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Pandemi E-Capraz Satin Alma Davramisim Nasil Etkiledi? Tiirk
Tiiketicilerle Bir Arastirma

How Did the Pandemic Affect E-Cross Buying Behavior? A Research with Turkish
Consumers

OZET

Calismanin amaci, tiiketicilerin e-gapraz satin alma davramigini, algiladiklari fayda, fiyat
avantaj1, impulsif ve panik satin alma egilimleri ve deneyim alani agisindan incelemektir. Bu
inceleme, Covid-19 pandemisi Oncesini yansitan genel donem ve pandemi siireci seklinde bir
ayrimda kurgulanan ¢esitli modeller araciligiyla gerceklestirilmistir. Calismada nicel aragtirma
tekniklerinden anket yontemi kullanilmis, kolayda 6rnekleme yontemiyle 417 katilimcidan elde
edilen veriler analiz edilmistir. Pandemi 6ncesi donemde sergilenen genel e-capraz satin alma
davranigini, algilanan fiyat avantaji ve impulsif satin almanimn agikladigi; pandemi déneminde
ise bu degiskenlerle birlikte panik satin almanin da e-¢apraz satin alma davranisi tizerinde etkili
oldugu bulunmustur. Deneyimin yer aldigi modellerde ise agiklayicilik oldukg¢a yiikselmis,
ancak modellerin isleyis mekanizmasi dnemli dl¢lide degismistir. Bulgular sonug¢ bdliimiinde
uygulamacilar ve izleyen arastirmalar agisindan tartisilarak agiklanmusgtir.

Anahtar Kelimeler: E-Capraz Satin Alma, impulsif Satin Alma, Panik Satin Alma, Algilanan
Fayda, Algilanan Fiyat Avantaji.

ABSTRACT

The aim of the study is to examine e-cross-buying behavior of consumers in terms of their
perceived benefit, perceived price advantage, impulsive and panic buying tendencies, and
experience. This examination was conducted using various models structured to distinguish
between the general period before the COVID-19 pandemic and during the pandemic. In the
study, the survey method, a quantitative research technique, was employed, and data from 417
participants obtained through convenience sampling were analyzed. During the pre-pandemic
period, perceived price advantage and impulsive buying explained general e-cross buying
behavior, while during the pandemic, panic buying, along with these variables, also influenced
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the behavior. In the model that included experience, the explanatory power significantly
increased; however, the functioning mechanism of the models changed considerably. The
findings were discussed and explained in the conclusion section concerning practical
implications and future research.

Keywords: E-cross-buying, Impulsive Buying, Panic Buying, Perceived Benefit, Perceived
Price Advantage.

