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MENTAL iYi OLUS HALINiN ONLINE ANLIK SATIN ALMA
DAVRANISINA ETKIiSi: COVID-19 PANDEMI DONEMI UZERINE BiR
UYGULAMA

Saadet ERCOSKUN
Yiiksek Lisans Tezi, isletme Yonetimi Anabilim Dal
Damisman: Dr. Ogr. Uyesi Saadet SAGTAS
Eyliil 2021, 91 sayfa

Teknolojinin son yillardaki gelisimi ve internet kullaniminin artmasiyla birlikte degisen
diinyada, o6zellikle isletmeler ve insanlar acisindan bu gelismeler giinliik hayatin bir
parcast haline gelmistir. Bunun yaninda 2019 yilinin aralik ayinda ortaya ¢ikan Covid-
19 pandemisi bu siiregte teknoloji ve internetin 6nemini bir kez daha ortaya koymustur.
Pandemi donemi bireyin sosyal davranislarinin degismesine sebep olmus ve psikolojisini
olumsuz yonde etkilemistir. Bireyler devletlerin almis oldugu 6nlemlerle birlikte sosyal
hayatlarin1 kisitlanmak zorunda kalmistir. Siirecte tiiketiciler, temel ihtiyaclar da dahil
olmak tzere aligverislerini online ortamda yapmak durumunda kalmislardir. Bu
calismada, Covid-19 pandemi siirecinde bireyin mental iyi olus halinin algilanan fayda
ve algilanan zevki ile online anhik satin alma davranist iizerindeki etkileri
incelenmektedir. Caligma salgin siirecinde yiiriitiildiigii i¢in online anket yontemi
kullanilarak 400 katilimci ile yapilmistir. Arastirmada elde edilen veriler SPSS 25.0 ve
AMOS 23.0 paket programlari araciligiyla analiz edilmistir. Analizler sonucunda mental
iyl olusun online satin almaya dogrudan bir olumlu etkisinin olmadig1 goriilmiistiir.
Ayrica mental iyi olugun, algilanan fayda ve algilanan zevk iizerinde olumlu bir etkisinin
oldugu belirlenmistir. Algilanan zevk kavraminin online anlik satin alma tiizerinde
olumlu bir etkisi bulunmaktadir. Algilanan faydanin ise online anlik satin alma {izerinde

olumlu bir etkisi bulunmamaktadir.

Anahtar Kelimeler: mental iyi olus, online anlik satin alma, algilanan zevk, algilanan

fayda, kovid-19



Vil

ABSTRACT

THE EFFECT OF MENTAL WELL-BEING ON ONLINE IMPULSE BUYING
BEHAVIOR: AN APPLICATION IN COVID-19 PANDEMIC

Saadet ERCOSKUN
Master Thesis, Department of Business Management
Supervisor: Dr. Saadet SAGTAS
September 2021, 91 pages

Recent developments which have occurred thanks to technological advances and the
increase in Internet usage have been part of life, especially for businesses and individuals.
Besides that, the Covid-19 pandemic, which emerged in December 2019, once again has
presented the importance of technology and the Internet. The period of the pandemic has
caused to change of individual’s social behaviors and affected their psychology in a
negative way. Individuals had to restrict their social lives with the measures taken by the
states. During this time, consumers had to do shopping online, including basic needs. In
this study, the effect of individual’s mental well-being on the perceived benefit, perceived
enjoyment and online impulsive buying behavior during Covid-19 pandemic is
examined. Online survey method was used in the study with 400 participants because it
was carried out during pandemic. Obtained data at this research has been analyzed
through SPSS 25.0 and AMOS 23 package software. As a result of analysis, it’s observed
that mental well-being has no direct positive effect on online buying. In addition, mental
well-being has a positive effect on perceived benefit and perceived enjoyment. The
concept of perceived enjoyment has a positive effect on online impulsive buying.
Moreover, perceived benefit does not have a positive effect on online impulse buying.

Key Words: mental well-being, online impulsive buying, perceived enjoyment, perceived
benefit, covid-19.
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1. GIRIS

Teknolojinin ve internetin gelisimiyle birlikte 6zellikle son yirmi yil iginde
organizasyonlarin ¢ogunlugu faaliyet alanlarmi sanal ortama tasimaktadir. Internetin,
yasamin bir parcasi olmastyla birlikte online ticaret hem insanlar hem organizasyonlar
acisindan yeni bir model olusturmaktadir (Celik & Diilek, 2020). Interneti kullanan kisi
sayisindaki artis, isletmeleri aktif olarak bu sektére yonlendirmektedir ve interneti
pazarlama faaliyetlerine dahil etme ihtiyaci olusturmaktadir (Cabuk & Kus, 2019). Bu
baglamda online aligverisin, online tiiketici davranisi ile pazarlama yontemlerine yonelik
yeni bakis agis1 sunarak ilerlemeye devam ettigi sdylenebilir (Hoffman & Novak, 2009).
Salginla birlikte, tiiketici davranisindaki degisim biiyiik 6l¢iide hizlanmis ve isletmelerin
dijital alanda tiiketicilerine ulagmalarint saglamistir (Ali, 2020).

Birlesmis Milletlerin 2019 yili Diinya Mutluluk Raporuna bakildiginda
dijitallesmenin mutluluk {izerinde olumsuz bir etkisi oldugu ve dijital mecrada gecirilen
siire arttik¢a bireyin mutsuzlugunun daha arttig1 goriilmektedir (Celik & Diilek, 2020).
Bireyin giinliik yasamu, is hayati, hobi ve bilgisayar kullanimi gibi faaliyetlerle ugrastig
sirada ortaya ¢iktig1 psikolojik bir olgu olarak ifade edilen akis deneyimi, e-ticaret ve
online aligveris gibi uygulamalar ile istenilen davranigin gelistirilmesini saglayan optimal
deneyim olarak ifade edilmektedir (Sahin & Karahan, 2021). Diger bir taraftan algilanan
fayda ve algilanan zevkin tiiketicinin davranigsal niyetleri lizerinde olumlu etkisi
oldugundan bahsedilmektedir (Lu & Su, 2009). Covid-19 salgininin sebep oldugu
enfekte olma korkusu nedeniyle tiiketiciler diisiik risk almak adina, digar1 ¢ikmak yerine
evden aligverisi tercih ederken, tliketicinin tutum ve davramisinda degisiklikler olurken
bu salgin tiiketicinin satin alma davranislarin1 da degistirmistir (Kazancoglu & Demir,
2021).

Tiim bu bilgiler géz 6niine alindiginda, insanlar ve organizasyonlar agisindan
teknolojik gelismelerin, salgin doneminde 6nemi bir kez daha ortaya ¢ikmaktadir.
Bireyin dijitallesme ile mutsuzlugunun arttig1 fakat salgin doneminde alinan tedbirlerden
dolay1 teknolojiden fayda sagladigi goriilmektedir. Kisisel saglik endiseleri yiiziinden
tiiketicinin davranislart da degismek durumunda kalmig ve bireyin giinliikk yagaminin bir
parcasi haline gelen online aligverisin 6nemi artmistir.

Caligmada, bireyin i¢inde bulundugu psikolojik durumunun, psikolojik bir

degisken olarak ele alinan algilanan zevk ve algilanan faydanin, ayrica tiiketicinin satin



alma davranisinin incelenmesinin, salgin sartlar1 géz 6niinde bulunduruldugunda pozitif
psikolojinin ve tliketici davraniginin anlasilmasina katki saglayacag diisiiniilmektedir.
Covid-19 pandemi doneminde, bireyin mental iyi olus halinin online anlik satin
alma davranisina etkisinin arastirildig1 ¢alisma dort boliimden olusmaktadr. flk boliimde
arastirmanin problemi, nemi, amaci, hipotezleri, konuyla ilgili temel kavramlar1 ve ilgili
calismalara yer verilmistir. Ikinci boliimde ¢alismanin evren ve drneklemi, veri toplama
siireci ve arastirma modeli agiklanmistir. Uciincii boliimde ¢alisma kapsaminda elde
edilen bulgulara aciklik getirilmistir. Calismanin dordiincii ve son bolimde ise

arastirmanin sonuglari ve oneriler yer almaktadir.

Yukaridaki bilgiler dogrultusunda bu caligmanin ana problemi, Covid-19
pandemi siirecinde bireylerin ihtiyaglarini karsiladiklar1 web site ve bu sitelerin
uygulamalar: {izerinden yapilan aligverislerin bireyde yaratmis oldugu mental iyi olus

halinin online anlik satin alma tizerinde ne gibi etkilerinin oldugudur.

Covid-19 salgininda pozitif psikoloji ile birey-teknoloji etkilesiminin online anlik
satin almayla arasindaki baglantiy1 incelemek arastirmanin konusunu olusturmaktadir.
Covid-19 salginiyla insanlarin is, sosyal yasam gibi giindelik hayatlar1 sinirlanirken bu
beklenmeyen salginla iilkelerin ekonomileri olumsuz yonde etkilenmis ve dijitallesmeye
ayak uyduramayan isletmeler bu durumdan olumsuz yonde etkilenmistir (Isik, 2020).
Dijitallesmeye ayak uyduran organizasyonlar agisindan problemin nispeten daha az
oldugu soylenebilir. Ayrica salgin doneminde ihtiyaglarin1 fiziki olarak temin
edilemeyen tiiketici dijital aligverise daha da 6nem vermistir. Zaten hizla biiyliyen online
ticaret salgin donemiyle oldugundan daha aktif bir hale gelmis ve tiiketicinin kullanim
deneyimi artmistir (Yaman & Aydm, 2020). Birlesmis Milletler’in 2019 yilinda
yayimlanan Diinya Mutluluk Raporu, dijitallesmenin bireyde olumsuz bir etki yarattigin
belirtmektedir (Celik & Diilek, 2020). Fakat salgin donemi sartlari goz Oniinde
bulundugunda bu dijitallesme bireylerin hayatini1 kolaylastirdigi kadar psikolojik agidan
ve ekonomik ag¢idan tiiketici davranigina etkiside arastirmalarin konusu olmaya devam
etmektedir. Biitiin bunlar gz Oniinde bulundugunda arastirmanin 6nemi, akademik
olarak salgin déneminde tiiketicinin mental iy1 olus halinin online anlik satin almaya olan
etkisinin arastirilmasi ve litaratiirde ilgili bosluga katki saglamasinin diistiniilmesidir.
Arastirmacilar diginda ¢alismanin uygulama gelistiriciler ve firmalar agisindan da

incelenmesinin fayda saglayacagi diisiiniilmektedir.



Teknolojik gelismeler ve internet altyapisinin hizlanmasiyla birlikte bireylerin
internette gecirdikleri siire uzamis ve firmalarinda dijital doniisimler i¢in yaptiklari
yatirimlar artmistir. Bireylerin hayatini kolaylastiran web siteleri, mobil uygulamalar vb.
her ne kadar onemli gelismeler olsada, psikolojik agidan bagimlilik yaratabilirken,
olumsuz etkilere sebep oldugu da yapilan ¢alismalarla ortaya konulmaktadir. Covid-19
salgimiyla birlikte insanlarin evlerine kapanmasi, sosyal mesafeye ve hijyene dikkat
edilmesi zorunluluk olmus ve bu siire i¢ginde daha 6nceki salginlara kiyasla teknolojiden
her bakimdan yararlanilmistir. Bu donemde insanlar karantina ya da izolasyon ile
hayatlarin1 sinirlandirmak zorunda kalmislardir. Temel ihtiyaglar da dahil olmak {izere
yapilan harcamalarin, saglik ve hijyen acisindan ayrica devletin belirli kisitlamalaridan
dolay1 web siteleri ve bu sitelerin uygulamalari iizerinden yapilmasi artmistir. Bu
calismanin amaci, Covid-19 salgin déneminde tiiketicinin yaptigi harcamalarin, mental
iyi olus halinin online anlik satin alma davranisi tizerindeki etkilerini incelemektir.
Tiiketicinin online aligveris davranigsal niyetini etkileyen algilanan fayda ve algilanan
zevk kavramlarinin online anlik satin alma tizerinde dogrudan bir etkiye sahip olup

olmadiginin incelenmesi de arastirmanin kapsamina dahil edilmistir.

Alanyazi taramasi SOnucu ve arastirma amacinda belirtilen bilgiler dogrultusunda

s0z konusu etkilerin tespiti i¢in asagidaki hipotezler olusturulmustur.

Diinya Saglik Orgiitii (2004), hem bireyin hem de toplumun iyilik ve etkili
isleyisinin temeli olarak mental iyi olusu tanimlarken bunu bireyin yeteneklerinin
farkinda oldugu, zorluklar ile bas edebildigi bir durum olarak belirtmistir. Ayrica bireyin
iiretken ve verimli olarak bulundugu topluma katki saglamasinin 6nemini ifade etmistir
(Tennant vd., 2007). Bu agiklanmanin disinda bir taraftan pozitif psikoloji ilizerine
yogunlasan bilim insanlar1 mental iyi olug kavramin1 ortaya atmaktadirlar (Keldal, 2015).
Bireyin zihinsel refaht mental i1yi olus kavrami ile agiklanmaktadir (Celik & Diilek,
2020). Diger yandan akis deneyimi pozitif psikolojinin bir aragtirma alani olarak ifade
edilmektedir (Cetin vd., 2021). Birey ig¢sel motivasyonu ile kendi giicliniin sinirlarini
asmamak kaydiyla bir zorlukla ugrasirken yasadig1 psikolojik hal akis deneyimi olarak
tanimlanmaktadir (Giirsu, 2019). Tiiketicinin aligveris deneyimine fazla konsantrasyon
olmas1 0z-bilincinin kaybolmus gibi goriinmesine neden olabilir ve bu sebeple de
tilketicinin zaman algisini yitirmesi sonucu zihinsel halinin zevkli hale gelmesi akis

deneyimi ile agiklanabilir (Wu vd., 2020). i¢sel motivasyon bir aktiviteyi siireci diginda



bir pekistirme olmaksizin performansi ifade etmektedir, digsal motivasyon ise sonuglarin
pekistirilme degeri sebebi ile davranisi etkilemektedir. Ayrica algilanan fayda digsal
motivasyona ornek olarak verilebilir (Davis vd., 1992). Pandemiyle birlikte tiiketicinin
ekonomik yapist ve yasam bi¢iminin degismesi haliyle davranislarinin da etkilendigi
belirtilmektedir (ince & Tor Kadioglu, 2020). Bunun yaninda, anlik satin almanin
olumsuz olan psikolojik durumlar1 hafifletmesine yonelik bir islevi vardir (Silvera vd.,
2008). Tiketicinin sikilgan ruh halinden kurtulmasi, bir yandan bos vakitlerini
degerlendirmesi, aligveris yaparak kendi kisiligini ifade edebilmek icin online anlik

aligverise yonelmesine sebep olabilmektedir (Yigit, 2020).
Ilgili ¢alismalar dogrultusunda asagidaki hipotezler gelistirilmistir:

Hi: Covid-19 salgininda tiiketicinin mental iyi olus hali, online anlik satin alma

davranigini pozitif yonde etkilemektedir.

H>: Covid-19 salgininda mental iyi olus hali, online aligveriste algilanan zevki pozitif

yonde etkilemektedir.

Hs: Covid-19 salgininda mental iyi olus hali, online aligveriste algilanan fayday1 pozitif

yonde etkilemektedir.

Bireyin bir teknolojiyi kullanirken edindigi anlik zevk, teknolojinin sundugu
aragsal degerinin yaninda tek basina bireyin teknolojiyi benimsemesine sebep olabilir ve
daha yogun kullanma olasiligini yiikseltebilir (Kim vd., 2007). Bu durumda algilanan
zevk, alisveris yaparken tek basina da bir ikna etme yetisine sahiptir (Unalan vd., 2019).
Davis’in (1992) yilinda algilanan fayday:r digsal bir motivasyon kaynagi olarak
belirtmesinin yaninda, internetten yapilan aligverisinin faydasi c¢evrimigi aligverise
yonelik tutum ve ¢evrimigi aligveris yapma niyeti ile 6nemli 6l¢iide iligkilidir (Tanadi
vd., 2015). Calismada algilanan zevk ve algilanan fayda kavramlart birer psikolojik
online aligveris degiskeni olarak ele alinirken, algilanan zevk ve algilanan faydanin
tiiketicinin davranissal niyetleri tizerindeki olumlu etkisinden bahsedilmektedir (LU &
Su, 2009).

Ilgili calismalar dogrultusunda asagidaki hipotezler gelistirilmistir:

Hs: Covid-19 salgininda online aligveriste algilanan zevk, online anlik satin alma

davranigini pozitif yonde etkilemektedir.



Hs: Covid-19 salgininda online aligveriste algilanan fayda, online anlik satin alma

davranisini pozitif yonde etkilemektedir.
Bu ¢alismada yer alan varsayimlar asagida belirtilmektedir;

1. Aragtirmada kullanilan anket formundaki sorulara online aligveris yapmakta
olan tiiketicilerin sorular1 dogru algiladiklar1 ve igtenlikle cevap verdikleri

varsayilmaktadir.

2. Arastirma online aligverisi kapsadigindan ve salgin doneminden dolay1 online

ortamda toplanacak anketin kullanicilara kolay ulasim sagladig1 varsayilmaktadir.
Bu ¢aligmada yer alan kisithiliklar asagida belirtilmektedir;

Arastirmanin temel sinirliliklar1 zaman, maliyet ve i¢cinde bulundugumuz salgin
donemidir. Tiim tilkeye uygun bir 6rneklem grubuyla arastirmanin yapilmasi tiiketici
davranislart agisindan daha nesnel bir sonug igerebilir. Belirli bir 6rneklem grubunda
yapilan ¢aligmanin tilkedeki online aligveris yapan grubu temsil etmemesi arasgtirmanin

baska bir sinirliligidir.
Mental iyi Olus ile Tlgili Kavramlar
Pozitif Psikoloji

1940’1 yillarda psikolojinin odak noktasi degisip patoloji odakli ¢alismadan
ziyade insanlar1 pozitif 6zellikleri dogrultusunda incelemeye yonelik tutum oldugu
goriilmektedir. Carl Rogers, Abraham Maslow ve diger insancil (hiimanistik) psikologlar
klinik psikoloji ya da davranisc1 yaklasima yeni bir perspektiften bakmaktadirlar. 90’11
yillardaysa bu yeni psikolojik akim insanin gii¢lii yonlerini, islevini insan organizmasina
ve ¢evresine zarar vermedigi sekilde agiklamaktadir. Bu olaylar neticesinde fizyolojik
rahatsizliklar veya insanin eksiklikleri yerine insanin kendi kapasitesini arttirmaya ve
kisiyi gli¢lendirmeye yonelen pozitif psikoloji akim1 ortaya ¢ikmistir (Eryilmaz, 2013).
Bu ag¢idan bakildigindan pozitif psikoloji bireyin mutlulugu, esenligi ve genel iyi olma
hali ilgili pozitif duygularla ilgilenen bilim dalidir (Akduman, 2020).

Pozitif psikoloji insan isleyisi ve davranisini negatif ve patolojik olarak inceleyen
psikolojiye tepki olarak ¢ikmustir. Martin Seligman onciiliigiinde Ed Diener (2000),
Christopher Peterson (2000) ve Rick Snyder (2000) ile olusan pozitif psikologlar bireye

neyin yanlis oldugundan ziyade neyin dogru oldugunu ve kisinin giiglii yonlerine



yonelmesini saglayarak patolojinin tersinde kisinin hayatini iyilestirme ve gelistirmesiyle

ilgilenmeyi pozitif psikolojinin amac1 olarak vurgulamiglardir (Kutanis & Yildiz, 2014).

Seligman ve Csikszentmihalyi (2000), pozitif psikolojinin {i¢ diizeyinden
bahsetmektedirler: Bunlar dznel, bireysel ve grup diizeyidir. Oznel diizeyde bakildiginda
pozitif psikoloji alani kisisel deneyimlerle ilgilidir: yasam doyumu ve iyi olusu kapsayan
geemis boyut, refah, su an ki memnuniyet, gecmisteki memnuniyet, gelecek i¢in umut ve

iyimserlik, akis ve mutlulugu kapsayan gelecek boyutudur (Demir & Tiirk, 2020).

Bireysel agidan, ask ve meslek kapasitesi, cesaret, kisilerarasi beceri, estetik
duyarlilik, azim, bagislayicilik, 6zgiinliik, gelecek odaklilik, maneviyat, yliksek yetenek
ve bilgelik olumlu bireysel 6zelliklerle ilgilidir. Grup diizeyinde, yurttaglik erdemleri ve
kurumlarla ilgilidir. Bireyleri daha iyi vatandaslhiga dogru hareket ettiren: sorumluluk,
hosgorii, fedakarlik, nezaket, ilimhilik, yardimseverlik ve is ahlaki gibi kavramlardir

(Seligman & Csikszentmihalyi, 2000).
Oznel Iyi Olus

Aristoteles’ten gilinlimiiz filozof ve psikoloji yazarlarina kadar mutluluk kavrami
ilgi konusu olmaya devam etmektedir (Lyubomirsky & Lepper, 1999). Mutlulugun
pozitif psikoloji agisindan bakildiginda karsilig1 genellikle 6znel iyi olug kavrami olarak
kullanilmaktadir. Oznel iyi olus kavrami temelde {i¢c unsuru kapsamaktadir. Bunlar
pozitif ve negatif duygulanim ile yasam doyumudur. Pozitif ve negatif duygulanim
bireyin hosnut oldugu ve hosnut olmadig1 duygular: ifade ederken yasam doyumuysa

bireyin hayatina iligkin biligsel degerlendirmesidir (Civit¢i, 2012).

