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ARTICLEINFO

COVID-19 siireci insanlarin yasam tarzinda birtakim degisikliklere yol agmis ve 6zellikle bireyleri
¢evrimigi aligverise yonlendirmistir. Cevrimici aligverigin tiiketiciler tarafindan yaygin ve hizli bir gekilde
benimsenmesi ile birlikte ikinci el aligveris i¢in de ¢evrimigi platformlar 6nemli bir segenek halini
almistir. Bu ¢aligmada tiiketicilerin ikinci el gevrimigi aligverisinde algiladiklar1 kullanishlik, kullanim
kolayligi, hijyen, teslimat, giivenlik ve fiyat degiskenlerinin ¢evrimici aligveris tutumu ve ikinci el satin
alma niyeti lizerindeki etkisi tizerinde durulmaktadir. Cevrimigi anket yontemiyle 467 tiiketiciden
toplanan veri PLS-SEM Kismi En Kiigiik Kareler Yapisal Esitlik Modellemesi ile incelenmistir. Aragtirma
sonucuna gore ¢evrimici ikinci el aligverise yonelik tutumda tiiketicilerin giivenlik, fiyat ve kullamiglihga
yonelik algilarinin anlamli etkisi tespit edilmistir. Buna karsin, hijyen, teslimat ve kullanim kolayligi
degiskenleri i¢in benzer bir etki goriilmemistir. Arastirmanin diger bir sonucu ise ikinci el aligverise
yonelik tutumun satin alma niyeti tizerinde belirleyici oldugudur.
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The COVID-19 process has led to a number of changes in people's lifestyles, and especially individuals
have led to online shopping. With the widespread and rapid adoption of online shopping by consumers,
online platforms have become an important option for second-hand shopping. This study focuses on the
effects of convenience, ease of use, hygiene, delivery, security and price variables perceived by consumers
in second hand online shopping on online shopping attitude and second-hand purchase intention. Data
collected from 467 consumers by online survey method was analyzed by PLS-SEM Partial Least Squares
Structural Equation Modeling. According to the results of the research, a significant effect of consumers'
perceptions of safety, price and usefulness on attitudes towards online second-hand shopping was
determined. However, a similar effect was not seen for the hygiene, delivery and ease of use variables.
Another result of the research is the critical role of the attitude towards second-hand shopping on purchase
intention.

evrimigi aligveris; zaman kisitlamasi olmayan, 7/24 erisebilirligi olan, herhangi bir mekansal engeli olmayan, ¢ok
genis miisteri erisimine acik bir alandir. Cevrimici aligveris sayesinde tiiketiciye zengin iiriin igerigi sunulmasi,
ozellestirilmis ve hizlandirilmig hizmet saglanmast miimkiin olmaktadir (Vijayasarathy, 2004). Cevrimici aligveris,
gecmis 20 yila gore son yillarda biiylik bir gelisme gostermis ve COVID-19 siirecinde de pek ¢ok kisi i¢in ana aligveris
mecras! haline déniismiistiir. Ote yandan, internetin bireysel kullanima agilmasi sonrasi gegen siirede bu yapi icerisinde
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“cevrimi¢i ikinci el pazar” da dogmus ve g¢evrimigi aligverisin yogun olarak kullanilmasiyla birlikte ikinci el ¢evrimigi
aligverisin popiilaritesi artmaya baglamigtir.

Cevrimigi ikinci el aligveris; satici ile alict arasinda yogun bir etkilesimin oldugu, diger ¢evrimici aligveris platformlart gibi
tiiketici istek ve ihtiyaglarmm hizli bir sekilde karsilandigi, genelde ana {iretici yerine bir firma veya sahis tarafindan
ihtiyaglarin karsilandig: bir alisveris yapisidir (Parker ve Weber, 2013). Bu yapida; iiriiniin yeni veya eski olmasindan ziyade,
ikinci elden ve ¢ogu zaman piyasa satis fiyatinin altinda satisinin gergeklesmesi ya da tedaviilden kalkan veya birinci elde zor
olan {iriinlerin satist s6z konusudur. Bu yiizden ikinci el ¢evrimici pazar sisteminin c¢evrimigi aligveriste onemli bir yer
kapsadig: diistiniilebilir.

Ote yandan, ¢evrimici ikinci el pazarmnm biiyiimesi ile son yillarda arastirmacilarin bu konuya ilgisi de artmus ve farkl bakis
acilart getirmek i¢in calismalar gerceklestirilmistir (Guiot ve Roux, 2010; Padmavathy vd., 2019). Literatiirde ikinci el
cevrimici aligveris ile ilgili yapilan ¢aligmalarin daha ziyade modaya uygunluk ve liiks iiriin satin alma iizerinde yogunlastig
goriilmektedir (Amatulli vd., 2018; Sihvonen ve Turunen, 2016; Turunen vd., 2019). Bu arastirmada ise COVID-19
doneminde hemen her sektérde miithis bir hizla gelisim gosteren e-ticaretin ikinci el pazari boyutuna yonelik olarak tiiketici
tutumlari ele alinmigtir.

COVID-19 déneminde diinyanin diger iilkelerinde oldugu gibi Tiirkiye’de de hiikiimet tarafindan alinan gegici sokaga ¢ikma
yasaklari, zorunlu giivenlik kodu uygulamalari, sosyal mesafe kurallart gibi kisitlamalar tiiketicilerin aligveris
aligkanliklarinda birtakim degisimler meydana getirmistir. Tiiketicilerin ¢ogu aligverisleri igin zorunlu bir sekilde ¢evrimigi
pazarlara yonlenmislerdir. Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) Hane halki Bilisim Teknolojileri Kullanim Arastirmas1 2019-
2020 karsilastirilmasina gore; Tiirkiye’de 16-74 yas araliginda internet kullanim oran1 2019 yilinda %75,3 iken 2020 yilinda
%79 olmustur. Cevrimigi aligveris yapma oran1 2019 yilinda %34 iken 2020 yilinda %36,5’e yiikselmistir (TUIK, 2020).
Tiiketici davranislarindaki bu degisim ¢evrimici ikinci el pazarmin da istikrarli bir sekilde biiylimesine olanak saglamistir
(Muradoglu, 2020). ikinci el ¢evrimici alisveris ile tiiketicilerin kendi aralarinda satis yapmalarma olanak saglayan ve ciddi
bir ¢evrimici trafik getiren sistemler kurulmaktadir. Bu yapilara geleneksel sirketlerin de dahil olabilmesi sayesinde yeni i
imkanlar1 yaratilmasi miimkiin olmaktadir.

ABD’nin en bilyiik ikinci el ¢evrimigi aligveris sitesi olan ThredUp verilerine gére COVID-19 déneminde sadece 2020 Mayis
ayinda tiiketicilerin sitede harcadiklar1 zamanda %31°lik bir artis gozlenmistir (Rosenbaum ve Caminiti, 2020). Bu durumun
nedeni olarak COVID-19 déneminde is, okul, gezme gibi disarida yapilan faaliyetlerin azalmasi sonucunda insanlarin daha
onceden aldig1 ancak yakin zamanda kullanma firsati bulamayacaklarini diisiindiikleri esyalarini elden ¢gikarmak istemeleri ve
tirlin ihtiyaci olanlarin da aligveris ortamlart yerine ¢evrimigi satin almaya yonelmesi gosterilmektedir (ThredUp, 2020).

