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Abstract: This study aimed at determining the factors
influencing young people's use of high-technology-based
products and services. Beliefs related to high technology,
psychographics patterns, demographic characteristics, and
positive/negative external factors were tested. Parasuraman
and Colby’s (2001) Technology Readiness Index (TRI) was
taken as a base to measure the beliefs related to high
technology. The sample of this study includes 344 students
majoring in business administration at Ankara University and
Mustafa Kemal University. The 'technology readiness
levels","psychographics patterns” and “income” were found
to be factors positively influencing the usage level of high-
technology-based products and services. Men use technology
more than women do. Young people use high-technology-
based products and services because they like the idea of doing
business not limited to regular business hours. They like to
keep up with fashion. “The lack of product knowledge
provided by business" and 'the desire of having a real
purchasing experience on the market” decrease the usage
level. In the light of the findings, this study puts forth
suggestions and the important points that marketing managers
need to consider in developing strategy.

GENCLERIN ILERI TEKNOLOJIYE DAYALI URUN VE
HIZMETLERI KULLANMALARINDA ETKIN
FAKTORLER

Ozet: Bu calisma genglerin ileri teknolojive dayal iiriin ve
hizmetleri kullanmalarina etki eden faktorleri belirlemeyi
hedeflemektedir. Biligsel (ileri teknolojiye dair inanclar),
psikografik, demografik ve dissal (olumlu-olumsuz) faktdrler
test edilmistir. Bilissel faktirlerin lgiilmesinde Parasuraman
ve Colby’min  (2001) Teknolojive Uyum Indeksi-TUI
(Technology readiness index —TRI) baz alinmistir. Orneklem
Ankara Universitesi ve Mustafa Kemal Universitesinde okuyan
344 igletme boliimii  Ggrencisini  kapsamaktadir. Ileri
teknolojive dayalr iiviin ve hizmetlerin kullamim diizeyini
pozitif etkileyen faktorler “Teknolojive uyum diizeyi” ve
“Yenilige actk olmay: ifade eden psikografik egilimler” olarak
saptanmigtir. Ayrica, gelir diizeyi arttikca ileri teknolojiye
dayalt iiriin ve hizmetleri kullamm diizeyi artmaktadr.
Erkekler teknolojiyi daha fazla kullanmaktadirlar. Is yaparken
zaman smurinin olmamast ve cag yakalama istegi iiriin ve
hizmetlerin kullanum diizeyini arttrmaktadur. Isletmenin liriin
ile ilgili bilgilendirme yetersizligi ve tiiketicilerin aligveris
yaparken gezme olanagimin bulunmamas: kullanmim diizeyini
azaltmaktadwr. Bulgular sifinda pazarlama yéneticilerinin
strateji belirlerken dikkate almast gereken dnemli noktalar ve
dneriler ortaya konmaktadr.

Keywords: Consumer Behaviour, E-Marketing,  Anahtar Kelimeler: Tiiketici Davr_c_mtst, E-Pazarlama,
Technological Product Marketing, Technology Teknolojik Uriin Pazarlamasy,
Readiness Index Teknolojiye Uyum Indelsi.
L GIRIS harcamalarla tamitmakta ve satmaktadirlar [1]. Cep

Bilgisayar, internet ve iletisim teknolojilerinin
tetikledigi degisimler yeni ekonomi olarak adlandirilan bir
ekonominin olusmasima neden olmustur. Bilgisayar ve
internet teknolojilerinin insan yagsamna entegrasyonu her
gecen giin biraz "daha artmaktadir. E-ticaret ile
gerceklestirilen {iriin ve hizmet satiginin parasal degeri
Onemli oOlglide artmakta ve endiistrilerin ¢ogu bu yeni
teknolojiden  etkilenmektedir. Bilgi  teknolojilerinin
gelisim stirecine paralel olarak, ekonomik faaliyetlerin
dogas1 da kokli bir bicimde degismektedir. Gegmiste, yiiz
ylize sistemine dayanan i3 yapma sekli, giderek
elektronik/web tabanli hale gelmektedir. Gelismis
tilkelerdeki binlerce isletme internetin saglanmus oldugu
imkanlar1  kullanarak {iriin ve hizmetlerini diisiik

telefonu kullanim oranlar1 hizla artmakta ve giderek
yaygmlagmaktadir.  Teknolojideki luzli  ilerlemeler
sonucu ortaya ¢itkan yeni iiriin ve hizmetler pazardaki
yerlerini almaktadirlar. Ileri teknolojiye dayal iirin ve
hizmetler; Dbilgisayar, internet yoluyla satin alma,
elektronik  bankacilikk, e-posta  hizmeti, ATM
(bankamatik), v.s. dir. Parasuraman (1996) [2] onerdigi
“Piramit Modelinde”, isletme iligkilerini, bu gelismelere
uyarlayarak; isletme-teknoloji, ¢alisan-teknoloji ve
miisteri-teknoloji iligkileri seklinde ele alma geregini
vurgulamaktadir.

Ne yazik ki, diigiik teknolojiye dayali iiriin ve
hizmetlerin pazarlanmasma rehberlik eden klasik ilkeleri,
ileri teknolojiye dayali iiriin ve hizmetlerde de izlemek
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etkin olmamaktadir. Geleneksel is modelleri, iiriin odakh
bir yapiya sahipken, e-ticaret ve e-is konularindaki
gelismeler, miisteri odakli bir yapiya gegme ihtiyaci
dogurmustur. Bilgi ¢aginda hizlanan ve kolaylasan veri
iletisimi sayesinde, miisteri beklentilerinin anlasiimasi,
uygun hizmet ve tirtinlerin sunulmasi bir zorunluluk halini
almustir [3]. Giiniimiizde artik miisterilerin giicti artnugtir.
Uriin odakli yaklagim yerine, miisteriye deger katan ve
miisteri  sadakati  olugturan  yaklagimlar  Onem
kazanmaktadir. Dolayisiyla isletmelerin miisteri odakli

pazarlama stratejileri gelistirmesi ve uygulanmasi
gerekmektedir.
[leri teknolojiye dayali {iriin ve hizmetlerle

karsilagan tiiketicilerin pazar tepkileri klasik iirlin ve
hizmetlere gosterilen tepkilerden farkhdur. Tiiketicilerin
ileri teknolojiye dayali iirlin ve hizmetleri algilama
bicimleri ve kullanma istekleri, karar alicilar ve bu iriin
ve hizmetlerin tasarlayicilar: i¢in énemli bir konudur [4].
Bu nedenle tiiketicileri anlamak ve daha yakmdan
tamyabilmek amaciyla yapilacak ¢alismalarin katkis:
Snemlidir.

fleri teknolojiye dayahh {iriin ve hizmetlerin
pazarlanmasi, farkli rekabet stratejileri gerektirmektedir.
Tiiketicilerin teknolojiyi benimseme egilimi ve bu
yondeki davramis eilimleri Dbilinmedikce saghkh
stratejiler  olusturmak olasi  degildir. Dolayisiyla
isletmelerin hedef kitlesinin davramslarini iyice tanimasi,
bunun getirecegi sonuglari eylem planina almasi
gerekecektir. Bu ¢alisma, tiiketicilerin ileri teknolojiye
dayanan iiriin ve hizmetleri kullanmalarinda etkili olan
faktérleri agiklamay: hedeflemektedir. Akademik yazinda,
isletmelerin pazarlama stratejisi bazinda izlemesi gereken
birgok rehber yollar 6nerilmektedir. Ancak iilkemizde,
biligsel ve psikografik boyutlar heniiz yeterince ortaya
konmammugstir. Calisma benzerlerinden farkli  olarak,
dzellikle genglerin ileri teknolojiye iligkin inanglarmda

odaklasmayi, boylece biligsel faktorlerle Dbirlikte
psikografik  ve  digsal  dinamikleri  agiklamay1
hedeflemektedir.