Oznel iyi olus genellikle yasam doyumu ile iliskilendirilirken olumlu
duygulanim, bireyin hosnut oldugu faaliyetlerle ilgisi ve olumsuz duygulanim diizeyinin
diisiik olmasiyla alakalidir. Bu ifadeden yola ¢ikarak 6znel iyi olus kavraminin mutluluk
ile es deger oldugu soylenebilir (Sahin vd., 2012). Mutluluk, kisinin tiim 6zlemlerine
tamamen ulasmasindan duyulan seving hali olarak tanimlanmaktadir (Tokgoz, 2020).
Psikoloji arastirmalarinda bati literatiirii, kisinin kendisinin mutlulugu istemesi ve
mutluluga ulagsmanin kisinin kendi sorumlulugu dahilinde oldugunu belirtmektedir (Sar1

& Cakir, 2016).



Psikolojik Iyi Olus

Psikolojik iyi olma kavrami, Brandburn (1969)’un Psikolojik Iyi Olusun Yapisi
(The Structure of Psychological Well-Being) adli eserinde ilk kez kullanilmistir.
Kavramin ilk ortaya atildig1 yillarda psikolojik iyi olus olumlu duygularin olumsuz
duygulara gore baskin olmasiyla agiklanmaktadir ayrica yasamda karsilasilan zorluklara
varolussal olarak meydan okumak ve bunu yonetebilmek olarak ifade edilmektedir
(Karacaoglu & Koktas, 2016).

Diener (1999) psikolojik iyi olusu bireyin hayatini bilissel ve duyussal olarak
nasil degerlendirdigi ile alakali oldugunu belirtmistir. Biligsel kisim, kisinin hayattaki
memnuniyeti hakkindaki bilingli yarginin bilgiye dayali bir degerlendirmesi olarak
vurgulanirken, duyussal kisim, kisinin yasaminda ruh haline gore duygu ve hislerine
yonelten hedonik bir degerlendirmesi olarak vurgulanmistir (Tiryaki Sen, 2018).Basgka
bir ifadeyle psikolojik iyi olus kavrami bireyin kendisini olumlu algilamasi ve gercekci
olarak tanimasiyla gii¢lii yanlarinin farkinda olmasi ve kendi sinirliliklarini bilmesi
ayrica kendisinden memnun olmasi, 6zerk ve bagimsiz hareket etme kabiliyetiyle

yasamini anlamli gérmesini kapsar (Sar1 & Cakir, 2016).

Ryff (1989) yilinda psikolojik iyi olus kavramini alt1 evrensel ihtiyacin birlesmesi
olarak ifade etmektedir. Bu kavramlar psikolojik iyi olusun temel boyutlaridir. Bunlar
sirastyla yagsam amaci, ¢evresel hakimiyet, pozitif iliskiler, bireysel gelisim, 6zerklik-
otonomi ve kendini kabul etmedir. Bu boyutlarin birlikte degerlendirilmesi kisinin
psikolojik iyi olus diizeyi ile alakali bir degerlendirme yapilmasini saglamaktadir

(Akdogan & Polatei, 2013).

Ryff (1989), alt1 boyutlu psikolojik iyi olus modelinde her boyutun bireyin
karsilagmis oldugu farkli zorluklar olarak ifade etmektedir (Keyes vd., 2002).



Sekil 1

Psikolojik Iyi Olus Boyutlari ve Teorik Temelleri
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Not. C.D. Ryff ve B. H. Singer, 2008, Journal of Happiness Studies, 9(1), s.20 tarafindan
yayimlanmig olan “Know thyself and become what you are: A eudaimonic approach to

psychological well-being” adli ¢alismadan alinmustir.

Seklin merkezinde, her biri saglikli, iyi ve tam islevli olmanin ne anlama
geldiginin siklikla onaylanan yonlerini temsil eden psikolojik iyi olusun alt: temel boyutu
vardir (Ryff & Singer, 2008). Ryff’in (1989) alt1 boyutlu psikolojik iyi olus modeli

asagida acgiklanmaktadir.

Kendini kabul: Dana 6nceki bakis agilarinda en ¢ok tekrarlanan iyi olma kriterlerinden
birisi kisinin kendini kabul etme duygusudur. Bu kavram mental sagligin temel 6zelligi
olmanin yaninda bireyin kendini gergeklestirme, optimal isleyis ve olgunlugun da bir
0zelligi olarak tanimlanmaktadir. Yasam siiresi teorileri kisinin benligini ve ge¢mis
yasamini kabuliinii vurgulamaktadir. Bu sebeple kisinin kendine kars1 olumlu tutumu,

olumlu bir psikolojik isleyisin ana 6zelligi olarak ortaya ¢ikmaktadir.

Ozerklik: Bireyin kendini gergeklestiren, optimal isleyisini ve kiiltiirlenmeye (cevre
kiiltiirtinli kabullenme) direng gostermesi olarak ifade edilmektedir. Tam islevli kisi
ayrica kisinin bagka birilerinden onay almasi1 gerekmeyen, kendisini kisisel standartlari

ile i¢gsel degerlendirme olanagina sahip olmasi olarak tanimlanmaktadir.



Bireysel Gelisim: Optimal psikolojik islevsellik, kisinin sadece 6nceden kazanilmis
ozelliklere sahip olmasini degil ayn1 zamanda birey olarak potansiyelini gelistirmeye,
biliylimeye ve genislemeye devam etmesini de gerektirir. Yasam siiresi teorileri aynica
stirekli biiyiimeye ve kisinin yasamindaki farkli donemlerde yeni zorluklarla veya
gorevlerle ylizlesmesine agik bir vurgu yapmaktadir. Aristoteles'in eudaimonia

kavramina en yakin olan refah boyutu da olabilir.

Baskalariyla Olumlu Iliskiler: Bireyin sevme yetenegi, mental sagligin ana bir bileseni
olarak goriilmektedir. Kendini gergeklestirebilen birey, tiim insanlar i¢in giiglii bir empati
ve sefkat duygusuna sahip ve daha ¢ok sevgi, derin dostluk ve baskalariyla kendisini daha
eksiksiz 6zdeslesme yetenegine sahip olarak tanimlanmaktadir. Bagkalariyla daha sicak
iliskiler kurabilmek bir olgunluk kriteri olarak tanimlanabilir. Yetigskin gelisim evresi
teorileri bagkalari ile yakinlik kurmanin ve bagkalarinin mentorliigii ve yonlendirmesinin
(tretkenlik) basarisin1 vurgulamaktadir. Bundan dolay1, psikolojik iyi olus anlayisinda

baskalariyla olumlu iligkiler kurmanin 6nemi defalarca vurgulanmaktadir.

Cevresel Hakimiyet: Kisinin kendi ruhsal kosullarina uygun ortamlar1 se¢mesi veya bu
kosullar1 yaratmasi1 mental saglhigin bir 6zelligi olarak goriilmektedir. Kisinin olgunluk
ve benligi disinda Onemli bir faaliyet alanina katilm goOstermesi gerektigi
belirtilmektedir. Kisinin ¢evreyle aktif katilim gostermesi ve ¢evreye olan hakimiyeti
pozitif psikolojik isleyis cergevesinden bakildigindan Onemli bir bilesen olarak

gorilmektedir.

Yasam Amaci: Ruh saghigi bireye yasamin bir amaci ve anlami oldugu hissini veren
inanglar1 kapsamaktadir. Uretken ve yaratict olmak veya kisinin yasammin devaminda
duygusal biitiinlesmeyi basarabilmesi gibi yasamda degisen farkli amag¢ ve hedeflerle

hayatin anlamli oldugu hissine katkida bulunur.
Mental Iyi Olus

Literatiirde kavramin tanimma baktigimizda, Diinya Saglik Orgiitii (DSO)
tarafindan ilk defa mental iyi olus kavraminin 1948 yilinda ortaya atildig1 goriilmektedir
(Celik & Diilek, 2020). Diinya Saglik Orgiitii’ne goére mental iyi olusun tanimi kisinin
kendi yeteneklerinin farkinda oldugu, yasadigi stres ile bas edebildigi, hayatinda iiretken
ve verimli olup yasadigi topluma katkida bulunmasi olarak tanimlanmaktadir (Tennant

vd., 2007). Bu tanim, akil saglig1 yerinde olan bir bireyin islevsel bir ruhsal bozuklugu
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disinda herhangi bir hastaliga yakalanmasinin yeterli olmadigimi vurguladigini

gostermektedir (Keldal, 2015).

DSO’niin ve Keldal’in (2015) bu tanimlarma baktigimizda saglik sadece
hastaligin yoklugu demek degildir. Iyi bir sagligin kisi i¢in sadece hastalanmamak veya
hastaliktan kurtulmak olmadigi kisinin kendi potansiyelini gergeklestirme yetenegi
oldugunu haliyle buradaki saglik ayni zamanda kisinin iyi olma duygusunu da

kapsamaktadir.

Mental iyi olus diizeyinin yiliksek oldugu kisilerde, ruhsal ve fizyolojik
sagliklariin mental iyi olus diizeyi diisiik olan bireylere gore daha iyi ayrica yasam
kalitelerinin de daha yiiksek bulundugunu ortaya koymaktadir (Keyes, 2002). Mental
saglig1 yiiksek olan insanlar daha yaraticidir, daha giiclii bir bagisiklik sistemine sahiptir,
cevrelerindeki insanlarla daha iyi iliskiler Kurar, daha verimli c¢alisir ve daha uzun
yasamaktadir (Keldal, 2015). Dolayisiyla mental iyi olus kavrami kisinin hayatinda

kendisi acisindan etkili oldugu kadar ¢evresi ve toplum i¢inde 6nemli bir kavramdir.
Mental iyi Olus Halinin Boyutlari

Tennat ve arkadaslarmin (2007) Warwick-Edinburgh Mental Iyi Olus Olgegi nin
(WEMIOO) Tiirkge gegerlilik ve giivenilirlik ¢alismasini yapan Keldal (2015) bu 6lgegin
kullanilma sebebinin literatiire bakildiginda kullanilmakta olan diger 6l¢eklerin sadece
hedonik veya eudaimonik olarak tek boyutla incelendigini belirtmistir. WEMIOO
Olgeginin orijinal yazarlar1 olan Tennat ve arkadaslarinin (2007) ise bu iki boyutu ayni
anda ele aldigin1 belirtmektedir. Bu durumda kavramin disginda bu alt boyutlarinda

tanimlar1 asagidaki gibidir.
Hedonik Iyi Olus

Hedonizm bir diger adiyla hazcilik ilk olarak felsefi bir agidan incelenmistir. M.O
435-355 yillant arasinda yasayan Sokrates'in dgrencisi Aristippos’a kadar dayanan bir
ogretidir. Bu acidan bakildiginda mutluluk elzemdir ve kesinlikle iyidir ayrica insanlarin
ve davraniglarinin en biiyiik gayesinin haz alabilmek i¢in planlamasi gerekliliginin ve de
her zaman haz alabilmesine yonelmesinin uygun olacagini diislinen felsefi goriistiir
(Sengiin & Karahan, 2013). Hedonizm kavrami, zevki insanin yasaminin tek kiymet ve
amaci oldugunu sayan, haz verebilen her seyin iyi olmasini temel alan ve koki felsefeye

dayanan bir 6gretidir. Hazzin fiziksel olan zevk durumu yasami etkileyecek boyutta ise
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buna diiskiinliik hali de denilebilir. Ekonomik agidan ise; “ekonomik etkinligin, hazzin
en yiiksek seviyeye varacak bigimde gelisme 6gretisi” seklinde tanimlanmaktadir (Erin

& Gocek, 2021).

Literatiir incelendiginde iki tiir hedonizmden bahsedilmektedir. Bunlar felsefi ve
psikolojik hedonizmdir. Felsefi boyutta hazzin en yiiksek diizeyi elde etmek kisinin
ulagsmay1 istedigi gayesidir. Kisi bu amag¢ i¢in hayatt boyunca cabalar. Psikolojik
hedonizmse giidiilenme ile agiklanabilir. Insanin dogasi geregi haz veya zevk aldig1 her
ne ise ona buna ulagsmakla giidiilenir. Kisi arzulari i¢in ¢aba sarf eder ve bu dogrultuda

harekete meyillidir (Kayalik, 2017).

Diger bir agidan geleneksel ve modern hedonizmden bahsedilmektedir. Burada
ise insanin temel duyular ile elde ettigi haz duygusu geleneksel hedonizmdir. Modern
hedonizmde ise duygular 6n plandadir. Kritik noktas1 ortada bir tiiketim eylemi ve bunun
yaratmis oldugu hazdir. Modern hedonizmde duygulara ek olarak fizyolojik etkenlerin
disinda diis, fantezi ve de hayal kurmanin da bu hazzi destekledigi sdylenebilir. Bunlar
hazci tatminin temel kaynaklaridir ve zorunlu temel ihtiyaglar disindaki iriinler ile

yapilan tiiketimin bu hazz1 saglandiginda belirtilmektedir (Unal & Ceylan, 2008).

Hedonik tiiketimde, insanlarin yasamini kolaylastirip konforunu arttiran iiriin
veya hizmetin kiside deneyimledigi heyecan ve eglence on plandadir. Teknolojiyle
birlikte kisinin satin alma eyleminin degismesi ve internet ile yapilan satin alimlar
hedonik tiiketimin temelindeki haz alma ve mutlulugu saglamada oldukca etkilidir
(Tokgoz, 2019). Hedonik tiiketim sirasinda iiriine sahip olmaktan daha énemli olan bu
satin almanin tecriibe edilmesidir. Satin alma yapilsa da yapilmasa da algilanan bir haz

vardir (Akturan, 2010).
Eudaimonik Iyi Olus

Eudaimonik yaklagimin temeli Aristoteles’e kadar dayanmaktadir. Dogu ve bati
kiiltiirlerinde birgok diisiiniir, filozof ve vizyoner, hedonik iyi olusun mutluluk igin yeterli
olmadig1 goriisiindedir. Bu diisiiniirlerden birisi olan Aristoteles, hedonik mutlulugun
ilkel ve kaba oldugunu savunmus ayrica insanlarin arzularinin kolesi olmasina sebep
oldugundan bahsetmistir. Aristoteles’e gore gercek mutluluguk, erdem ya da erdemli

olmaya deger bir yasamin mitkkemmelliginden ge¢mektedir (Ryan & Deci, 2001).
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Eudaimonik bakis agisinda 6nemli olan bireyin gercek potansiyelini kesfetmesine
izin veren zihinsel iyi olma halidir. Kisinin kendi potansiyelini kesfetmesi ve bu
potansiyeli en iyi diizeye getirebilmesi ayrica bu yetenekleri kullanmasi gerekir. Bunun
bireyde en yliksek tatmin duygusunu karsiladigi ifade edilmektedir (Waterman vd.,
2008). Eudaimonik iyi olus, iyi bir yasama ulagsmanin mutlulugu getirdigini savunur ve
kisinin yasamindaki siirecler ile buna ulasabilecegini belirtir. Iyi bir yasamin gdstergesi

ise kendi potansiyelini bulmak, gelistirmek ve erdemli olmaktir (Ryan vd., 2008).

Bir baska ifade ile hedonik iyi olus yasamdaki mutluluk ve tatminle ortaya
cikarken, eudaimonik iyi olus iyi bir yasam ve bunun bir siire¢ ile elde edilmesi olarak
ortaya ¢ikmaktadir. Bunun sonucunda s6z konusu iki boyut ile mental iyi olus hali

tamamlanmaktadir (Kayalik, 2017).
Algilanan Fayda

Davis (1986), ozellikle bilgisayar kullanim davranisini aciklamayi1 amaclayan
teknoloji kabul modeli (TKM) tanitirken bu model i¢in iki ana bilesenden bahsetmektedir
ve bunlardan birisi algilanan faydadir (Davis vd., 1992). Bireylerin herhangi bir
teknolojiyi kullanip yapmakta olduklari eylemde performanslarini arttirabilmelerine

yonelik egilim ve diistinceleri algilanan faydanin tanimi olarak ifade edilmektedir (Davis
vd., 1989).

Yararlilik, bireyin belirli 6diller kazanmak i¢in bir davranisi gergeklestirme
eylemi hakkindaki algisidir. Bu eylemlerde ddiillerinin veya bir davranigin performans
seviyesinin yaninda, insanlar belirli durumlarda davranisin otokontrol ile yerine getirilme
egilimindedir. Uriin veya hizmet hakkindaki bilgilere herhangi bir yerden ya da herhangi
bir zamanda aninda erigebilmek, miisteriler icin ¢ekici olabilmektedir. Mobil internet
erisiminin tercih edilmesi sebeplerinden birisi olmasi da online aligverisi daha etkin hale
getirmektedir. Ayrica, TKM, bireylerin olumlu gordiikleri performansa inandiklart
takdirde bilgi teknolojisini kabul etmeleri de miimkiindiir. Davis (1989), “insanlar,
islerini daha iyi yapmalarina yardimci olacagina inandiklar1 6l¢iide bir uygulamayi

kullanma veya kullanmama egiliminde” oldugunu ileri stirmiistiir (Lu & Su, 2009).

Geleneksel agidan aligverisin kisisel olarak belirleyicilerinin, islevsel ve islevsel
olmayan giidiilerden etkilendigi 6ne siiriilebilir. Islevsel giidiilerden kasat, kolaylik, malin
cesitliligi ile kalitesi ve fiyat gibi faydaci islevlerle alakaliyken, islevsel olmayan yani

hedonik giidiilerde eglenceli ve ilging aligveris deneyimlerinin sunulmasi ile ayrica
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sosyal ve duygusal ihtiyaclarla ilgilidir. Aligveris giidiilerini inceleyen daha onceki
arastirmalarda, tipik olarak islevsel veya faydaci yonler alisveris deneyiminin faydasinin
en lst diizeye ¢ikmasi amaciyla ve genellikle gorevle ya da basari ilgili olarak
nitelendirilmektedir. Magaza dis1 aligverisle ilgili dnceki arastirmalarda ise, islevsel
motiflerin kolaylik, daha fazla iirlin secenegi, benzersiz iiriin teklifleri ve daha diisiik
fiyatlarin magaza dis1 formatlarda aligverisin baslica nedenleri oldugunu 6ne stirmiistiir

(Forsythe vd., 2007).

Tiketiciler aligverislerinde fayda aramaktadir ve geleneksel kanallarla
kiyaslandiginda ¢evrimig¢i aligveris kullanmanin faydalari, tiiketicilerin bu aligveris
bigimine olumlu bir tutuma sahip olup olmayacagini belirlemede 6nemli olmaktadir. Bu
faydalar arasinda, ¢evrimigi iirlin bilgilerine ulagabilmek ve bunlar1 kontrol etmek ayrica
rahathig1, 24 saat kullanilabilir olmasi ve birden fazla konumdan erisilmek de bu

kolayliklar arasinda sayilabilmektedir (Childers vd., 2001).

Algilanan faydanin online aligveris acisindan olumlu yonde bir etki yarattigini
belirtmektedir. Ayrica online aligverisin bireyde algilanan fayda agisindan keyifli bir

anlami1 oldugu sdylenebilir (Ekinci, 2019).
Algilanan Zevk

Algilanan zevk, teknolojiden saglanan performansin diginda bu faaliyetten ayni
zamanda elde edilen keyif ve mutluluk saglanmasi olarak tanimlanabilir (Davis vd.,
1989). Algilanan zevk; hizmetten algilanan memnuniyeti, miisteri sadakatini ve giiveni
arttirabilmek igin olduk¢a 6nemlidir (Kogak Alan vd., 2018).