Son dénemde, COVID-19 siirecinin tiiketici davranislarina etkisinin arastirmacilar tarafindan yogun ilgi géren bir alan halini
aldig1 gozlenmektedir (Cakiroglu vd., 2020; Deral ve Kazangoglu, 2021; Erdogan, 2020; Giider vd., 2021; Giiven, 2020;
Keskin, 2020; Tekin, 2020; Telli Danigmaz, 2020; Torun Kayabasi, 2020; Yilmaz ve Mutlu, 2020). Bu ¢alismanin amaci ise
tiiketicilerin COVID-19 siirecinde ¢evrimigi ikinci el aligveris sitelerindeki ikinci el {iriinlere yonelik tutum ve satin alma
niyetlerinin incelenmesidir. Bu dogrultuda literatiire uyumlu olarak genisletilmis bir teknoloji kabul modeline dayanan
algilanan kullanishlik, kullanim kolaylig, fiyat, teslimat, hijyen, giivenlik bagliklar1 ele alinmis ve tiim bunlarin tiiketicilerin
satin almaya yonelik tutum ve niyetlerine yansimasi aragtirilmistir.

1. LITERATUR INCELEMESI
1.1. ikinci El Cevrimici Ahsveris

Ikinci el alisveris; tiiketiciler arasinda kullanilmus iiriinlerin tekrar tekrar dolasimi da dahil olmak iizere, nesnelerin yararl
Omriini uzatan bir aligveris sekli olarak ifade edilmektedir (Guiot ve Roux, 2010). Giiniimiizde ¢evrimigi ikinci el aligveris
siteleri sayesinde ayni1 anda binlerce iiriin ¢esidine ulasabilmek (Balasubraman vd., 2005; Hvass, 2015) ve 7/24 satin alma
gerceklestirebilmek miimkiin hale gelmistir (Reichheld vd., 2000). ikinci el aligveris siteleri iiriinler hakkinda detayh
bilgilerin ve fotograflarn bulundugu (Sihvonen ve Turunen, 2016), tiiketicilerin markali irtinlere disiik fiyatlar ile
erisebildigi (Padmavathy vd., 2019) ve fiyat kargilastirmasi imkan ile tiiketicilerin daha az ugras gostererek (Reichheld vd.,
2000) daha hizli satin alma iglemi gergeklestirebildigi (Padmavathy vd., 2019) platformlar olma seklinde gelisim gostermistir.
Tiiketiciler agisindan degerlendirildiginde ¢evrimici aligverisin geleneksel alisverise kiyasla sahip oldugu; (1) herhangi bir
zamanda ve herhangi bir konumda iirin ve hizmetlerin satin alinabilmesi, (2) satin alma sirasinda paradan, emekten ve
zamandan tasarruf edilmesi, (3) iriin, fiyat ve satict bilgilerinin karsilastirilmasi ve bdylece yiiksek diizeyde bilgiye erisim
imkani gibi avantajlar (Al-Debei vd., 2015; Forsythe vd., 2006; Sarkar, 2011; Wang vd., 2009; Zhou vd., 2007) ikinci el
¢evrimigi aligverisler i¢in de gegerlidir.
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Ikinci el aligveris sitelerinde tiiketiciler, diger tiiketicilerin diisiinceleri 6grenmek ve digerlerinin deneyimlerinden de
yararlanmak isterler (Sihvonen ve Turunen, 2016). Bu sitelerde gergeklesen ticaret ilk zamanlarda tiiketiciden tiiketiciye
(C2C: consumer-to-consumer) seklinde baslamigtir. C2C; tgiincii kisiler araciligiyla ya da bir e-ticaret platformu sayesinde
gerceklestirilen tiiketicilerin kendi aralarindaki aligverisi kolaylastiran elektronik iglemleri igeren bir ig modelidir (Telli
Yamamoto, 2013). Satilan tiim iirlinlerin kullanicilar tarafindan sisteme yiiklenmesi bu sitelerdeki iiriin ¢esitliligine son
derece biiyiik katki ve kolaylik saglamaktadir. Ayrica iiriin tanitimi, miisteri iliskileri, ambalajlama, fiyat belirleme,
promosyon gibi unsurlar ikinci el saticilar tarafinda ¢dziilmektedir. Tiiketiciler hakkinda biiyiik oranda bilgiye ulasma imkani
veren ve edinilen bilgilerin dogru bir sekilde kullanilmasi ile isletmelere satig, pazarlama ve planlama Kkararlarinda destek
olabilecek bu is modeline giiniimiizde kurumsal sirketlerin de dahil olmak istedigi goriilmektedir (Telli Yamamoto, 2013).

Tiiketiciler arasinda tekrarlanan iiriin dolagimi yani ikinci el alim satim ile tiriin kullanim émriiniin uzamasi ve birinci elden
satig yapan firmalarin gelirlerinde meydana gelen azalma ile birinci ve ikinci el ¢evrimici aligverisin, neredeyse geleneksel
aligveris ile rekabet eden bir sistem haline geldigini sdylemek miimkiindiir. Markalar i¢in biiyiimenin yavagladigi ekonomik
kriz ya da pandemi gibi donemlerde ikinci el iiriin pazarinin yiikselise gegmesinin en dnemli sebeplerinden biri de tiiketici
davramiglarindaki degisikliklerdir (Kessous ve Valette-Florence, 2019). Tiiketiciler bu donemlerde daha ¢ok isletmeler
tarafindan One siiriilen degerler yerine daha ¢ok kendi degerlerini 6n planda tutmaktadir. Daha uygun fiyatli ekonomik
aligveris yapmak isteyenler, ¢evre bilincini 6n planda tutanlar, nadir pargalar arayanlar gibi kendi degerleri Olgiisiinde
aligveris yapanlar ikinci ele yonelmektedir. Kaldi ki, ikinci el pazarlarda satilan {iriinlerin fiyatlari birinci ele nazaran
genellikle daha disiiktiir. Yalnizca simirli sayida iiretim yapilmis olan itriinler ile nadir bulunan driinlerin fiyatlar1 yiiksek
olabilir ki bu durumda da tiiketicilere bulamadiklar1 iiriinlere erigim imkani1 sunulmusg olur (Turunen vd., 2019).

Ikinci el ¢evrimici aligverise yonelik ilgiye benzer sekilde son dénemlerde bu alanda yapilan akademik arastirmalarin da artis
gosterdigi anlasilmaktadir (Abbes vd., 2020; Ak, 2020; Cakir ve Dedeoglu, 2020; Deniz, 2020; Fernando vd., 2018; Ozer,
2020; Padmavathy vd., 2019; Sihvonen ve Turunen, 2016). COVID-19 siirecinde tiiketicilerin ¢evrimigi aligverise daha fazla
yonelmesi ile birlikte ikinci el gevrimigi aligverigin de yiikselise gececegi diisiincesinden hareketle bu arastirma 6zellikle
ikinci el irlinlerin ¢evrimigi satin alinmasini aragtirmaktadir.