Bulgular 1s13mda, pazarlama yoneticilerinin

strateji belirlerken dikkate almas: gereken onemli noktalar
ve Oneriler ortaya konmaktadir. Calisma ayrica, Tirkiye
pazarma girecek olan yabanci isletmelerin pazarlama
yoneticileri icin de ipuglari tagimaktadir. Igletmelerin
sunduklar1 teknolojiye tiiketicilerin gosterecekleri tepki
pazarlama baganis1 agisindan Snemlidir. Tiirkiye’deki
tilkketicilerin ileri teknolojiye dayali iiriin ve hizmetleri
kullanma egilimleri ve bu egilimi etkileyen faktorlerin
bilinmesi fiyatlanduma ve tutundurma siratejilerinin
belirlenmesine yardimci olacaktir.

II. ' YAZIN TARAMASI

Kurtuldu ve
aragtirmada, internet

Sahin  (2003) [5]
lizerinden aligveris

yaptiklar:
yapmada
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caydirici nitelik tagiyan unsurlari, “Bilgisayar ve Internet
temelli  ortamlara  duyulan teknik  giivensizlik”,
“Yavaghk”, “Gizlilik ve giivenlik kaygilar” ve “Internet
ortamunn yapisal farkhiliklan” seklinde saptamuglardar.

Kanibir, Aydm ve Nart (2003) [4], bankacilik
sektoriinde teknolojik yenilik uygulamalarina tiiketicilerin
bakisi ve kullanim egilimlerini belirlemek amaciyla

gerceklestirdikleri ¢aligmada, “Teknolojik yenilikleri
benimsemeyenler”, “Teknoloji delileri”, “Teknolojik
yenilikleri giivenli bulanlar”, “Teknolojiyi zaman

kazanma araci olarak bulanlar” ve “Teknolojik yenilikleri
benimseyen, ancak takip edemeyenler” olmak iizere bes
farkli egilime sahip tiiketici grubu oldugunu ortaya
koymuglardir.

Diinyadaki gelismelere paralel olarak, Tiirkiye’de
yeni ekonominin gelisimi, bireylerin ve kurumlarin
internete gecis siirecleri, kullanmim amaglan, kullamim
aligkanliklar1 ve gelecekle ilgili planlarimi tespit etmek
amaciyla Tirkiye genelinde yapilan bir arastimaya gore
[6] kadilar interneti daha ¢ok oturduklar yerden aligveris
yapma olana verdigi ve piyasada bulamadiklan tirtinleri
bulabildikleri i¢in, erkekler farkli tiriinleri karsilastirma ve
ucuz irlinleri bulabilme olanag verdigi igin tercih
etmektedirler.

Farkl bir ¢alisma, Cin’de yiiz yiize iletisimin diger
kiiltiirlere gore daha fazla giiven uyandirdiginmi saptarmgtir
[7]. Gupta ve dig. (2003) [8], tiiketicilerin satin alma
davramslarinda, riski dogal karsilayanlar ile riske kargi
olanlar seklinde simiflandirdiklar: iki grubun elektronik ve
klasik kanal tercihlerini incelemislerdir.” Aligveriste riski
dogal bulanlarin daha sadik miisteriler olduklar ancak,
elektronik kanallari segme istegi acisindan her iki grup
arasinda bir fark olmadigim ifade etmislerdir. Diger
galismalarda  ise =zt goriiglere  rastlanmaktadur.
Tiiketicilerin risk algilamasi, kararlarim degistirebilmekte,
erteletmekte ve caydirabilmektedir [9-10]. Elektronik
ortamda, sistemin giivenirliligi ve {iriinleri degerleme
giigliigii, algilanan riski arttirmaktadir [11-12].

Internet {izerinden ticarette (B2C-busines to
customer) miigterilerle iliski kurmanin ana faktdrlerini
belirlemeye yonelik diger bir ¢aligmada giiven, anahtar
faktor olarak bulunmugstur. Migsterilerin  e-ticarete
giivenleri arttikca web iizerinden daha fazla aligverig
yaptiklan ve klasik aligveris yontemlerinden web’e dogru
bir kayis oldugu ifade edilmistir. Miisterilerin giiven
diizeyi ise, “algilanan pazar yonliliik”, “site kalitesi”,
“teknik  giivence” ve  “kullamicinmn  bilgisayar
deneyiminden”  etkilenmektedir. “Kulaktan kulaga
dolasan pozitif séylemler”, “begenilmedigi takdirde iiriinii
geri vermek ve bedelini geri 6demek”, “taminmus bir
isletmeyle ortaklik”, riski azaltici 6nemli taktikler olarak
gosterilmektedir [13].

Liu ve Wei’nin (2003) [14] tiiketicilerin e-ticarete
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uyumunda iirlin  farkliliklannn  etkisini  aragtirdiklan
¢alismada, internet iizerinden iiriin satin alirken algilanan
riskin, hizmet satin alwrken algilanan riske goére daha
yiiksek oldugunu bulmuslardir.

Elektronik bankacilikta giiven konusunu inceleyen
diger bir ¢aliymada ise [15], miisteri giivenini etkileyen
iki faktoriin 6nemli oldugu belirlenmistir. Bu faktorler:
“Algilanan gilivenlik diizeyi” ve “algilanan 6zel yasam
gizliligi”dir. Algilanan giiveni ise, bankanm dogru
caligmasi ve Ozverili bir bi¢imde miigteriye yardimci
olmast etkilemektedir. Choi ve Geistfeld (2003) [16]
tiiketicilerin internet tizerinden ahgveriglerini etkileyen
kiiltiirel degerleri ABD ve Kore bazinda karsilastirdiklar
aragtumalarmda, “algilanan risk”, “kendi kendine
uygulayabilme” ve “siibjektif normlarmn” satin alma
kararlarina etkili oldugunu ancak bu bazda iilkeler
arasinda bir farkhilik olmadigmi ortaya koymaktadirlar.