Algilanan zevk genellikle online giivenin tizerinde de etkiye sahiptir (Hwang &
Kim, 2007). Bir kisi kullanmakta oldugu sistemi genel olarak degerlendirdigi zaman bu
sistemdeki Ozelliklerden ve etkinliklerinden olusan algisindan eger keyif aliyor ise kisi
sistemin performansinin disinda kullanimima yonelik bir tutum sergilemektedir.
Algilanan zevk icsel bir motivasyon olup kullanicinin kabuliinii etkilemesi i¢in 6nemli
bir faktordiir (Alkaya & Sahin, 2018). Bir teknolojik etkinlik veya herhangi bir aktiviteyi
kullanan birey teknolojiyi bir arag¢ olarak kullanmak diginda bu kullanimi kisisel olarak
eglenceli buldugu i¢inde kullanimindan algiladig: bir zevk s6z konusudur. Haliyle bu
kullanim ve algilanan zevk sayesinde teknolojiyi benimsemesi daha yiiksek ve bu algiy1
yasamayan kisilere gore teknolojiyi kullanimi daha sik gergeklestirmektedir (Kim vd.,
2007).
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Fiziksel magazadan yapilan alisveristen alinan zevk ne kadar énemliyse sanal
ortamdan da alinan zevkte ayni derecede 6nemli olabilmektedir. Ayrica akis deneyimi
online ortamda bir i¢sel keyif motivasyonu olabilmektedir (Koufaris, 2002). Tiiketicinin
yaptig1 mobil aligveris, uygulamanin ve 6zelliklerinin kesfedilmesiyle alisveris keyfini
arttirmaktadir (Yang & Kim, 2012). Mobil web siteleri, kullanicinin etkinlikleri izerinde
hakimiyete sahip olmalari saglar bu durum da kullanicinin keyif alma duygusunu

ortaya ¢ikarirken kisi rahat ve etkin bir deneyim yasarmis olur (Agrebi & Jallais, 2015).

Akilli telefon kullanicilart mobil tizerinden yaptiklar: aligverisi basit, rahat ve
erisebilir gormektedir. Bu sebeple mobil aligverisin sundugu imkanlar tiiketici agisindan
faydali goriiliirken bu kullanici profili ayn1 zamanda yapilan aligveristen keyifli bir
aligveris deneyimi de yasamaktadir. Ayrica tiikketicinin bilgisayar ile etkilesimi de akis
deneyimine yol acarken bu durumda tiiketicinin keyifli bir aligveris deneyimi tecriibe

etmesine yol acabilmektedir (GroB, 2015).
Anlik Satin Alma Davranisi

Insanlarin ¢ogu davramisinin ardinda onlar1 biyokimyasal ve psikolojik olarak
tetikleyen diirtiiler mevcuttur. Psikolojik diirtlinlin giivenilir ve kapsamli bir tanimina
bakilirsa: “Gii¢lii, bazen kars1 konulamaz bir diirtii; diisinmeden harekete ge¢gmek icin
ani bir egilim” olarak ifade edilir (Rook, 1987). Anlik satin alma kavramina literatiire
bakildiginda diirtiisel satin alma (impulse buying) olarakta rastlanilmaktadir. Diirtiisel
davranig (impulsive behaviour) ile de ifade edilebilen kavram anlik, plansiz ve haz
duygusuyla gergeklesmis davranisi ifade eder. Fakat diirtiisel davranis sadece anlik
davranis1 ifade etmenin disinda ani, atak veya fevri hisle olusabilecek davranis bigimini
de ifade etmektedir (Yalman & Aytekin, 2014). Anlik satin alma davranisi bireyin maruz
kalmis oldugu uyarana sabirsiz, planlamadan ve daha sonradan elde edebilecegi fayday1
goz ard1 ederek kisa vadede elde etmek istedigi haz duygusuna tercih etmesi olarak ifade

edilmektedir (Boz & Kog, 2020).

Tiiketici psikolojik diirtiileri aniden ve kendiliginden baslar ve bu diirti
tetiklendigi anda aktif hale gelir. Ayrica bu tiir aligverisler yapan tiiketiciler, bir iiriinii
secmek yerine hizli bir sekilde satin alma deneyimi yasarlar. Bu durumda diirtiisel
davranis diisiinmeden kendiliginden ortaya ¢ikabilmektedir (Aytekin & Ay, 2015). Anlik
satin alma, kiginin aligveriste bir sey planlamadig1 davranisidir. Anlik satin alma yapan

tiiketiciler, belirli bir {iriinii satmn almay1 diisiinmezler. Uriine olan ilgiden dolay1 aninda
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aligveris yaparlar. Aninda satin alma, bir tiiketici bir seyi hemen satin almak i¢in ani,
genellikle gii¢lii ve kalic1 bir diirtii yasadiginda ortaya ¢ikar (Mathur & Bhakar, 2019).
Anlik satin alma davranist bireyin belirli bir uyarana karsi ani tepki vermesi sonucu
ortaya ¢ikan ve tiiketicinin hizli bir karar vererek satin alma yapmasi durumu olarakda

ifade edilmektedir (Tayfun, 2015).

Literatiire bakildiginda ilk yillar i¢inde anlik satin alma davranisi ¢alismalarinin
temelinde tlketicinin diirtiisel davranisindan ziyade bu kavramin anlami ve
siniflandirilmasini igermektedir. Bu zaman diliminde birgok arastirmaci anlik satin alma
davraniginin daha ¢ok diisiik fiyat sebebi ile yapildigini ifade etmektedir. Sonraki zaman
diliminde diisiik fiyattan daha cok tiiketicinin kisiligiyle iligkili bir davranig bi¢imi
oldugunu ortaya ¢ikarmislardir (Yigit, 2014). Baska bir ifadeyle bakildiginda tiiketicinin
gecmiste rasyonel olmayan eylemlerle yapildig: diisiiniiliirken, glinlimiizde bakildiginda
ani bir diirtiiyle hediye alma veya sonrasinda ihtiya¢c duyulacagi diisiiniilerek iirtinii
stoklamanin rasyonel bir davranis bi¢imi oldugu seklinde ifade edilmektedir (Armagan
vd., 2019). Anlik satin alma kavraminin {iriin kategorisiden ¢ikip literatiirde satin alma
davranisinin i¢inde incelenmeye baslanmasi ve tiiketici agisindan ilk tanimlamalarinin
Cobb ve Hoyer (1986), Rook (1987) ve Rook & Fisher (1995) tarafindan yapildigi
goriilmektedir. Daha 6nceki arastirmalarsa anlik satin almay tirlin ve fiyat kategorisinde

incelemektedir (Yalman & Aytekin, 2014).
Anlik Satin Alma Davrams1 Tiirleri

Stern (1962) anlik satin alma kavramini miisterinin 6nceden planlamadigi
herhangi bir satin alma iglemini tanimlayan plansiz satin alma kavrami ile ayn1 anlama
geldigini belirtmistir. Stern’in (1962) kavrami agiklamak i¢in yaptig1 dort farkli tiirde
anlik satin alma tiirti kavramin daha kolay ifade edilmesini saglamistir. Bu dort tiir anlik

satin alma sirastyla asagida belirtilmektedir (Unsalan, 2016):

1) Tamamen anlik satin alma: Bu, kisinin aligverisinin tamamen diirtiisel oldugu
ve normal satin alma davranis1 kaliplarin1 bozan yenilik¢i veya kisinin kagis amacl

yaptig1 satin almadir.

2) Hatirlatma tizerine anlik satin alma: Bu tiir anlik satin alma davranisi, aligveris

yapan kisinin {iriinlere olan ihtiyacini fark etmesiyle magazada gerceklesmektedir.
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3) Oneri ile Yapilan Plansiz Satin Alma: Uriin hakkinda herhangi bir bilgi ve
deneyime sahip olmayan birey, yeni bir iiriin satin alarak ihtiyaci1 gorsellestirerek 6neri

ile anlik satin alma davranis1 gostermektedir.

4) Tasarlanmis Plansiz Satin Alma: Bu davranmis tiirii, aligveris yapan bireyin
belirli tirlinleri satin alma niyetiyle ve baska satin alma beklentisi ile de magazaya girdigi
anda ortaya c¢ikar. Bunun sebebi, aligveris yapan bireyin magazada sunulan satis

promosyonlarini, yeni iiriinleri veya markalar1 6nceden bilmemesidir.

Lioa (2009) tarafindan anlik satin alma kavrami saf ve hatirlatici olmak iizere iki
siifa ayrilmistir. Saf anlik aligveris siirecinde birey aligverise ¢ikmayi ve aligverisle
alakal1 liste yapmay1 planlamaz ayrica liriinle alakali bilgisi de azdir. Hatirlatict anlik
aligveristeyse birey aligverise ¢cikmayi planlamistir ama aligveris listesi hazirlamaz ve

bireyin trtinle alakali bilgisi fazladir (Yigit, 2014).

Wood (1985) tarafindan smiflandirmasi yapilan anlik satin alma kavraminda
akrazik diirtii ve takintili diirtii 6n plana ¢ikmaktadir. ilk ve tanimlayici durum, bir
tiiketicinin, o anki haline aykir1 bir satin alma eylemi yaptig1 durumdur. Wood, anlik satin
almanin o6zelliklerini plansiz yapilmasi, az veya hi¢ diistinmeden yapilan ve abartili bir
duygusal durumla ortaya ¢iktigini belirtmistir. Burada bir 6rnek, isten eve giderken,
ihtiya¢ duydugu stokta olmayan bir iirlinli (mesela ¢orap) satin almak i¢in bir aligveris
merkezini ziyaret eden ve sergilenen alakasiz bir {irlinii, 6rnegin bir tasarim bluzu fark
eden bir tiiketici olabilir. Tiketici, bluzun kendisine ayrilan biitcenin disinda kaldigina
ya da bluza ihtiyacinin olmadigina karar verir ancak yine de iiriinii satin alir. Wood bu
tiir diirtiisel satin almay1 “giiclii akratik” olarak adlandirir (Wood, 1998). Akrazik diirtii

diger bir ifadeyle “irade zay1flig1” tiiketicinin satin alimla alakali 1y1 yargilarina ragmen

hi¢ diistinmeden ve duygusal olarak yaptig1 anlik satin alimdir (Yigit, 2014).
Anlik Satin Almanin Diger Kontrolsiiz Satin Alma Davramisindan Farki
Kompulsif Satin Alma

Kompulsif satin alma davramisini agiklarken ilk olarak obsesif kompulsif
bozukluk (OKB) tanimini yapmak bu davranig bi¢imini agiklama acgisindan faydali
olabilirr OKB bireyde, anksiyeteye sebep olan, yineleyici ve siirekli olan
diisiinceler,diirtiiler veya diislemler olarak belirtilen obsesyonun (takintili diisiince)

bireyde bu obsesyonu kati bir sekilde uygulamasi ve bu kurallardan kendisini
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alikoyamadig1 yinelenen davranis veya zihinsel eylem olup kompulsiyonlar ile
iliskilendirilen bir tiir anksiyete bozuklugu olarak tanimlanmaktadir (Pisgin & Ozen,
2010).

19. yiizy1l sonlarinda psikoloji literatiiriinde “oniomania” olarak bahsedilen takintili
tiikketim rahatsizlig1 son yillar iginde kompulsif satin alma olarak bahsedilmektedir. Ilk
olarak Kraepelin (1915) ve Bleuler (1924) diirtii kontrol gii¢ligii ve “bireyin diirtiisel
satin alma davranisini denetleyememesi” olarak ifade etmislerdir (Korur & Kimzan,
2016). Faber ve O'Guinn (1992) kombulsif satin almayi tiiketici davranisi arastirmacilari
olarak tanimlarken; bunu olumsuz olaylara veya duygulara ana tepki haline gelen ve
durdurulmast ¢ok zor hale gelen ve nihayetinde olumsuz sonuglara yol acan kronik ve
tekrarlayan satin almalar olarak tanimlamaktadir (Black, 2001).

Kompulsif satin alma (compulsive buying) bireyin kontrol edemedigi, kronik
ayrica siirekli tekrar eden ve kiside ciddi anlamda olumsuz sonuglara sebep olan ekstrem
bir harcama seklidir (Tokgoz, 2019). Baska bir ifadeyle bu davranis bi¢imi bireyin
diirtiisel satin alma giidiisiinii yogun olarak hissedip bu giidiiyii kontrol edemeyerek
ortaya ¢ikan ve bireyi maddi a¢idan zor durumlarda birakabilen bir bozukluktur (Okutan,
2013). Standart satin alma davranisi sergileyen bireylerdense kompulsif satin alma
gosteren bireyler genelde duygusal hareket edip, birey kisisel olarak i¢inde bulundugu
olumsuz durumdan kurtulmak ya da mutsuzluk duygusundan kurtulmak amacli aligveris

gergeklestirmektedir (Kaderli vd., 2017).
Anlik Satin Alma Davramisimi Etkileyen Faktorler

Anlik satin alma davranmisini etkileyen faktorler ti¢ ana baslik altinda incelenmektedir.

Bunlar tiriinle alakali faktorler, bireysel faktorler ve durumsal faktorlerdir.
Uriinle Alakah Faktérler

Stern’in 1982 yilinda yapmis oldugu ¢alismada anlik satin almay1 etkileyen dokuz
faktor oldugunu belirtmistir. Bunlardan dordii ise triinle alakali faktorlerdir (Yigit,
2014). Uriinle alakali faktorler asagida belirtildigi gibidir ve Stern’in 1982 yilinda

yapmis oldugu calismadan yararlanilmistir.

Diisiik Fiyat: Anlik satin almayi1 etkileyen faktorler arasinda muhtemel olarak direk

kontrolii olan etkilerden birisi {iriindiir. Fiyat ayn1 zamanda hazir mallarin anlik satin
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aliminda etkilemektedir. Fiyat ayrica saf satin almay1 da etkilemektedir. Ornegin belirli

bir {irliniin fiyat1 6zel bir indirimle tercih sebebi olabilir.

Uriine Duyulan Marjinal Ihtiya¢: Tiiketicinin iiriine olan ihtiya¢ durumu {iriiniin anlik
aliabilecek bir iiriin olup olmadiginmi etkilemektedir. Temel gida (ekmek, siit vb.) gibi
driinler tiiketicinin diizenli alim yaptig1 {riinlerdir ve tiiketici bu {irlinlerin alimim
planlamaktadir. Fakat bazi hazir esya iirlinleri aciliyeti olmayan iiriinlerdir. Bu tirlinler
marjinal ihtiyag iirinleridir. Alisverisi yapan birey satin alimi yapana kadar bu satin alma
islemini erteleyebilmektedir. Tiiketici aligverisini yaparken temel amaci olmadigi ve acil
olmamas1 sebebi ile bu iirlinlerin aliminin planlt olma olasiligi olduk¢a diigiiktiir ve

diirtiisel olma olasilig1 ¢ok daha yiiksektir.

Kisa Uriin Omrii: Hizli bozulan veya baska bir sebeple iiriin mrii kisa olan bir riiniin,
uzun Omiirlii bir iirlinden sik satin alinmasi daha fazladir. Bu durum disinda iirtiniin satin
alinmasinin dongiisii ne kadar kisa olursa anlik satin alinma olasiligi da o derece
yiiksektir. Tiketicinin iirlinli siirekli satin alma durumu bu {iriin i¢in plan yapma
ihtiyacim1  azaltmaktadir. Uriinle magazada karsilasmasi durumu anhk satin alma

durumunu da yiikseltmektedir.

Kiiciik Boyut veya Hafiflik: Bir tiriiniin boyut ya da agirlig1 tiriniin fiyati diginda anlik
satin almay tetiklemektedir. Tiiketici eger Uiriiniin boyutu veya agirlig1 ile alakali bir
planlama yaparsa anlik satin alma olasilig1 azalir. Uriiniin boyutu ve agirlig: kiside anlik
satin alma diirtiisiinii frenlemesine sebep olabilir. Kolay taginan ve kii¢iik iirlinlerde bu

tarz sorunlar olmaz ve anlik satin alma olasilig1 ytikselir.
Bireysel Faktorler

Demografik Ozellikler: Wood (1998) yilindaki c¢alismasinda anlik satin  alma
davraniginin yasa gore degistigi goriilmektedir. Bu arastirmada 18 ila 39 yas araligindaki
tiketicinin anlik satin alimi artarken daha ileriki yas gruplarinda anlik satin alim
davranis1 azalmaktadir. Ayrica egitim seviyesinin diisiik olmas tiiketicinin anlik satin
alimi egitim seviyesi yiiksek olan gruba gore daha yiiksek diizeydedir (Wood, 1998).
Cinsiyet acisindan bakildiginda kadinlarin erkeklere gore anlik satin almaya daha yatkin
oldugu ve kadinlarin magaza ve tirin hakkinda daha bilgili ve eski geleneksel roller
acisindan bakildiginda evde biten iirlin ya da esyay1 daha sik takip etmeleri anlik satin
alma davranis1 sergilemelerine neden olmaktadir. Ayrica erkeklerde anlik satin alma

kullamighilik veya araci bir sebepken kadinlarda bu durum duygusal nedenlere
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baglidir(Arslan, 2018).Bireyci kiiltiirden gelen insanlar devamli olarak anlik satin alma
davraniglarindaki muhtemel negatif sonuclar1 goz ardi ederler. Kolektivist kiiltiirden
gelen insanlarin en biiylik avantajiysa, diirtiisel satin alimlarindan 6nce bu negatif
sonuglarin farkinda olmalart bu kiiltiirdeki tiiketicinin ayn1 hataya diismelerine daha az
yatkin olduklarin1 ortaya koymaktadir (Unsalan, 2016). Bireyci kiiltiirlerde yapilan
onceki arastirmalarda da bir¢cok faktoriin anlik satin alma davranisimi etkiledigi gibi
tilketicinin ruh hali, diirtiisellik 6zelligi, cinsiyet gibi faktorler anlik satin almay:

etkilemektedir (J. A. Lee & Kacen, 2000).

Alisveris Keyfi: Aligveris keyfi, bireyin aligveris siirecinden almis oldugu haz olarak
tamimlanmaktadir (Beatty & Elizabeth Ferrell, 1998).Bireyin aligveristen almis oldugu
keyif yiiksek ise magaza i¢cinde daha uzun vakit kalma egiliminde olur ve bu siirecte
diirtiisel olarak satin alim yapmasi igin giiclii bir diirtii hissedebilmektedir (Unsalan,
2016).Eglence amagh aligveris yapan birey satin alinan iiriin diginda aligveris yapmakta
oldugu siirecten keyif alir. Bu durum g6z oniinde bulunduruldugunda birey aligveris
yapmaktan keyif aldiginda belirli bir satin alma durumuna baglh kalmadan anlik satin
alim yapma egiliminde olmas1 muhtemeldir (Beatty & Elizabeth Ferrell, 1998).0Ozetle
eglence amagh aligveris, anlik satin alma siklig1 ile pozitif iligkilidir (Rook, 1987).

Ruh Hali: Anlik satin alma egilimi bireyin olumsuz psikolojik durumundan bir kagis
islevi olarak goriilmektedir. Anlik satin alma egilimi bireyin uzun siireli olumsuz ruh hali
ve bireyin diisiik benlik saygisiyla iliskili olabilmektedir. Birey zor kosullar altinda
kendisine bir 6diil olarak algiladigi bu tir satin alma egiliminde olabilmektedir.
Depresyonu azaltmak veya hayal kirikligin1 azaltmak amagli tiiketici rasyonel bir tepki
ile anlik satin alma yapmaktadirlar (Seinauskiené vd., 2015). Ayrica Beatty ve Ferrell
(1998) bireyin olumlu ve olumsuz ruh halinin anlik satin alimi tetikledigini ortaya
koymuslardir (Madhavaram & Laverie, 2004). Bireyin ruh hali ve duygusal durumlar
anlik satin almada etkilidir. Olumlu ruh hali negatif ruh haline gére daha ¢ok anlik satin

almaya neden olmaktadir (Ercis vd., 2021).

Hedonik Tiiketim Egilimi: Hedonik tliketimde birey planlama ve bir niyet olmadan
aligveris yapabilmektedir. Anlik satin alma egiliminde tiiketici iiriine olan ihtiyagtan
ziyade satin alma ig¢in ihtiyag duymaktadir (Akturan, 2010).Tiiketicinin anlik satin
almada hedonik arzuyu tatmin ettigi ayrica hedonik aligveris giidiilerinin anlik satin alma

davranigindaki baglantisi literatiirde kavramsal olarak goriinmektedir (Hausman, 2000).
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Rook (1987) yilindaki ¢alismasinda, ¢caligmaya katilanlarin anlik satin almasiyla alakali
olarak hissettikleri duygulari agiklamalari istendigi zaman %41°i hedonik unsurlardan
soz etmektedir. Burada bireylerin biiyiik bir ¢ogunlugu kendilerini iyi, tatmin olmus,

hafiflemis ve muhtesem hissettiklerinden bahsetmislerdir (Aytekin & Ay, 2015).