GIRIS

Dijital kanallar1 kullanan tiiketiciler isletmeler tarafindan gelistirilen ¢esitli pazarlama ve satis uygulamalarina
maruz kalirlar. Capraz satis (cross-selling) bu uygulamalardan biridir. Geleneksel aligverigin yan1 sira online
aligveris platformlarinda da oldukga sik olarak rastlanan ¢apraz satis uygulamalar isletmelerin kar marjlarini
arttirmalara onemli katkida bulunur. Ornek (2016), ¢apraz satis1 isletmelerin miisterilerin satin aldiklari
iirlinlin yaninda tamamlayici bir iiriinii daha onlara tavsiye ederek satiglarini artirmalarina yarayan bir satig
teknigi olarak tanimlarken, Altun (2016, 21), benzer sekilde isletmelerin ayn1 miisteriye yeni bir {iriin veya
hizmet satma iglemi olarak tanimlamaktadir. Capraz satin alma (cross-buying) ise, miisterinin {riin veya
hizmet saglayicidan ana {iriinii satin alirken yaninda ek iiriin ve/veya hizmet satin almasi anlamina gelmektedir
(Kumar vd., 2008, 16; Verhoef vd., 2001, 360). Capraz satin alma, tiiketicinin esas satin almak istedigi iirlini
incelerken/alirken kendisine Onerilen ya da goziine ¢arpan ve dikkatini ¢eken -asil iiriinle ilintili veya degil-
bagka bir iiriinii satin alma eylemidir. E-capraz satin alma (e-cross buying) davranisi ise bu eylemin dijital
kanallardan yapilan aligverisler i¢in gegerli olan versiyonudur.
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Tiketiciler online mecralarda alisveris esnasinda hedefledikleri bir iirlinii satin alirken/incelerken, tipki
offline-geleneksel magazalarda oldugu gibi, ¢esitli satis tavsiyeleri ile karsilasir. “Bu iiriinii alanlar sunlara da
baktilar, tavsiye edilen iiriinler, sunlar: da begenebilirsiniz, benzer iiriinler, ihtivaciniz olabilecek diger
tiriinler, sizin i¢in onerilenler, ilgili iiriinler, ¢cogunlukla sununla beraber satildi, bunlar da ilginizi ¢ekebilir”
gibi satis uygulamalar1 bu tavsiyelere 6rnek olarak gosterilebilir (Aslan, 2019, 37). Cep telefonu satin almakta
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olan bir miisterinin satin alma sirasinda karsilastif1 e-capraz tavsiyeler dogrultusunda telefon kilifi, cam
koruma, powerbank, bluetooth kulaklik, sigorta vb. iiriin ve hizmetleri -ya da tavsiyede, Onerilerde goziine
carpan ve baska kategoride yer alan bir iiriinii- satin almast, bir e-¢apraz satin almadir.

Tiiketiciler capraz tavsiyeler aracilifiyla capraz satin alma eylemi gerceklestirirken bazi faktdrlerden
etkilenmektedir. Literatiirdeki ¢alismalarda; kuruma olan giiven, kurumsal itibar ve imaj, {lriin bilgisi,
algilanan maliyet, {irlin ¢esitliligi, etkin taahhiit, algilanan fayda ve deger, algilanan rahatlik, algilanan fiyat,
tek elden aligveris kolayligi, miisterilerle uzun vadeli ya da kisa vadeli iligki tesis edilmis olmasi, onerilen {iriin
ya da hizmetin marka bilinirligi gibi degiskenlerin ¢apraz satin alma davranisi cergevesinde incelendigi
goriilmektedir (Zhu vd., 2018; Arora, 2017; Fan vd., 2011; Jeng, 2011; Magdalini vd., 2008; Ngobo, 2004;
Verhoef vd., 2001). Bu calismada ise algilanan fayda ve algilanan fiyat avantaji ile impulsif ve panik satin
alma konularinin e-gapraz satin alma davranigina etkileri incelenmekte; ayrica tiiketicinin genel olarak
tecriibesinin, bir bagka ifadeyle deneyim alaninin, bu etkileri nasil etkiledigi sorusuna yanit aranmaktadir. Bu
inceleme genel davranis ve pandemi siirecindeki davranis tizerinden karsilagtirmali olarak yapilmaktadir.