Internet tizerinden oynanan oyunlara
etkileyen faktorleri inceleyen aragtirmada oyun oynama
egilimini; sosyal normlar, tutum ve deneyim %80
oraninda aciklamaktadir [17]. Lin ve Lu (2000) [18],
tiketicilerin  teknolojiye uyum modelini (TAM-
Technology acceptance model) kullanarak web sitelerinin
tiiketiciler tarafindan benimsenmesi iizerine etkili olan
faktorleri IS kalitesi, sitede yer alan bilgi kalitesi,
cevaplama siiresi ve sisteme giris kolaylig1 olarak
saptamuslardir. Cowles ve Crosby (1990) [19] etkilesimli
medyaya kars: tiiketicilerin farkli algilamalara sahip farkly
gruplar olusturduklarini ortaya koymaktadirlar.

Eastlick (1996) [20], tiiketicilerin etkilesimli
pazarlamaya karsi tutum ve inanglarimi belirleyen en
Onemli faktoriin “kisinin yeni teknolojiye uyum egilimi”
oldugunu saptanustir. Dabholkar (1996) [21] tiiketicilerin
teknolojiye kars: farkli inang ve hislere sahip oldugunu ve
bu inanglarla teknolojiyi kullanma istegi arasmda pozitif
bir korelasyon bulundugunu ifade etmektedirler.

II. ARASTIRMANIN KURAMSAL CERCEVESI

Ileri tekmolojiye dayali fiirin ve hizmetlerin
pazarlanmasinda dort temel ilke nemlidir [22]. Birincisi,
tiiketicilerin teknolojiye dair inanglannmn  farkliligim
dikkate almak. Ikincisi, ileri teknolojiye dayal: iiriin ve
hizmetlere farkhh pazarlama stratejisi uygulamak.
Ugiinciisti, bu iiriin ve hizmetlerden tiiketicinin tatmin
olmasmi ve gerekli destefi vermesini saglamak.
Dérdiinciisii ise, bu iirlin ve hizmetlerin yayginlagmasini
saglamak. Boylece igletmeler, tiiketici gereksinimlerine
karsi daha sorumlu davranarak onlarin uyum siirecini
hizlandirmus ve daha kisa zamanda satiglarini arttirabilme
olanagin bulmus olacaklardir.

Teknolojiye uyum (technology readiness), kisilerin ev
ve 13 yasamlarmi siirdiirebilmek i¢in yeni ve ileri
teknolojiye dayali iriin ve hizmetleri benimseme ve

talebi

kullanma egilimini ifade etmektedir [22]. Bu egilim

kisiden kisiye degistigi gibi, her kiside de farkh

diizeylerde bulunmaktadir. Egilim, tiiketicinin ileri
teknolojiye dayali {iriin ve Thizmetlere tepkisini
aciklamaktadir. Geleneksel bir perakendeci, magaza

actiginda, ileri teknolojiye dayall iirin ve hizmetleri
kullanmay: bilmemenin getirdigi korku ve destek
gereksinimi gibi duygusal temalarla bas etmek zorunda
kalmamaktadir. Oysaki ileri teknolojiye dayali iiriin ve
hizmetlerde pazarlama yoneticisi (6rmegin web ilizerinde
sanal bir magaza agmadan Once) titketicilerin teknolojiye
iliskin  inan¢larmi  dikkatlice  degerlendirmelidir.
Calisgmada ele alinan Dbiligsel boyut, tiketicilerin
teknolojiyi kullanma becerileri olmayip, teknolojiyle ilgili
inanglari, hisleri, umutlar, korkulari ve diis kinkhiklandir.
(Bu boyut, Teknolojiye Uyum Indeksi-TUI: Technology
readiness index —TRI ile tammlanmaktadir). Egilim, kendi
icinde dort inanci barmndirmaktadir; teknolojinin kigi
yasamunda etkinlik, esneklik ve kontrol sagladigina
inanma (iyimserlik), teknolojiyi kullanmada oncii ve lider
olma (yenilikeilik), teknolojiyi kontrol edilemez olarak
algilama, kullanamayacagina inanma ve bundan rahatsiz
olma (rahatsizlik), teknolojinin isi dogru diizgiin
yaptigindan emin olamamak (giivensizlik). Ik iki inang
teknolojiye iligkin olumlu, son iki inang ise olumsuz
hisleri ifade etmektedir. Dort egilim de birbirinden
bagimsizdir.

Bazi aragtirmalar, olumlu ve olumsuz inanglarm
kisinin teknolojiyi benimseme egilimini (teknoloji uyum
indeksi) birlikte belirledigini ortaya koymaktadir [22].
Ornegin; Mick ve Fournier (1998) [23] insanlarn
teknolojiye tepkilerini aragtirdiklari galigmalarinda sekiz
paradoks tamimilamaktadirlar. Kontrol/kaos,
ozgiirliik/kisitlama,  yeni/eski,  yetenek/yeteneksizlik,
etkinlik/etkinsizlik, istekleri karsilamak/yeni ihtiyaglar
yaratmak, asimilasyon/izolasyon, iligkileri arttirmak/
iligkisizlestirmek. Bu paradokslar teknolojiye uyum
egiliminin, hem olumlu hem de olumsuz inanglarmn her
ikisi tarafindan etkilendigini gostermektedir. Ancak,
olumsuz inanglar teknolojiye uyum egilimini ters yonde
etkilemektedir.

1IV. ARASTIRMA AMACLARI

Bu c¢alismanin odak noktasi; tiiketicilerin ileri
teknolojiye iliskin inanglarim saptamak ve bu egilimlerin
irlin ve hizmet kullammuna etkisini, diger faktérlerle
birlikte smamaktir. Aragtirmanin  ayrintili  amaglari
sunlardar:

1. Tiiketicilerin ileri teknolojiye uyum diizeylerini
saptamak ve bu egilimleri derinlemesine incelemek.

2. lleri teknolojiye dayali iiriin ve hizmetlerden

yararlanmayi belirleyen olumlu ve olumsuz digsal
faktorleri ortaya koymak.
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3. lleri teknolojiye dayali iiriin ve hizmetleri
kullanma diizeyi ile demografik ozellikler, psikografik
Ozellikler, TUI diizeyi ve olumlu/olumsuz digsal faktdrler

Aragtirma modeli tiiketicilerin ileri teknolojiye
dayal {iriin ve hizmetleri kullanma davramgma etki eden
biligsel, psikografik, demografik ozellikleri ve digsal

arasmdaki iliskiyi stnamaktir. (olumlu  ve  olumsuz) faktorleri icermektedir.
V.  ARASTIRMA MODELI
GIRDI TRANSFORM CIKTI
Psikografik Demografik
ozellikler ozellikler
Bilissel \/ Kull
dilnljrileikler Ileri teknolojiye dayal: uanma
. ———» | {iriin ve hizmetleri
(Teknolojiye Kull
uyum indeksi) kullanma davranisi ullanmama
Olumlu ve olumsuz
dis dinamikler

Sekil.1. Tiiketicilerin fleri Teknolojiye Dayali Uriin ve Hizmetleri Kullanma Davramsi-Arastirma Modeli

Modelde yer alan bilissel boyut (TUI-Teknolojiye
uyum indeksi); iyimserlik, yenilik¢ilik, rahatsizlik ve
giivensizlik bilesenleri acisindan ele almmaktadir.

