler belirli iiriin kategorilerinde (miizik aletleri, spor ekipmanlar1 vb.) ikinci el edinmeyi tercih
etmektedir (Moon vd., 2023: 6). Bu baglamda, ge¢mis caligmalar 1s1ginda asagidaki hipotez
olusturulmustur:

H2: Cevrim igi ikinci el tiriin satin alma motivasyonlarindan Uygunluk (Kolaylik)
Motivasyonlari, geng tiiketicilerin ¢cevrim i¢i tekrar satin alma niyetini anlamli ve olumlu
yvonde etkilemektedir.

2.2.3. Fikirsel Motivasyonlar

Bireyleri harekete gegiren fikirsel motivasyonlar, 6zgiinlik arayisi, giivenilirlik, etik duyarlilik,
bireyin degerleri ve i¢sel motivasyonlariyla iligkilidir ve bu yonleriyle Kendini Belirleme Kurama ile
temellendirilebilir. Deci ve Ryan (1985) tarafindan gelistirilen bu kurama gore, bireylerin igsel
motivasyonlari; 6zerklik, yeterlilik ve iligkisellik gibi temel psikolojik ihtiyaglarinin kargilanmasina
dayanmaktadir. Bireyin ideolojik bakis acisina uygun olan farkli tiirden motivasyonlar, satin alma
kararinda etkili olmaktadir. Geleneksel perakende kanallarindan kaginarak, geri doniisiim ve atiklarla
miicadele konusunda etik ve ekolojik kaygilar1 destekleme istegi, gosteristen kacinma (Guiot ve
Roux, 2010: 359; Tu vd., 2022:2) ve ¢evresel endige (Calvo-Porral, 2024: 501; Deniz, 2020: 1513)
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tiiketicileri ikinci el pazarlara yonelten 6nemli ideolojik faktorlerdir. Ek Styvén ve Mariani (2020:
734) de, ikinci el kiyafet satin almaya yonelik tutumlarin, algilanan siirdiiriilebilirlik, ekonomik
motivasyonlar ve tiikketim sisteminden uzaklasma gibi {i¢ ana onciilii oldugunu ortaya koymustur.
Sosyal keyif ve hazine avcilig1 gibi hedonik motivasyonlar da bu tiir alisverise yonelmede etkili
ideolojik gerekcelerdir (Guiot ve Roux, 2010: 359; Ogel, 2022: 827).

Insanlarin benimsedikleri sosyal degerlere uygun tiiketim davranislar sergilediklerini dne siiren
Sosyal Kimlik Teorisi (Tajfel ve Turner, 1986) de, fikirsel motivasyonlarin davranmigsal ¢iktilar
iizerinde etkili oldugunu savunmaktadir. Aycock vd.’nin (2023: 341) arastirma bulgulari; geng
yetiskin tiiketicilerin davranigsal niyetleri (tavsiye etme istegi ve satin alma niyeti) iizerinde, parasal
olmayan faktorlerin (6rnegin moda motivasyonu) etkisinin ve deger algisinin 6nemli oldugunu ortaya
koymaktadir. Bireyin benlik sunumuyla iliskili olan, 6zgiin ve giivenilir iirlin arayis1 satin alma
davranisin tekrar edilme egilimini giiglendirmektedir (Wang vd., 2022). Bu baglamda, ge¢mis
caligmalar 151nda, agsagidaki hipotez olusturulmustur:

H3: Cevrim igi ikinci el tirtin satin alma motivasyonlarindan Fikirsel Motivasyonlar,
geng tiiketicilerin ¢evrim i¢i tekrar satin alma niyetini anlamli ve olumlu yonde
etkilemektedir.

Arastirma kapsaminda, yukarida kategorize edilen motivasyon tiirleri (ekonomik, uygunluk ve
fikirsel motivasyonlar) dikkate alinarak, geng tiiketicilerin ikinci el {iriinleri neden satin aldiklar1 ve
bunun cevrim ici aligveris niyetlerini nasil sekillendirdigini tespit etmek amaciyla asagidaki
kavramsal model gelistirilmistir:

e N
Ekonomik

Motivasyonlar T~ H1
. ’ \
e N

Uygunluk (Kolaylik) H2 o Cevrim i¢i Tekrar

Motivasyonlari - Satin Alma Niyeti
\ J
r . ) H3 —

Fikirsel (Ideolojik) | —"

Motivasyonlar

\ J

Sekil 1. Arastirma Modeli

3. Yontem

Calismanin bu boéliimiinde, arastirmanin evren/6rneklemi, O6lgme araglari, analiz yontemi ve
bulgularina dair bilgiler sunulmustur.

3.1. Evren ve Orneklem

Bu calisma, birincil verinin toplandigi nicel bir aragtirma niteligindedir ve evrenini, internetten en az
bir kez ikinci el iirlin satin almig olan 18-30 yasindaki gencler olusturmaktadir. Evrenin biitiiniine
ulagmak miimkiin olmadig1 i¢in 6rneklem se¢iminde kolayda ornekleme yontemi tercih edilmistir.
Bu dogrultuda, basili ve online anketler araciligiyla, Istanbul ilinde yasayan 401 geng katilimciya
ulagilmistir. Anket formunu dolduran genclerin 2531 ¢evrim i¢i ikinci el iirlin satin almadigini,
digerleri ise satin aldigin1 belirtmistir. Analizlerde, bu tiir lirtinleri satin aldigini belirten katilimcilarin
verileri dikkate alinmis; dolayisiyla 6rneklem biiyiikliigii 148 olmustur. Literatiirde bir¢ok yazar,
yapisal esitlik modellemesinde iyi sonuglar elde etmek i¢in en az 100 kisilik bir 6rneklem biiytikliigi
onermektedir (Cunningham, 2008; Worthington ve Whittaker, 2006; Weston ve Gore, 2006;
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Meldrum, 2010). Ayn1 sekilde Hinkin (1995), madde-katilimct oraninin 1:4 ile 1:10 arasinda olmast
gerektigine vurgu yapmaktadir.