Caligmada kullanilan degiskenlerden biri olan algilanan fayda, liriin veya hizmetin kullanilmasi sonucunda
tilketicilerin elde edebilecekleri kazanca yonelik algilaridir (Uzkesici, 2019). Bir diger faktér olan algilanan
fiyat avantaji, tiiketicinin {iriin veya hizmete kodladigi fiyati ifade etmektedir. Buradaki kodlanan fiyat,
tiketicilerin iiriiniin fiyat1 iizerinden yaptigi1 degerlendirmelerle ilgilidir (Ko¢ vd., 2014). Arastirmada, e-
capraz satin alma davranisini etkileyebilecegi varsayilan diger faktorler olarak impulsif ve panik satin alma
tammlanmustir. Impulsif satin alma, tiiketicinin aniden bir iiriin veya hizmeti satin almak igin giiclii istek
duymasi ve o anda karar vermesiyle gergeklesen satin almadir (Yaprakli ve Mutlu, 2020; Rook ve Fisher,
1995). Panik satin alma ise korkunun, panigin ve belirsizligin insan davramiglarini etkilemesiyle meydana
gelen, tiiketicilerin ihtiyaclarindan daha fazla {iriinii ya da ihtiyaci olmayan {iriinleri satin almasi davranisidir.
Bu davranislar, kriz donemlerinde ve dogal afetler gibi tehlikeli durumlarda daha sik goriiliir (Lins ve Aquino,
2020, 1). Son olarak, tiikketicinin bir davranisi daha once gergeklestirip ger¢eklestirmeme durumunun sonraki
davranigini etkiyebilecegi varsayimiyla, deneyim de arastirmaya bir degisken olarak eklenmistir. Calismada bu
deneyim alan1 genel olarak sergilenen e-capraz satin alma davranisinin bizzat kendisi olarak tanimlanmustir.
Tiketici zaten genel olarak e-capraz satin alimlar gergeklestiriyorsa, pandemi déneminde de bu davranigin
ortaya ¢ikmast muhtemeldir.

Literatiirde capraz satis, capraz satin alma, e-anlik (e-impulsif) satin alma, online plansiz satin alma gibi
konular siklikla arastirilmasina ragmen, e-capraz satin alma konusunun fazla ¢aligilmamig bir alan oldugu
goriilmektedir. Ayrica literatiirde bu calisma kapsamina benzer, genel davranig ile pandemi siirecindeki
davranigin ayni arastirma i¢inde kurgulanip incelendigi bir arastirmayla da karsilagiimamistir. Bu durum ve
caligmaya eklenen deneyim perspektifi, arastirmay1 6zgiin kilmakta, dolayisiyla da ¢alismanin ilgili literatiire
katkida bulunacagi diigtinilmektedir.

YONTEM

Caligmanin amaci genel olarak ve pandemi siireci Ozelinde e-capraz satin alma davranigini, tiiketicilerin
algiladiklar1 fayda ve fiyat avantaji ile impulsif ve panik satin alma egilimleri agisindan donemler itibariyle
kargilagtirmali olarak incelemek; ayrica deneyimin davranisin agiklanmasina katkisini ve izleyen kisimlarda
anlatilan arastirma modellerinin isleyislerine etkisini ortaya koymaktir. Calismada su sekilde basamakli bir
yontem izlenmistir:

1. Birinci basamakta tiiketicinin pandemi 6ncesini ifade eden davranis1 “genel e-capraz satin alma” olarak
tanimlanmig; bu davramisin aciklayicilart olarak “algilanan fayda, algilanan fiyat avantaji ve impulsif
satin alma” degiskenleri belirlenmistir.

2. Ikinci basamakta, pandemi siirecindeki davranis “pandemide e-capraz satin alma” olarak tanimlanmus,
davranigin anilan agiklayicilari arasina, i¢inde bulunulan durumun 6zellikleri nedeniyle, “panik satin
alma” eklenmistir.

3. Ugiincii basamakta, pandemi siirecindeki davramgin agiklayicilar: arasina, tiiketicinin deneyimini yansitan
“genel e-capraz satin alma” degiskeni ilave edilmistir.

4. Tiim basamaklarda, e-capraz satin alma davranigina paralel olarak “e-capraz favsiye inceleme” davranisi
da incelenmis; bu dogrultuda basamaklarin modelleri ikili olarak kurgulanmustir.

Ilgili basamaklar, modellerin kurgulanmasi ve hipotezler asagida literatiir baz alinarak gerekgelendirilerek
strasi ile sunulmaktadir.