Demografik ézelliklerden yalmzca cinsiyet ve gelir
diizeyi analize dahil edilmektedir. Aragtirma kapsamim
isletme O6grencileri olusturdugundan meslek, yas ve
Ogretim diizeyi degiskenleri smanmamugstir. Ciinki, bu
degiskenler itibariyle hemen hemen tiim cevaplayicilar
benzerdir.

Psikografik ozellikler ise su sekilde belirlenmigtir:
Kesfetme ve yeni olami deneme yonliiligii, zihinsel
faaliyet yonliiliik, basar1 yonliiliikk, sonuclar1 diigiinmeden
ani hareket etme egilimi, yasarmm kendi kontrolii altina
alma egilimi, markaya sadakat egilimi, satmn alinan
tiriinlerin ifade ettifi sembole ve kisinin kendi imajimna
6nem verme egilimi ve moday: umursama egilimi [22].
Bu o6zellikler yenilife agik olma egilimini ifade
etmektedir. Bu tiir ozelliklerin uyumu arttiracag:
diisiiniilmektedir.

Digsal dinamikleri belirlemek amaciyla Ankara
Universitesi Siyasal Bilgiler Fakiiltesi Isletme Boliimii ile
Reyhanl Meslek Yiiksek Okulu Muhasebe ve Pazarlama
Bolimlerinde ogrenim géren 6grencilerle odak grup
goriismeleri yapilmugtir. Ogrencilere hos bir sohbet ortarm
saglanarak ileri teknolojiye dayali iiriin ve hizmet

kullanimmnda kendilerini motive eden ya da caydiran
faktorleri  belirlemeleri  istenmistir.  Odak  grup
goriismelerinden elde edilen olumlu ve olumsuz
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nitelikteki dinamikler sunlardir: Olumlu dis dinamikler;
kolaylik, zaman smirmnin olmamasi, mekdn avantaji
saglamasi, kitlesel begeni yerine bireysel begeninin 6n
planda olmas: (kigisellestirme), bir ¢ok isi bir arada
yapabilme, ¢a8i yakalamak, bilgiye geri dénebilme
avantaji (kayit yapabilme), iirtinlerin eve teslim avantaji,
uluslararas1 ahgveris imkamdir.

Motive edici faktorler {iriin ve hizmetlerin
sagladiklan avantajlarla ilgilidir. Ornegin bir 6grenci sunu
ifade etmistir. “Tatil giinleri wap’tan hangi eczanenin
nébetgi oldugunu bulabiliyorum”. Bir digeri “On kiloluk
bir deterjam tagimamin giicliigiini dile getirerek on-line
aligverisi eve teslim avantajindan dolay: kullandigim ifade
etmistir. Digeri ise, “Cep telefonumun yanmmda olmasi
bana arkadaglarinu yakimimda hissettiriyor”, bir digeri
“Hesap makinesi, takvim, bilgisayar, saat gibi bir ¢ok
fonksiyonu bir arada bulabildigini” dile getirmistir.

Olumsuz dig dinamikler ise; ileri teknolojiye sahip
iriin ve hizmetler hakkinda iretici igletmelerin yeterli
bilgilendirmeyi yapmamasti, yazili ve gérsel basinda ¢gikan
giivenlikle ilgili olumsuz haberler, ebeveynlerin yiiksek
teknoloji temelli {irlin ve hizmetleri anlamamalar ve kargi
olmalan, internet aracilifiyla yapilan aligverislerde sanal
isletmenin pazarlama hatalar1 (s6z verilen teslim siiresi
icinde {iriinii teslim etmemesi, garantileri dikkate
almamas1 veya satilan iriiniin gosterilen standartlarda
gonderilmemesi v.s.), teknik alt yap1 yetersizligi,
erisiminin pahali olmasi, internet iizerinden yapilan
aligverislerde triinleri gorme, elle tutup hissedememe ve
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deneyememek, internet iizerinden yapilan ahigveriglerde
satictyla muhatap olamamak (makine ile karsi karsiya
olmak), aligveriy yaparken gezme imkanindan yoksun
kalmak, heniiz yaygin olmamasi, geleneksel pazarlik
siirecini  isletememektir. Katihmcilarin bazi ifadeleri
sunlardir; “Annem ve babam internet bankacilig
araciligiyla aldigim dekonta ve iglemin gergeklestigine
inanmryorlar”, “Internet iizerinden aligveris sirasinda
geleneksel pazarhk aligkanhigim  siirdiiremem beni
rahatsiz  ediyor”, “Bu tiir lriinler insanlarla olan
iletisimleri bozmakta ve sosyallesmeyi engellemektedir”,
“Bagimlilik yaratmaktadir”.

Elde edilen degiskenlerin 6nemli bir boliimii
akademik yazinda da yer almaktadir. Ancak yapilan odak
grup goriismelerinden kendi tlke kiiltiirlimiizle ilintili
farkli degiskenlerde elde edilmistir. Bu goriigmelerin
yarar1 Tiirkiye'ye uygun degiskenlerin  calismada
kullanilmasimna olanak vermesidir. Bu goriismeler ve

akademik yazmdan yararlamlarak ileri teknolojiye dayali -

irin ve hizmet kullanimim
degiskenler saptanmustir.

etkileyen olast digsal

VI. ARASTIRMA HiPOTEZLERI
Aragtirmanin hipotezleri su sekilde belirlenmistir.

H1. Teknolojiye uyum arttikga ileri teknolojiye
dayali tiriin ve hizmetleri kullanma diizeyi de artmaktadir.

H2. Psikografik egilimleri yogun kisiler ileri
teknolojiye dayali iiriin ve hizmetleri daha fazla
kullanmaktaduirlar.

H3. Gelir diizeyi yiiksek kisiler ileri teknolojiye
dayal tiriin/hizmetleri daha fazla kullanmaktadirlar.

H4. Cinsiyet ile ileri teknolojiye dayah
iiriin/hizmetleri kullanma diizeyi arasinda bir iligki vardir.

H5. Is saati stmrinin olmamasi kisilerin iiriin ve
hizmetlerden yararlanmasim arttirmaktadir.

H6. Cagi yakalamak istegi ile ileri teknolojiye
dayali iiriin ve hizmet kullanimu arasinda pozitif bir iligki
vardir.

H7. Uriin ve hizmetlerin uluslararas1 ahgveris
imkam saglamasi ile kullamimlari arasinda pozitif bir
iliski vardir.

HS8. Isletmelerin  iiriin ~ hakkinda
bilgilendirmeyi yapmamasi ile kisilerin
diizeyleri arasinda negatif bir iligki vardir.

yeterli
kullanim

H9. Erigiminin pahali olmasi ile kisilerin kullanim
diizeyleri arasinda negatif bir iligki vardur.

aligveris
kigilerin

H10.Internet yoluyla satin almada;
yaparken gezme imkammin. bulunmamasi
kullanim diizeylerini azaltmaktadir.