Calismanin alan arastirmas1 asamasi, Istanbul Universitesi-Cerrahpasa Rektorliigii Sosyal ve
Beseri Bilimler Arastirmalar1 Etik Kurulu’nun 06.12.2022 tarih ve 2022/468 sayili izni dogrultusunda
yiirlitilmistir.

3.2. Veri Toplama Araci

Arastirma kapsaminda, daha once giivenilirlik ve gecerlilik analizleri yapilmis olan Glgekler
kullanilarak gelistirilmis olan bir anket formu kullanilmistir. Form, orijinali Padmavathy vd.’nin
(2019) calismasindan alinarak Avci (2021), tarafindan Tiirk¢eye uyarlanan “ikinci el {iriin satin alma
motivasyonlar1 6lgegi” ve Pappas vd. (2014) ve Hsu vd. (2017) tarafindan gelistirilerek yine Avci
(2021) tarafindan Tiirkceye uyarlanmis olan “tekrar satin alma niyeti 6l¢egi” kullanilarak
olusturulmustur. Toplam 4 boliimden olusan anketin ilk boliimiinde, katilimcilarin ¢evrim i¢i ikinci
el {irtin satin alma aligkanliklarini; ikinci boliimde ikinci el {iriin satin alma motivasyonlarini; tigiincii
boliimde ¢evrim igi tekrar satin alma niyetini ve son bdliimde ise demografik ve sosyo-ekonomik
ozelliklerini belirlemeyi amaclayan sorular yer almustir. Ikinci ve {iciincii boliim altindaki
degiskenleri 6l¢mek i¢in Likert’in besli soru tipi kullanilmigtir.

3.3. Analiz Yontemi

Calismada, tanimlayic1 bilgilerin elde edilmesi igin frekans analizi, Olgeklerin giivenilirlik
derecelerini 6lgmek i¢in ise Cronbach Alfa testi uygulanmistir. Genglerin ¢evrim ig¢i ikinci el iirlin
satin alma motivasyonlarinin ¢evrim i¢i tekrar satin alma niyeti tizerindeki etkilerini belirlemek i¢in
yapisal esitlik modellemesi yapilmistir. Veriler SPSS 25 ve SmartPLS 4 programlar araciligiyla
analiz edilmistir.

4. Bulgular

Arastirmanin bulgular1 yani formu cevaplarin frekans ve yiizde dagilimlari, kullanilan 6lgeklerin
giivenilirlik analizleri, bu 6l¢ekler i¢in uygulanan dogrulayici faktor analizi, yapisal esitlik modeli
yol analizi sonuglar1 ve hipotezlerin test edilmesine iligkin veriler bu béliimde sunulmustur.

4.1. Katihmeilarin Demografik Ozelliklerine iliskin Bulgular

Anket formlari, ilk asamada toplam 401 kisi tarafindan doldurulmustur. 253 katilimci, formun ilk
ifadesi olan “internetten hig ikinci el {iriin aldiniz mi1?” sorusuna ‘hayir’ yanit1 verdiginden, bu kisilere
ait formlar analiz dis1 tutulmustur. Analizlerde “evet” yaniti veren katilimcilarin verileri dikkate
almmuastir. Daha 6nce bu tiir tirlinler satin aldigini ifade eden geng katilimcilara ait demografik veriler
Tablo 1’de gosterilmistir.
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Tablo 1. Katilimcilarin Demografik Ozellikleri

Cinsiyet Frekans Yiizde
Kadin 91 61,5
Erkek 57 38,5
Toplam 148 100
Medeni durum Frekans Yiizde
Bekar 137 92,5
Evli 11 7,5
Toplam 148 100
Egitim derecesi Frekans Yiizde
On lisans 56 37,8
Lisans 67 452
Yiiksek lisans 19 12,8
Doktora 6 4,2
Toplam 148 100
Yas bilgisi Frekans Yiizde
18-23 98 66,2
24-30 50 33,8
Toplam 148 100

(Calismaya katilan 148 kisinin 91°1 kadin (%61,5), 57’s1 (%38,5) erkektir. 137’s1 bekar (%92,5),
11°1 evlidir (%7,5). Yas dagilimi agisindan, katilimecilarin 981 (%66,2) 18-23 yas araligindayken,
43°1 (%29) 24-29 yas araliginda, 7’si (%4,8) 30 ve lstii yasindadir.

Egitim durumuna bakildiginda ise, anketi cevaplayanlarin 67’sinin lisans (%45,2), 56’sinin
(%37,8) on lisans, 19’unun yiiksek lisans (%12,8) ve 6’sinin (%4,2) doktora dgrencisi oldugu
goriilmektedir.

Katilimcilarin gelir durumu incelendiginde, 148 kisinin 41’inin (%27,7) 30.000 TL ve istii
aylik toplam aile geliri oldugu goriiliirken, 32’sinin (%21,6) 8.001 TL — 16.000 TL araliginda, 31’inin
(%21) 16.001 TL-24.000 TL araliginda, 20’sinin (%13,5) 24.001 TL — 30.000 TL araliginda aylik
toplam aile gelirine sahip oldugu goriilmektedir.