1.2. Genisletilmis Teknoloji Kabul Modeli

ilk olarak Fishbein ve Ajzen tarafindan 1975 yilinda ele alan gerekgeli eylem teorisi temel alinarak Davis (1989) tarafindan
gelistirilen Teknoloji Kabul Modeli; bilgi sistemleri ve bilgi teknolojisinin kisiler tarafindan kullanilmasi, kabul edilmesi ve
kullanma niyetinin tahmin edilmesi i¢in bilgi sistemlerinin belirleyicileri ve bilgi teknolojisi kabulii calismalarindaki diinyada
kullanilan en etkili aragtirma modellerinden biridir. Teknoloji Kabul Modeli ile tiiketicilerin algilarinin, tutumlarinin,
niyetlerinin ve davraniglarinin arasindaki sebep-sonug iligkileri agiklanmaktadir.

Teknoloji Kabul Modeli’nin amaci, kullanicilarin eylemlerini agiklamak olup modeldeki 6nemli iki kavram ise algilanan
kullanislilik ve algilanan kulanim kolayligidir. Bu ¢alismada algilanan kullanighilik; tiiketicinin ¢evrimigi aligveris yaparak;
yararli bilgilere ulasacagini, hizli aligverise imkan saglayacagma ve karsilagtirmali aligverisi kolaylastiracagina inanma
derecesi olarak tanimlanmaktadir. Algilanan kullanim kolaylig: ise tiiketicinin ¢evrimigi aligverigin yalin, kolay ve sade
olduguna inanma derecesi olarak ele alinmigtir (Davis, 1989).

Legris vd. (2003) gore Teknoloji Kabul Modeli, teknoloji kullanim niyetini {i¢ temel unsurla 6l¢tiigii igin bu kisitlar yeterli
olmamug ve farkli aragtirmacilar sonraki ¢alismalarinda teoriyi genisleterek uyarlamaya caligmiglardir. Gefen vd. (2003)
modele giiven faktoriini, Vijayasarathy (2004) ise uyumluluk, gizlilik, giivenlik, inanglar ve 6z yeterliligi dahil etmistir. Ha
ve Stoel (2009), ¢alismalarinda tiiketicilerin ¢evrimigi aligveris niyetlerini Teknoloji Kabul Modeli’ne uyumluluk, giivenlik,
Oznel norm, 6z yeterlilik faktorlerini dahil ederek incelemistir. Yilmaz ve Tumtiirk (2015), tiiketicilerin ¢evrimigi aligveris
davranigimt Glgerken modele giiven ve keyif faktorlerini eklemislerdir. Benzer sekilde Sevim vd. (2017); algilanan bilgi
kalitesi, algilanan hizmet kalitesi, giiven, algilanan sistem kalitesi, magaza bilinirligi ve 6znel norm degiskenlerini kullanarak
Teknoloji Kabul Modeli’ndeki faktorleri genisletmiglerdir. Yilmaz ve Mutlu (2020) ise modele teslimat, fiyatlandirma,
giivenlik, bilgi kullanilabilirligi, COVID-19 anksiyetesi ve misteri memnuniyeti faktorlerini dahil etmislerdir. Bu
aragtirmada da fiyat, teslimat, hijyen, giivenlik, tutum ve niyet degiskenleri modele dahil edilerek genisletilmis bir model
olusturulmustur.

1.2.1. Fiyat

Fiyat, rasyonel tiiketicinin ekonomik davraniglarinda dikkate aldigi konularin baginda gelir. Ayrica gosteris ya da liiks
tiiketim gibi kosullarda da fiyat tiiketici agisindan 6nemli bir kistastir. Cevrimigi aligveris sistemleri tiiketicilere satin almak
istedikleri iriin veya triinlerin fiyatlarina kolayca ulasabilmeyi saglamaktadir. Geleneksel aligverisin aksine, ¢evrimici
aligveriste tiiketiciler cok daha kisa zamanda istedikleri iiriin veya {irinlerin en uygun fiyatli olanina ulasabilmekte ve benzer
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diger iiriinlerle karsilagtirma yapabilmektedirler (Kim vd., 2012). Bu durum ikinci el ¢evrimici aligveris platformlar: tarafinda
da ayn1 sekilde devam ettirilen bir 6zellik olarak one ¢ikmaktadir (Fernando vd., 2018; Padmavathy vd., 2019).

1.2.2. Teslimat

Yiiz yiize aligverigte teslimat esasen ¢ok da fazla fark edilmeyen unsurlardan birisidir ¢iinkii mobilya, beyaz esya vb. biiyiik
hacimli tirtinler disinda genellikle giindelik kullanilan iiriinler i¢in yapilan aligveriste ayn1 noktada ve anda {iriine sahip olmak
miimkiin olmaktadir. Cevrimi¢i aligveriste ise bu konu kritik bir 6nem kazanmig, konu ile ilgili geleneksel paket tagimaciligi
vb. hizmetler yetersiz kalmis ve sektore dzgii yeni ¢oziimler gelistirilmeye baglanmustir (Oner, 2020). Cevrimigi aligveriste
giivenilir, 6zenli ve zamaninda teslimat tiiketicilerin memnuniyeti igin agisindan son derece onemlidir (Vasic vd., 2018).
Cevrimigi tiiketici siparig verdigi iriiniin bizzat aynisina, istedigi zamanda, istedigi miktarda, istedigi kalitede ve istedigi
teslimat sekli ile kavusmak arzusundadir. Teslimat siireci ile olusturulan giiven duygusu bu kanalda miisteri memnuniyetine
temel teskil etmektedir (Aydin ve Mermertas, 2020).

1.2.3. Hijyen

Sagliga zarar verecek ortamlardan korunmak icin yapilacak uygulamalar ve almnan temizlik onlemlerinin tamami hijyen
olarak tanimlanmaktadir (Bartram ve Cairncross, 2010). Kisisel temizlik ve hijyen pek ¢ok kisi igin hayatin vazgeg¢ilmez bir
sart1 iken konuya gosterilen 6nem ve hassasiyet kisiden kisiye degismektedir. Buna kargin, 6zellikle COVID-19 sonrasinda
bireylerin hijyen hassasiyetinde 6nemli bir artis goriilmiistiir (Cigek vd., 2020; Zeybekoglu Akbas ve Dursun, 2020).
Pandemi etkisiyle ve temizlik, hijyen, sosyal mesafe, maske kullanimi vb. 6nlemler ile tiiketiciler yeni aligkanliklar edinmis,
eskilerini ise siklikla sorgulamistir. Insanlarin kendilerinin ve ailelerinin saghigina yonelik endiseleri onlarin kisisel ve is
yasamini etkiledigi gibi aligveris davraniglar1 da bu durumdan biiyiik dlclide etkilenmistir. Hijyen farkindaligi sayesinde
tikketicilerin ¢evrimigi aligveris yapma egilimlerinde de artig meydana gelmistir (Bilgin, 2020).