VII. ARASTIRMA METODOLOJISI
Arastirma kismen kesifsel, kismen de tanimlayic
niteliktedir. Metodoloji; anakiitle ve 6rneklem hacmi, veri

toplama yontemi, Olgme araci ve analizler temelinde
olusturulmustur.

VIL1. Anakiitle ve Orneklem Hacmi

Arastrmanin  anakiitlesi, Ankara Universitesi
Siyasal Bilgiler Fakiiltesi Isletme Boliimii 6grencileri ile
Mustafa Kemal Universitesi iktisadi ve Idari Bilimler
Fakiiltesi  Isletme  Boliimii  ogrencileri  olarak
belirlenmistir. Ogrencilerin anakiitle segilmesinin nedeni,
Tiirkiye genelinde yapilan bir omnibus arastirmasinda
ileri diizeydeki teknolojik iiriin ve hizmetleri 19-24 arasi
yaglarda olan gen¢ niifusun kullanma oranmmn
yitksekligidir (%63) [6]. Ayrnca, her iki iiniversitede
ogrencilerin  yararlanabilecegi bilgisayar ve internet
baglantistmin mevcut olmasi, bu triinleri kullanamama
yoniindeki alt yap1 ve teknik yap1 yetersizliginin bozucu
etkisini minimize etmeye ydneliktir. Dolayisiyla ¢alisma,
niifusun genelinden ¢ok geng mniifusu kapsamaktadir.
Anakiitle Mustafa Kemal Universitesi IIBF Isletme
Boliimiine kayith 332 ogrenci ve Ankara Universitesi
Siyasal Bilgiler Fakiiltesi Isletme Boliimiine (2003-2004
egitim 6gretim yilinda) kayith 377 6grenci olmak tzere
toplam 709 &grenciden olugmaktadir. Ogrenci listeleri
Ogrenci Isleri'nden temin edilmistir. Omeklem sbz
konusu boliimlerden n=p.q/(e/z)* formiiliiyle
belirlenmigtir. P teknoloji uyum indeksi yiiksek olan
Ogrenci oram, q ise diigiik olan 8grenci oramidir. P ve q
degerleri i¢in en yiiksek varyans olan %50 almnnmstir.
Giivenlik diizeyi %95 ve tolerans diizeyi %5 olarak
saptanmugtir. Buna gbre drneklem hacmi,
n=0.50x0.50/(0.05/1.96)*=385 6grencidir. 200’ MKU,
200’ ise Ankara Universitesinden olmak iizere toplam
400 Sgrenciye ulagilmug olup, kullanilabilir anket formu
sayis1 MKU icin 178, Ankara Universitesi igin 166°dur.
Toplam 344 anket formu analize dahil edilmistir.
Cevaplama oram % 86’ dur.

VIIL.2. Veri Toplama Yontemi ve Olcme Araci

Veriler yapilandirilmig anket formu kullamlarak
kisisel gériigme y6ntemi ile toplanmugtir. Anket formu 15
ogrenci iizerinde yapilan pilot arastuma ile smanmugtir.
Cevaplayicilara anket formunun uzunlugu, formati ve
anlagilabilirli3i konusunda yorumlar1 sorularak, gerekli
diizeltmeler yapildiktan sonra uygulanmstir.

Teknolojiye uyum indeksi Parasuraman ve Colby

(2001) [22] tarafindan olusturulan o6lgekle ol¢lilmiigtiir.
Olcek on yargidan olusmaktadir. Bu yargilar igin
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“tamamen katihyorum.......hi¢ katilmuyorum” bigimindeki
bes noktalr likert 6lgegi kullamilmugtir. Yargilar sunlardr:

1. Genellikle yeni ve ileri teknolojiye sahip {iriin
ve hizmetleri (drnegin, internet yoluyla satm alma,
subesiz bankacilik islemleri, cep telefonu kullanmak gibi)
bagkalarindan yardim almaksizm kendim ugrasip
kesfederek kullanabilirim.

2. Yeni ve ileri teknolojiye dayal iiriin ve
hizmetler genellikle siradan insanlarin yararlanamayacagi
kadar karmasikiir.

3. Bilgisayar1 kullanarak is yapma fikri, ig saati
simirlamasi olmadigmdan hoguma gider.

4. lleri teknolojiye dayali iiriin ve hizmet satan
isletmelerin teknik elemanlarmdan yardim aldigimda
bazen benden daha fazlasim bilen birinden yararlandigm
diisiintirtim.

5. lleri teknoloji, insana giinliik yasamu iizerinde
daha fazla kontrol olanag saglar.

6. Internet iizerinden bir iiriin ya da hizmeti satmn
alirken kredi kart: numarasi vermenin giivenli oldugunu
diistinmiiyorum.

7. Genellikle yeni bir teknoloji
arkadaslarim arasinda ilk kullanan ben olurum.

¢iktiginda

8. Yalmzca internet aracilifiyla ulagsabileceZim
bir isletme ile ig yaparken kendimi giivende hissetmem.

9. Teknoloji meslegimi ya da igimi daha etkili
yapmanu saglar.

10.Eger internet ya da herhangi bir elektronik
cihaz (faks, telefon v.s) {lizerinden bilgi alirsaniz
gergekten dogru yerden geldigi ya da bilginin dogru olup
olmadigindan asla emin olamazsmiz.

Yargilarin besi olumlu, besi ise olumsuz yargidir.
3.,5. ve 9. sorular iyimserligi, 1. ve 7. sorular yenilik¢iligi,
2. ve 4. cii sorular rahatsizliy, 6., 8. ve 10. sorular ise
giivensizligi 6lgmektedir [22].

Kuramsal modelde s6zii edilen psikografik
Ozellikler, olumlu ve olumsuz digsal faktorlerin
6lgtimiinde ise, bes noktah likert 8lgedi kullamilmugtir.

Kullamim diizeyi, kullanilan iiriin ve hizmet sayisi
ile belirlenmistir. Uriin ve hizmetler; bilgisayar, cep
telefonu, sesli e-posta, chat yapmak, ATM kullanmak,
iternet yoluyla satin alma, hisse senedi alim-satimi
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yapmak, sesli mesaj gondermek, bankacilik islemleri
yapmak, referanduma katilmaktir.

VIII. ANALIZLER

Calismada dmekleme dahil olan her cevaplayicimn
teknolojiye uyum diizeyi hesaplanarak genel TUI dagilim
ortaya konmustur (Percentile). Cevaplayicilarin ayr ayr
teknolojiyle ilgili iyimserlik, yenilik¢i olma, rahatsizlik
duyma ve giivensiz olma egilimleri ortalama bazinda
saptanmugtir. Biligsel faktérler agisindan MKU ve AU
arasinda bir fark olup olmadigmi saptamaya yénelik
bagimnsiz 6rneklemlerde t testi uygulanmustir. Olumlu ve
olumsuz degiskenler faktdr analizi ile az sayida faktore
indirgenmigtir, Ileri teknolojiye dayali tiriin/hizmetleri
kullamm diizeyi bagimli degisken; TUI, psikografik
ozellikler, demografik &zellikler, olumlu ve olumsuz
digsal dinamikler bagimsiz degiskenler olmak iizere
regresyon analizi yapilmigtir.