4.2. Katimeilara, Cevrim ici ikinci El Uriin Satin Alma Davramislar1 Hakkinda Yoneltilen
Tanimlayici Sorulara Iliskin Bulgular

Aragtirmaya katilan genclerin, internetten ikinci el iiriin el satin alma aligkanliklarin1 ortaya koyan
veriler asagidaki tabloda sunulmustur. Bulgular, ikinci el aligveriste tercih edilen iirlin kategorilerini,
aligveris platform ve araglarini, katilimcilarin satin alma sikligini ve kullandiklar1 6deme yontemlerini
yansitmaktadir.
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Tablo 2. Tanimlayic: Istatistikler

internet iizerinden en ¢cok satin ahnan ikinci el iiriinler

Kategori Frekans Yiizde
Giysi ve ayakkabi 51 34
Elektronik tiriinler ve beyaz esya 41 28
Kitap, kirtasiye, film 22 15
Mobilya 9 6
Aksesuar (saat, taki, gozliik) 8 5
Cocuk/Bebek esyalart ve oyuncak 3 2

Spor ekipmanlart ve besin destek iiriinleri 3 2
Diger 11 8
Toplam 148 100
ikinci el iiriin alisverisinde kullamlan platformlar

Kategori Frekans Yiizde
Dolap.com 73 49
Letgo.com 26 18
Sahibinden.com 24 17
Gardrops.com 14 9
Nadirkitap.com 5 3
Diger 6 4
Toplam 148 100
ikinci el iiriin ahsverisinde kullamlan araclar

Secenekler Frekans Yiizde
Mobil uygulamalar iizerinden 104 70
Web siteleri iizerinden 7 5

Her ikisi de 37 25
Toplam 148 100
Son 1 yilda internet iizerinden ikinci el iiriin satin alim sikhig1

Secenekler Frekans Yiizde
1 kere 18 12
2-4 kere 78 53

5 ve lstii 30 20

Hig¢ almadim 22 15
Toplam 148 100
Internet iizerinden ikinci el iiriin satin ahrken kullanilan 6deme tiirleri

Secenekler Frekans Yiizde
EFT/Havale ile 6deme 27 18
Kredi kart1 ile 6deme 87 59
Elden/Kapida 6deme 34 23
Toplam 148 100
internet iizerinden ikinci el iiriin satin alirken kullamlan teslimat tiirleri

Secenekler Frekans Yiizde
Kargo ile teslim alirim. 108 73
Kendim elden teslim alirim. 39 26
Esnaf subeden teslim alirim. 1 1
Toplam 148 100

Tablo 2’ye gore, katilimcilar internet {izerinden en ¢ok, giysi ve ayakkabi (%34) ve elektronik
iiriinler ve beyaz esya (%28) kategorilerinde iiriinler satin almaktadir. Kitap, kirtasiye ve film gibi
iriinlerin ise %15 oraninda satin alindig1 gériilmektedir.

Katilimcilarin internet iizerinden ikinci el iirlinleri satin almak i¢in en ¢ok tercih ettigi platform
Dolap.com (%49) olmustur. Letgo.com %]18'lik bir payla ikinci sirada yer alirken, Sahibinden.com
%17 ve Gardrops.com ise %9'luk bir tercih oranina sahiptir. Dolap.com'un diger platformlara gore
onemli Ol¢lide daha fazla tercih edilmesi, bu platformun kullanicilar arasinda popiilerligini ve
giivenilirligini yansitmaktadir.

Ikinci el iiriinleri satin almak igin gen¢ katilimcilar ¢ogunlukla (%70) mobil uygulamalar
kullanmaktadir. Yalnizca %5'i web sitelerini tercih ettigini belirtmistir. Hem mobil uygulamalari hem
de web sitelerini kullananlarin oraninin ise %25 oldugu goriilmektedir. Bu sonucu, mobil cihazlarin
ve uygulamalarin giinliik kullaniminin artmasiyla paralel bir egilim olarak yorumlamak miimkiindjir.
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Ayrica, mobil uygulamalarin kullaniminin kolayligi ve erisilebilirligi, bu tercihi destekleyen
faktorlerdir.

Katilimcilarin biiyiik ¢ogunlugu (%85), internet iizerinden son 1 yilda en az bir kez ikinci el
iiriin satin almistir. Katilimcilarin %53°1 yilda ortalama 2-4 kez aligveris yaptigini; %20'si ise daha
sik aligveris yaptigini belirtmistir. Bu sonug, genglerin internet lizerinden siklikla ikinci el aligveris
yapmaya1 tercih ettigini gostermektedir.

Katilimeilarin %18'i, EFT/havale ile 6deme yapmay1; %59'u kredi karti ile 6deme yapmay1 ve
%?23'1 ise elden veya kapida 6deme yapmay: tercih etmektedir. Bu sonug; pratik bir 6deme yontemi
olan kredi kartinin gencler tarafindan da yaygin olarak kullanildigin1 gostermektedir.

Katilimcilarin ¢ogunlugu (%73), internet {izerinden ikinci el iirlin satin alirken kargo ile
teslimati tercih etmektedir. Elden teslimatin da 6nemli bir kullanici kesimi (%26) tarafindan tercih
edildigi; esnaf subeden teslimatin ise ¢ok diisiik bir tercih oranina sahip oldugu goriilmektedir.

4.3. Katihmeilarin ikinci E1 Uriin Satin alma Motivasyonlarina iliskin Analiz Bulgular

Onceki arastirmalar ve yerlesik teorik modeller, calismada kullanilmis 6lgekler icin belirli yapilar ve
faktorler hakkinda kapsamli bilgiler sunmaktadir. Aragtirma konusuyla ilgili olarak da literatiirde
genis capta kabul gérmiis ve defalarca dogrulanmis teorik bir ¢ergevenin mevcut olmasi sebebiyle,
bu calismada kullanilan 6lgeklerin gecerliligini ve giivenilirligini test etmek i¢in dogrulayici faktor
analizi yapilmistir.