Birinci Basamak: Algilanan fayda (AF), tiiketicilerin satin almak istedigi odak {riinii incelerken karsisina
¢ikan tavsiye {irlinler sayesinde ilgili {irlinlere daha hizli ulasabilecegine, ekstra fayda elde edebilecegine, satin
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alma kararmin kolaylagabilecegine ve satin alma performansinin iyilesebilecegine dair kanaatlerinin
ortalamasi olarak tanimlanmustir. Literatiirde de belirtildigi gibi tiiketicilerin algiladiklar1 faydanin seviyesi
arttikca satin alma egiliminin de artis gosterecegi beklenmektedir (Zhao vd., 2020; Ismail ve Mokhtar, 2016;
Chen vd., 2015). Algilanan fiyat avantaji (AFA), tiiketicinin satin almak istedigi odak {irlinii incelerken
karsisina ¢ikan tavsiye tirlinleri satin aldigi zaman o {iriine 6denen paranin karsiligini alabilecegine, tavsiye
iriinleri makul bir fiyata alabilecegine, tavsiye {iriinlerin ekonomik olabilecegine, tavsiye iiriinlerin
ihtiyaglarint makul fiyatla karsilayan iriinler olabilecegine ve tavsiye iriinlerin Odenilen parayr hak
edebilecegine yonelik degerlendirmelerini ifade etmektedir. Tiiketicilerin algiladiklar1 fiyat avantajinin satin
alma eylemini pozitif yonde etkileyebilecegi gesitli arastirmalarda ifade edilmektedir (Arora ve Aggarwal,
2018; Zhu vd., 2018; Fagih, 2016; Su ve Huang, 2011). impulsifsatm alma (ISA) ise tiiketicinin satin almak
istedigi odak iiriinii incelerken karsisina ¢ikan tavsiye iiriinleri aniden ve giiclii bir his ile satin almayi istemesi
olarak ifade edilmektedir. Literatiirdeki ¢alismalarda impulsif satin alma egiliminin satin alma niyetini
etkiledigine yonelik bulgular mevcuttur (Amaral ve Djuang, 2023; Halim vd., 2020; Drossos vd., 2014). Bu
dogrultuda ilgili modeller (Sekil 1) ve hipotezler asagida yer almaktadir.

Algilanan Fiyat
Avantaj1 (AFA)

E-Capraz Satin Alma (GCSA) ] Model 1a

Algilanan Fayda /

(AF)

E-Capraz Tavsiye Inceleme Model 1b
(GCTI)

Impulsif Satin
Alma (ISA)

Sekil 1. Genel e-gapraz satin alma — tavsiye inceleme modelleri (Birlestirilmis)

Hi: Algilanan fiyat avantaji, algilanan fayda ve impulsif satin alma genel e-¢apraz satin alma davranigini
pozitif yonde anlamli etkiler.

Hia: Algilanan fiyat avantaji, genel e-gapraz satin alma davranigini pozitif yonde anlamli etkiler.

Hip: Algilanan fayda, genel e-gapraz satin alma davranigini pozitif yonde anlamli etkiler.

Hic: Impulsif satin alma, genel e-capraz satin alma davranisim pozitif yonde anlaml etkiler.

Hz: Algilanan fiyat avantaji, algilanan fayda ve impulsif satin alma, genel e-¢apraz tavsiye inceleme
davranigini pozitif yonde anlamli etkiler.

Haa: Algilanan fiyat avantaji, genel e-capraz tavsiye inceleme davranisini pozitif yonde anlamli etkiler.
Hapn: Algilanan fayda, genel e-gapraz tavsiye inceleme davranigini pozitif yonde anlaml etkiler.
Hac: Impulsif satin alma, genel e-gapraz tavsiye inceleme davranisim pozitif yonde anlamli etkiler.