VIII.1.Tiiketicilerin Teknolojiye Uyum Diizeyi

Cevaplayicilarmn  teknolojiye uyum  diizeyini
olemek icin kullamlan 10 maddelik dlgegin giivenirlilik
analizinde Cronbach alfa=0.4996 ve anlamlilik diizeyi
0.000 bulunmugtur. Olgegin giivenirliligi kabul edilebilir
seviyededir. Cevaplayicilarin teknolojiye uyum diizeyleri
genel ve derinlemesine olmak iizere iki asamada
incelenmistir.

VIIL1.1.Genel Teknoloji Uyum Indeksi

Her bir cevaplayicimn TUI puam; olumlu inanglar
ifade eden sorularin toplam puanlarindan (iyimserlik ve
yenilik¢ilik) olumsuz inanglart ifade eden sorularmn
toplam puanmmn (rahatsizlik ve giivensizlik) ¢ikariimasi
ile elde edilmistir. Puanlarin genel olarak dagilimm
(percentile) hesaplanarak Tablo.1’de  gosterilmistir.
Ogrencilerin minimum —12 puan, maksimum +20 puan
aldiklan1 saptanmugtir. Ogrencilerin % 31.4%ii teknolojiye
diren¢ gostermekte, % 68.6°s1 ise teknolojiye olumlu
yaklagmaktadir.

VIII.1.2.Teknolojiye Uyum Diizeyinin Derinlemesine
Incelenmesi

TUI iginde yer alan inanglar ayn ayn
incelendiginde (Sekil.2); iyimser olma egiliminin bir hayli
yiksek oldugu gorlilmektedir (Ort: 4.03). Genel olarak
titketicilerin  “Teknoloji iyi bir seydir” anlayisinda
oldugunu ve teknolojinin yagamlarinda kontrol, esneklik
ve etkinlik sagladigmma  inandiklarmi  sdylemek
miimkiindiir. Tiiketicilerin énemli bir kesiminin iyimser
oldugu goriillmektedir.
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Tablo. 1. Teknoloji Uyum Indeksi

TUi puan.  Frek. Yiizde Kiim. Yiizde Teknolo;lye Uyum
Diizeyi
12,00 1 3 3
-10,00 1 3 6
-9,00 1 3 9 Teknolojiye ytiksek
-8,00 2 6 1,5 direngli
-7,00 4 12 2,6
-6,00 8 23 49
75,00 8 2,3 73
4,00 17 4,9 12,2 3
-3,00 18 52 174 gﬁt‘;g]l? fye kismen
2,00 21 6,1 23,5
-1,00 27 7.8 314
00 37 10,8 4272
1,00 38 11.0 530  Ora
R -
4,00 21 6,1 79,1 yuksek uyumiu
5,00 16 4,7 83,7
6,00 18 5,2 89,0
7,00 9 2,6 91,6
gzgg }8 i:g gé:i Teknc;lojiye yiiksek
10,00 3 9 98,3 uyurmia
12,00 2 6 98,8
13,00 3 9 99,7
20,00 i 3 100,0
Toplam 344 100,0
IYIMSERLIK YENILIKCILIK

140

120

100

80

60

40

20

Frekans
Frekans

Iyimserlik yenilikgilik
Std.sapma=0.81 Std.sapma=0.87
Ort.=4.03 Ort.=3.43
N=344 N=344

RAHATSIZLIK GUVENSIZLIK

Frekans

i . Giivensizlik
Rahatsizlik Std.sapma=0.97
Std.sapma=0.90 Oort.=3.77
Ort.=3.45 N=344

N=344
Sekil.2. Teknolojiye iliskin Inanglarm Dagihmlart
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Ancak kiiglik bir yiizdenin teknolojinin yaran
konusunda stipheleri oldugu saptanmustir. Yenilikei olma
(teknolojiyi  kullanmada onder olma) egiliminde,
dagilmmn simetrik oldugu ve ortalamanmn bes noktal
Olgegin orta noktasma yakm oldugu goriilmektedir
(Ort:3.43). Genel olarak cevaplayicilarin orta diizeyde
yenilik¢i oldugu ve bir yarisinin ortalamanin iistiinde
diger yarisinm  ise ortalamanm altinda  oldugu
belirlenmistir. Teknolojiden rahatsizlik duyma egilimi
orta diizeydedir (Ort:3.45). Ogrenciler teknolojinin
karmagik olduguna ve onu kontrol edemeyeceklerine orta
diizeyde inanmaktadirlar. Giivensizlikle ilgili inanclar
agisindan  ise, teknolojiye dayah iiriin/hizmetleri
kullananlarin  ¢ogunun &zellikle internet ve e-ticaret
konusunda yapmak istedikleri isin dogru diizgiin
yapilacagina inanmadiklar1 . ve glivenmedikleri
goriilmektedir (Ort:3.77).

VIIL1.3.Ankara ve Mustafa Kemal Universiteleri
Isletme  Boliimii  Og@rencileri  Arasinda
Karsilastirmalar

Her iki iniversite Ggrencilerinin biligsel faktérler
agisindan farkliliklara sahip olup olmadigini anlamak igin
yapilan t testinde yalmzca iyimserlik egilimi agisindan bir
farklihgm oldugu, diger egilimler agismdan bir farklihk
olmadigi bulunmustur. Mustafa Kemal Universitesi
6grencilerinin teknolojinin yarar1 konusundaki iyimser
inanglar1 daha yiiksektir (Tablo.2).Bunun nedeninin ne
olabilecegi sorusuna cevap arandifinda; bu sonug ile
birlikte MKU 6grencilerinin ileri teknolojiye dayali iiriin
ve hizmetleri kullamm oranlar1 degerlemeye almmustir.
MKU &grencilerinin Ankara Universitesi 6grencilerine
gére daha diisiik kullamm oranlarina sahip olduklar
goriilmigtir (MKU. Ort:3.89, Ankara Univ. Ort:4.66).
MKU &grencilerinin teknolojiyi daha az kullandiklar igin

kargilagtiklar1 sorunlarin da az olmasi, iyimserlik
diizeylerini arttirtyor olabilir.
_ Tablo.2. Grup Istatistikleri ve Bagimsiz Orneklemler icin T Testi
GRUP N ORT. STD.SAP. T SD. ANL. YORUM
Iyimserlik 1 178 4,.0974 ,80129 1,674 339,775 ,095 Farklilik var.
2 166 3,9518 ,81009 .
Yenilik¢ilik 1 178 3,3876 ,89491 -1,009 341,993 ,314 Farklilk yok.
2 166 3,4619 ,83827
Rahatsizhk 1 178 3,4326 ,86746 -,290 334,750 772 Farklilik yok.
2 166 3,4608 ,93742
Giivensizlik 1 178 3,7360 ,99032 -,649 341,498 317 Farkhhk yok.
2 166 3,8042 ,95944

Not: 1.Mustafa Kemal Universitesi,

VIIL.2. ileri Teknolojiye Dayah Uriin ve Hizmetleri
Kullamm Diizeyine Etki Eden Faktorler

[leri teknolojiye dayal: iiriin ve hizmetlerin
kullamlma diizeyi bagimh degisken, demografik,
psikografik  6zelikler, olumlu ve olumsuz dissal
dinamikler ve TUI bagmsiz degiskenler olmak iizere
regresyon analizi yapilmistir.