1.2.4. Giivenlik

Tiiketicilerin ¢evrimigi aligveris sitelerinden aligveris yapmasi i¢in Oncelikle kisisel bilgilerinin ve kredi kart1 bilgilerinin
giivenli sekilde korundugundan emin olmasi gerekmektedir. Cevrimici aligveriste glivenlik konusu saticilarin bagarisini veya
basarisizligini etkileyen kritik bir konudur (Vasic vd., 2018). Tiiketicinin aligveris ortamindan veya saticidan endige duymasi
halinde bu durum onun aligveris yapmasini engellemektedir. Bu yilizden de g¢evrimigi aligveris platformlarinin tiiketiciye
giiven saglayacak oOnlemleri almalari, bunu seffaflikla tiiketicilere duyurmalart ve konu ile ilgili etkin bir ydnetim
gostermeleri gerekmektedir (Chang vd., 2013; Nilashi vd., 2016).

1.2.5. Ikinci El Cevrimici Aligverise Yonelik Tutum ve Satin Alma Niyeti

Tutum, bireyin hedef davranisa yonelik degerlendirme etkisinin derecesini ifade etmektedir (Davis, 1989). Teknoloji
acisindan diisiiniildiigiinde bireyin kisisel tutumu onun bu teknolojiyi kullanma veya kullanmama yoniindeki davranigim
belirleyecektir. Davis (1989) tarafindan tutum; bir kisinin hedef davranisa yonelik degerlendirme etkisinin derecesini ifade
etmek olarak tammlanmugtir. Algilanan fayda ve algilanan kullanim kolayligi da kisinin teknolojiyi kullanmaya veya
reddetmeye yonelik tercihlerini ong6érmek igin kullanilabilir. Yine Davis (1989) tarafindan niyet; kisinin belirli bir davranisi
gergeklestirecegi 6znel bir olasilik olarak tanimlanmustir. Niyetin, tutumdan sonra fakat gergeklesen davranigtan dnce gelen
yani kiginin davranisinin gergek belirleyicisi oldugu ifade edilebilir. Kisinin tutumu ve niyetinin olumlu veya olumsuz
olmasim etkileyerek kisinin ger¢ek davraniginin belirleyicisi olmaktadir (Ajzen ve Fishbein, 2000; Bagozzi ve Burnkrant,
1979; Chou vd., 2020). Bu arastirmada tutum degiskeni kisilerin ikinci el ¢evrimici aligverise yonelik tutumlari, niyet
degiskeni ise ikinci el ¢evrimigi aligveris sitelerinden satin alma niyeti olarak degerlendirilmistir.

2. YONTEM

Genisletilmis Teknoloji Kabul Modeli temel alinarak arastirma degiskenleri arasindaki iligkileri betimleyen arastirma modeli
Sekil 1’de gosterilmektedir.

Arastirmada ele alinan degiskenlerin birbiri arasindaki iliskileri incelemek icin gelistirilen arastirma hipotezleri asagida yer
almaktadir:

e Hj: Tiiketicilerin kullanigliliga yonelik algilari, ikinci el ¢evrimigi aligverise yonelik tutumlari tizerinde belirleyicidir.

e Hy: Tiiketicilerin kullanim kolayligina yonelik algilari, ikinci el ¢evrimigi aligverige yonelik tutumlari iizerinde belirleyicidir.
e Ha: Tiiketicilerin fiyata yonelik algilari, ikinci el ¢evrimigi aligverise yonelik tutumlari {izerinde belirleyicidir.

e H,: Tiiketicilerin teslimata yonelik algilari, ikinci el ¢evrimigi aligverise yonelik tutumlari iizerinde belirleyicidir.

e Hg: Tiiketicilerin hijyene yonelik algilari, ikinci el ¢evrimigi aligverige yonelik tutumlari {izerinde belirleyicidir.

e He: Tiiketicilerin gilivenlige yonelik algilari, ikinci el ¢evrimi¢i aligverise yonelik tutumlar {izerinde belirleyicidir.
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e Hy: Tiiketicilerin ikinci el ¢evrimici aligverise yonelik tutumlari onlarin satin alma davramislarin etkiler.

Kullaniglilik

Kullanim Kolayligi

Ikinci El Ahgverise
Fiyat Yonelik Tutum
H
Teslimat v
ikinci El Cevrimigi
Hijyen Satin Alma Niyeti
Giivenlik

Sekil 1. Aragtirma Modeli

Aragtirma degiskenlerini 6lgmek amaciyla literatiir taramasi yapilmig ve daha onceki ¢alismalarda kullanilmis Slgekler
belirlenmistir. Buna gore; kullanishilik, kullanim kolayligi, ikinci el aligverise yonelik tutum ve ikinci el ¢evrimigi satin alma
niyeti degiskenleri icin Davis (1989) tarafindan Onerilen ve Vijayasarathy (2004) tarafindan gelistirilen 6lgekte yer alan
ifadelere yer verilmistir. Genisletilmis Teknoloji Kabul Modeli i¢in fiyat ve teslimat degiskenleri icin Vasic vd. (2018)
tarafindan gelistirilen 6lgek kullanilmustir. Hijyen degiskeni i¢in Wen vd. (2005) tarafindan gelistirilen olgek, giivenlik
degiskeni icin ise Vasic vd. (2018) ve Vijayasarathy (2004) ¢alismalarindan uyarlanan ifadeler tercih edilmistir. Olgiim formu
Ek-1"de sunulmustur.

Aragtirma 6rneklemi i¢in Tiirkiye’de yasayan tiiketicileri temsil etmek {izere tesadiifi olmayan 6rnekleme yontemlerinden
kolayda 6rnekleme yontemi kullanilmistir Arastirmada veri ¢evrimigi anket yontemiyle elde edilmistir. Anket ¢alismasi1 2020
yili Aralik ayinda gerceklestirilmistir. Anketin ilk kisminda katilimcilarin ¢evrimici aligveris yapip yapmadiklarina yonelik
filtre sorusu kullanilmustir. Demografik 6zellikler ve gevrimigi ikinci el aligverisi sikligi gibi kategorik degiskenler haricinde
tim Olgeklerde besli Likert 6lgegi kullanilmugtir. Netice itibariyle tam olarak doldurulmus 467 anket formuna ulasilmstir.
PLS (Partial Least Squares: Kismi En Kiigiik Kareler) yontemi Orneklem sayisina dair bir herhangi bir sinirlama
getirmemekle birlikte Chin (1998) ve Hair vd. (2011) tarafindan aragtirma modelinde kendisine bagli en fazla ifadeye sahip
degisken dikkate alinarak ve bu degiskene ait ifade sayisinin en az on kati bilyiikliigiinde bir drneklem olmasi tavsiye
edilmektedir. Bu arastirma s6z konusu kosulu saglamaktadir. Katilimeilarin demografik profili Tablo 1°de yer almaktadir.

Tablo 1. Katilimcilarin Demografik Ozellikleri

Degisken Gruplar f % Degisken Gruplar f %
Cinsiyet Kadin 407 87,2 Gelir Durumu <2500 170 36,4
Erkek 60 128 2501-3500 53 11,3
Medeni Durum Evli 225 48,2 3501-4500 56 12,1
Bekar 242 518 4501-5500 44 9,4

Yas 18-28 209 448 5501-6500 36 7,7
29-38 181 388 >6501 108 23,1

39-48 64 137 Egitim Tlkogretim 4 0,9
49-58 12 2,6 Lise 68 14,6
>59 1 0,1 On lisans 60 12,8
Calisma Durumu Evet 271 58,0 Lisans 227 48,6

Hayir 196 42,0 Lisansiistii 108 23,1
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Toplanan verilerin analizi i¢in Kismi En Kiigiik Kareler Yapisal Esitlik Modeli (PLS-SEM) yontemi tercih edilmistir (Chin,
1998). Bu amagla gelistirilen programlardan SmartPLS 2 kullanilmusgtir.