Ikinci Basamak: Pandemi siirecinin baslamasiyla birlikte belirsizlik, ihtiya¢ duyulabilecek iiriinlere
erisememe yoniinde korku vb. hususlarin bazi tiiketicileri panik satin alma (PSA) eylemine yonlendirmesi s6z
konusu olmustur. Buradaki panik satin alma eyleminin 6nemli bir kismi, sokaga ¢ikma kisitlamalari ve kapali
olan is yerleri ile birlikte, online aligveris platformlarinda gerceklestirilmistir. Dolayisiyla panik satin almanin,
AFA, AF ve ISA degiskenleri birlikte pandemi siirecinde e-gapraz satin alma ve tavsiye inceleme
davramslarini etkileyecegi varsayilnustir. ilgili modeller (Sekil 2) ve hipotezler asagida yer almaktadur.
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Algilanan
Fiyat Avantaji
(AFA)
E-Capraz Satin Alma M
odel 2a
Algilanan — (PCSA) ]
Fayda (AF)
Impulsif Satin
Alma (ISA) .
E-Capraz Tav5|ye Model 2b
Inceleme (PCTI)

Panik Satin
Alma (PSA)

Sekil 2. Pandemi siirecinde e-gapraz satin alma — tavsiye inceleme modelleri (Birlestirilmis)

Hs: Algilanan fiyat avantaji, algilanan fayda, impulsif satin alma ve panik satin alma pandemi siirecinde e-
capraz satin alma davranisini pozitif yonde anlamli etkiler.

Hsa: Algilanan fiyat avantaji, pandemi siirecinde e-¢apraz satin alma davranisini pozitif yonde anlaml etkiler.
Hap: Algilanan fayda, pandemi siirecinde e-gapraz satin alma davranigini pozitif yonde anlaml etkiler.

Hac: Impulsif satin alma, pandemi siirecinde e-gapraz satin alma davramsini pozitif yonde anlaml etkiler.
Hsqg: Panik satin alma, pandemi siirecinde e-¢apraz satin alma davranisini pozitif yonde anlamli etkiler.

Hs: Algilanan fiyat avantaji, algilanan fayda, impulsif satin alma ve panik satin alma pandemi siirecinde e-
capraz tavsiye inceleme davranisini pozitif yonde anlaml etkiler.

Hasa: Algilanan fiyat avantaji, pandemi siirecinde e-gapraz tavsiye inceleme davranisini pozitif yonde anlaml
etkiler.

Hap: Algilanan fayda, pandemi siirecinde e-gapraz tavsiye inceleme davranisini pozitif yonde anlamli etkiler.

Hac: Impulsif satin alma, pandemi siirecinde e-capraz tavsiye inceleme davranisim pozitif yonde anlamli
etkiler.

Haq: Panik satin alma, pandemi siirecinde e-capraz tavsiye inceleme davranigini pozitif yonde anlamli etkiler.

Uciincii Basamak: Bu basamak, deneyimin modellere eklendigi basamaktir. Tiiketici davramslar1 alaninda
gecmis davramisin (past behavior) aktiiel davranisin agiklayicilar arasinda olduguna dair birgok arastirma
bulgusu vardir (Brown vd., 2020; Smith, 2008; Cheng vd., 2005; Astrom, 2004; Ouellette ve Wood, 1998).
Bireylerin s6z konusu davranigla ilgili tecrilbe alaninin olusmasi daha sonraki karar ve davranislarini
kolaylastirmaktadir. Bu sebeple, tiiketiciler zaten genelde e-¢apraz tavsiyeleri incelemekte ve e-capraz satin
alma eyleminde bulunmakta ise, bu tecrilbe pandemi siirecinde de bu davraniglar1 sergilemeleriyle ilgili
aciklayic1 bir degisken olarak goriilebilir. Dolayisiyla bir énceki basamaktaki modellere gegmis deneyimi
yansittig1 varsayimiyla GCSA ve GCTI degiskenleri eklenmistir (Sekil 3). Sekilden de goriilecegi iizere, bu
basamakta ayrica, e-capraz tavsiye inceleme davranisi (PCTI) e-¢apraz satin almanin (PCSA) 6nciilii olarak da
tamimlanms, daha dnce ayr1 ayri incelenen her iki davranis, bu modelde birlestirilmistir. Tlgili modeller ve
hipotezler asagidadir.
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AFA
Pandemi Siirecinde
AF
ISA E-Capraz Satin Alma (PCSA) Model 3a