Dogrulayici faktor analizinde, arastirmanin yapisal modelinin gecerliligini degerlendirmek i¢in
cesitli uyum indeksleri kullanilmaktadir. Bu indeksler, modelin verilerle ne kadar iyi uyustugunu
belirlemek amaciyla X2/df, GFI (Goodness Of Fit Index), AGFI (Adjusted Goodness Of Fit Index),
CFI (Comparative Fit Index), RMSEA (Root Mean Square Error Of Approximation) gibi degerleri
icermektedir (Schermelleh-Engel vd., 2003: 52). Uyum indekslerinin ideal ve kabul edilebilir
araliklar ile elde edilen verilere dair analiz sonuglar1 agagida sunulmustur.
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Tablo 3. Ekonomik Motivasyonlar — DFA Uyum Endeksleri Sinir Degerleri ve Analiz Sonuglar1

Uyum Olgiileri Iyi Uyum Kabul Edilebilir Analiz
Degerleri Uyum Degerleri Sonucu
Ki-Kare Bolii Serbestlik Derecesi (X2/df) <3,00 <5,00 1.719
Kok Ortalama Karekok Yaklasimi Hatasi (RMSEA) 0,00-0,05 0,05-0,10 0,07
Standartlastirilmis Ortalama Karekok Kalintist (SRMR) 0,00-0,05 0,05-0,10 0,049
Uyum lyiligi indeksi (GFI) 0,95-1,00 0,90-0,95 0,921
Diizeltilmis Uyum lyiligi Indeksi (AGFI) 0,90-1,00 0,85-0,90 0,872
Normlastirilmig Uyum Indeksi (NFI) 0,95-1,00 0,90-0,95 0,918
Kargilastirmali Uyum Indeksi (CFT) 0,95-1,00 0,90-0,95 0,964

Kaynak: Schermelleh-Engel vd. (2003: 52).

Dogrulayici faktor analizi sonuglar1 incelendiginde, biitiin degerlerin iyi ve kabul edilebilir
uyumu yansittigr goriilmektedir, dolayisiyla 6l¢egin faktor yapilart dogrulanmistir.

FYD

FYD1

2

D2

FYD3

FYD4

ONONOX( )

Sekil 3. Uygunluk Motivasyonu Olcek Boyutlart DFA Sonuglari

Tablo 4. Uygunluk Motivasyonu —DFA Uyum Endeksleri Sinir Degerleri ve Analiz Sonuglari

Uyum Olgiileri Iyi Uyum Kabul Edilebilir Analiz
Degerleri Uyum Degerleri Sonucu
Ki-Kare Bolii Serbestlik Derecesi (X2/df) <3,00 <5,00 1.324
Kok Ortalama Karekok Yaklasimi Hatast (RMSEA) 0,00-0,05 0,05-0,10 0,04
Standartlastirilmig Ortalama Karekok Kalintist (SRMR) 0,00-0,05 0,05-0,10 0,05
Uyum lyiligi indeksi (GFI) 0,95-1,00 0,90-0,95 0,96
Diizeltilmis Uyum Iyiligi Indeksi (AGFI) 0,90-1,00 0,85-0,90 0,924
Normlastirilmig Uyum Indeksi (NFI) 0,95-1,00 0,90-0,95 0,95
Kargilastirmali Uyum Indeksi (CFD 0,95-1,00 0,90-0,95 0,987

Kaynak: Schermelleh-Engel vd. (2003: 52).

Dogrulayicit faktor analizi sonuglar1 incelendiginde, biitiin degerlerin iyi ve kabul edilebilir
uyumu yansittig1 goriilmektedir, dolayisiyla dlgegin faktor yapilart dogrulanmigtir.
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Sekil 4. Fikirsel Motivasyon Olgek Boyutlart DFA Sonuglari

Tablo 5. Fikirsel Motivasyon — DFA Uyum Endeksleri Siir Degerleri ve Analiz Sonuglari
Iyi Uyum Kabul Edilebilir Analiz

Uyum Olgiileri Degerleri Uyum Degerleri Sonucu
Ki-Kare Bolii Serbestlik Derecesi (X2/df) <3,00 <5,00 2,264
Kok Ortalama Karekok Yaklasimi Hatasi (RMSEA) 0,00-0,05 0,05-0,10 0,09
Standartlastirilmis Ortalama Karekok Kalintist (SRMR) 0,00-0,05 0,05-0,10 0,067
Uyum lyiligi indeksi (GFI) 0,95-1,00 0,90-0,95 0,89
Diizeltilmis Uyum Iyiligi Indeksi (AGFI) 0,90-1,00 0,85-0,90 0,849
Normlastirilmig Uyum Indeksi (NFI) 0,95-1,00 0,90-0,95 0,891
Kargilastirmali Uyum Indeksi (CFT) 0,95-1,00 0,90-0,95 0,93

Kaynak: Schermelleh-Engel vd. (2003: 52).