3. BULGULAR

Aragtirmada katilimcilarin COVID-19 6ncesi ve sonrasindaki donemde ikinci el gevrimigi aligveris sikliklarinin degigimine
yonelik olarak sorulan kategorik ifadenin sonuglart1 Tablo 2’de yer almaktadir. Buna goére; COVID-19 sonrasinda
katilimeilarin aligveris sikliklariin 6nemli 6lgiide arttig1 anlagilmaktadir.

Tablo 2. Katilimeilarin Ikinci El Cevrimici Aligveris Siklig

Dénem Gruplar f % Dénem Gruplar f %
COVID-19 Oncesi Haftada birkag kez 40 8,6 COVID-19 Donemi Haftada birkag kez 120 25,7
Haftada bir 27 58 Haftada bir 65 13,9
Ayda birkag kez 159 34,0 Ayda birkag kez 162 34,7
Ayda bir 95 20,3 Ayda bir 65 13,9
Yilda birkag kez 120 25,7 Yilda birkag kez a7 10,1

Yilda bir kez 26 5,6 Yilda bir kez 8 1,7

Arastirma degiskenleri arasindaki iligkilerin test edilmesine gegmeden dnce kullanilan 6lgeklerin gegerliligi ve giivenilirligi
Dogrulayict Faktor Analizi ile test edilmistir. Dogrulayici Faktor Analizi (Confirmatory Factor Analysis), 6lgme modellerinin
gelistirilmesinde onemli kolayliklar sagladigi i¢in sik kullanilan bir analiz yontemidir. Yontem, 6nceden olusturulan bir
model araciligiyla gozlenen degiskenlerden yola ¢ikarak gizil degisken (faktdr) olusturmaya yonelik bir islemdir (Yasloglu,
2017).

SmartPLS 2 yaziliminda Dogrulayici Faktér Analizi i¢in kurulan model 500 6rneklemli bootstrap (onyiikleme) yontemi ile
smanmis olup analiz neticesinde tim ifadeler i¢in 0,60 tizerinde faktor yiikii elde edilmistir (t > 2,57, p < 0,01). Dogrulayici
Faktor Analizi sonucunda elde edilen faktor yiikleri Tablo 3’te gdsterilmistir.

Tablo 3. Dogrulayici Faktoér Analizi Faktor Yiikleri

if: Satin Alma Fiyat Giivenlik Hijyen Kullamm  Kullamshhk  Teslimat Tutum
ade . n
Niyeti Kolayhig

FlY1l 0,898

FlY2 0,922

FIY3 0,890
GUV1 0,779
GUV2 0,812
GUV3 0,892

HI1 0,953

HIJ2 0,804

HIJ3 0,795

KOL1 0,776

KOL2 0,763

KOL3 0,825

KUL1 0,836

KUL2 0,881

KUL3 0,860

NIY1 0,914

NIY2 0,873

NIY3 0,904

TES1 0,868

TES2 0,886

TES3 0,838

TES4 0,738

TUTL 0,883
TUT2 0,907
TUT3 0,906
TUT4 0,936
TUT5 0,914

Faktorler elde edildikten sonra aragtirmada degiskenleri arasindaki ikili iligkileri tespit edebilmek i¢in korelasyon analizleri
yapilmis ve sonuglar1 Tablo 4’te verilmigtir.

Tablo 4. Korelasyon Analizi

AVE VAVE Satin Alma Fiyat Giivenlik Hijyen Kullamm Kullamshlik Teslimat Tutum
Niyeti Kolayh@
Satin Alma Niyeti 0,804 0,897 1,000
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Fiyat 0,816 0,903 0,444 1,000
Giivenlik 0,687 0,829 -0,461 -0,286 1,000
Hijyen 0,729 0,854 0,144 -0,133 -0,122 1,000
Kullanim Kolayhg: 0,622 0,789 0,359 0,299 -0,374 -0,128 1,000
Kullanislilik 0,738 0,859 0,600 0,365 -0,409 0,001 0,437 1,000
Teslimat 0,696 0,834 0,332 0,092 -0,570 0,192 0,219 0,221 1,000
Tutum 0,827 0,909 0,850 0,504 -0,506 0,075 0,420 0,629 0,334 1,000

Olgeklerin gegerliligi Dogrulayic1 Faktor Analizi ile yakinsama ve ayrisma gegerlilikleri test edilerek smanmistir. Buna gore;
Hair vd. (2014) tarafindan belirtilen:

e Tiim faktorlerde ifadelerin 0.60’dan fazla faktor yiikii almasi
e Ifadelerin en biiyiik faktér yiikiinii kendi ait olduklar1 faktdre vermesi
e Faktorlerin agiklanan ortalama varyansinin (AVE: Average Variance Extracted) 0.50’den biiyiik olmasi

sartlarinin yerine getirilmesiyle yakinsama gecerliligi (convergent validity) saglanmustir.
Ayrigma gegerliligi (discriminant validity) ise Dogrulayici Faktor Analizi sonucunda:

e Hair vd. (2014) tarafindan belirtildigi sekilde ¢apraz yiiklemeler degerlendirildiginde ifadelerin en yiiksek faktor yiikiinii kendi
faktorlerine atamig olmasi

e Fornell ve Larcker (1981) tarafindan belirtilen kritere gére her bir faktor yapisinin agiklanan ortalama varyans (AVE) degerinin
karekokiiniin, diger yapilar ile olan korelasyonlarin en biiyiigiinden nicel olarak daha biiyiik olmasi

sartlarinin saglanmis olmasi ile elde edilmistir.

Olgek giivenilirligi icin gergeklestirilen giivenilirlik analizi sonuglarinda elde edilen kompozit giivenilirlik (CR: Composite
Reliability) ve Cronbach’s a degerleri incelenmistir. Tablo 5’te goriilecegi tizere tiim faktorler igin CR ve Cronbach’s o
degerlerinin 0,70’ten biiyiik olmas1 nedeni ile giivenilirlik saglanmustir.

Tablo 5. Giivenilirlik Analizi

CR Cronbach’s a
Satin Alma Niyeti 0,925 0,879
Fiyat 0,930 0,888
Giivenlik 0,868 0,773
Hijyen 0,889 0,885
Kullanim Kolaylig 0,831 0,710
Kullanighlik 0,894 0,823
Teslimat 0,901 0,858
Tutum 0,960 0,948

Aragtirma hipotezlerinin test edilmesi i¢in Kismi En Kii¢iik Kareler Yontemine Dayali Yapisal Esitlik Modellemesi (PLS-
SEM) ile analizler gergeklestirilmistir. Bu amagla SmartPLS 2 yaziliminda kurulan modelde yol analizleri ve istatistiksel
anlamlilik tespiti i¢in bootstrap smamalart gergeklestirilmigtir. Tablo 6’da PLS modeline iliskin analiz sonuglar1 yer
almaktadir.