Algilanan Risk: Uriiniin satin alim1 veya kullanim sonucu ile alakali belirsizlik durumu
risk olarak tanimlanmaktadir. Diger bir ifade ile tiiketicinin iiriinden diisiik performans
gormesi, ekonomik ve psikolojik ac¢idan zarara ugramasi tiiketicide hayal kirikligr ile
sonuglanabilir (Deniz & Ercis, 2008).Tiiketici satin alma sonucunu tahmin edemediginde
karsilastig1 belirsizlik durumu algilanan risk olarak tanimlanmaktadir. Tiketici karar
verme asamasindaki siireci algilanan risk derecesi etkilemektedir. Bireyin his ve duygu

durumu iiriinle alakali risk algisinida ortadan kaldirmaktadir (Unsalan, 2016).
Durumsal Faktorler

Stern (1962) “Giiniimiizde Aninda Satin Alma Onemi” adli arastirmasinda anlik
satin alma davranisini etkileyen dokuz adet faktoriin bes faktorii durumsal faktordiir
(Yigit, 2014).Bu faktorler kitlesel dagilim, self-service, kitlesel reklam, magaza teshiri
ve kolay depolamadir. Kitlesel dagilimdan kasit {iriinlin mevcut olan satis noktasi ne
kadar c¢oksa tiiketicinin ulagmasi ve satin alma olasilif1 o derece yiiksek olur. Self-
serviste ise tiiketici personel yardimina gore daha hizli ve 6zgiir satin alim yapabilir bu
durumsa anlik satin almasini saglamaktadir. Kitlesel reklam tiiketicinin planh aligveris
yapabilmesi i¢in olusturulsa da anlik satin alma siklig1 arttik¢a reklamlarin hatirlatict
olmasi biiyiik bir 6neme sahiptir. Magaza teshirinde iiriiniin sergilenmesi, raf konumu ve
magaza i¢i promosyonlar ve farkli ambalajlama tiiketicinin anlik iiriin aramadig:
durumda belirginlik yaratmasi ile tiiketicinin anlik satin alma firsatin1 arttirabilmesini
saglamaktir. Depolama kolayligi ise tliketicinin {Uriinii alimindan sonra iirlinii nasil
muhafaza edecegi ile alakalidir. Depolama sorunu olmayan iirlinlerde diirtii 6geleri ile

alim yapma olasilig1 daha fazladir (Stern, 1962).
Online Anhk Satin Alma Kavram

Teknolojinin her giin gelismesi ve internetin gelmis oldugu noktayla birlikte
tilketicinin aligkanliklar1 ve beklentileri degismekte olup internetin giinliik hayatin bir
pargast haline gelmesi online faaliyetlere olan 6nemi arttirmaktadir (Armagan & Temel,
2018). Tiketicinin aligveris ortamindaki satin alma kararlar1 genelde kabul edilebilir

seviyede ve rasyonel olarak goriilmektedir. Satin alma karar1 vermeden once tiiketici
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iirlinii ve hizmeti arastirir, karsilastirma yapar, degerlendirir ve kendisi agisindan en
uygun olan se¢imi yaparak satin alimi gerceklestirir. Lakin online platformlarin ve
teknolojinin gelismesiyle tiikketicinin, hizmet ve iiriin erisimi daha kolay hale gelirken,
Odeme ya da satin almasi gibi islemleri daha hizli yapabilmektedir. Haliyle online ortam
tilkketicide anlik satin alma diirtiisiinii harekete gecirerek tiiketiciyi anlik satin almaya

tesvik etmektedir (Yigit, 2020).

1980’11 yillarin sonlarina dogru kredi kart1, dogrudan pazarlama ve evde aligveris
gibi yeniliklerin sayesinde anlik satin almanin kolaylastig1 ve tiriinii se¢gme yahut tiklama
kolayligi gibi etkenler daha cazibeli hale gelerek anlik satin alma olasiliginm
arttirabilmektedir (Aragoncillo & Orts, 2018). Ayrica internetin tiiketicilere satin alma
diirtiilerini kontrol etme yetkisi veren 6zelliklerinin, bu kontrolii zayiflatanlara kiyasla
¢ok az oldugunu ifade edilmektedir (LaRose,2001).

Online aligveris yapan tiiketicinin fiyatlar1 kiyaslayabilmesi ve bilgiye ulagimi ile
satin alma davraniginin rasyonel olmasi beklenmektedir. Fakat tiiketici rasyonel davranig
gostermeyerek hedonik ve deneyimsel bir bakis ile daha az hedefe yonelik bir davranig
sergileyebilmektedir (Uster, 2014). Anlik satin alma davranisi, bir magazaya girerken
veya bir web sitesini ziyaret ederken, bireyin sorunu fark etmedigi veya satin alma
niyetinin olmadig1 plansiz ya da spontane bir satin alma durumu olarak da
tanimlanmaktadir (Chuah & Gan, 2013).

Internetten yapilan alisverisin geleneksel alisveris davranisindan farkli oldugu
goriilmektedir. Web sitelerinin tiiketiciyle {irtin arasindaki etkilesimi keyifli hale
getirmesiyle birey internet ortaminda daha farkli bir deneyim yasamaktadir (Hoffman &
Novak, 2009). Online anlik satin alma bireyin belirli bir satin alma diisiincesi veya
niyetinde olmamasina ragmen g¢evreden kaynakli digsal uyaran ile zihinsel reaksiyon
sebepli satin alim yapmasi olarak tanimlanmaktadir (Yakin & Aytekin, 2019). Online
magaza iizerinden yapilan aligveris, aniden gelisen satin alma niyetinde artis olmasina
neden olabilmektedir (Taskin & Ozdemir, 2017). Ayrica online harcamalarin %40’ min

anlik satin alma ile gergeklestigi belirtilmektedir (Turkyilmaz vd., 2015).

Online Anlik Satin Almayi Tesvik Eden Faktorler

Anonimlik: Diirtiisel satin alma, internet sayesinde anonimlik saglamaktadir. Bir tiiketici

tek basina aligveris yaptigi zaman kendisini daha az goriiniir hissetmektedir. Bu durumda
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kisinin diirtii ile hareket etme konusundaki ¢ekingenligini azaltmaktadir (Rook & Fisher,
1995). Benzer sekilde, ¢evrimigi tiiketiciler genellikle tek baslarina ve 6zel olarak satin
alim yaparlar. Satin almalar ¢evrimdist yapildiginda, baskalariyla fiziksel temas ve
etkilesim yaygindir. insan temasi, satin alma diirtiilerinin daha iyi kontrol edilmesine yol
acar, bu nedenle onlarin yoklugu internette anlik satin alimlar1 kolaylastirabilir

(Aragoncillo & Orts, 2018).

Gelismis Uriin Cesidi: Online anlik satin almanm tesvik edici faktorlerinden birisi de
daha fazla iirlin ¢esididir. Online magazalar, fiziksel kisithig1 yiliziinden daha smirlt
durumda olan fiziksel magazalara gore, daha ¢ok iirlin cesitliligi sunmaktadir
(Aragoncillo & Orus, 2018). Ayrica geleneksel magazalarda stoklama ihtiyaci online
magazalarda bulunmamaktadir ve bu durum tiiketiciye sunulan iiriin ¢esidinin fazla
olmasini saglamaktadir. Diirtiisellik ve giyim tiiketimiyle alakali yapilan bir arastirma,
daha fazla iiriin ¢esitliliginin anlik satin alma iizerinde 6nemli bir etkisinin oldugunu

belirtmektedir (Yigit, 2014).

Geligmis Pazarlama Teknikleri: Pazarlama promosyonlarina maruz kalmanin anlik satin
almay arttirdig1 bilinmektedir. Tiiketici dikkatini web sitesine odaklayabilirse, sitedeki
pazarlama promosyonlari fark etmesi daha olasidir. Tiiketici, online alisveris sirasinda
web sitesinin igerigine dikkat etmedigi takdirde anlik olarak alabilecegi tiriinleri fark
etme olasilig1 diigmektedir (Koufaris, 2002). Banner reklamlar, resimler, fiyat ve 6zel
tekliflerin tamami anlik satin alim igin uyarici olabilirken (Madhavaram & Laverie,
2004), kisilestirilmis e-postalar, yeni triinler hakkinda bilgiler ve online magazalarla
dogrudan alakali gelismis pazarlama tekniklerinin kullanimi1 online anlik satin alma
davraniginda tesvik¢i olabilmektedir. Ayrica online aligveriste kullanilan promosyonlarin
daha oOzellestirilebilir olmasi1 da tiiketicinin dikkatini daha kolay c¢ekmektedir

(Aragoncillo & Orts, 2018).

Kredi Karti Kullanimi: Kredi kartina kolay erisim saglanmasi bir sey satin almak i¢in
gereken acil para ihtiyacini ortadan kaldirirken tiiketicinin asir1 harcama yapmasina
neden olabilir ve bu durum anlik satin almay1 hizlandirabilir (Karbasivar & Yarahmadi,
2011). Tiiketiciler, kredi kart1 kullanimini daha az gerg¢ek¢i bulmaktadir ve bu durumda
gercekten para harcamadiklarini hissederler. Bu durum anlik satin almanin kiside

yaratabilecegi parasal sonucu o anda algilayamamalarina neden olabilmektedir. Ayrica
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tilkketici kredi karti ile yaptig1 harcamada sonucu diistinmezken, planl bir satin almada
bunun i¢in para biriktirmeyi veya hi¢ almamay1 diistinmektedir (Dittmar & Drury, 2000).
Kolay Erisebilirlik: Online aligveristeki anlik satin alma davranisi ilging ve karmagsik
olabilir. Fiziksel aligveriste genel olarak zaman ve cografi agidan kisitlanan tiiketici,
online aligveriste herhangi bir zaman ve herhangi bir yerden satin alim yapabilirken
muhtemelen satin aldiklar1 iriinlerin sayis1 anlik olarak artabilmektedir. Tiiketici
reklamlara tiklayarak hizlica online magazaya ulasabilir ve anlik aligveris yapmalarin
kolaylastirabilir (Koufaris, 2002). Kolay erisebilmek, magazay1 ziyaret etmenin maliyeti
ile alakalidir. Fiziksel aligveriste zaman, magaza ziyareti, ulasim ve park gibi maliyetler
s6z konusudur. Tiiketicinin online ortamda magaza ziyareti ise maliyetsiz veya daha az
maliyetli olabilir (Yigit, 2014). Tiiketicilerin satin alma niyetleri olmasa bile, ziyaret
etme sikligr arttikca satin alma olasiligi da artabilmektedir (Moe & Fader, 2004).
Internette gezinen tiiketici, bilingli olarak arama yapmasa ve satin alma planlamasa bile,
begenebilecegi liriinlere maruz kalir ve bu {lriinleri satin almak bir tik uzagindadir.
Islemleri tamamlamanin kolayhi, fiziksel magazaya gore daha fazla anlik satin almaya

sebep olabilir (Aragoncillo & Orus, 2018).

Online Anlik Satin Almay: Tesvik Etmeyen Faktorler

Bes Duyuyu Kullanmanin Imkansiziigr: Anlik satin alma davranisi bes duyuyu (gdrme,
dokunma, isitme, koklama, tat) kullanmanin bir sonucudur. Fakat online ortam, fiziksel
magazanin sagladig1 bes duyuyu uyarma kapasitesine sahip degildir. Bu nedenle, online
ortam, fiziksel ortama gore daha az anlik satin almaya neden olabilmektedir (Aragoncillo
& Orts, 2018). Insanlar, bir {iriiniin arastirmasimi yaparken ve iiriinii satin almaya karar
verirken dokunma ihtiyact hissedebilir; 6rnegin bu iiriin giyim aligverisi ise tiiketici iirline
dokunmak, kumas1 hissetmek ve kiyafeti denemek isteyebilir (Iscioglu & Agyol, 2019).
Ayrica iirline dokunusun, bazi insanlar i¢in anlik satin alimlar1 etkileyebilecegi de

goriilmektedir (Peck & Childers, 2006).

Gecikmis Memnuniyet: Anlik satin almanin belirleyici unsurlarindan birisi de {irline
acilen sahip olma ihtiyacidir. Uriine aninda sahip olma tatmin saglar ve anlik satin almayi
tesvik etmektedir. Tiiketiciler, online satin alim yaptiklarinda tiriiniin teslim edilmesini
beklemek zorunda kalir ve bu zaman asimi, tiiketiciyi anlik satin alma yapmaktan

vazgegirebilir (Aragoncillo & Orus, 2018). Odiiliin hemen elde edilmesi, ona ydnelik
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arzuyu artirma egilimindedir. Tiiketicinin {iriine daha hizli ulagsmas1 arzu edilebilirligi
artirir, ama ayni zamanda sabirsizhigi da artirmaktadir (Hoch & Loewenstein, 1991).
Cevrimigi aligveris kanallarindan alinan iiriiniin ulasiminin gecikmesi, tiikketicinin anlik
satin alma davranigindan vazgegmesine sebep olabilmektedir (Bayley & Nancarrow,
1998).

Kolay Erisim Saglama: Kolay erisim ve rahatlik, online aligveriste bir tesvik edici faktor
olarak tanimlandigi gibi ayni1 zamanda tesvik etmeyen faktor olarak da kabul
edilmektedir. Tiketici, aligverisini fiziksel magazada yaptig1 zaman tekrar magazaya
donmek istemedigi i¢in anlik satin alma diirtiisii daha kolay olabilmektedir. Cevrimigi
ortamda boyle bir durum s6z konusu olmadigindan tiiketici diirtiilerini daha rahat kontrol

eder ve satin alma kararini tekrar gozden gecirebilmektedir (Moe & Fader, 2004).

Kolay Karsilastirma: Internet ortam, tiiketiciye satin alma karar1 vermeden &nce {iriin
ve fiyat karsilagtirmasi yapmasinda kolaylik saglamaktadir (Aragoncillo & Orus, 2018).
Internetin sagladigi iiriin, hizmet ve bilgiye ulasim kolayhigi, tiiketicinin satin alma kararinin
daha uzun siirmesi ve akilci diisiinmesine neden olabilmektedir. Bu durumda tiiketicilerin

anlik satin alma diirtiisiinden vazge¢mesi s6z konusu olabilmektedir (Kaplan, 2020).

Nakliye Maliyeti: Online ortamda aligveris yapan tiiketici, {lirlin alimlar1 sonucunda
sepetindeki {irlinlerin toplam fiyatina ek olarak paketleme, vergi gibi hizmet bedelleri ve
nakliye ticretinin eklenmesi sebebiyle {iriin alimini tekrar gozden gecirebilmektedir
(Kukar-Kinney & Close, 2010). Baska bir ifadeyle iiriin iade ticreti ve nakliye maliyetleri
tilketicinin alim yapmasindan kagimmasina neden olabilir ve tiiketicinin diirtiisel alim

yapmasini sinirlandirabilmektedir (Aragoncillo & Orus, 2018).

Korona Viriisiitn Tanimmi

Korona viriisler insan saglhiginda ciddi hastaliklara sebep olan bir ¢esit zoonotik
hastaliktir. Kovid-19 disinda daha 6nce de korona virilis kokenli virtisler Siddetli Akut
Solunum Sendromu (SARS) /2002 ve Orta Dogu'yu iceren Solunum Sendromu (MERS)
/ 2012 salginlara sebep olmustur (Al-salihi & Habib, 2021). SARS, bir korona viriisiin
(SARS-CoV) neden oldugu hizla yayilan 6limciil bir viral akciger enfeksiyonudur.
Salgina ilk olarak 2002-2004 yillar1 arasinda Cin'de rastlanilmistir. Daha sonra hastalik
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uluslararasi yolculuklar sebebiyle Avrupa ve Kuzey Amerika’ya yayilmistir (Guan et al.,
2003).Toplam vaka 30 iilkede 8096 olup 744(%9.6) Oliime sebep olmustur. Ayrica
viriistin misk kedileri ve yarasa arasindaki sirkiilasyonunun sebep oldugu belirtilmistir
(Zaki et al., 2012). [Tk MERS vakas1 2012 yilinda Suudi Arabistan'da solunum yetmezligi
ve bobrek yetmezligi ¢eken bir hastada bildirilmistir(Al-salihi & Habib, 2021). MERS-
CoV enfekte olan tek horgiiclii develerden insana bulasan bir viriistiir. Genom haritasina
gore yarasalardan kaynakli olup daha sonra develere bulastigi diisiiniilmektedir. MERS-
CoV, Orta Dogu, Afrika ve Giiney Asya'daki birgok iilkeyle birlikte toplam 27 iilkede
rastlanmis, 2012'den bu yana enfeksiyon ve ilgili komplikasyonlar nedeniyle 858 bilinen

oliime neden olan vaka bildirilmistir (WHO,2021).

Cin’in Wuhan Eyaletinde 12 Aralik 2019 tarihinde insanlarda akut solunum
sendromlarinda artig tespit edilmis ve canli hayvan pazari ile iligkilendirilen (Kovid-19)
salginina neden olan yeni bir korona viriis tipi (SARS-CoV-2) ortaya ¢ikmigtir. SARS-
CoV ile benzer genom haritasina sahip oldugundan SARS-CoV2 olarak adlandirilmigtir
(Yildirim, 2020). Insanlarda daha &liimciil olan diger korona viriis tiirleri ise sirastyla
%10, %35 ve %3 olim orani ile SARS CoV, MERS-CoV ve yeni karsilasilan korona
virtistiir (Buruk & Ozlu, 2020).

Covid-19 Salgimmnin Ekonomik Etkileri

Covid-19 diinyada hizla yayilim gosterirken insanlarda saglik endisesine neden
olmakta fakat is hayatinin devam etmesi gerekmektedir. Bu siirede is yasami ve
isletmeler standart calisma aligkanliklarinin disinda ¢alismak zorunda kalmis ve dijitale
gecis yapmuglardir. Dijitallesme platformlarindan online aligveris uygulamalari ve siteleri
Covid-19 salgimminda daha popiiler hale gelmis, tiiketici davranisi ve isletmeler igin

giinliik hayatin bir pargasi olup e-ticarette dnemli bir gelisim gostermistir (Bayir, 2021).

E-ticaret sayesinde hizla gelisen online aligveris hizmet ya da mal satin almada
popiilerligini korurken, TUBI-SAD ve Deloitte (2019) ortak calismasinda yayimlanmis
e-ticaret raporuna gore perakende dis1 islem 28,4 milyar TL iken perakende islemleriyse
31,5 milyar TL’dir. Salgin doneminde ise bu miktar katlanarak artmistir. Andrienko
(2020) ise bu donemin Amazon ve de Ebay e-ticaret sitelerinin 5,5 milyon tiiketici
sayisina ulagtigini ayrica temassiz 6deme yontemindeyse bir nceki yila gore lic katina
cikarken 2,5 milyon temassiz kartinsa ilk kez kullanima agildigini belirtmistir

(Demirdogmez vd., 2020).



26

Sekil 2

Covid-19 Siirecinde Farkli Ulkelerin E-Ticaret Hacmindeki Degisimler

DN AL ANy

Jandi  Jan1Z Jam 19 JanZ6 Feb02 Feb 03 FeDI6 FeD23  Mard Mar0@ Marls MarZz Maris Apr03 ApriZz  ADrl3  Aprie  May O

% United States =+ United Kingdom Germany Turkey

Not. M.G. Erdogan, 2020, Selguk Iletisim Dergisi, 13(3), 5.1305 tarafindan yayimlanmus
olan “Covid-19 doneminde e-ticaret ve dijital reklam yatirimlar1” adli ¢alismadan

alinmustir.

E-ticaretin salgin doneminde yiikselmesinin baslica sebepleri arasinda online
ortamda iiriin ¢esitliliginin olmasi, karsilastirma yapabilme imkani tanimasi, indirimler,
kampanyalar, fiziksel ortamin getirmis oldugu kisitlamalarin olmayist ve 6deme
yontemlerinin uygulanabilirliginin kolay olmasi siralanabilir. Salgin doneminde tiiketici
marka giivenilirliginin yani sira iiriin satin alimindan teslimine kadar siirecin hijyenik
olmas tiiketici tarafindan talep edilmekte ve satin almada 6nemli bir kriter olmaktadir

(Erdogan, 2020).

Edinilen bilgiler géz éniine alindiginda Amerika, Kanada, Ingiltere, Fransa ve
Almanya’da yasayan tiiketicilerle yiiriitilen bir arastirmanin covid-19 salgminda
stoklayan tiiketici, tedbirci tiiketici, stabil tliketici ve garantici tiiketici gibi dort tiiketici
profilin olustugunu belirtmistir. Stoklayan tiiketici %35°1 olusturmakta ve kaygili olan
ayrica harcamanin ¢ogunlugunu market aligverisine yonlendiren tiiketici olurken tedbirci
tiiketici %27’lik bir dilimde ve bu siireci en zor yasadig: belirtilen, az harcama yapan
ayrica ilerisi i¢in olumsuz olan tiiketicidir. Stabil tiiketici (%26) tiikketim aliskanliklarinin
degismedigi ve salgin siirecinden etkilenmemis tiiketicidir. Garantici tiiketiciyse (%11)

yas aralig1 18-44 ve siiregte kaygil fakat ilerisi i¢cin olumlu diisiinen tiiketici grubudur
(Rogers 2020).
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Covid-19 Siirecinin Psikolojik Etkileri

Sosyal iliskilerin kisitlanmas1 ve izolasyon bireyin psikolojik iyi olusunu olumsuz
etkileyebilmektedir (Holt-Lunstad, 2017). SARS salgini sonrasinda bireylerde en ¢ok
rastlanilan psikolojik rahatsizliklarin arasinda depresif bozukluklar ve travma sonrasi
stres bozuklugu oldugu belirlenmistir. Buna benzer sonuglarin MERS salginindan

sonraki siirecte de goriildiigii belirtilmektedir (Lee vd., 2018).