Dogrulayici faktor analizi sonuglar1 incelendiginde, biitiin degerlerin iyi ve kabul edilebilir
uyumu yansittig1 goriilmektedir, dolayisiyla dlgegin faktor yapilart dogrulanmigtir.
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Sekil 5. Cevrim i¢i Tekrar Satin Alma Niyeti Olgegi DFA Sonuglart
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Tablo 6. Cevrim igi Tekrar Satin Alma Niyeti Olgegi — DFA Uyum Endeksleri Smir Degerleri ve
Analiz Sonuglari

Iyi Uyum Kabul Edilebilir Analiz

Uyum Olgiileri

Degerleri Uyum Degerleri Sonucu

Ki-Kare Bolii Serbestlik Derecesi (X2/df) <3,00 <5,00 4,989
Kok Ortalama Karekok Yaklagimi Hatast (RMSEA) 0,00-0,05 0,05-0,10 0,1

Standartlastirilmig Ortalama Karekok Kalintist (SRMR) 0,00-0,05 0,05-0,10 0,046
Uyum lyiligi indeksi (GFI) 0,95-1,00 0,90-0,95 0,92
Diizeltilmis Uyum Iyiligi Indeksi (AGFI) 0,90-1,00 0,85-0,90 0,86
Normlastirilmig Uyum Indeksi (NFI) 0,95-1,00 0,90-0,95 0,938
Kargilastirmali Uyum Indeksi (CFD 0,95-1,00 0,90-0,95 0,947

Kaynak: Schermelleh-Engel vd. (2003: 52).

Dogrulayict faktor analizi sonuglari incelendiginde, biitiin degerlerin iyi ve kabul edilebilir
uyumu yansittigi goriilmektedir, dolayisiyla 6l¢egin faktor yapilart dogrulanmastir.

4.4. Giivenilirlik ve Gecgerlilik Analizleri

Arastirma modelinde kullanilan dlgeklerin giivenilirlik ve gegerliligini 6lgmek i¢in bazi yontemler
kullanilmistir. Oncelikle Cronbach’s Alpha katsayis1 incelenmistir. 0-1 arasinda degisen ve dlgeklerin
tutarliligini belirlemek i¢in kullanilan Cronbach’s Alpha katsayisinin 0,70'in tizerinde olmas1 halinde,
kullanilan 6lgegin gilivenilir ve tutarli oldugu kabul edilmektedir (Hair vd., 2010: 88).

Arastirmadaki o6l¢eklerin yakinsak gecerliligi i¢in, her bir faktdr yapisinin kovaryanslarinin
karelerinin toplaminin ifade sayisina boliinmesiyle hesaplanan ortalama agiklanan varyans (Average
Variance Exracted-AVE) ve birlesik giivenilirlik (Composite Reliability) hesaplanmistir. Yakinsak
gecerlilikten s6z edebilmek i¢in, faktor CR degerlerinin AVE degerlerinden yiiksek olmasi ve AVE
degerinin 0,5 ve {izeri olmasi kosulunun saglanmasi gerekmektedir (Yaslioglu, 2017: 82). Hair vd.’ne
(2010) gore CR degeri 0,6'min {izerinde oldugu durumlarda AVE'in 0,5'in altinda olmasi kabul
edilebilir. Ayrica, AVE degeri 0,5'in altinda olsa bile, eger CR>AVE kosulu saglaniyorsa, bu durum
yakinsak gecerliligin kabul edilebilecegini gosterir.

Tablo 7. Arastirmada Kullanilan Olgeklerin Giivenilirlik ve Gegerlilik Testi Sonuglart

, CR (Composite AVE .
Cronbach's alpha R (Average variance
reliability)

extracted)
Ekonomik Motivasyonlar (EKO) 0,873 0,881 0,48
Fikirsel Motivasyonlar (FKR) 0,906 0,919 0,47
Uygunluk Motivasyonlar1 (UYG) 0,841 0,854 0,44
Cevrim ici Tekrar Satin Alma Niyeti (TSN) 0,893 0,908 0,645

Tablo 7 incelendiginde, arastirma Olc¢eklerinin Cronbach's alfa degerlerinin kabul edilebilir
giivenilirlik seviyelerinin oldukga iizerinde oldugu gézlemlenmektedir.

Ayrica, 6lgeklerin faktor yapilarina iliskin gegerliligi belirlemek amaciyla yapilan analizlerin
sonuglarina gore, tiim faktor boyutlarin CR degerlerinin 0,60'n iizerinde ve AVE degerlerinden daha
yiiksek oldugu goriilmektedir. Bu bulgular, tiim faktér ve boyutlarin gecerlilik degerlerinin uygun
seviyelerde oldugunu ve gecerliligin saglandigin1 gostermektedir.
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4.5. Arastirma Hipotezlerinin Test Edilmesi

Bu arastirma kapsaminda gelistirilen hipotezlerin test edilmesinde yapisal esitlik modeli

kullantlmistir.
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Sekil 6. Yapisal Esitlik Modelinde Test Edilen Yapisal Model — Yol Analizi

Tablo 8. Arastirma Modeli Yol Analizi Uyum Endeksleri Sinir Degerleri ve Analiz Sonuglar

Uyum Olgiileri

Iyi Uyum Kabul Edilebilir Analiz

Degerleri Uyum Degerleri Sonucu
Ki-Kare Bolii Serbestlik Derecesi (X2/df) <3,00 <5,00 4,780
Kok Ortalama Karekok Yaklasimi Hatast (RMSEA) 0,00-0,05 0,05-0,10 0,06
Standartlastirilmig Ortalama Karekok Kalintist (SRMR) 0,00-0,05 0,05-0,10 0,048
Uyum lyiligi indeksi (GFI) 0,95-1,00 0,90-0,95 0,932
Diizeltilmis Uyum Iyiligi Indeksi (AGFI) 0,90-1,00 0,85-0,90 0,86
Normlastirilmig Uyum Indeksi (NF I) 0,95-1,00 0,90-0,95 0,92
Kargilastirmali Uyum Indeksi (CFD 0,95-1,00 0,90-0,95 0,96