Tablo 6. PLS Modeli Regresyon Yiikleri

Ikinci El Ahsverise Yonelik Tutum ikinci El Cevrimici Satin Alma Niyeti
Fiyat 0,288"
Giivenlik -0,166"™
Hijyen 0,087
Kullanim Kolaylig 0,090
Kullanishlik 0,397
Teslimat 0,089
Satin Alma Niyeti 0,850™
R? 0,553 0,723

"p<0,05" p<0,01

Tablo 6’daki sonuglara gore; algilanan kullanigliligin ikinci el ¢evrimigi satin almaya yonelik tutum iizerinde anlamli etkisi
tespit edilmistir (8 = 0,397; p < 0,01; R?= 0,553). Bu sonug ile “Hi: Tiiketicilerin kullanighliga yonelik algilari, ikinci el
cevrimigi aligverise yonelik tutumlart iizerinde belirleyicidir.” hipotezi desteklenmistir. Kullanim kolayliginin ikinci el
gevrimigi satin almaya ydnelik tutum iizerinde anlamli etkisi tespit edilmemistir (8 = 0,090; p > 0,05; R? = 0,553). Sonug
dogrultusunda “Hz: Tiiketicilerin kullanim kolayligina yonelik algilari, ikinci el cevrimici aligverise yonelik tutumlar
tizerinde belirleyicidir.” hipotezi reddedilmistir. Fiyat degiskeninin ikinci el ¢evrimigi satin almaya yonelik tutum {izerinde
anlamli etkisi tespit edilmis (8 = 0,288; p < 0,05; R?= 0,553) ve dolayistyla “Ha: Tiiketicilerin fiyata ydnelik algilari, ikinci el
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¢evrimi¢i aligverise yonelik tutumlart iizerinde belirleyicidir.” hipotezi desteklenmistir. Teslimat degiskeninin ikinci el
gevrimigi satin almaya yonelik tutum {izerinde anlamli etkisi tespit edilmemistir (8 = 0,089; p > 0,05; R?= 0,553). Bu sonug
ile “Ha: Tiiketicilerin teslimata yonelik algilari, ikinci el ¢evrimigi aligverise yonelik tutumlar: {izerinde belirleyicidir.”
hipotezi reddedilmistir. Benzer sekilde hijyen degiskeninin de ikinci el gevrimigi satin almaya yonelik tutum tizerinde anlamli
etkisi tespit edilememistir (8 = 0,087; p > 0,05; R?= 0,553). Bu nedenle “Hs: Tiiketicilerin hijyene yonelik algilari, ikinci el
¢evrimici aligverise yonelik tutumlar: {izerinde belirleyicidir.” hipotezi reddedilmistir. Son olarak tiiketicilerinin giivenlige
yo6nelik algilarinin ikinci el ¢evrimici satin almaya yonelik tutumlari {izerinde olumsuz yonde anlaml: etkisi tespit edilmistir
(8 = -0,166; p < 0,01; R?= 0,553). Bu nedenle “He: Tiiketicilerin giivenlige yonelik algilar, ikinci el g¢evrimigi ahigverige
yonelik tutumlari tizerinde belirleyicidir.” hipotezi desteklenmistir.

Arastirmanin diger bir bulgusu ise ikinci el ¢evrimigi aligverise yonelik tutumun tiiketicilerin ¢evrimici satin alma niyetini
olumlu etkilemesidir (8 = 0,850; p < 0,01; R?=0,723). Dolayisiyla; “H7: Tiiketicilerin ikinci el ¢evrimigi aligverise yonelik
tutumlari onlarin satin alma davraniglarini etkiler.” hipotezi desteklenmistir.

4. SONUC

Tiirkiye’de son yillarda tiiketiciler arasinda ¢evrimigi aligverisin popiiler hale geldigi goriilmektedir. COVID-19 siireciyle
birlikte ¢evrimi¢i aligveris daha da kullanilir hale gelmistir. Bir¢ok iilkede COVID-19 déneminde getirilen kisitlamalar;
sosyal mesafe, maske, hijyen, sokaga ¢ikma kisitlamalari, belirli bir yasin {istii ve altina yonelik sokaga ¢ikma kisitlari, bazi is
yerlerinin kapanmasi, bazi is yerlerinin kismi kapanmasi gibi etkenlerden de kaynakli olarak tiiketiciler ister istemez
¢evrimigi aligverise yonelmektedir. Diger pek ¢ok sektorde oldugu gibi ikinci el konusunda hizmet veren aligveris siteleri de
¢evrimici ortamda gelisen bu yeni normale uyum saglama yoniinde gayret gostermis ve kisitlama doneminde aligveris i¢in bir
firsat sunarak avantajli hale gelmistir. Burada hem pazardaki hem de tiiketici davraniglarindaki degisimlerin ¢evrimi¢i ikinci
el pazarmin istikrarli bir sekilde biiyiimesine yol agtigin1 ifade etmek miimkiindiir. Tiiketicilerin bu konudaki yaklagimlar1 da
onemsenen bir konudur ve bu tiir lirlinlere olan tutum ve niyetin incelenmesi de gerekmektedir.

Bu ¢aligma; tiiketicilerin COVID-19 siirecinde gevrimigi ikinci el aligveris sitelerindeki ikinci el tiriinlere yonelik tutum ve
¢evrimigi ikinci el satin alma niyetlerini incelemek amaciyla yapilmistir. Arastirmada miigteri tutum ve niyetlerini incelemek
icin; algilanan kullanighlik, kullanim kolaylhigi, fiyat, teslimat, hijyen ve giivenlik degiskenleri modele déhil edilerek
genisletilmis bir teknoloji kabul modeli olusturulmustur.

Aragtirmada ikinci el gevrimigi aligveriste kullanighlik faktoriiniin tiiketicilerin ikinci el iriine yonelik tutumlari {izerinde
pozitif yonlii etkisi oldugu saptanmigtir. Bu sonug daha 6nce ¢evrimigi aligverise yonelik arastirmalar yapan Nazir vd. (2012),
Shih (2004), Vijayasarathy (2004), Yilmaz ve Mutlu (2020) ve Yilmaz ve Tiimtiirk’iin (2015) bulgular1 ile ayn1 yondedir.
ikinci el cevrimici aligveris siteleri tiiketicilere kolay ve konforlu bir aligveris olanagi sunmaktadir. Ozellikle COVID-19
donemine iliskin kisitlamalar ve geleneksel aligveris ortamlarindaki sagliga yonelik kaygilar nedeniyle tiiketicilerin ¢evrimigi
aligverisi daha kullanigh bulmalar1 onlarn ikinci el iiriin aligverigleri i¢in de bu kanal1 tercih etmelerini saglamaktadir.