Covid-19'un kolektif travmaya neden olan bir kriz olmasi ve kendine has
ozellikleri nedeniyle travmaya yeni bakis acist sundugu diisliniilmektedir. Kiiresel
kapsamina ek olarak, bu salgin ayn1 zamanda toplumun tiim kesimleri {izerinde olumsuz
bir etkiye sahiptir (Horesh & Brown, 2020). Tiirkiye’de genis bir kitlenin katilimi ile
yapilmig ¢alismaya gore de Covid-19 salgininda yiiksek diizeyde obsesif kompulsif
bozukluk (OKB), depresyon, anksiyete ve ofke gibi psikolojik belirtiler yasandig:
saptanmustir (Bilge & Bilge, 2020).

Covid-19 salgim siirecinde ve salgin bittikten sonra bireyde goriilebilecek stres
ve travmatik etki bireyin sosyal veya kiiltiirel 6zelligi, ekonomik kosullari, bireyin
kendisine has ozelligi ve psikolojik iyi olusuna gore farkliliklar gosterebilir. Bireyde
korona sebepli gelisen giivenlik barinma ve temel ihtiyaglar, karantinanin siiresinin
belirsizligi, ekonomik kay1p gibi etkenler bireyi salgin zamaninda psikolojik agidan riskli

bir duruma getirmektedir (Kaya, 2020).

Sars-CoV-2 viriisii bedensel saglik sorunlarina ve salginla alakali endise ve panik
benzeri ruh sagligi sorunlarina sebep olmaktadir. Medikal bir saglik krizi disinda ruh
saglig1 icin acil bir durum oldugu gbéz oOnilinde bulundurulmalidir. Salgin fiziksel
problemler disinda niifusun tamamini enfekte olsun olmasin psikolojik olarak
etkilemektedir. Fiziksel problemler salginin ilk zamanlarinda daha 6n planda olsa da
salgin sona erdiginde psikolojik etkilerin uzun siire etkili olacag asikardir (Askin vd.,

2020).
Ilgili Aragtirmalar

Akcact & Kurt, 2020 yilinda “Online Siipermarket Aligverisinde Tiiketici Giiven
Faktorii” adli makalelerinde tiiketici online satin alisinin farkli faktorlerin etkisi altinda

oldugunu ve makalede satin almayi1 etkileyen faktorii tiiketici giiveni agisindan
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incelendigini belirtmislerdir. Arastirma Gaziantep’te yasayan tiiketici grubudur. Online
anket yontemi ile veri toplanmis ve 483 kisi ile calisildigr belirtilmistir. Bu ¢alismada
online iizerinden satin alinan iiriiniin ge¢ gelmesi, hasarli olusu veya goriindiigii gibi
olmamas: tiiketici agisindan giiven kaybina yol acarak e-market aligverisi yapmaktan
vazgecebilecekleri yoniindedir. Ayrica web sitesini ara yiiziiniin ve iiriin bazli ¢esitliligin
fazla olmasinin tiiketicide giiven sagladigini belirtmislerdir.

Buruk & Ozlu, 2020 yilinda “New Coronavirus: SARS-CoV-2” ¢aligmalarinda
koronaviriisiin ilk hangi tarihler i¢inde goriildiiglinden, etkiledigi iilkeleri ve hastaligin
etiyolojik cercevesini aciklamislardir. Makalelerinde giincel durum icinde hastaligin
caresinin olmadigin1 ve as1 calismalar yiiriitiilirken bu silirecte halk egitimlerle
bilinglendirmenin su an i¢in en Onemli koruyucu etkenlerden biri oldugunu
belirtmektedirler.

Cakirogl vd., 2020 yilinda “Covid-19 Siirecinde Ve Post-Pandemi Déneminde
Yasam Tarz1 A¢isindan Tiiketici Davramislarinin Degisen Egilimi Uzerine Kavramsal Bir
Calisma” yiriittiikleri ¢aligmada salgin doneminde yasam tarzi ve tiiketici davranislari
incelemislerdir. Sosyal mesafenin daha oOnemli geldigi bu zamandan teknolojik
gelismelerin daha fazla devreye girerek eskiye doniisiin ¢okta beklenmediginden
bahsetmektedirler. Calismada tiiketicinin fiziksel aligverisi zaman ve fiyat acisindan daha
uygun oldugunu belirtseler bile elektronik ortamdan aligverisin bu donemde daha fazla
giiven vermesi sebebiyle yasam tarzi olarak benimsendigini belirtmislerdir. Pandemi
doneminin uzamasi ile toplumu etkilemesi miimkiin olan bagka hal ve durumlarinda
yasam tarzinin tiiketici agisindan baska sekillerde etkileyebilecegi ve bunun giincelligini
korudugunu ifade etmektedirler.

Celik & Diilek, 2020 yilinda “Mutluluk-Davranis Modeli: Tiiketicilerin Mental
Iyi Olus Halinin Online Fiili Satin Alma Davranisina Etkisi” adl1 yaptiklar1 calismada
mental iyi olus halinin tiiketicilerin online fiili satin alma davranisi lizerindeki etkilerini
algilanan zevk ve algilanan fayda araci rolleri bakimindan incelemislerdir. Calismadan
elde ettikleri sonuglara gore mental 1yi olus halinin algilanan zevk ve algilanan fayda
bakimindan dogrudan olumlu etkisi oldugunu saptamiglar ayrica online aligverisin
algilanan faydasinin mental iyi olus halinin online fiili satin almaya dolayli yonden
olumlu bir etkisi oldugunu tespit etmislerdir.

Demirtas & Baytemir, 2019 yilinda “ Warwick-Edinburgh Mental iyi Olus Ol¢egi
Kisa Formu’nun Tiirkge’ye Uyarlanmasi:Gegerlik VGilivenirlik Calismasi” adli 6lgek

arastirmasinda birey ve toplumun gelisme gostermesinin ve insani islevselligin ytliksek
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diizeylere ¢ikmasini hedefleyen pozitif psikolojinin bireyde yasam kalitesi lizerinde
onemli bir etkiye yol agtigin1 bu amag dogrultusunda Warwick-Edinburgh Mental Iyi
Olus Olgegi kisa formu caligmasmin yapilmasinin dneminden bahsetmektedirler.
Arastirma grubu olarak ilk Karadeniz’de bir iiniversite ogrencileri se¢ilmis sonraki
caligmada Tiirkiye’de farkli tiniversite 6grencileri ile calisma devam etmistir. Calismada
ilk grup yas ortalamasi 20 iken, ikinci grup yas ortalamasi 24 olarak saptanmistir. Elde
edilen bulgular sonucunda bu o6lcegin giivenilirligi ile ilgili bilgiler verilmis ayrica
ilerideki ¢alismalara destek olmasi hedeflenmistir.

Geger, 2020 yilinda “Salgin Hastaliklar, Kiiltiirel Psikoloji ve Politika: Yerel Bir
Yaklasim” calismasinda teorik hatlar1 ile metin analizi yaparak siirece yonelik simdi ve
gelecekte hem toplumsal ve siyasal hem de kiiltiirel olarak dijital bir yaklasim 6ne
stirmeyi hedeflemistir. Sonug olarak salginin kiiltiirel boyutunda insanlarini bir tiir salgin
iletisimi kurarak ki bunun farkinda olunmadan yapildigini belirtmis ayrica salgin zamani
bireylerin hayatinda biiyiik ¢apli degisikliklere gidildigini belirtmistir. Teknolojik ve
ekonomik gelisimlerin eskiye kiyaslandiginda daha iyi bir kriz yonetimi sunarak bu
stiregte sorunlardan daha gii¢lii bir seklide ¢ikilabilecegini belirtmistir. Ayrica kolektif
bir sorumlulugun 6nemine vurgu yapmistir.

Isik, 2019 yilinda “Online Aligveris Yapan Siipermarket Tiiketicilerinin Tiiketim
Tercihlerinin Teknoloji Kabul Modeliyle A¢iklanmasi” tezinde tiiketicinin satin alma
davranisin1 teknoloji kabul modeli ile incelemistir. Cevrimigi siipermarket aligverisi
yapan tiiketicinin tiiketim tercihleri ve bunlar1 etkileyen faktorler bu model iizerinden
aciklanmistir. Arastirmada 6rneklem olarak cogunluk Konya ve cevre illerde yasayan en
az bir kere siipermarketten aligveris yaptigi belirlenen tiiketicilerdir. Elde edilen online
satin almanin giiven, aligveris keyfi, ulasim kolaylig1 ve algilanan fayda iistiinde olumlu
bir etkisinin oldugudur.

Karaoglan, 2020 yilinda “Dijital Pazarlama Caginda Mobil Aligverigin Algilanan
Faydasma Iliskin Bir Olgek Gelistirme ve Uygulama” adli doktora tezinde tiiketici ve
pazarlamanin teknolojiyi takiben degisimi ve dijital pazarlama zamaninda mobil
aligverisin algilanan faydasini belirlemek amagli 6lgek gelistirme ¢alismasi iizerine
calismustir. Ik olarak kisith bir kullanici ile yapilan goriisme uzmanlara sunulmus
sonrasinda daha biiylik bir hedef kitle ile calisilmistir. Tiketicinin gizlilik faktori
disindaki algilanan faydanin artis1 ile mobil aligverise devam etme niyetinin oldugu

gbzlemlenen dnemli sonuglardan biridir.
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Kayalik, 2017 yilinda “Ustiin Niteliklilik Algisinin Mental Iyi Olus Uzerindeki
Etkisi Ve Duygusal Yetenegin Aracilik Roli” adli tez ¢alismasinda orgiitlerin nitelikli
caligan algisinin arttigini ve orgiitlerde uistiin nitelik algisinin ¢alisanlar arasinda olumsuz
sebebiyet verdiginden bahsetmektedir. Mental iyi olus halinin kisinin is yeri faktorleri
acisindan daha kaliteli hizmet etmesi agisindan 6nemi ve bu iyi olus haliyle nitelik
algisini aracilik rollerinin incelenmesi s6z konusudur. Kayseri ilindeki kamu ¢alisanlari
ile yiiriitiilen ¢aligma ile nitelik algisinin 6rgiit tizerinde olumsuz etkisi ayrica ¢alisan
acisindan uyumsuzluk gozlemlendigi belirtilmistir.

Keldal, 2015 yilinda “Warwick-Edinburgh Mental Iyi Olus Olgegi nin Tiirkce
Formu: Gegerlik ve giivenirlik ¢aligsmasi” adli arastirmada Warwick-Edinburgh Mental
Iyi Olus Olgegi’nin (WEMIOO) tiirkgeye uyarlamasi iizerinde ¢alismislardir. Olgegin
yap1 gegerliligi icin aciklayict ve dogrulayict faktor analizleri yapilarak gecerliligi igin
benzer dlgeklerin korelasyonlarina bakmislardir. WEMIOO 6lgeginin yapismin Tiirk
orneklem grubunda da yapisinin korundugunu saptamislardir. Bu 6lgegin diger incelenen
Olgeklerle arasinda anlamli diizeydeki iligkilerini gozlemlemis ve ayni zamanda elde
edilen bulgularla gecerli ve giivenirli bir 6lgme yontemi olarak ilerideki ¢aligmalarda
kullanilabilecegini belirtmislerdir.

Nakiboglu & Isik, 2020 yilinda “Kovid-19 Salgmmin Ekonomi Uzerindeki
Etkileri: Tiirkiye’de Isletme Sahipleri Uzerinde Bir Arastirma” ¢alismalarida Kovid-19
salgininin Tiirkiye’de kiiciik ve orta buiytikliikteki isletmeleri ekonomik olarak nasil
etkiledigini incelemislerdir. Sonuglara gore isletmelere verilen ekonomik tesvik paketleri
isletmeler agisindan yetersiz oldugunu ve issizligin yiikselecegini ve kiigiik isletmenin
kapanma riski ile kars1 karsiya kaldig1 sonucu ortaya ¢ikmistir. Bir diger sonuca gore bu
olumsuz diisiinceler cinsiyet iizerinde farklilik gostermektedir. Kadinlarin erkeklere gore
incelenen tiim boyutlarda daha olumsuz goriislere sahip oldugu ortaya ¢ikmistir. Ayrica
16 yil {lizeri faaliyette bulunan igletmeler faaliyet siiresi daha az olanlara kiyasla siirece
daha olumlu bakmaktadir.

Nguyen & Khoa, 2019 yilinda “Cevrimigi isletmeye yonelik miisteri elektronik
sadakati: Cevrimic¢i giivenin rolii, algilanan zihinsel faydalar ve hedonik deger” adli
makalelerinde algilanan zihinsel faydanin, ¢evrimigi giiven ve hedonik degerin, insan
tizerindeki mental etkisini incelemek igin bir model gelistirmislerdir. Hem nicel hem
nitel caligma yaparak yiiriitiillen ¢alismada Vietnam’da yasayan tiiketiciler ile nicel

caligma yapilmistir. Kavramsal modeldeki unsurlarin arasindaki olumlu etki sayesinde



31

caligma, algilanan faydani ¢alismanin yapildigr bolgede ve buna benzer yerlerdeki
iilkelerde elektronik sadakati sekillendirmek i¢in faydali olabilecegi goriisiindedirler.

Oztiirk vd., 2020 yilinda “Covid-19 Salgminin ve Karantinanin Psikolojik
Etkileri” adl1 arastirmalarinda salgin ve karantinanin 18-65 yas arasi bireylerde yarattigi
psikolojik etkileri incelemislerdir. Calismada Belirsizlige Tahammiilsiizliik Olcegi, Bos
Zaman Can Sikintis1 Olgegi ve Olaym Etkisi Olgegi kullamlmis ve katilimcilara
demografik 6zellikleri de igeren sorular sorulmustur. Arastirmada elde edilen bulgularda
evcil hayvan sahibi olanlarin olmayanlara gore olayin etkisi ve belirsizlige
tahammiilsiizliik 6lcegi skorlarinin daha diisikk oldugu goézlemlenmistir. Bir diger
bulguya gore yasanilan ev, evcil hayvan besleme ekonomik diizeyin koruyucu faktdrken
belirsizlige tahammiilsiizliik ver bos zaman can sikintist diizeyinin mobil kullaniminda
yiiksek seviyede oldugu ve risk faktorii igerdigi sdylenebilir.

Sangu, 2019 yilinda “Online Satin Almada Kisisellestirilmis Bilgi Iletisiminin
Giiven Tutumu Uzerine Etkisi: Universite Ogrencileri Uzerine Bir Uygulama” adli tez
caligmasinda satin alma ve giiven tutumu ile alakali kavramsal ¢ergeveyi olusturmus ve
bu Kavramlarin incelenmesini Marmara Universitesi Ogrencileri ile yiiriitmiistiir.
Arastirma sonuglarima gore 2014-2018 arast dort yil i¢indeki internetten satin alma
rakamlarinin yiikseldigini belirtmis ve akilli telefonlarin, internetin insan yasami i¢in
vazgecilmez bir hale geldiginden bahsetmistir. Calismada web sitesi tasarim ve ara
yliziinlin giiven iizerinde anlamli etkisi oldugu, satin alma niyetinde de anlamli bir etki
oldugunu belirtmistir. Web sitesinin tiiketiciye gore uygun hale getirilmesinin ise
algilanan fayda iizerindeki etkisinden bahsedilmistir.

Sar1 & Cakir, 2016 yilinda “Mutluluk Korkusu ile Oznel Ve Psikolojik Iyi Olus
Arasindaki Iliskinin Incelenmesi” adli galigmalarinda 6znel iyi olus ve psikolojik iyi
olusu mutluluk korkusu ile iliskilendirmislerdir. Genel olarak ¢alisma {iniversite
ogrencileri ile ylriitilmiis ve arastirmada mutluluk korkusu 6l¢egi kullanilmistir.Elde
edilen sonuglar bakimindan 6znel ve psikolojik iyi olus halinin mutluluk korkusu ile
negatif yonlii bir iligki i¢inde oldugu saptanmustir.

Sart & Yildirim, 2017 yilinda “Pozitif Bir Karakter Giicli Olarak Siikiir : Mental
Iyi Olus Ve Baz1 Demografik Degiskenlerle Iliskisinin Incelenmesi” arastirmalarinda
sikiir ve mental 1iyi olus kavramlarimi demografik degiskenler bakimindan
incelemiglerdir. Arastirmaya katilan iiniversite 6grencileri ile akademik basari, cinsiyet,
sosyo ekonomik gibi degiskenlerle yiiriitiilen ¢alismada WEMIOO 6lgegi ve siikiir dlgegi
kullanilmistir. Anlamli farkliliklarin 6l¢tilmesi i¢in Kruskal-Wallis Testi uygulanmis ve
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arastirma sonucunda siikiir diizeyi yliksek olanlarin mental iyi oluslarin siikiir diizeyi
daha diisiik gruba gore yiiksek oldugu gozlemlenmistir. Ayrica algilanan dindarlik
diizeyinin artmasinin siikiir diizeyinin de artmasinda rolii oldugu saptanmustir.

Tiirkmen, 2020 yilinda “COVID-19’un Tiirk Cevrimi¢i Perakende
Tiiketicilerinin Perakende Internet Sitelerine Ziyaret Davranislar1 Uzerindeki Etkisi”
caligmasindan salgin doneminde kendisini karantina veya izolasyon siirecine tabi tutan
tiikketicinin yeni normalde ¢evrimigi satin alma durumunun giinliik yayinlanan turkuaz
tablo ile iligkisini incelemeyi hedeflemektedir. Turkuaz tablo ve ¢evrimi¢i perakende
sitelerinin gilinliikk ziyaretcileri arasinda bir korelasyon aranmis ve bu cevrimigci
tiiketicinin Covid-19 pandemisinden etkilendigi ortaya konulmustur.

Unal & Ceylan, 2008 yilinda “Tiiketicileri Hedonik Alisverise Yonelten
Nedenler: Istanbul ve Erzurum Illerinde Karsilastirmali Bir Arastirma” adli ¢alismada
tiikketicinin hedonik aligverise yonelmesindeki etkenleri saptamak ayrica amagli farkl
illerde bu hedonik tiiketimin ne gibi sonuglar verdigini incelemis bunun i¢in drneklem
grubu olarak bu illerde yasayan 18 yas istii tiiketicilerle calismiglardir. Calisma
sonucunda farkli illerde yasayan tiiketicilerin hedonik aligveris yapma nedenlerinin
degistigini saptamislardir. Istanbulda yasayan tiiketiciler indirimli alisveris yaparken haz
almadiklarin1 belirtirken Erzurumda yasayan tiiketicilerin indirim zamanlarinda da
aligverislerinden haz aldiklarin1 saptamiglardir.

Yaman & Aydin, 2020 yilinda “Mobil Perakendecilikte Satin Alma Niyetine Etki
Eden Faktorlere iliskin Bir Arastirma” calismalarinda perakendecilik sektoriiniin dijital
doniistimle daha dinamik bir yapiya biiriindliglinii ve tiiketicilerin ¢evrimici ve mobil
iizerinden yaptiklari istenilen her yerde ulasim saglanabilen bu imkanla yeni deneyimler
ortaya ¢iktigini belirtmektedir. Ayrica ¢alismalarinda kiiresel Korona-19 salginiyla fiziki
magazaya gidemeyen veya gitmeyen tiiketicin dijital aligverise yoneldigine dikkat
cekmektedir. Orneklem grubu 18 yas iizeri ve cep telefonu iizerinden mobil aligveris
yapan tliketici olusturmaktadir. Sonu¢ olarak tliketicinin aligveris yaptigi zaman
diliminde bire bir etkilesim kurdugu ve kisisel bir deneyim oldugunu vurgulamis ayrica
kisilerin cep telefonuyla fiziki ve duygusal olan bir bag kurdugunu ve en yakinlarinin
bile bu durumun 6niine gectigini belirtmektedir.

Yilmaz, 2018 yilinda * Yeni tiiketici: Perakendecilikte inovasyon ve tiiketim
kiiltiirii ¢cercevesinde online tiiketim aligkanliklarinin incelenmesi arastirmasi” adli tez
caligmasinda internetten aligveris yapan tiiketicinin beklentilerinin ve davraniglarinin

yeni tiliketici kavramiyla literatlirde yer almasini amaglamistir. Calismada inovasyon,
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perakende gibi kavramlar incelenmis ayrica tiiketicinin yasam bigimi, kiiltiirii, veri
giivenligini y kusagi iizerinden incelemistir. Elde edilen bulgularda fiziki perakende
aligverisi ve online perakendenin rekabeti agisindan miisterinin 6nemi ve miisteri ile yiiz

yiize iletisimin dneminden bahsedilmistir.
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2. YONTEM

Calismanin bu boliimiinde arastirmanin katilimcilari,arastirma
prosediirii,arastirmada kullanilan materyaller,arastirmaya ait model ve arastirmanin veri

analizleri ile ilgili bilgilere yer verilmektedir.