Arastirma kapsaminda gelistirilen hipotezlerle ilgili degerlendirme yapabilmek i¢in regresyon
katsayilar1 ve p degerleri dikkate alinmistir. Model kapsaminda elde edilen standardize regresyon
katsayis1 degerleri ve hipotez testi sonuglar1 asagida sunulmustur.
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Tablo 9. Hipotez Testi Sonuglari

Degiskenler Regresyon Katsayilari P degeri Hipotez Sonucu
TSN <--- EKO 0,228 0,041 Kabul
TSN <---UYG 0,305 0,032 Kabul
TSN <--- FKR 0,315 0,03 Kabul

Tablo 9 incelendiginde, p<0,05 anlamlilik diizeyinde H1, H2 ve H2 hipotezlerinin kabul
edildigi goriilmektedir. Buna gore;

Ekonomik motivasyonlarin ¢evrim i¢i tekrar satin alma niyeti lizerindeki etkisini agiklayan
regresyon katsayisi, ekonomik motivasyonlar ile ¢evrim i¢i tekrar satin alma niyeti arasinda pozitif
bir iligki oldugunu, ekonomik motivasyonlarin artmastyla ¢evrim i¢i tekrar satin alma niyetinin %
22,8 oraninda arttigini1 gostermektedir.

Uygunluk motivasyonlarinin ¢evrim i¢i tekrar satin alma niyeti tizerindeki etkisini agiklayan
regresyon katsayisi ise, uygunluk motivasyonlari ile ¢gevrim i¢i tekrar satin alma niyeti arasinda daha
giiclii bir iligki oldugunu ve uygunluk motivasyonlarmin artmasiyla ¢evrim igi tekrar satin alma
niyetinin de % 30,5 oraninda artma egiliminde oldugunu gdstermektedir.

Fikirsel motivasyonlarin ¢evrim i¢i tekrar satin alma niyeti iizerindeki etkisini agiklayan
regresyon katsayisi ise, fikirsel motivasyonlar ile ¢evrim i¢i tekrar satin alma niyeti arasinda en giiclii
iligkinin bulundugunu ve fikirsel motivasyonlarin artmasiyla ¢evrim i¢i tekrar satin alma niyetinin %
31,5 oraninda artis gosterdigini ortaya koymaktadir.

5. Sonuc¢ ve Tartisma

Cevrim i¢i aligveris, tiiketicilere zaman, maliyet, emek ve kisisellestirme agisindan avantajlar
saglamaktadir (Akin, 2020: 77). Bu nedenle ¢evrim igi ikinci el pazarlar da her gegen giin daha fazla
biliylimekte ve c¢esitlenmektedir. Tiiketiciler ¢esitli motivasyonlarla ikinci el ¢evrim i¢i pazarlara ilgi
gostermektedir.

Literatiir incelediginde, tiiketicileri aligveris yapmaya yonelten motivasyonlari ele alan pek ¢cok
caligma oldugu, bunlarin fiziksel veya ¢evrim i¢i iirlin pazarinda genel tiiketici egilimlerini inceledigi
goriilmektedir. Fiziki pazara yonelik aragtirmalar, alicilarin ikinci el giysi satin alma egilimlerini
(Koay vd., 2022); magaza deneyiminin satin alma motivasyonuna etkisini (Silva vd., 2021); ikinci el
iiriin aligverisinde “modaya uygunluk” unsurunun motivasyonel roliinii (Ferraro vd., 2016)
incelemektedir. Ayrica, Guiot ve Roux (2010) tarafindan, ikinci el tiiketicilerinin satin alma
egilimlerini 6l¢meyi saglayan bir dlgek gelistirme ¢alismasinin yapildigi goriilmektedir. Cevrim ici
pazara dair bazi ¢alismalar ise, marka farkindaliginin kullanilmis iiriin talebine etkisini (Baruonii,
2025); cevrimigi ikinci el satin alma davraniginda tiiketici fiyat bilincinin diizenleyici roliinii (Calvo-
Porral, 2024); algilanan {iriin riskini (Y1ldirim ve Karadere, 2023) ve siirdiiriilebilirlik unsurunun satin
alma kararinda etkisini (Ek Styvén ve Mariani, 2020) ele almistir. Padmavathy vd. (2019) ise ¢gevrim
ici aligveris motivasyonlarina dair kavramsallastirma ve 6l¢ek gelistirme calismasiyla literatiire katki
yapmuistir.

Bu arastirma, geng¢ tiiketicilerin ikinci el {irtin tiiketim kararlarin1 verirken hangi
motivasyonlarla hareket ettigi ve bu motivasyonlarin tekrar satin alma niyetine etkisini ele almaktadir.
Bu dogrultuda, ge¢mis calismalar 15181inda, satin alma motivasyonlarinin (ekonomik, uygunluk ve
fikirsel motivasyonlar) geng tiiketicilerin ¢evrim i¢i ikinci el aligveris niyetlerini nasil
sekillendirdigini tespit etmek amaciyla kavramsal bir model ve bazi hipotezler gelistirilmistir.

Arastirma kapsaminda, 91°1 kadin, 57’si erkek olan ve en az bir defa ikinci el iirlin satin aldigini
belirten 148 katilimcidan elde edilen veriler analiz edilmistir. Analiz sonuglarina gore, katilimcilarin
en ¢ok satin aldig: ikinci el iiriinler sirasiyla, giysi ve ayakkabi, elektronik-beyaz esya ve kitap-
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kirtasiye kategorilerinden {irlinlerdir. Geng tiiketicilerin bu tiir iriinleri, %70 oraninda mobil
uygulamalardan satin aldiklari; bunlar arasinda en ¢ok kullanilan uygulamanin ise dolap.com oldugu
tespit edilmistir. Ayrica, kredi kartinin %359 ile ikinci el satin almada en ¢ok tercih edilen 6deme
yontemi oldugu; katilimcilarin énemli bir kisminin (%73) kargo ile teslim alma segenegini tercih
ettigi izlenmistir.