Fiyat faktoriiniin de kullanighilik gibi tiiketicilerin ikinci el {irlin aligverigine yonelik tutumlari iizerinde olumlu etki yaptig
tespit edilmistir. Tiiketicilerin ¢evrimigi aligverise yonelmelerinde fiyatin etkili bir belirleyici oldugu daha 6nce Nazir vd.
(2012), Padmavathy vd. (2019), Shih (2004) ve Vasic vd. (2018) tarafindan da ifade edilmistir. Bununla birlikte; Yilmaz ve
Mutlu (2020) COVID-19 donemi 6zelinde ¢evrimigi aligveriste fiyat avantajinin tilketici memnuniyetine yol agtigini
belirtmistir. Ayrica, Torun Kayabagi (2020) ve Keskin (2020) tarafindan ifade edildigi iizere COVID-19’un piyasalar
tizerindeki yikici etkisi neticesinde tiiketici gelirlerinin de daha uzun bir siire olumsuz etkilenecegi anlagilmaktadir. Boyle bir
doénemde fiyatin gevrimici alisverise yonelik tutum iizerinde belirleyici roliinii koruyacag diisiiniilmektedir. Tkinci el iiriin
aligverisi 6zelinde ise Akin (2020) tarafindan dile getirildigi {izere fiyat, tiiketiciyi internetten ikinci el aligverigse yonlendiren
motivasyonlar biridir ve bu arastirma sonucu da sdz konusu durumu desteklemektedir.

Arastirmanin bir diger sonucu ise tiiketicilerin ¢evrimigi aligveriste giivenlige yonelik endiselerinin ikinci el gevrimici
aligverise yonelik tutumlari iizerinde olumsuz yonde anlamli bir etkiye sahip oldugudur. Tiiketiciler, ikinci el ¢evrimigi
aligverislerde kredi karti/banka kartt vb. Odeme araglarmin internette kullanimi neticesinde olusabilecek giivenlik
aciklarindan ve satin alinan iiriiniin gonderilmemesi gibi durumlardan endige ettigi takdirde ikinci el ¢evrimigi satin almaya
yonelik olumsuz bir tutum edinmektedir. Giivenin ¢evrimigi aligveris lizerindeki etkisi Vijayasarathy (2004), Padmavathy vd.
(2019) ve Vasic vd. (2018) tarafindan da dile getirilmistir. Nazir vd. (2012), tiiketicilerin ¢evrimigi aligverisi kolay ve
kullanigli bulmalar1 durumunda dahi giivenligin olmazsa olmaz bir sart oldugunu belirtmektedir. Al-Debei vd. (2015)
¢evrimigi aligveris ortamlarinda ddeme giivenliginin mutlaka saglaniyor olmasi gerektigini One siirmiistiir. Deral ve
Kazangoglu (2021) tarafindan yiiriitiilen COVID-19 déneminde c¢evrimici aligveris egilimlerini belirleyen nitel arastirmada
belirtildigi tizere giiven olugmasi i¢in risklerin azaltilmasi gerekmektedir. Akin (2020) ise benzer tespiti ikinci el ¢evrimigi
aligveris icin vurgulamustir. Aragtirma sonucunun belirtilen ¢aligmalar ile ayni1 yonde oldugu anlasilmaktadir. Sonugtan yola
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¢ikarak cevrimigi aligveris sitelerinde tiiketicilerin riskli gordiigli konularda onlarin endiselerini giderme yoniinde adimlar
atilmasi, giiven arttirici politikalar olusturulmasi ve uygulanmasi gerektigi anlasiimaktadir.

Aragtirmada, algilanan kullanim kolayliginin ikinci el ¢evrimigi aligverise yonelik tutum iizerinde anlamli bir etkisinin
olmadig1 gozlemlenmistir. Bunun sebebi olarak teknolojinin artik insan hayatinda ¢ok fazla yer tutmasi ve genel kabul
gbrmiis olmasi nedeniyle ¢ogu unsurun yenilik olarak algilanmamasi gosterilebilir. Arastirma verisinin ¢evrimigi anket ile
elde edildigi ve katilimcilarin tamaminin internetten ikinci el aligveris yapan tiiketiciler oldugu diistiniildiigiinde katilimcilarin
cevrimici aligveris sitelerini kullanirken herhangi bir zorluk ya da bir sikinti yagamiyor olduklari kanaatine varilmistir.
Arastirmanin bu sonucu kullanim kolayliginin 6énemini vurgulayan Akin (2020) ve Yilmaz ve Timtiirk (2015) ¢aligmalari ile
zithk gostermektedir. Ote yandan Celik ve S6kmen’in (2018) caligmasinda da algilanan kullanim kolayligmin kullamc
tatmini tizerinde anlamli bir etkisini olmadig1 goriilmiistiir.

Hijyen faktorii 6zelinde ise tiiketicilerin hijyene yonelik algilarinin ikinci el aligverise yonelik tutumlari izerinde anlamli bir
etkisinin olmadig1 gézlemlenmistir. Bu sonugta iki hususun 6nemli oldugu diisiiniilebilir. Birincisi, tiiketicilerin kullanilmig
iirtin almalar1 nedeniyle bu yondeki riskleri goze aldiklar1 ve iriinleri kendi imkanlar ile dezenfekte etme gibi uygulamalari
planliyor olduklar: diisiiniilebilir. Ozellikle giysi vb. esyalarda tiiketiciler aligveris yaptiktan sonra iiriinii yikayarak hijyen
saglayabilmektedir. Ikinci neden ise COVID-19 dénemindeki kisitlamalar ve diger kosullar nedeniyle zaten her noktada
hijyen yonli kaygilar bulunmakta oldugu ve ikinci el aligveris sitelerinin bu noktada daha olumsuz bir deneyim sunmuyor
olmalar1 gosterilebilir.

Vasic vd. (2018) tarafindan yiiriitiilen ¢aligmada teslimat hizmetlerinin ¢evrimigi tiiketici lizerinde en fazla etkiye sahip olan
faktor oldugu ortaya konmustur. Aksine, bu arastirma sonuglar ise tiiketicilerin ikinci el aligverise yonelik tutumlarinda
teslimata iligkin faktorlerin belirleyici olmadigin1 gdstermektedir. Bu farkliligin nedeni olarak Tiirkiye’de gelismis bir kargo
ve lojistik agimin olmas1 gosterilebilecegi gibi dzellikle COVID-19 doneminde sokaga ¢ikma yasagi oldugu giinler bir yana
resmi tatillerde ve hatta pazar giinlerinde bile gece giindiiz kargo faaliyetlerinin aksamamasinin rol oynadigi
diisiiniilmektedir. Dolayisiyla, tiiketiciler genel anlamda kargo teslimatlar ile ilgili olarak zaman zaman sikinti yasiyor
olsalar da COVID-19 siirecinde pek ¢ok isletmenin kapali olmasi nedeniyle ¢evrimigi siparis ve kargo yoluyla teslim mevcut
tek alternatif halini almugtir.

Literatiirde tiiketici tutumlarinin satin alma niyeti ve davraniglari i¢in 6nemli bir belirleyici oldugu siklikla ele vurgulanmistir
(Ajzen, 1991; Fishbein ve Ajzen, 1975; He vd., 2008; Lim vd., 2016; Morwitz vd., 2007; Pefia-Garcia vd., 2020; Zaharia vd.,
2016). Benzer sekilde bu arastirmanin sonucunda da ikinci el ¢evrimigi aligverise yonelik tutumun tiiketicilerin ikinci el iriin
satin alma niyeti iizerinde olumlu yonde etkili oldugu tespit edilmistir. Arastirmada ele aliman degiskenler sayesinde
belirlenen tiiketici tutumu tiiketicilerin satin alma yoniindeki tavirlarina da yansimaktadir.