2.1. Katihmcilar

Arastirmanin evreni web siteleri ve bu sitelerin mobil uygulamalari tizerinden
online aligveris yapan 18 yas iizeri yetiskin kullanicilaridir. Orneklemini ise arastirmaya
katilan 400 katilimecir olusturmaktadir. Genelleme iddasinda bulunmayan bazi
aragtirmalarin dogasi geregi sinirlt 6rneklem ile calisilarak,olasiliga dayali 6rnekleme
yapilamamaktadir. Bu durumlarda arastirmayi yiriitenler olasiliga dayali olmayan
ornekleme teknikleri kullanabilirler. Kolayda ornekleme tekniginde arastirmact
caligmasinda ihtiya¢ duyudugu 6rnekleme ulasincaya degin ulasilabilir katilimcidan veri
toplamaya ¢alismaktadir (Giirbiiz&Sahin,2018). Bu kapsamda evreni temsil etmesi
acisindan tesadiifi olmayan kolayda Ornekleme yontemiyle veri toplanmasi
amaglanmistir (Karag6z,2017). Anket c¢alismasi1 17.04.2021 ve 12.08.2021 tarihleri

araliginda yapilmistir ve google form tizerinden online anket ile katilimcilara ulasilmistir.

2.2. Prosediir

Mental 1yi olus, algilanan fayda, algilanan zevk ve online anlik satin alma
olceklerinin izinleri alinarak bilgilendirilmis goniillii onam formu ile izin e-postalariyla
gerekli evraklar Cag Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisiine teslim edilmistir. Sosyal
Bilimler Enstitiisii Isletme Y&netimi Ana Bilim Dali Etik Kurul Komitesi tarafindan etik

kurul onay1 alinmistir. Tlgili evrak ve izinlere Ekler boliimiinde yer verilmistir.

2.3. Arastirmada Kullamilan Materyaller

Katilimcilara yonetilen demografik 6zellikleri igeren 8 soruyla birlikte mental iyi
olus halini 6l¢cmek amagli 14 soruya Tennant ve digerlerinin (2007) calismasindaki 6l¢egi
Tiirkgeye uyarlayan Keldal (2015) calismasindan ulagilmistir. Online aligveriste
algilanan fayda ve online aligveriste algilanan zevki 6lgmek igin toplam 8 soru ise Lee
ve Chen (2010) calismasindan alinmistir. Ayrica Rook ve Fisher’in (1995) gelistirmis
oldugunu online anlik satin alma davranisini 6lgen toplam 8 ifadeden olusan 6lgek
sorular1 kullanilmistir. Olgek sorularina ve demografik sorulara ekler boliimii Ek I. Anket

Formu kisminda yer verilmistir.
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Sekil 3

Olgeklere Ait Ifadeler ve Kaynaklar

MENTAL iYi OLUS

51

Gelecekle ilgili iyimserim.

S

Kendimi ise yarar (faydalr) hissediyorum.

S3

Kendimi rahatlamug hissediyorum.

S

Diger insanlara karst ilgiliyim.

8

Farkli iglere zaman ayirabilecek enerjim var.

6

Sorunlarla iyi bir ekilde basa ¢ikabilirim,

S

Agik ve net bir bicimde dilsiinebiliyorum.

S8

Kendimden memnunum.

39

Kendimi diger insanlara yakin hissediyorum.

S10

Kendime giiveniyorum.

S

Kendi kararlarim kendim verebiliyorum.

12

Sevildigimi hissediyorum.

S13

Yeni seylere kargi ilgiliyim.

Si4

Negeli hissediyorum.

Tennant vd. (2007)
Tiirkeye Uyarlayan
Keldal (2015)

Uzerinden satin alma yaptgm e-ticaret web sitesi, cevrimici satin almadaki performansimi

S gelistirdi, Lee ve Chen (2010)
S5 {zerinden satin alma yaptigim e-ticaret web sitesi, daha hiz cevrimigi aligverig yapmami

ALGILANAN FAYDA sagladi, Ulagilan Kaynak:
$17  |Uzrinden satin alma yaptigim e-ticaret web sitesi, cevrimici aligveris etkinligimi artirdi, Celik&Dilek (2020)
18 Uzerinden satin alma yaptigim e-ticaret web sitesi, gevrimici aligverig verimliligimi (a2

parayla cok harcama yapmam) artirds,

S19 |E-ticaret web sitesi iizerinden yaptigim aligverigi ilging bul dum. Lee ve Chen (2010)

ALGILANAN ZEVK S20 |E-ticaret web sitesi dizerinden yaptigum aligverisi keyifli buldum. Ulagilan Kaynak:
21 |E-ticaret web sitesi iizerinden yaptigim aligverisi heyecan verici bul dum, Celik&Diilek (2020)
S22 |E-ticaret web sitesi izerinden yaptigum aligverisi eglenceli bul dum.
23 |Genelde diisiinmeden bir geyler satin alirim.
24 |Bazen nie aldigimi umursaman.
525 |“Hemen al” benim bir seyler satin alma seklimi tanimlar,

ONLINE ANLIK SATIN ALMA | $26 | Genelde ani bir sekilde aligveris yaparim, Rook ve Fisher (1995)

S27 |0 annasil hissettifime gre bir geyler satin alirim, Ulagilan Kaynak:
S§28 |“Goriiriim, satin alirim” beni tarif eder, Yigit (2020)
29 (Satin almalarimin gogunu dikkatlice planlarim,

S30

Simdi al, sonra diisiin” beni tarif eder.
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2.4. Arastirmanin Modeli

Arastirmanin modeli e-ticaret iizerinden aligveris yapan bireyin mental iyi olus
halinin, online aligveriste algilanan zevk ile online alisverisin algilanan faydasi ve bu

degiskenlerin online anlik satin alma davranisi degiskenine olan etkisi olusturmaktadir.

Sekil 4

Arastirmanin Modeli

' ™

Hs Mental lyi Olus Hali

o S

™ s

Online Alisveriste H Online Aligveriste
Algilanan Fayda : Algilanan Zevk

- ™

Hs Online Anlik Satin Ha
Alma Davranisi

2.5. Arastirma Verilerinin Analizi

Calismada kullanilan Slgeklere ait ifadelerin kodlamast IBM SPSS 25.0 paket
programi kullanilarak yapilmistir. Demografik ozelliklerin yorumlanmasindan sonra
Olciimlerin tutarliligmma bakilmasi1 i¢in olgeklerin giivenilirlik testleri yapilmistir.
Olgeklerin standart sapma, basiklik ve ¢arpiklik degerleri incelenmistir. Dogrulayici
faktor analizleri, uyum degerleri, regresyon degerleri ile yol katsayilar1 ve hipotezler

AMOS 23.0 paket programi ile incelenmistir.
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3. BULGULAR

Calismanin ti¢iincti boliimiinde tez ¢alismasinin veri analizleri ile bulgularina yer

verilmistir.

Katihmeilarin Demografik Ozellikleri

Aragtirmanin {cilincii boliimiinde ilk olarak calismaya katki saglayan 400
katilimeciya ait demografik ozellikler ile alakali bilgiler verilmektedir. Tablo 1°de
orneklem grubuna ait demografik bilgilerden cinsiyet, egitim, medeni durum ve yas
degiskenleri yer almaktadir. Tablo 2, Tablo 3 ve Tablo 4 katilimcilara demografik

sorularda yanitlanmasi istenilen diger sorularin cevaplarinin oranlarin1 gostermektedir.

Tablo 1’de katilimcilarin cinsiyet dagilimlaria bakildiginda %65 nin kadin ve
%35’nin erkek oldugu goriilmektedir. Egitim durumunda katilimeilarin %54°i lisans
mezunu, %37’si yiiksek lisan/doktora, %7’sinin lise, %1 inin ilkdgretim oldugu ortaya
cikmaktadir. Medeni durum degiskenine bakildiginda %72,5’inin bekar ve %27,5’inin
evli oldugu tabloda yer almaktadir. Yas aralig1 incelendiginde %55,5 oraniyla 25-34 yas
aras1 katilimeilarin ¢gogunlugu olusturdugu goriilmektedir. Ayrica en az katilimi, %4 ile

55 ve lizeri yas arasindaki katilimeilar olugturmaktadir.

Tablo 1

Katilimeilarin Demografik Ozelliklerinin Incelenmesi

Degiskenler Kategori f %
Cinsiyet Kadin 260 65
Erkek 140 35
Toplam 400 100
Egitim [kdgretim 4 1
Lise 30 7,5
Lisans 216 54
Yiikseklisans/Doktora 149 37,25
Diger 1 0,25
Toplam 400 100
Medeni Durum Bekar 290 72,5
Evh 110 27,5
Toplam 400 100
Yas 18-24 112 28
25-34 222 55,5
35-44 43 10,75
45-54 7 1,75

55 ve lizeri 16 4
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Toplam 400 100

Katilimcilarin, online aligverislerindeki harcama tutarlari ve Covid-19 pandemi
doneminde iirlin alimlarindaki degisimlerinin durumu Tablo 2’de yer almaktadir. Tablo
2’ye gore ¢aligmaya katilanlarin %58,5’inin aylik online aligverislerine 200 TL’den fazla
para ayirdiklart goriilmektedir Katilimeilarin %6,75°1 ise online aligverislerine ayirdiklar
tutarin 50 TL’den az oldugunu belirtmistir. Ayrica Covid-19 pandemi siirecinde %63,81
online {iizerinden iirlin alimlarinin arttigint belirtirken, katilimcilarin %30’u {iriin
alimlarinda bir degisiklik olmadigini belirtmis ve %6’s1 lirtin alimlarinin azaldigini ifade

etmistir.

Tablo 2

Katilimellarin Uriin Alim Degisimi ve Harcama Tutarlarinin Incelenmesi

Degiskenler  Kategori f %
50 TL’den az 27 6,75
50-100 TL 59 14,75

Harcama 101-150 TL 38 9,5
151-200 TL 42 10,5
200 TL’den fazla 234 58,5
Toplam 400 100
Uriin alimlarim azald: 25 6,3

Alim Uriin alimlarimda bir degisiklik olmadi 120 30,0
Uriin alimlarim artt1 255 63,8
Toplam 400 100

Tablo 3 demografik sorular boliimiinde, son bir ay igerisinde katilimcinin
aligveris yapmis oldugu e-ticaret siteleri sorulmaktadir. Katilimcilarm %71,5°1
trendyol.com sitesinden aligveris yaptiklarini belirtmektedirler. En az secilen tercihin
%10,5 ile gittigidiyor.com sitesidir. Tablo 3’e gore bakildiginda katilimcilarin salgin
donemi igerinde e-ticaret site tercihlerinde Migros Sanal Market (%20,5) ve Getir (%21)
diger sitelere gore temel ihtiyag¢ kategorisi olarak yorumlanabilir. Ayrica katilimcilarin

%32,51 belirtilen kategoriler disinda baska e-ticaret sitelerini de kullanmaktadir.
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Tablo 3

Katilimcilarin Tercih Etmis Olduklar: E-Ticaret Sitelerinin Incelenmesi

Degiskenler Kategori Yamit  Sayi(n) Yiizde (%)
hepsiburada.com Evet 143 35,8%
Hayir 257 64,2%
trendyol.com Evet 286 71,5%
Hayir 114 28,5%
gittigidiyor.com Evet 42 10,5%
Hayir 358 89,5%
Tercih Edilen E-ticaret Sitesi nll.com Evet 45 11,3%
Hayir 355 88,7%
Migros Sanal Market ~ Evet 82 20,5%
Hayir 318 79,5%
Getir Evet 84 21,0%
Hayir 316 79,0%
Diger Evet 130 32,5%
Hay1r 270 67,5%

Tablo 4’te demografik sorular boliimiinde katilimciya yoneltilen son bir ay
icerisindeki e-ticaret sitelerinden yapmis olduklar: iirlin se¢imi sorulmaktadir. En ¢ok
aligveris edilmis {irtin kategorisi %59,30 ile giyim ve aksesuardir. Kitap, miizik, film,
hobi, oyun kategorisi %42 ile en ¢ok tercih edilen ikinci kategoridir. Ev, dekorasyon
(%18) kategorisi en az tercih edilen kategoridir. Tablo 4’e gore bakildiginda salgin
doneminde tiiketicinin yapmis oldugu gida-siipermarket (%40,3) ve temizlik-hijyen

(%26,5) kategorileri diger kategorilere gore zorunlu ihtiyag olarak yorumlanabilir.

Tablo 4

Katilimcilarin Tercih Etmis Olduklar: Uriin Kategorilerinin Incelenmesi

Degiskenler Kategori Yanit Sayi(n) Yiizde (%)
Gida-Siipermarket Evet 161 40,3%
Hayir 239 59,7%
Temizlik-Hijyen Uriinleri Evet 106 26,5%
Hay1r 294 73,5%
Teknoloji Uriinleri Evet 110 27,5%
Uriin Kategorisi Hay1r 290 72,5%
Giyim ve Aksesuar Evet 237 59,3%
Hayir 163 40,7%
Kitap,Miizik,Film,Hobi,Oyun Evet 168 42,0%

Hayir 232 58,0%



40

Kozmetik,Kisisel Bakim Evet 131 32,8%
Hayir 269 67,2%

Ev,Dekorasyon Evet 72 18,0%
Hayir 328 82,0%

Olceklerin Giivenilirlik Degerleri

Tablo 5’te dlgeklere ait giivenirlilik katsayilariyla alakali bilgiler yer almaktadir. Alfa

katsayisina gore Olgek giivenirliligi agagidaki gibi yorumlanmaktadir:

e 0.00 <0< 0.40 ise dlgek giivenilir degildir,

e 0.40 <0< 0.60 ise dlgegin glivenirligi diisiik,

e 0.60 <0< 0.80 ise dlgek oldukga gilivenilir ve

e 0.80 <a< 1.00 ise dlgek yiiksek derecede giivenilir bir l¢ektir (Kalayc1,2010).

Bu durumda Tablo 5’te yer alan cronbach alfa degerlerine bakildiginda, mental iyi olusun
(0=0,923), algilanan faydanin (a=0,849), algilanan zevkin (0¢=0,868) ve online anlik satin
almanin (0=0,829) degerlerinde oldugu ve yiiksek giivenilirlikte oldugu goériilmektedir.

Tablo 5

Olgeklerin Giivenilirlik Katsayilarimn Incelenmesi

Madde Cronbach Alpha Giivenilirlik

Sayisi Katsay1 Degeri
Mental Iyi Olus 14 0,923 Yiiksek
Algilanan Fayda 4 0,849 Yiiksek
Algilanan Zevk 4 0,868 Yiksek
Online Anlik Satin Alma 8 0,829 Yiiksek
Toplam 30 0,890 Yiiksek

Olceklerin Normallik Dagilimlar:

Tablo 6’da calismaya ait Olgeklerin ve 6lgek maddelerinin degerlendirilmesi
yapilmaktadir. Verilerin normallik dagilimlari incelenmistir. Bunun i¢in carpiklik ve
basiklik degerlerinin incelenmesi yapilmistir. Tablo 6°’da mental iyi olus, algilanan fayda,
algilanan zevk ve online anlik satin almanin ¢arpiklik ve basiklik degerlerinin -1.5 ve
+1.5 degerleri arasinda oldugu goriilmektedir (Tabachnick & Fidell, 2013). Tabachnick
and Fidell (2013) yapmis olduklar1 ¢calismada carpiklik ile basiklik degerlerinin -1.5 ve
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+1.5 deger araliginda olabilecegini belirtmislerdir. Bu durumda Tablo 6’nin dlgek ve

maddelerinin bu degerler arasinda oldugu goriilmektedir.

Tablo 6

Olgeklerin ve Olcek Sorularinin Normallik Degerlerinin Incelenmesi

Olcek Isimleri Sorular Minimum Maximum Carpikhk Basikhik
MIO14 1 5 -0,332 -0,681
MIO13 1 5 -1,033 0,898
MIO12 1 5 -0,767 0,14
MIO11 1 5 -1,032 1,218
MIO10 1 5 -0,954 0,578
MIO9 1 5 -0,299 -0,742
Mental iyi Olus MIO8 1 5 -0,561 -0,391
MIO7 1 5 -0,872 0,419
MIO6 1 5 -0,916 0,43
MIO5 1 5 -0,52 -0,647
MI10O4 1 5 -0,596 -0,101
MIO3 1 5 0,158 -0,8
MIO2 1 5 -0,834 0,085
MIO1 1 5 -0,005 -0,949
AF4 1 5 -0,415 -0,547
Algilanan Fayda AF3 1 5 -0,864 0,562
AF2 1 5 -1,02 1,06
AF1 1 5 -0,83 0,625
AZ4 1 5 -0,449 -0,225
Algilanan Zevk AZ3 1 5 -0,308 -0,397
AZ2 1 5 -0,705 0,234
AZ1 1 5 -0,052 -0,669
OASS8 1 5 1,124 0,69
TOAS7 1 5 0,775 0,167
OAS6 1 5 0,318 -0,965
Online Anlik Satin Alma OAS5 1 5 0,103 -1,169
OAS4 1 5 0,807 -0,267
OAS3 1 5 0,937 0,033
OAS2 1 5 1,111 0,579
OAS1 1 5 1,196 0,748

Yapisal Esitlik Modeli

Tablo 7°de mental iyi olusun dogrulayici faktor analizinde (DFA) uyum iyiligi
indeksleri incelenmistir. RMSEA degeri <0.08 altindaki kabul edilebilir deger araligidir.
RMSEA degeri kabul edilebilir uyum degerine yakin araliktadir. GFI, AGFI, TLI
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degerleri 0.90 stii degerleri ile kabul edilebilir uyum gostermektedir. Degerler kabul
edilebilir uyum degerlerine yakin araliktadir. IFI ve CFI degerleri 0.90 {istii degerleri ile
kabul edilebilir uyum gdstermektedir. IFI ve CFI degerleri kabul edilebilir uyum degerini
karsilamaktadir. X2/Df degeri 4,480 oldugundan model kabul edilebilir uyum degerini

karsilamaktadir.

Tablo 7

Mental Iyi Olus Boyutunun Dogrulayict Faktér Analizi Uyum Degerleri

Gosterge Iyi Uyum Kabul Edilebilir Yapisal Model
X2 | Df <3 3<(y2/df) <5 4,480
GFI >0.95 >0.90 0,885
AGFI >0.95 >0.90 0,841
IFI >0.95 >0.90 0,908
TLI >0.95 >0.90 0,889
CFlI >0.95 >0.90 0,907

RMSEA <0.05 <0.08 0,083
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Sekil 5
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Tablo 8’de algilanan faydanin dogrulayicit faktér analizinde uyum 1iyiligi

indeksleri incelenmistir. incelenen degerler gz 6niinde bulunduruldugunda RMSEA
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degeri 0.05 altindaki degeriyle iyi uyum gostermektedir. GFI, AGFI, IFI, TLI ve CFI
0.95 iistii degerleri ile iyi uyum gostermektedir. X2/Df degeri 3 oldugundan model kabul
edilebilir uyum degerini karsilamaktadir. Dolayisi ile kurulan modelin tiim uyumlari
karsiladig1 goriilmiistiir.

Tablo 8

Algilanan Fayda Boyutunun Dogrulayici Faktor Analizi Uyum Degerleri

Gosterge Iyi Uyum Kabul Edilebilir Yapisal Model
X2 | Df <3 3<(x2/df) <5 0,3

GFI >0.95 >0.90 0,999
AGFI >0.95 >0.90 0,996

IFI >0.95 >0.90 1,002
TLI >0.95 >0.90 1,006

CFlI >0.95 >0.90 1
RMSEA <0.05 <0.08 0
Sekil 6

Algilanan Fayda Dogrulayici Faktor Analizi

AF1

A2

Aldgilanan

Fayda
AF3

AF4

000¢

Tablo 9°da algilanan zevk dogrulayici faktér analizinde uyum iyiligi indeksleri
incelenmistir. Incelenen degerler gdz oniinde bulunduruldugunda RMSEA degeri 0.05
altindaki degeriyle iyi uyum gostermektedir. GFI, AGFI, IFI, TLI ve CFI 0.95 {istii
degerleri ile iyi uyum gostermektedir. X2/Df degeri 3’ten kiigiik oldugundan model iyi
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uyum degerini karsilamaktadir (X2/Df=1,108). Dolayisi ile kurulan modelin tiim

uyumlari karsiladig1 gorilmiistiir.