Arastirma hipotezleri, ekonomik, uygunluk ve fikirsel motivasyonlarin geng tiiketicilerin
cevrim ici tekrar satin alma niyetini anlamli ve olumlu yonde etkiledigini 6nermektedir. Analiz
sonuglari, etki biiylikliigline agisindan fikirsel motivasyonlarin genclerin tekrar satin alma niyetini
etkileyen en itici gli¢ oldugu; sirastyla uygunluk ve ekonomik motivasyonlarin da geng tiiketicilerin
tekrar satin alma kararlarini etkiledigini ortaya koymustur. Bu sonucun olas1 agiklamasi, ekonomik
ozgiirliiklerini heniiz kazanmamis olan genglerin, aileden elde ettikleri geliri harcama konusunda
Ozgiir hissetmeleri ve bu tip aligveriste ekonomik faktorleri ilk plana almama egilimleridir.

Arastirmanin hipotez sonuglari, literatiirde yer alan bazi arastirmalarla uyumlu iken, bazilari ile
farklilasmaktadir. Buna gore;

Ekonomik motivasyonlarin etkisine dair H1 hipotez bulgularina gore gengler, diisiik fiyat,
pazarlik yapabilme giici ve paranin karsiliin1 alabilme gibi gerekcelerle ikinci el {iriinlere
yonelmektedir. Kili¢ (2019: 1398) tarafindan benzer sekilde, gen¢ katilimcilarla yiiriitiillmiis olan
arastirmanin sonuglar1 da ekonomik faktorlerin ikinci el iirlin satin alma niyeti tizerinde etkili
oldugunu ortaya koymustur. Karma tiiketici gruplariyla yiiriitiilmiis ¢alismalarda da ekonomik
motivasyonun ikinci el satin alma niyeti lizerinde olumlu yonde etkisi oldugu sonucuna ulasilmistir
(Bdcker ve Meelen, 2017; Ozer ve Mucan Ozcan, 2021; Kurtulus vd., 2021 ve Yeap vd., 2022). Bu
arastirmalardan farkli olarak, mevcut arastirma bulgularina gére genglerin ikinci el iiriin satin alma
kararinda ekonomik motivasyon ilk faktor degildir. Bu fark, 6rneklemin yalnizca geng bireylerden
olugmasi ile agiklanabilir. Geng bireylerin ekonomik agidan bagimsiz olmamalari, onlar1 ekonomik
motivasyonlara duyarsiz hale getirmemektedir ancak harcama kararlarinda daha duygusal, sembolik
veya deneyimsel kriterleri 6n plana almalarina yol agmaktadir. Bu durum, Holbrook ve Hirschman
(1982)’1n tiiketicilerin yalnizca rasyonel degil, ayn1 zamanda hedonik ve deneyimsel degerlerle de
motive olduklar1 yoniindeki tiiketim modeline isaret eder. Benzer sekilde, 1990 ve 2000'li yillarda
dogan Cinli genglerle yiiriitiilen arastirmanin sonuglari da genglerin biiyiik ¢ogunlugunun (%96)
ekonomik ve cevresel endiselerle bu tiir {irlinlere yonelmediklerini, bu satin almalar1 klasik bir
aligveristen ote, 6zgiinliiklerini yansitacak benzersiz {iriinleri bulmak i¢in eglenceli bir hazine avi
deneyimine doniistiirdiiklerini ortaya koymustur (Wang vd., 2022: 164). Bu benzerlik, geng
tilkketiciler arasinda ekonomik motivasyonun ikincil diizeyde kaldigina dair literatiirde yerlesik bir
egilim olusmaya basladigini diisiindiirmektedir. Ancak diger taraftan, Yeap vd. (2022) gibi bazi
caligmalar, ekonomik nedenlerin tiim yas gruplarinda temel belirleyici oldugunu savunmaktadir. Bu
celiski, Olgekte kullanilan madde yapilarindan, orneklemin demografik Ozelliklerinden ya da
baglamsal farklardan kaynaklaniyor olabilir. Ornegin, bazi calismalarda “ekonomik deger” maddeleri
daha kapsamli ve indirgenemez sekilde tanimlanmakta, bazi ¢caligsmalarda ise sadece “diisiik fiyat” ile
sinirlandirilmaktadir.