Bagimsiz degisken olarak demografik
ozelliklerden yalnizca cevaplayicilarin gelir diizeyi ve
cinsiyetleri regresyona dahil edilmigtir.

Psikografik egilim 8 soruluk bir &lgekle
dliilmiistiir. Olgegin giivenirlilik analizinde Cronbach
alfa 0.35 bulunmustur. Arastrmanin  daha kolay
yorumlanmasi: saglamak amaciyla psikografik egilim, 8
degiskenin ortalamas: alinmak suretiyle tek bir degisken
olarak analize dahil edilmistir.

Kullamma olumlu etkisi olan faktorleri aza
indirgemek i¢in yapilan faktér analizinde, “ca@
yakalama”, “zaman smurmin olmamast” ve “uluslararasi
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2.Ankara Universitesi

ahigveris olanagi sunmasi” olmak iizere ii¢ faktdr elde
edilmis ve bu {i¢ faktoriin faktor skorlari regresyona dahil
edilmistir. Faktor analizi Ek.1’de gdsterilmektedir.
Kullanima olumsuz etkisi olan faktérler igin yapilan
faktor analizinde ise, “aligverisin sagladifi gezme
olanagindan yoksun kalmak”, “isletmenin iiriin hakkinda
yeterli bilgilendirmeyi yapmamasi” ve “erigimin pahali

olmas1” faktorleri elde edilmis ve faktér skorlan
regresyona dahil edilmistir. Faktér analizi Ek.2’de
gosterilmektedir.

Yapilan  regresyon  analizinde  (Tablo.3);

diizeltilmis 1°=0.20"dir. Gelistirilen regresyon denklemi
ile kullamm diizeyindeki degismelerin % 20’si bagimsiz
degiskenler tarafindan agiklanmaktadir. Varyans analizi
sonuglarina goére ise F degeri 9.899 ve anlamlihk=0.000
bulunmustur. Otokorelasyonu &lgen Durbin-Watson test
istatistigi 2.038 oldugundan ototkorelasyon 6nemsizdir.

Beta degerlerine bakildiginda teknolojiye uyumu
yiiksek olan kigilerin ileri teknolojiye dayali iiriin ve
hizmetleri daha fazla kullandiklarmi  séylemek
miimkiindiir. Bu bulgu akademik yazindaki diger
aragtirmalar tarafindan da desteklenmektedir. Yenilige
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actk psikografik egilimli olanlar ileri teknolojiyi daha
fazla kullanmaktadirlar. Gelir diizeyi arttikca kullanim
diizeyi artmaktadir. Erkekler teknolojiyi daha fazla
kullanmaktadirlar. I yaparken zaman sinirmmn olmamasi
ve ¢a@1 yakalama istegi kullanimu pozitif etkilemektedir.
Algveris sirasinda gezme olanagimin olmamasi ve
isletmenin {iriin hakkinda bilgilendirme yetersizligi
kullamim diizeyini azaltmaktadir. Uluslar arasi aligveris
olanagi sunmasi ve erigimin pahali olmasi faktorleri
anlamli bulunmamustir. H1, H2, H3, H4, H5, H6, H8 ve
H10 hipotezleri kabul edilmistir. H7 ve H9 hipotezleri red
edilmigtir. Pazarlama yoneticisi teknoloji miisterileri
olarak tamimlayabilecegimiz grubu, gelir diizeyi yiiksek
ve erkek gengleri hedef pazar olarak belirleyebilir. Bu
hedef kitlenin yenilik¢ilik egilimlerinin de yiiksek olmasi
sunulan iiriin ve hizmetin toplum tarafindan kabuliine ve

benimsenmesine yardimci olabilir. Urlin ve hizmetleri
kullamrken is saati stmrmin olmamasi tizerinde durularak
ve giiniimiizde ¢ag: yakalama geregi vurgulanarak olumlu
mesajlar verilebilir. Internet yoluyla satin almalarda
gezme imkanmin olmamasindan duyulan hognutsuzluk,
geleneksel  aligverigin - tercih  edildigi  seklinde
yorumlanabilir. Pazarlama y&neticisi bu olumsuzlugu,
iiriin ya da hizmetin diger yararlarm vurgulayarak telafi

edebilir. Uriin ve hizmetler hakkinda tiiketicinin
6grenmek isteyebilecegi her  tirlii  bilginin
cevaplanmasmma  hizmet  edecek  bir  sistemin

olugturulmasinda yarar vardar.

Miisterileri daha iyi anlamak, migteri odakli
yaklasim ve miigteri iligkileri y6netiminin uygulamasinda
etkililik ve verimlilik saglayabilir.

Tablo.3. ileri Teknolojiye Dayali Uriin/Hizmet Kullanimi-Regresyon Analizi

Tahmin Degiskenleri BetaD. T Deg. Anl

Sabit 0.890 0.374
Teknolojiye uyum diizeyi 0.107 2.021 0.04*
Psikografik egilim 0.129 2470 0.01*
Gelir diizeyi 0.249 5.046 0.00*
Cinsiyet 0.103 2.091 0.03*
Zaman smirimn olmamasi 0.108 2.124 0.03*
Cag1 yakalamak 0.105 2.072 0.03*
Uluslar arasi aligveris olanag 0.056 1.136 0.25

Uriin hakkinda bilgilendirme yetersizligi -0.165 -3.280 0.00*
Erigimin pahali olmasi 0.055 1.068 0.28

Geleneksel aligveristeki gezme olanagindan yoksun kalmak -0.169 -3.401 0.00*

Diiz.r’=20 F=9.899

F Anl=,000 Dur.W.=2,038

Not:*Anlaml
XIX. SONUCLAR VE ONERILER

Arastrma bulgularina gore, genglerin 6nemli bir
kesimi ileri teknolojiye uyumludur. Bu sonug, pazarlama
yoneticisinin ileri teknolojiye dayali iirtin ve hizmetleri ilk
kez pazara sunarken teknoloji miisterisi denilen uyum
diizeyi yiiksek gen¢ kesimleri hedeflemesinin daha dogru
bir yaklagim olacagimi gostermektedir.

Genglerin teknolojiye karsi iyimserlik egilimleri
yiiksek, yenilik¢ilik ve rahatsizlik egilimleri orta diizeyde
ancak onemli 6l¢iide giivensiz olduklarn saptanmustir.

Pazarlama yoneticisi, iyimserlik diizeyini daha da
arttrmak  i¢in tiiketicilere sattif1 lirliniin yasamlarina
olumlu etkilerini vurgulayarak yararmi gostermelidir. Is
saati smurlamasmn  olmadigini, yasamlarmm kontrol
edebileceklerinin ve iglerini daha etkili bir bigimde
basarabileceklerinin  altim  ¢izen mesajlar  veren
tutundurma stratejisi izlemelidir.