Tablo 9

Algilanan Zevk Boyutunun Dogrulayict Faktor Analizi Uyum Degerleri

Gosterge Iyi Uyum Kabul Edilebilir Yapisal Model
X2 | Df <3 3<(y2/df) <5 1,108
GFI >0.95 >0.90 0,997
AGFI >0.95 >0.90 0,986

IFI >0.95 >0.90 1

TLI >0.95 >0.90 0,999

CFlI >0.95 >0.90 1
RMSEA <0.05 <0.08 0,016
Sekil 7

Algilanan Zevk Boyutunun Dogrulayict Faktor Analizi

Aldailanan
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000

Tablo 10°da online anlik satin alma boyutunun dogrulayici faktor analizinde

uyum iyiligi indeksleri incelenmistir. Incelenen degerler goz 6niinde bulunduruldugunda

RMSEA degeri 0.08 altindaki degeriyle kabul edilebilir uyum degerine yakin aralikta
gostermektedir. GFI, IFI, TLI ve CFI 0.90 dstii degerleri ile kabul edilebilir uyum

gostermektedir. AGFI 0.90 kabul edilebilir degerine yakin araliktadir. Degerler kabul
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edilebilir uyum degerlerine yakin araliktadir. X2/Df degeri 4,875 oldugundan model

kabul edilebilir uyum degerini karsilamaktadir.

Tablo 10

Online Anlik Satin Alma Boyutunun DFA Uyum Degerleri

Gosterge Iyi Uyum Kabul Edilebilir Yapisal Model
X2/ Df <3 3<( x2/df) <5 4,875
GFlI >0.95 >0.90 0,942
AGFI >0.95 >0.90 0,895

IFI >0.95 >0.90 0,958
TLI >0.95 >0.90 0,941
CFI >0.95 >0.90 0,958
RMSEA <0.05 <0.08 0,08
Sekil 8

Online Anlik Satin Alma Boyutunun Dogrulayici Faktor Analizi

06000006
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Tablo 11°de yapisal modelin dogrulayici faktor analizinde uyum iyiligi indeksleri
incelenmistir. Incelenen degerler goz éniinde bulunduruldugunda RMSEA degeri 0.08
altindaki degeriyle kabul edilebilir uyum goéstermektedir. GFI, AGFI, IFI, TLI ve CFI
0.90 iistii degerleri ile kabul edilebilir degerlere uyum gostermektedir. X2/Df degeri
3,065 oldugundan model kabul edilebilir uyum degerini karsilamaktadir.

Tablo 11

Kurulan Modelin Dogrulayici Faktor Analizi Uyum Degerleri

Gosterge Iyi Uyum Kabul Edilebilir Yapisal Model
X2/ Df <3 3<(y2/df) <5 3,065
GFI >0.95 >0.90 0,930
AGFI >0.95 >0.90 0,902
IFI >0.95 >0.90 0,979
TLI >0.95 >0.90 0,968
CFlI >0.95 >0.90 0,979
RMSEA <0.05 <0.08 0,072

Olgiim modeline ait uyum indeksleri Tablo 11’de gosterilmektedir. Yol
katsayilarinin anlamli oldugu goriilmektedir. Tablo 12°de standart katsayilar ve standart
edilmemis katsayilar sunulmaktadir. Olgek maddelerinin regresyon degerleri anlamli

bulunmustur (p <0,001).

Tablo 12

Modele Ait Katsayilarin Degerlendirilmesi

Olgiim Yon p1 p2 SE. CR. P
Modeli

MIO1 <--- Mental lyi Olus 0,596 1

MI102 <--- Mental Iyi Olus 0,745 1,155 0,098 11,828 <0,001
MIO3 <--- Mental Iyi Olus 0,618 1,011 0,098 10,342 <0,001
M104 <--- Mental Iyi Olus 0,592 0,831 0,083 9,991 <0,001
MIO5 <--- Mental Iyi Olus 0,656 1,093 0,101 10,806 <0,001
MI06 <--- Mental Iyi Olus 0,722 1,055 0,091 11,577 <0,001
MI07 <--- Mental Iyi Olus 0,66 0953 0,088 10,86 <0,001
MIO8 <--- Mental Iyi Olus 0,808 1,266 0,102 12,471 <0,001
MI109 <--- Mental Iyi Olus 0,683 1,109 0,1 11,121 <0,001
MI010 <--- Mental Iyi Olus 0,752 1,105 0,093 11,902 <0,001
MI1011 <--- Mental Iyi Olus 0575 0,76 0,078 9,786 <0,001
M1012 <--- Mental Iyi Olus 0,639 0,974 0,092 10,597 <0,001
M1013 <--- Mental Iyi Olus 0,634 0,897 0,085 1054 <0,001

MIO14 <--- Mental lyi Olus 0,782 1,298 0,106 12,21 <0,001
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AF1 <--- Algilanan_Fayda 0,764 1

AF2 <--- Algilanan_Fayda 0,857 1,107 0,066 16,653 <0,001
AF3 <--- Algilanan_Fayda 0,831 1,13 0,069 16,319 <0,001
AF4 <--- Algilanan_Fayda 0,631 0,952 0,078 12,259 <0,001
AZ1 <--- Algilanan_Zevk 0,565 1

AZ2 <--- Algilanan_Zevk 0,846 1,505 0,127 11,805 <0,001
AZ3 <--- Algilanan_Zevk 0,887 1,649 0,137 12,057 <0,001
AZ4 <--- Algilanan_Zevk 0,866 1,563 0,131 11,935 <0,001
OAS1 <--- Anlik_Satin_Alma_Davranisi 0,868 1

OAS2 <--- Anlik_Satin_Alma_Davranisi 0,795 0,892 0,045 19,781 <0,001
OAS3 <--- Anlik_Satin_Alma_Davranisi 0,835 1 0,047 21,488 <0,001
OAS4 <--- Anlik_Satin_Alma_Davranisi 0,867 1,068 0,046 22,99 <0,001
OAS5 <--- Anlik_Satin_Alma_Davranisi 0,647 0,835 0,057 14,544 <0,001
OAS6 <--- Anlik_Satin_Alma_Davranisi 0,631 0,81 0,058 14,072 <0,001
TOAS7 <--- Anlik_Satin_Alma_Davranisi 0,484 0,477 0,047 10,113 <0,001
OAS8 <--- Anlik_Satin_Alma_Davranisi 0,721 0,811 0,048 16,982 <0,001

pl=standart katsayillar p2=standart olmayan katsayilar

Tablo 13’te kurulan modelin yol katsayilari ile hipotez analizlerine yer
verilmektedir. Yapisal modelde temelde 5 hipotez incelenmektedir (Hi: Covid-19
salgininda tiiketicinin mental iyi olus hali, online anlik satin alma davranigini1 pozitif
yonde etkilemektedir, Ho: Covid-19 salgininda mental iyi olus hali, online aligveriste
algilanan zevki ile pozitif yonde etkilemektedir, Hs: Covid-19 salgininda mental iyi olus
hali, online aligveriste algilanan faydayi pozitif yonde etkilemektedir,Hs: Covid-19
salgininda online aligveriste algilanan zevk, online anlik satin alma davranisini pozitif
yonde etkilemektedir, Hs: Covid-19 salgininda online aligveriste algilanan fayda, online
anlik satin alma davranigini pozitif yonde etkilemektedir). Olusturulan yapisal modelde
elde edilmis sonuglara bakildiginda modelin uyumlu oldugu goriilmektedir. Ayrica
model uyum indeks degerleri Tablo 11’de belirtilmistir ve istenilen siirlarda oldugu
gozlemlenmektedir. Yapisal esitlik modellemesinde Hipotez 1’de yol katsayisi istenilen
deger araliginda olmadigindan anlamli bulunmamaktadir (=-0,064, p=0,312). Bu
dogrultuda H1 hipotezi reddedilmistir. Hipotez 2 yol katsayisi istenilen deger araliginda
oldugundan anlamli bulunmustur (f=0,307, p=0,005). Dolayisiyla H2 hipotezi kabul
edilmistir. Hipotez 3 yol katsayisi istenilen deger araliginda oldugundan anlamli
bulunmaktadir (p=0,275, p=0,005). Bu durumda H3 hipotezi kabul edilmistir. Hipotez 4
yol katsayisi istenilen deger araliginda anlamli bulunmaktadir (f=0,289, p=0,005). H4

hipotezi kabul edilmistir. Hipotez 5 yol katsayisi istenilen deger araliginda olmadigindan
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anlamli bulunmamaktadir (p=-0,021, p=0, 0,734). Bu dogrultuda HS5 hipotezi
reddedilmistir.

Tablo 13

Kurulan Modelin Yol Katsayilar: ve Hipotez Analizleri

YEM Yon Hipotezler Estimate S.E. C.R. P

Anlik Satin Mental fvi

Alma < 4 H1 -0,064 0,063 -1,011 0,312
Olus

Davranisi

Algilanan . Mental lyi -

Zevk < Olus Ho 0,307 0,067 4,602

Algilanan . Mental lyi -

Fayda < Olus Hs 0,275 0,059 4,7

Anlik Satin Aleilanan

Alma <-e- gl ana Ha 0,289 0,054 5392 xxx
Zevk

Davranisi

Anlik Satin Alotlanan

Alma <--- g Hs -0,021 0,061 -0,339 0,734
Fayda

Davranisi

p<0,005=***
Tablo 14

Hipotezlerin Ozet Durumlar

Hipotezler Durum
Hi: Covid-19 salgminda tiiketicinin mental iyi olus hali, online DESTEKLENMEDI
anlik satin alma davranigini pozitif yonde etkilemektedir.
H>: Covid-19 salgininda mental iyi olus hali, online aligveriste DESTEKLENDI
algilanan zevki ile pozitif yonde etkilemektedir.
Hs: Covid-19 salgininda mental iyi olus hali, online aligveriste DESTEKLENDI
algilanan faydayi pozitif yonde etkilemektedir.

Ha: Covid-19 salgininda online aligveriste algilanan zevk, DESTEKLENDI
online anlik satin alma davranigini pozitif yonde etkilemektedir.
Hs: Covid-19 salgininda online aligveriste algilanan fayda, DESTEKLENMEDI

online anlik satin alma davranigini pozitif yonde etkilemektedir.
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Kurulan Modelin Yol Analizi
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4. TARTISMA VE SONUC

Teknolojinin gelisimi ve internet kullaniminin yayginlagsmasiyla online aligveris
insanlar ve organizasyonlar agisindan giinliilk hayatin bir pargasi haline gelmektedir.
Ozellikle 2019 yilinda ortaya cikan Sars-CoV-2 viriisii ile diinya yeni bir salgimla
miicadele etmeye devam ederken insanlar kendilerini korumak amacli evlerine kapanmis
ve devletlerin almis oldugu zorunlu karantina yahut izolasyon ile temel ihtiyaglarda dahil
olmak tizere aligveriglerini online ortamlardan saglamak durumunda kalmislardir. Bu
baglamda arastirmanin amact Covid-19 salgin siirecinde bireyin mental iyi olusunun
online anlik satin alma davranisi iizerindekilerinin etkisinin incelenmesi ve algilanan

fayda ve algilanan zevkin bu etkiler iizerinde dogrudan bir etkisinin olup olmadigidir.

Arastirma kapsaminda ilk olarak konuya iligkin literatiir taramasi yapilmis ve
konuya iliskin kavramlardan bahsedilmistir. Arastirma, Covid-19 salgin1 sebebi ile
online olarak yapilmis ve 400 katilimciya ulasilmistir. Katilimcilarin, salgin dénemi
icerisinde ve son bir ay goz oniinde bulundurularak sorular1 cevaplamalari istenmistir.
Katilimeilarin demografik ozellikleri incelendiginde %65°1 kadin, ¢ogunlugu lisans
mezunu (%54), medeni durum incelendiginde %72,5’inin bekar ve %55,5’inin 25-34 yas
araliginda olduklar1 saptanmistir. Olgeklerin giivenirlilik analizleri incelendiginde
cronbach alpha katsayilar1 yiiksek derecede giivenilirlige (0.80 <a< 1.00) sahip oldugu
goriilmektedir. Boyutlarin dogrulayici faktor analizlerinde uyum indekslerinin mental iyi
olus boyutu ve online anlik satin alma boyutunun kabul edilebilir uyuma sahip oldugu
ayrica algilanan fayda ve algilanan zevk boyutlarininsa iyi uyum degerlerine sahip
oldugu tespit edilmistir. Olgek maddelerinin regresyon analizi degerlerinin ise p <0,001
deger aralig1 ile anlamli oldugu goriilmektedir. Yapisal esitlik modeli katsayilar1 ve
hipotezleri incelendiginde hipotez 1 (p=0,312) ve hipotez 5’in (p=0,734) anlamh
diizeyde bulunmamasi sebebi ile reddedilmis. Hipotez 2, hipotez 3 ve hipotez 4 anlamli

degerler araliginda oldugundan kabul edilmistir (p<0,005).

Aragtirmada elde edilen sonuclarina gore mental iyi olusun online anlik satin
almada dogrudan olumlu bir etkisinin olmadig: tespit edilmistir. Mental iyi olusun,
algilanan fayda ve algilanan zevk iizerinde olumlu bir etkisine rastlanirken, algilanan
zevk kavraminin online anlik satin alma iizerinde olumlu bir etkisinin bulundugu ama

algilanan faydanin online anlik satin alma {izerinde olumlu bir etkisi bulunmadigi
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arastirmada  tespit edilen diger hususlardir. Daha oOnceki arastirmalarda
(Celik&Diilek,2020) mental iyi olusun online fiili satin almaya dogrudan bir etkisinin
olmadig1 belirtilmektedir. Ayn1 ¢aligmada online algilanan faydanin online fiili satin
alma tizerinde olumlu bir etkisi tespit edilmigtir. Online algilanan zevkin ise online fiili
satin alma davranisi iizerinde olumlu bir etkisine rastlanilmamustir. Baska bir ¢alismada
(Lee&Wu,2017) online ortamda algilanan zevk kavraminin hedonik deger agisindan ve
hedonik degerinde anlik satin alma iizerinde olumlu bir etkisi oldugu belirtilmistir.
Seinauskiené ve arkadaslarinin (2015) makalesinde ise mutluluk ve anlik satin alma

arasinda anlamli bir iligki olduguna deginilmistir.

Mental iyi olugun online anlik satin almada etkisinin ve algilanan faydanin online
anlik satin alma tizerinde dogrudan bir etkisinin bulunmamasinin bazi sebepleri olabilir.
Bu sebepler arasinda tiiketiciye yoneltilen sorularin bir ay igerisindeki mental durum ve
satin almalarina gore degerlendirilmesinin istenmesidir. Tiketiciye son bir ay
icerisindeki diisiinceleri yerine salgin donemini géz Oniinde bulundurarak sorularin

cevaplanmasinin elde edilen sonuclarda farklilik géstermesi olasidir.

Farkli katilimeilar ile demografik 6zellikler (cinsiyet, yas vb.) degisken olarak
eklenerek mental iyi olus ve anlik satin alimmin arasinda bir iliski olup olmadig
incelenebilir. Lee ve Wu (2017) ¢alismalarinin sonucu dogrultusunda algilanan zevk ve
hedonik kavrami ile yeni bir model smanabilir. Pandemi doéneminde tiiketicilerin
stoklama egilimleri incelendiginde kadinlarin erkeklere oranla daha fazla stoklama
egilimleri oldugu goriilmektedir(ince & Tor Kadioglu, 2020).Tiiketicinin salgin
donemindeki kaygi ve stoklama talepleri géz Oniinde bulundurularak yeni bir model
kurularak temel ihtiya¢c ve Ozel ihtiyaglarin arasindaki farklarin anlik satin almayi
etkileyip etkilemedigi incelenebilir.

Sonug olarak ¢alismada birey psikoloji ve tiiketici davranisinin salgin
donemindeki etkilerinin incelenmesi ile online ortamda faaliyet gdsteren
organizasyonlara ve ilgili literatiire katki saglanmasi hedeflenmistir. Uygulama
gelistiriciler bireyin psikolojisi dogrultusunda farkli ve ruh haline gore tiiketicinin satin
alma davranisi i¢in yeni stratejiler gelistirebilir. Tiiketicin kullanmis oldugu web siteleri
veya uygulamalarda duygusal durumu géz 6niinde bulundurularak yasayabilecegi negatif
duygular1 en aza indirmeye yonelik bir tutum sergilenebilir. Web ara yliz tasarimlarinin
daha rahat bir kullanim deneyimi saglamasi, tiiketicinin online aligveris deneyiminde

daha fazla iirtin karsilastirmasi yapabilmesi, farkli fiyatlarin incelenmesi veya diger
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tiiketicilerin tecriibelerine ulasabilmesi daha faydali olacaktir. Odeme yéntemlerinin
kolaylig1 ve belirli 6deme yontemlerinin tercihine gore tiiketiciye indirim ya da kupon

gibi segenekler sunulmasi da bir diger se¢enek olabilir.
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EKLER

Ek A. Cag Universitesi Etik Kurul Onay Belgesi

T.C

CAG UNIVERSITESI

SOSYAL BILIMLER ENSTITUSU

TEZ / ARASTIRMA / ANKET / CALISMA iZNi / ETIK KURUL iZIN TALEP VE ONAY TUTANAK FORMU

OGRENCI BILGILERI
T.C. NOSU
ADI VE SOYADI Saadet Ercoskun
OGRENCi NO 20191027
TEL. NO.
E- MAIL ADRESLERI
ANA BILIM DALI isletme Yénetimi Anabilim Dall

HANGI ASAMADA
OLDUGU (DERS /
TEZ)

Tez Asamasi

ISTEKDE BULUNDUGU|
DONEME AIiT DONEMLIK
KAYDININ YAPILIP-
YAPILMADIGI

2020/ 2021 BAHAR DONEMi KAYDINI YENILEDIM.

ARASTIRMA/ANKET/GCALISMA TALEBI ILE ILGILI BILGILER

TEZIN KONUSU

Eski Baslik: E-ticaret Kullanicilarinin Mental lyi Olug Halinin Online Anlik Satin Alma Davranisina Etkisi:
Covid-19 Pandemi Dénemi Uzerine Bir Uygulama / Yeni Baslik: Mental lyi Olus Halinin Online Anlik Satin
Alma Davranigina Etkisi: Covid-19 Pandemi Dénemi Uzerine Bir Uygulama

TEZIN AMACI

Covid 19 pandemi doneminde temel ihtiyaglar da dahil olmak Uzere yapilan tiketimin saglik, hijyen ve
devletin belirli kisittamalaridan dolayi web siteleri ve bu sitelerin uygulamalari tizerinden yapilmasi
artmistir.Bu galismada Covid-19 salginiyla birlikte tiiketicinin mental iyi olus halinin online anlik satin alma
davranigi Uzerindeki etkilerinin incelenmesi aragtirmanin temel amacidir.

TEZiN_ TURKGE
OZETI

Covid-19 pandemisi ile birlikte insanlarin evlerine kapandidi, sosyal mesafeye ve hijyene dikkat edilmesi
zorunluluk haline gelmistir.Bu sure icinde daha dnceki salginlara kiyasla teknolojiden her bakimdan
yararlaniimaktadir.Bu teknolojik gelismeler ile birlikte temel ihtiyaglar da dahil online yapilan harcamalarin
bireyin mental iyi olus halinin algilanan fayda ve algilanan keyif araci rolleri ile online anlik satin almaya olan
etkileri incelenmektedir.

ARASTIRMA
YAPILACAK OLAN
SEKTORLER/
KURUMLARIN
ADLARI

Katihmcilar ile gonilliliik esasina dayal online anket yontemi kullanilacaktir.

iZIN ALINACAK OLAN
KURUMA AIT BILGILER
(KURUMUN ADI- SUBESI
MUDURLUGU - iLi -
ILGESI)

Katihmcilar ile génillulik esasina dayali online anket yéntemi kullanilacaktir.

YAPILMAK ISTENEN
GALISMANIN iziN
ALINMAK ISTENEN
KURUMUN HANGI
ILGELERINE/ HANGI
KURUMUNA/ HANGI
BOLUMUNDE/ HANGI
ALANINA/ HANGI
KONULARDA/ HANGI
GRUBA/ KIMLERE/ NE
UYGULANACAGI GIBI
AYRINTILI BILGILER

Katihmcilar ile génillulik esasina dayal online anket yontemi kullanilacaktir.
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UYGULANACAK OLAN
GALISMAYA AT
ANKETLERIN/
OLGEKLERIN
BASLIKLARI/ HANGI
ANKETLERIN -
OLGELERIN
UYGULANACAGI

Mental lyi Olus Olgegi - Tennat ve digerleri,Uyarlayan Keldal (2015)

Fisher(1995)

Algilanan Fayda ve Algilanan Keyif ngegi - Lee ve Chen
(2010) Online Anlik Satin Alma Olgegi - Rook ve

EKLER (ANKETLER,
OLGEKLER, FORMLAR,

EVRAKLARIN

iSIMLERIYLE BIRLIKTE
KAG ADET/SAYFA

YAZILACAKTIR)

Mental iyi olug halini 6lgmek amagli 14 soru Tennant ve digerlerinin (2007) calismasindaki 6l¢egi Tirkceye
V.B. GiBil yyarlayan Keldal (2015) galismasindan, online aligveriste algilanan faydayi 6lgmek igin 4 soru ve online
alisveriste algilanan keyfi 6lgmek icin 4 soru Lee ve Chen (2010) gcalismasindan, Rook ve Fisher’in gelistirmis
oldugunu (1995) online anlik satin alma davranisini 6lgen toplam 8 ifadeden olusan 6lgek sorulari
OLDUKLARINA Aitlkullanilacaktir.Ayrica katilimcilara demografik 6zellikleri iceren 8 adet soru eklenmistir.Olgek ifadeleri ve
BILGILER ILE AYRINTILI | jemografik 6zellik sorulari toplam 3 sayfadan olusmaktadir.