Uygunluk motivasyonlarinin etkisine dair H2 hipotez bulgularina gore ise gengler, kolay, agik
ve anlagilabilir olmasi; kisisel aligveris verimliligini artirmasi ve gesitli secenekler arasindan se¢im
yapmaya izin veriyor olmasi gibi nedenlerle ¢evrim igi ikinci el iirlin aligverigini kendilerine daha
uygun bulmakta ve tekrar satin almaya yonelmektedir. Cavusoglu ve Demirag’in (2021: 181)
arastirma sonuglar1 da miisteri tatmini saglamada mal ve hizmeti kolay bir sekilde satin almanin (caba
beklentisi) ve bunu yaparken zevk almanin (performans beklentisi) onemli kriterler oldugunu
vurgulamaktadir. Zeren ve Gokdagli (2017: 54) da online aligverisin, bireylerin kompiilsif tiikketim
diirtiilerini tatmin etmede geleneksel alisverise kiyasla daha fazla potansiyel tasidigina dikkat
cekmektedir.
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Fikirsel motivasyonlarinin etkisine dair H3 hipotezine gore geng tiiketiciler, en fazla, giivenilir
ve Ozgiin irilinler satin almak gibi motivasyonlarla, ikinci el ¢evrim i¢i aliverise yonelmektedir.
Ozellikle, bu alisveris tiiriinii giivenli bulduklar1 ve kisiliklerini yansitan bir ara¢ olduguna inandiklar:
icin ¢evrim i¢i ikinci el {riinler satin almaya yonelmektedir. Bu bulguya gore, gencler gelirden
bagimsiz olarak farklilik ve yaraticiliklarin1 gostermek icin ikinci el tirlinlere yonelmektedir (Deniz,
2020: 1516). Yenilik arayis1 ozellikle ikinci el kiyafet satin alma niyeti ve davranisi iizerinde
dogrudan ve olumlu bir etki gdstermektedir (Ogel, 2022). Cinli genglerle yiiriitiilen arastirmanin
(Wang vd., 2022: 164) sonuglar1 da genclerin biiylik ¢ogunlugunun (%96) ekonomik ve ¢evresel
endiselerle ikinci el aligveris yapmadiklarini, 6zgiinliiklerini yansitacak benzersiz {irlinleri bulmak
icin hazine avi motivasyonu ile bu platformlarda arastirma yaparak satin alim yaptiklarini ortaya
koymustur.

Sonug olarak, bu arastirmanin bulgulari, ¢evrim i¢i saticilarin ve girisimcilerin ikinci el aligveris
tirtindeki geng tiiketici egilimlerini anlayabilmesi bakimindan agiklayicidir. Bu kapsamda, bu
firmalarin, ¢evrim i¢i pazaryerlerinde {iriin arastiran genc tiiketicilerin platforma olan giivenini
artirmak icin kisisellestirilmis stratejiler tasarlamalar1 Onerilebilir. Siirdiiriilebilirlik ve etik tiikketim
vurgusu, ikinci el tiikketimi gelistirmede 6nemli bir rol oynayabilir. Ek olarak, fiyat/performans
vurgusunun iletisim ¢alismalartyla genglere sunulmasi tavsiye edilebilir. Geng tiiketicilere yonelik
pazarlama iletisimi tasarlanirken, iirliniin fiyati kadar “anlam1” da 6n planda tutulmalidir. Ayrica,
mobil uygulama tasarimlarinda hiz, kisisellestirme ve giiven vurgusu giiclendirilmelidir. Sonuglarin
bircok c¢alisma ile ortiismesi, ikinci el tiikketimin genc tiiketiciler arasinda yeni bir norm haline
gelmeye basladigini ancak bu normun yalnizca ekonomik degil, anlamsal ve duygusal temellere
dayandigin1 gostermektedir.

Aragtirma bulgulart 6nemli ¢ikarimlar sunmakla birlikte, bu ¢alismanin belirli sinirliliklar: da
bulunmaktadir. Oncelikle, arastirma anketleri online ve basili formlar araciligiyla Istanbul ilinde
yasayan 401 genc katilimciya ulastirilabilmistir ve bunlarin 148’1 ¢evrim i¢i aligveris yaptigini
belirterek isaretleme yapmistir. Dolayisiyla sonuglarin genellemesi miimkiin degildir. Gelecekteki
arastirmalarin farkli demografik 6zelliklerdeki tiiketici gruplariyla, farkli cografi bolgelerde, farkl
donemlerde yapilmasi ikinci el tiiketimine dair farkliliklar1 gdstermesi ve kiyas yapilmasi bakimindan
faydali olacaktir. Ek olarak, bu arastirmada ikinci el {riin kategorileri arasinda bir ayrim
yapilmamistir. Bu nedenle yeni ¢aligmalarin, tiiketicilerin ikinci el {iriinlerin satin alma egilimlerinin
irlin kategorisine (giyim, kozmetik, elektronik, ev esyasit vb.) bagl olarak ne oOl¢iide farklilik
gosterdigini ortaya koymak i¢in tasarlanmasi dnerilebilir. Bununla birlikte, kesitsel veri kullanimi1
nedeniyle yol analizi nedenselligi kanitlamada yetersiz kalabilir; iliskinin zaman i¢indeki seyrini ve
gercek nedensel baglari ortaya koymak i¢in boylamsal calismalar gereklidir. Bu sinirliliklarin
farkinda olarak, gelecekteki c¢alismalarda orneklem biiyiikligliniin artirilmas1 ve veri toplama
yontemlerinin ¢esitlendirilmesi Onerilir. Ayrica gelecek calismalar, arastirmamizda ele alinan
kuramlarin, satin alma niyetini agiklamakta yararlanabilecek farkli boyutlarina odaklanabilir.
Ornegin; Beklenti Dogrulama Teorisi (Oliver, 1980) 1s13inda, motivasyon tiirlerinin satin alma
kararlar1 tlzerindeki etkileri, tliketicilerin Uriini kullamim Oncesi ve kullanim sonrasi
degerlendirmelerine(onaylama-onaylamama) bakilarak zamansal olarak arastirabilir. Ayrica, Sosyal
Kimlik Teorisi (Tajfel ve Turner, 1986) perspektifinden, farkli kiiltiirlerde psikolojik ihtiyaglar ve
degerlerin satin alma motivasyonlarindaki rolii karsilastirmali olarak incelenebilir. Ek olarak,
Davis’in (1989) Teknoloji Kabul Modelinin “kullanighlik” boyutunun, farkli tiiketici gruplarmin
satin alma davraniglar1 agisindan ele alinmasi onerilebilir.
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