Genel olarak genglerin yenilik¢ilik (yeni seyleri
deneme) egilimi orta diizeyde bulunmustur. Teknolojideki

yeni gelismeleri izleme, bilgi toplama egilimleri orta
derecededir. Pazarlama yoneticisi ileri teknolojiye dayal:
tirtinlerin benimsenmesini saglamak i¢in {iriin reklamni
yapacak ve igletme hakkinda olumlu mesajlar verecek
sadik miisteriler, yazarlar, dagiticilar veya miihendisler
gibi misyoner gruplar olugturarak iiriiniin cekiciligini
arttirabilir.

ileri teknolojiden duyulan rahatsizlik orta
diizeydedir. Rahatsizifi minimuma indirgemek igin
pazarlama yoneticisi farkli yontemler kullanabilir. Bazi
titkketiciler tirtiniin kullanmm kilavuzunu yeterli bulurken,
bazilart bir kursla Ogrenmeyi tercih edebilir. Ya da
bazilar birilerinin kendisine gdstermesini tercih edebilir.
Pazarlama yoneticisinin kendi hedef kitlesinin bu
egilimlerine gore ¢dziim sunmasi gerekir. Bu ¢oziimlerde;
tilketicinin ileri teknolojiye dayah {irilinii yardima
gereksinim duymaksizin kolayca kullanacak bigimde
dizayn edilmesi esastir. Kullamim az zaman almahdir.
Diizgiin cahistigmna iliskin ipuglart vermelidir. Omegin
internet  baglantis1  kurulduBunda telefon sesinin
duyulmasi gibi. Diger teknolojilerle de uyumiu olmalidir.
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Giivensizlik inancina karsi ise agagidaki ¢6ziim
onerileri dikkate almabilir:

-Urtin/hizmetin
mesajlar vermek.

glivenli  oldugunu  gdsteren

-Geri bildirim sunmak.
-Itibarh ve giivenilir bir marka olugturmak.
-Garantiler saglamak.

Her iki {iniversitenin Ogrencilerinin bilissel
faktérler agisindan farkhliklarina bakildiginda yalmzca
iyimserlik egilimi agisindan bir farkhilign oldugu, diger
efilimler agisimdan bir farkhilikk olmadign bulunmustur.
Mustafa Kemal Universitesi 6grencilerinin teknolojinin
yarar1 konusundaki iyimser inanglar daha yiiksektir.

Ileri teknolojiye dayali iiriin ve hizmetleri
kullanma diizeyini “teknolojiye uyumun yiiksek olmast ve
genel olarak yasamu kontrol etme isteZi, moday: takip
etme ve sonuglant diisiinmeden ani hareket egilimlerini
ifade eden psikografik ozelliklerin olumlu etkiledigi
sOylenebilir. Gelir diizeyi arttikga kullanim diizeyi
artmaktadir. Erkekler ileri teknolojiyi daha fazla
kullanmaktadirlar. Cag1 yakalamak istedi ve is saati
simirlamasmin olmamas: kullanim diizeyini artirmaktadir.

Isletmelerin gerekli bilgilendirmeyi yapmamas1 ve
aligveriste gezme imkaninin olmamas: kullamim diizeyini
azaltmaktadir. Tiiketicilerin karar alma siirecinde, kararmn
satin almaya doniismesini saglayacak olan
bilgilendirmelerin  yapilmasi igin satig personelinin
egitilmesi yararhdir.

Pazarlama yoneticisinin, tiiketicilerin vurgulanan
psikografik egilimleri dikkate alarak bu ézelliklere sahip
ve gelir diizeyi yiiksek olan bireyleri hedef kitle olarak
tammlamasi, bagar1  olasithgim  artwracaktir.  Ileri
teknolojiye dayal: {iriin ve hizmetlerin alt gelir gruplarma
da yaygmlastirilmas: geregi vardir. Devletin bu alandaki
destegi yararh olabilir. Tiirkiye’de Bilim ve Teknoloji
Yitksek  Kurulu'nun Ulusal  Yenilik  Programm
gercevesinde  yiiriittiigii  yaygmlagtirma  ¢abalarimin
hizlandirilmas: gerekmektedir.

Teknolojiye dayal iiriinlerin fiyatlandirilmasinda
sliphesiz ki tiretim maliyetleri belirleyicidir. Ancak tek
belirleyici degildir. Uriiniin fiyatlandirilmasinda iiriiniin
algilanan degeri ve tiiketicinin bu fiyati 6deyebilme giicii
de ¢ok Onemlidir. Pazarlama ydneticisinin tilketicilerin
biligsel olarak teknolojiye dayali iiriinii satin almaya hazir
olmasmi saglayacak iyimserlik egilimlerini arttirmasi
satiglar1 arttirabilir.
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Pazarlama yoneticisi siire¢ igerisinde hem yeni
miigteriler kazanmak hem de mevcut miisterilerin tatmin
diizeyini arttirmaya ¢abalamaldir. Béylece pazar paym
arttirabilir. Pazarlama yoneticileri bu siiregte yalmzca 4P
(tirtin, fiyat, dagitim ve tutundurma karmalari) olarak
kavramlagtirlan digsal pazarlama (external marketing)
cabalarma degil, isletme ¢alisanlarrm da diriin  ve
isletmeye giiclii bir sekilde inanan, miisteriye iyi hizmet
etmeye ybnelik motivasyonlarii yilkseltecek igsel
pazarlama (internal marketing) ¢abalarina, calisan ve
miisteri karsi karsiya geldiginde miigteriyi iiriin lehine
gevirmeye yonelik cabalara (interactive marketing) 6nem
vermelidir.

Miisteri odakh stratejilerin gelistirilmesi ile birlikte
isletmeler daha uzun vadeli ve karh iligkiler olusturma
olanagim elde edeceklerdir.
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EK.1 Olumlu Digsal Faktorler-Faktor Analizi

EK.2 Olumsuz Digsal Faktirler

Degiskenler Faktorler
F1 F2 F3

-Cag1 yakalamak
-Zaman sinirinin olmamast 0783 | 0795 | 0.869
-Uluslar aras1 aligveris
imkani
Ozdegerler 3.691 | 1.280 | 1.117
Agiklanan varyans (%) 36.907 [12.805| 11.170
Kiimiilatif varyans (%) 60.881
KMO Yeterlilik ol¢iitii 0.829

Degiskenler Faktorler

F1 F2 F3
-Gezme olanagindan yoksun
kalm.
-Uriin ile ilgili bilgilendirme 0.772 { 0.662 | 0.730
eksikligi
-Erisimin pahali olmasi
Ozdegerler 2.755 | 1.516 | 1.007
Agiklanan varyans (%) 25.046 | 13.785 1 9.154
Kiimiilatif varyans (%) 47.985
KMO Yeterlilik 5l¢iitii 0.748
Bartlett Testi 486.185 (df.55,p.0.000)

Bartlett Testi

854.900 (df 45,p.0.000)
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