OGRENCININ ADI - SOYADI: Saadet Ercogkun

Imzalidir)
TARIH: 26 / 03/ 2021

OGRENCININ iMzASI: (Enstitt Midirliigiinde Asil Sureti Islak

TEZ/ ARASTIRMA/ANKET/GALISMA TALEBI ILE iLGILI DEGERLENDIRME SONUCU

1. Segilen konu Bilim ve Is Diinyasina katki saglayabilecektir.

2. Anilan konu pazarlama faaliyet alani igerisine girmektedir.

1.TEZ - -
2.TEZ DANISMANININ ONAYI i SOSYAL BILIMLER ENSTITUSU
DANISMANININ (VARSA) ANA BILIM DALI BASKANININ ONAYI MUDURUNUN ONAYI
ONAYI
Adi - Soyadi: 4
Saadet Sagtas Adi - Soyadi: ......cceuunnn... Adi - Soyadi: Unal Ay Adi - Soyadi: Murat Kog
Unvani: Dr. Ogr.
Uyesi Unvani: ............... Unvani: Prof. Dr. Unvani: Dog. Dr.
imzasi:  (Enstiti
Miidiirliigiinde
Asil Sureti Islak]
Imzalidir) imzasi:  (Enstiti  Midiirliigiindelimzasi: (Enstitii Midiirliigiinde
Asil Sureti [slak Imzalidir) Asil Sureti [slak Imzalidir)
imzasi: ....................
./ ..120.. ... 120.. ...l ..120.. ... 120..
ETiK KURULU ASIL UYELERINE AIT BILGILER
Adi - Soyadt: Adi Adi -  Soyadi]Adi - Soyadt: Adi - Soyadt:
Sehnaz Ad! - Soyadt: Deniz Mustafa Mustafa Tevfik |Hiiseyin Mahir |Adi - Soyadi:
SAHINKARAKAS |Yiicel ERTEKIN |Aynur GULER |BASARAN ODMAN FISUNOGLU  |Jiilide INOZD
Unvani : Prof. |Unvani: Prof. Unvant: Prof{Unvani : Prof. |Unvani : Prof,
Unvani : Prof. Dr. |Dr. Dr. Unvani : Prof. Dr. [Dr. Dr. Dr.
imzasi: (Enstiti
imzasi : (Enstitijimzasi: (Enstitiilimzasi : (Enstitilimzasi:(Enstitic. ~ [Miidirligiinde|imzasi: (Enstitiiimzasi: (Enstitij
Miidiirliigiinde  [Midiirliigiinde [Miidirliigiinde Midirliiginde  |Asil SuretiMiidiirliigiinde [Miidiirliigiinde
Asil Sureti Islak|Asil Sureti IslakjAsil SuretilAsil Sureti Islak|lslak Asil Sureti Islak{Asil Sureti|
Imzalidir) Imzalidir) Islak Imzalidir)}Imzalidir) Imzalidir) Imzalidir) Islak Imzalidir)
./ .. 120.. /.. 120.. ... 120.. ./ .. 120.. ... 120.. /..120..
Etik Kurulu Jiiri Etik Kurulu Jiiri Etik Kurulu Jiiri| Etik Kurulu Jiri Etik Kurulu Jiiri|Etik Kurulu Jiiri  |Etik Kurulu Jiiri
Baskani - Asil Uye Asil Uyesi Asil Asil Uyesi  |Asil Uyesi Asil Uyesi
Uyesi

OY BIRLIGI ILE

X

Calisma yapilacak olan tez igin uygulayacak oldugu Anketleri/Formlan/Olgekleri
Cag Universitesi Etik Kurulu Asil Jiiri Uyelerince Incelenmis olup, 17/04 / 2021 —
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12/ 08/ 2021 tarihleri arasinda uygulanmak tizere gerekli iznin verilmesi

I(I).IYE GOKLUGU taraflannmizca uygundur.

ACIKLAMA: BU FORM ﬁéRI_ENCiLER TARAFINDAN HAZIRLANDIKTAN SONRA ENSTi'I_'U MUDURLUGU SEKRETERLIGINE ONAYLAR ALINMAK
UZERE TESLIM EDILECEKTIR. AYRICA FORMDAKI YAZI ON IKI PUNTO OLACAK SEKILDE YAZILACAKTIR.




Ek B. Tez Etik Onay E-Postalar1

Dr. Ogr. Uyesi Saadet SAGTAS (Tez Damismam) Tez Etik Onay E-Postasi

68

Saadet SAADET 4
Ercoskun-Onam  ERCOSKUN-
DOCX [ XLS |

Saadet Hocam, iki formu da diizenleyip tarafiniza iletiyorum. Bu haliyle onay verirseniz imzalayip Murat Kog'a ve Aycan
Bey'e iletecegim. iyi aksamlar dilerim.

@ Saadet Ercogkun 26 mar saat 23:11

Re: etik kurul ve onam formu son hali
@ Saadet Sajtay

Marhaba Saadet,

Bu hali ile etik kumul formunu onayliyonm,

7 Alinti goster

Dr. Ogr. Uyesl Saadet SAGTAS

Sowyal ilimber Enadibusu
Wiy Yardimors
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Prof. Dr. Unal AY (Isletme Yonetimi Ana Bilim Dah Baskam) Tez Etik Onay E-

Postasi

Saadet Ercogkun

SAADET s
ERCOSKUN-

15 ]

Unal Hocam merhabalar,

Ben iglotme Yonetimi mba programindan dgrenciniz Saadet Ercogkun. Tez caligmam dogrultusunda etik kurul formunu
tarafiniza iletiyorum. Onaytamaniz durumunda mailnizi bekliyorum.

Saghkl glnler dilerim.

Saadet Ercogkun

aycankol &

|

SAADET
ERCOSKUN-

Subject: Fwd: Etik Kunud Formu Haklonda

Aycan ve sepay...02reaci biittin gerekli iglemlen tamamlamigsa bu hususta geregini yapabilirsiniz.. kolay gelsin...
“Saadet Ercoghun’

Unal Hocam merhabalar,

Ben Iyletme Yonetimi mba programundan dreaciniz Saadet Ercogkun. Tez caligmam dogrultusunda etik kurul formunu
tarafiniza iletivorum. Onaviamamz dursmunda mailinizi beklivorum.

Sashikl ofinlar dilarim



70

Dog. Dr. Murat KOC (Sosyal Bilimler Enstitiisiit Miidiirii) Tez Etik Onay E-Postas1

e Saadet Ercogkun

SAADET 3
ERCOSKUN-

xis
Murat Hocam merhabalas,

Ben Igletme Yonetimi mba programindan dgrenciniz Saadet Ercogkun. Tez galismam dogrultusunda etik kurul formunu
tarafiniza iletiyorum. Onaylamaniz durumunda mailinizi bekliyorum.

Saghkli glnter dilorim,

Saadet Ercogkun

Re: etik kurul formu onay hakkinda

muratkoc bugiin 0:50
Size:

Uygundur

77 Alinti gdster

Bog. D Murat KOG

Sasyal Bilisler Enseicisd Midied

ﬁmﬁmsl Es';



Ek C. Cag Universitesi Sosyal Bilimler Miidiirliigii Tez Etik Izin Istek Yazis1

TC.
' CAG ONIVERSITES!

ke Sosyal Bilimler Enstitiisii

Sayi © E-23867972-050.01.04-2100002342 27.03.2021
Eomu : Bilimsel Aragtrma ve Yaym Etigi
Eurulu Karan Almmas Hakkinda
REKTORLUK MAKAMINA

llgi: 09.03.2021 tarih ve E-81570533-050.01.01-2100001828 sayih Bilimsel Aragtuma ve
Yaym Etigi Eurulu konulu yazmez.

Ilgi tarihli yazimz kapsamunda Universitemiz Sosyal Bilimler Enstitiisi biinyesindeki
Lisansfistii Programlarda halen tez agamasinda kayith olan Duvgu Aks, Hiilya Seniz,
Hiiseyin Furkan Kar, Muhammed Talha Kava, Neslihan Cavdar, Saadet Ercoskun,
Sevil Akatay isimli &grencilerimize ait tez evraklanmmn "Universitemiz Bilimsel Arastuma ve
Yaym Etigi KEumlu Onaylan” alinmak iizere Ek'lerde sumulmug oldugunn arz ederim.

Dog. Dr. Murat EOC
Sosyal Bilimler Enstitfisii Miidiirii

Ek:

1- 2 Adet GErenciye ait tez evraklan listesi.
2 - 2 Adet dgrenciye ait tez evraklan listesi.
3 - 3 Adet dgrenciye ait tez evraklan listesi.
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Ek D. Cag Universitesi Bilimsel Arastirma ve Yayin Etigi Kurul izin Yazis1

T.C.
CAG UNIVERSITESI

b Bektorhiik

Say1 : E-81370333-044-2100002767 15.04.2021

Konu :  Bilimsel Aragtirma ve Yaym Enf
Eurul Izm Hk.

SOSYAL BILIMLER ENSTITUSU MUDURLUGUNE

flgi - a)25.03.2021 tarh ve E-23867972- 050.01.04-2100002296 sayih yazimz.
b) 29.03.2021 tanh ve E-23867972- 030.01.04-2100002371 sayih yazmz.
) 31.03.2021 tanh ve E-23867972- 050.01.04-2100002395 sayh yazimz.
¢)27.03.2021 tanh ve E-23867972- 050.01.04-2100002342 sayh yazimz.

Tlgi yamlarda s8z konusu edilen grencilerin tez evraklan Bilimsel Arastima ve Yaym
Efg Kunulunda incelenerek uygun gorilmiigtiir.

Bilgilerinizi ve geregini rica edenm.

Prof. Dr. Unal AY
Rektér
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Ek E. Warwick-Edinburgh Mental iyi Olus Ol¢egi Kullanim izni

Re: Warwick-Edinburgh Mental iyi Olus Olcegi Hakkinda
i @ gokaykeldal 1 mar saat 19:32
Size:

Olgegi kullanabilirsiniz, dlgege iliskin bilgiler makalede meveut. lyi galigmalar.

Yandex.Mail mobil uygulamasindan gonderildi

93 Alinti goster

Warwick-Edinburgh Mental iyi Olus Olgegi Hakkinda
e Saadet Ercogkun

Gokay Hocam merhabalar,

Ben Cag Universitesi mba programi igletme ydnetimi bdliminde yiiksek lisans tez galigmami siirdirmekteyim. Tez
galigmamda Warwick-Edinburgh Mental fyi Olus Olgegi'nin Tiirkge Formu: Gegerlik ve gtvenirlik ¢alismasi adli
tarafinizca geligtirilen &lgegi kullanmak igin izin istiyorum. Uygun gdrmeniz durumunda tarafima déniis yapmanizi
bekliyorum.

Saglikh ginler dilerim.

Saadet ERCOSKUN
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Ek F. Algillanan Fayda ve Algilanan Zevk Olgeklerinin Kullanim izni

Re: makale o6lgegi hakkinda

Bulut Diilek 27.11.20 su saatte: 11:59
Size:

warwick- Mental lyi Olus 3

edinburgh- Sorular.docx

Olgegi aldigimiz galisma ve galismamizin anket sorulari ektedir. Kolayliklar dilerim.

Saadet Ercoskun , 26 Kas 2020 Per, 23:12 tarihinde sunu yazdi:

93 Alinti goster

Saadet Ercogkun

Hocam merhabalar ,ben Cag Universitesi mba programi isletme yonetiminden Saadet
Ercoskun. Mutluluk-Davranis Modeli: Tiiketicilerin Mental iyi Olus Halinin Online Fiili Satin
Alma Davranigina Etkisi adli makalenizde kullandiginiz élgege ulasma imkanim var
midir? Simdiden tesekkir ederim, saglikh ve iyi ginler dilerim.
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EK G. Online Anlik Satin Alma Ol¢eginin Kullanim Izni

Re: Gen Z Tuketicilerinin Online Anlik Satin Almadavranisini Etkileyen Faktorler ma

@

melis kaytaz & 11 mar saat 10:35

Size:

Saadet Merhaba,
Tabi ki, sorular paylasabilirim, Anket formundan kopyaladigim olgegdi asagida bulabilirsin.

iyi Calismalar,
Dr. Melis KAYTAZ YIGIT

|1-IGeneldediisiin.medenbir;eylersatmahmn I j l k | | I m | n |

Saadet Ercogkun

Melis Hocam merhabalar,

Ben Gag Universitesi isletme ydnetimi mba programinda tez ¢alismam siirdirmekteyim.Caligmam kapsaminda "Gen Z
Tiketicilerinin Online Anlik Satin Aima davranigini Etkileyen Faktorler" makalenizdeki online anlik satin alma sorularina
ulagma imkanim var midir?

Saglikh ginler dilerim.

Saadet Ercogkun
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Ek H. Bilgilendirilmis Goniillii Onam Formu

CAG ONIVERSITESI
SOSYAL BILIMLER ENSTITUSO
ETIiK KURULU

BiLGILENDIRILMi§ ONAM FORMU

Bu formun amaa aragtirma ile ilgili olarak sizi bilgilendirmek ve katilmamez ile ilgili izin almakhr,

Bu kapsamda “Mental Iyi Olug Halinin Online Anhk Satn Alma Davrampna Etiisi: Covid-19 Pandemi
Dinemi Uzerine Bir Uygulama® baghkh arasorma “Saadet Ercojlun” tarafindan gipilld kanbmeolarla
yiritilmektedir. Arasorma sirasnda sizden almacak bilgler gizli tutulacak ve sadere arasorma amach
kullamlacaktr, Araghrma siirecinde konu ile flgili her tiirli soru ve girigleriniz igin asagda iletisim bilgisi bulunan
araghrmacyla gorigebilirsiniz. Bu draghrmaya kanlmama hakkomz hl.llum:lul:t.a.du' Aym z.ammda ;ahsm.i}-a

Arastirmamn Amaer: Covid 19 salmin siirecinde bireyin mental ivi clusunun online anlik satin alma dzerindeld
Arastirmamn Nedeni: Pandemi sirecinde dijital ortam izerinden yapilan alisverisin, bireylerin mental ivi olos
halinin online anhk satin alma Gizerinde ne gibi etidlerinin cldufunun saptanmasidir.

Arashrmamn Yiritilersgi Yer: Online ortamda gonilli kahhme ile piritilecektr,

Cahsmaya Kanlim Onay:

Arastirmamn amaeimn, nedenind, yiritilscesi yer ile ilgili bilgilleri oludum ve génillii clarak izerime
diizen sorumbuinklam anladim, Aragtrma ile ilgili aymnih apklamalar yazih ve sozli olarak tarafima sumuldu. Bu
aragtma ile ilgili faydalar ve riskler ile ilgili bilgilendirildim.,

Bu arashrmaya kendi isteZimle, hichir bask ve zorlama olmaksizin katlmay: kabul ediyorum.

Katd (lslak fmzas ™)
Ad-Sayad:

Aldsumaonn

Adi-Soyad: Saadet Ercoglun
e-posta:

**+Imline yapilacak uygulamalarda, 1slak imza yerine, bilgilendirilmiz onam formunun anketin ilk sayfasmdali
en 1ist bilimine yerlestirilerek kanhmeilann kabul ediyorom onay kutesunn izaretlemesinin istenilmesi
gerekmeltedir,



Ek i. Anket Formu

7

Degerli katihmel, asagida duygular ve diisiincelerle
ilgili baz1 ifadeler verilmistir. Liitfen her bir ifadeyi
pandemi doneminde bulundugumuz son 1 ay i¢indeki
yasantiniza gore isaretleyiniz.

1-Tamamen

Katilmiyorum

2'Katllmlvorum

3-Kararsizim

4'Kat111v0rum

5-Tamamen

Katiliyorum

S1

Gelecekle ilgili iyimserim.

S2

Kendimi ise yarar (faydali) hissediyorum.

S3

Kendimi rahatlamis hissediyorum.

S4

Diger insanlara kars1 ilgiliyim.

S5

Farkli islere zaman ayirabilecek enerjim var.

S6

Sorunlarla iyi bir sekilde basa ¢ikabilirim.

S7

Acik ve net bir bicimde diisiinebiliyorum.

S8

Kendimden memnunum.

S9

Kendimi diger insanlara yakin hissediyorum.

S10

Kendime giiveniyorum.

S11

Kendi kararlarimi kendim verebiliyorum.

S12

Sevildigimi hissediyorum.

S13

Yeni seylere karsi ilgiliyim.

S14

Neseli hissediyorum.

Degerli katihmel, asagida duygular ve diisiincelerle
ilgili bazi ifadeler verilmistir. Liitfen her bir ifadeyi
pandemi doneminde bulundugumuz son 1 ay i¢inde
bir e-ticaret web sitesi veya uygulamasi iizerinden
yaptiginiz satin alima gore isaretleyiniz.

1-Tamamen

Katilmiyorum

2'Katllmlvorum

3-Kararsizzm

4'Kat111v0rum

5-Tamamen

Katiliyorum

S15

Uzerinden satin alma yaptigim e-ticaret web
sitesi, ¢evrimici satin almadaki performansimi
geligtirdi.

S16

Uzerinden satin alma yaptigim e-ticaret web
sitesi, daha hizli ¢evrimi¢i aligveris yapmami
sagladi.

S17

Uzerinden satin alma yaptigim e-ticaret web
sitesi, ¢evrimigi aligveris etkinligimi artirdi.

S18

Uzerinden satin alma yaptigim e-ticaret web
sitesi, cevrimi¢i aligveris verimliligimi (az
parayla ¢ok harcama yapmami) artirdi.

S19

E-ticaret web sitesi lizerinden yaptigim
aligverisi ilging buldum.

S20

E-ticaret web sitesi lizerinden yaptigim
aligverisi keyifli buldum.
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S21

E-ticaret web sitesi lizerinden yaptigim
aligverisi heyecan verici buldum.

S22

E-ticaret web sitesi lizerinden yaptigim
aligverisi eglenceli buldum.

Degerli katihmel, asagida duygular ve diislincelerle
ilgili bazi ifadeler verilmistir. Liitfen her bir ifadeyi

son

1 ay iginde bir e-ticaret web sitesi veya

uygulamasi1 ilizerinden yaptiginiz satin alima gore
isaretleyiniz.

1-Tamamen

Katilmiyorum

2'Katllmlyorum

3-Kararsizzm

4'Kat111v0rum

5-Tamamen

Katiliyorum

S23

Genelde diisiinmeden bir seyler satin alirim.

S24

Bazen ne aldigimi umursamam.

S25

“Hemen al” benim bir seyler satin alma seklimi
tanimlar.

S26

Genelde ani bir sekilde aligveris yaparim.

S27

O an nasil hissettigime gore bir seyler satin
alirm.

S28

“Gorurim, satin alirim” beni tarif eder.

S29

Satin almalarimin ¢ogunu dikkatlice planlarim.

S30

Simdi al, sonra diisiin” beni tarif eder.

DEMOGRAFIK SORULAR

1.Cinsiyetiniz: Kadin () Erkek ()

2.Egitim durumununuz nedir?

Ilkokul () Lise( ) Lisans () Yiiksek Lisans/Doktora () Diger ()

3.Medeni durumunuz nedir? Evli () Bekar ()

4.Yasmiz: () 18-24 ()25-34 ()35-44() 45-54 () 55 ve tizeri

5.Degerli katihmcl, pandemi donemi icinde bulundugumuz son 1 ay icinde en son

hangi eticaret sitesi iizerinden satin ahmda bulundunuz?

(1) Hepsiburada.com
(2) Trendyol.com
(3) Migros Sanal Market

(4) N11.com
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(5) Gittigidiyor.com
(6) Getir
(7) Diger

6.Covid-19 salgim1 doneminde e-ticaret siteleri lizerinden iiriin aliminizda nasil bir

degisiklik oldu?
() Uriin alimlarim artt1.
()Uriin alimlarimda bir degisiklik olmadi.
() Uriin alimlarim azald.

7.Degerli katihmcl, pandemi donemi icinde bulundugumuz son 1 ay icinde e-

ticaret sitesi iizerinden ortalama ne kadar harcama yaptimz?
(1) 50 TL’den az
(2) 50-100 TL
(3) 101-150 TL
(4) 151-200 TL
(5) 200 TL’den fazla
8.Kovid doneminde online olarak en cok satin aldiginiz iiriin kategorileri nedir?
(1) Gida, Stipermarket
(2) Temizlik-Hijyen Uriinleri
(3) Teknoloji Uriinleri
(4) Giyim ve Aksesuar
(5) Kitap, Miizik, Film, Hobi, Oyun
(7) Kozmetik, Kisisel Bakim

(8) Ev, dekorasyon