COVID-19 doneminde gerek tiiketici tercihleri gerekse kisitlama vb. mecburiyetler nedeniyle ¢evrimigci aligverigte her yas
araligl icin goézlenen onemli yiikselisin (Giiven, 2020; Telli Danigsmaz, 2020) ikinci el aligverise de yansiyacagi
diisiiniilmektedir. Daralan ekonomi nedeniyle insanlarin daha fazla tutumlu olma c¢abasi, aynm1 zamanda kullanilmayan
iriinlerin elden ¢ikarilarak bir degere doniistiiriilmesine yonelim, artan fiyat hassasiyeti, bazi1 iiriin tiirlerinde artan vergiler
veya doviz kuru nedeniyle yeni iiriinlere ulasmadaki maddi zorluklar gibi sebepler ikinci el aligverisi daha da one
cikaracaktir. Pandemi kosullarinda bu etkinin ¢evrimi¢i ortamlarda gergeklesecegi agiktir. Buradan yola ¢ikarak ikinci el
aligveris platformlarina dénemin tiiketicisinin beklentilerini dikkate almalari tavsiye edilmektedir. Arastirma sonuglarindan
hareketle ikinci el aligveris platformlarinin tiiketicilere zahmetsiz bir sekilde iiriinler, alternatifleri, kullanim kosullar1 vb.
konular hakkinda karsilastirilabilir bilgi sunuyor olmalari 6nerilmektedir. Tiiketicilere arzu ettikleri iiriinleri hizli bir sekilde
satin almalari i¢in kurulan siireglerde 6zellikle deme giivenligi ile ilgili hususlar géz oniine alinarak tiiketicilerin bu yondeki
kaygilar giderilmelidir. Ayrica, tiiketiciden tiiketiciye seklindeki satislarda araci isletmeler olasi sorunlari her iki taraf icin de
tatmin yaratacak sekilde ¢6ziime kavusturan bir rol istlenmelidir. Aligveris siteleri, tiiketicilerin ¢evrimici tercihlerindeki
farkliliklar1 gozeterek web ya da mobil iizerinden ayni olumlu deneyimi yaratiyor ve siirdiiriiyor olmalidir. Daha dnce
¢evrimigi aligverise veya ikinci el aligverise mesafeli duran tiiketici boliimlerinin de COVID-19 siirecinde bu yone daha fazla
egilim gosterecekleri diisliniildiigiinde bu yeni katilimcilara 6zel hizmetlerin de gelistirilmesi ve zenginlestirilmesi dnemli
diger bir husustur.

Bu arastirmanin en onemli sinirliligimnin 6rneklem hacmi ve ornekleme igin kolayda 6rneklem yonteminin kullanilmast
oldugu diisiiniiliirse yeni arastirmalarda daha genis bir ana kiitle kullanilarak ¢aligilmasi Onerilmektedir. Cevrimigi anket
yontemi tercih edildiginde 6rneklem internet kullanimina yatkin kisilerden olustugu icin teknolojide geride kalan bir kisim
tiketicilerin goriigleri alinamamaktadir. Gelecek aragtirmalarda COVID-19 sonrasindaki “Yeni Normal” doneminde ikinci el
cevrimici aligveris sitelerini kullanan ¢ok daha fazla tiiketiciye ulasarak veri sayisi arttirtlabilir. Ayrica, farkli demografik
ozelliklere sahip tiiketici boliimlerine odaklanan caligmalar yapilabilir. Arastirmacilara bir baska oneri ise ¢evrimigi ikinci
aligveris ile ilgili konularin {irlin kategorisi bazinda ele alinmasidir. Daha 6nce ikinci el aligveris igin ¢evrimici ortamin uygun
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olmadig1 diisiiniilen bazi kategorilerde de COVID-19 etkisiyle ¢evrimigi aligveris imkanlarinin 6ne ¢ikmasi ve ticaretin
gerceklestigi kanalda bir degisim goriilebilecektir. Bu yondeki degisimler de arastirma konusu olmaya agiktir.
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EKLER

Ek 1: Olgekler

Kod ifade
Kullamishhk
KUL 1 2. el ¢evrimigi aligveris hizl bir sekilde tamamlaniyor.
KUL2 2. el ¢evrimigi aligveris karsilastirmali aligveris yapmayi kolaylastiriyor.
KUL3 2. el ¢evrimici aligveris yararli aligveris bilgilerine erisimi sagliyor.
Kullanmim Kolayh@
KOL1 2. el ¢evrimigi sitelerden aligveris yapmay1 6grenmek benim igin ¢ok kolay
KOL2 2. el gevrimigi aligverisin zor olduguna inantyorum.
KOL3 2. el gevrimigi aligveris sitelerini kullanmak sinir bozucudur, ugrastiricidir.
Hijyen
HIJ1 Covid-19 siirecinde satin aldigim triinlerin hijyenik olmasina daha ¢ok énem veriyorum.
H1J2 Covid-19 siirecinde magazalarin hijyenini daha fazla nemsiyorum
HIJ3 Covid-19 siirecinde AVM’lerin hijyenini daha fazla 6nemsiyorum
Giivenlik
GUV1 2. el Cevrimigi aligveris yaparken kredi karti/ banka kart1 kullanmak risklidir.
GUV2 2. el Cevrimigi aligveris yaparken ger¢ekten almak istedigimiz tirliniin gelmeme riski var.
GUV3 2. el ¢evrimici aligveris yapmak genel olarak risklidir.
Fiyat
FlYl 2. el gevrimici aligveris ekonomiktir.
FlY2 2. el gevrimigi aligveris para tasarrufu saglar.
FIY3 2. el ¢evrimigi aligveris, geleneksel aligverise gore daha diigiik maliyetlidir.
Teslimat
TES1 2. el gevrimigi aligveriste siparis edilen iiriiniin gelip/gelmeyecegi endisesi olmaktadir.
TES2 2. el gevrimigi aligveriste tiriiniin yanls veya farkli /hatali gelmesi endiselendiriyor.
TES3 2. el gevrimici aligveriste siparis elden {iriiniin kalitesi ile ilgili tedirginlik olmaktadir.
TES4 2. el ¢evrimigi aligveris sitelerinden siparis edilen iiriiniin boyutunun uygun olup/ olmayacagi endisesi olmaktadir.
Ikinci El Cevrimici Ahsverise Yonelik Tutum
TUT1 2. el gevrimigi aligveris yapmak iyi bir fikirdir.
TUT2 2. el ¢evrimigi sitelerden aligveris yapmayi akiler buluyorum.
TUT3 Cevremdeki kisilere 2. el ¢evrimici aligveris siteleri hakkinda olumlu seyler s6ylerim
TUT4 2. el gevrimigi aligveris sitelerinden aligveris yapma konusunda olumlu tutuma sahibim.
TUTS 2. el ¢evrimici aligveris sitelerini aligveris i¢in kullanmay1 seviyorum.
ikinci El Cevrimici Satin Alma Niyeti
NIY1 Aligverisimi yapmak igin uygun oldugunda 2. el aligveris sitelerini kullanacagim.
NIY2 Ihtiyaglarimin cogunu 2. el aligveris sitelerinden karsilamayi diisiiniiyorum.

NIY3 Yakin gelecekte 2. el aligveris ihtiyaglarim i¢in ¢evrimici aligveris siteleri kullanmam olasidir.