GCTI E-Capraz Tavsiye Inceleme Model 3b
(PCTI)

GCSA

Sekil 3. Pandemi siirecinde e-¢apraz satin alma — tavsiye inceleme modellerinin deneyimle genisletilmis versiyonu (Birlestirilmis)

Hs: Algilanan fiyat avantaji, algilanan fayda, impulsif satin alma, panik satin alma, e-¢apraz satin alma genel
davranigi, e-capraz tavsiye inceleme genel davranisi ve pandemi siirecinde e-gapraz tavsiye inceleme genel
davranisi, pandemi siirecinde e-capraz satin alma davranisini pozitif yonde anlamli etkiler.

Hsa: Algilanan fiyat avantaji, pandemi siirecinde e-¢apraz satin alma davranisini pozitif yonde anlaml etkiler.
Hsy: Algilanan fayda, pandemi siirecinde e-gapraz satin alma davranigini pozitif yonde anlamli etkiler.

Hsc: Impulsif satin alma, pandemi siirecinde e-capraz satin alma davranisini pozitif yonde anlamli etkiler.
Hsq: Panik satin alma, pandemi siirecinde e-¢apraz satin alma davranisini pozitif yonde anlamli etkiler.

Hse: E-capraz satin alma genel davranisi, pandemi siirecinde e-gapraz satin alma davranisini pozitif yonde
anlamli etkiler.

Hss: E-capraz tavsiye inceleme genel davranisi, pandemi siirecinde e-capraz satin alma davranisini pozitif
yonde anlaml etkiler.

Hsy: Pandemi siirecinde e-gapraz tavsiye inceleme davranisi, pandemi siirecinde e-gapraz satin alma
davranigini pozitif yonde anlamli etkiler.

He: Algilanan fiyat avantaji, algilanan fayda, impulsif satin alma, panik satin alma, e-¢apraz satin alma genel
davranisi ve e-capraz tavsiye inceleme genel davranisi, pandemi siirecinde e-¢apraz tavsiye inceleme
davranigini pozitif yonde anlamli etkiler.

Hea: Algilanan fiyat avantaji, pandemi siirecinde e-gcapraz tavsiye inceleme davranisini pozitif yonde anlamli
etkiler.

Heb: Algilanan fayda, pandemi siirecinde e-gapraz tavsiye inceleme davranisini pozitif yonde anlamli etkiler.

Hee: Impulsif satin alma, pandemi siirecinde e-capraz tavsiye inceleme davranisini pozitif yonde anlamli
etkiler.

Heq: Panik satin alma, pandemi siirecinde e-capraz tavsiye inceleme davranigini pozitif yonde anlamli etkiler.

Hee: E-capraz satin alma genel davranisi, pandemi siirecinde e-gapraz tavsiye inceleme davranisini pozitif
yonde anlaml1 etkiler.

Her: E-gapraz tavsiye inceleme genel davranigi, pandemi siirecinde e-capraz tavsiye inceleme davranigini
pozitif yonde anlamli etkiler.

Arastirma, bir sonraki bolimde anlatilan ve etik kurul raporu (Tarih: 19.03.2021, Say1: 2021/17) alinan anket
formu kullanilarak, 10.04.2021-16.06.2021 tarihleri arasinda kolayda ornekleme yontemi ile online olarak
uygulanmistir. Tiirkiye’de pandemi donemi kisitlamalart Mart 2020°de resmi olarak baglamis ve
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uygulamadaki tedbirler Haziran 2021’de kalkmistir. Anketin uygulandigi donem Tiirkiye’deki pandemi
siirecinin son devresine tekabiil etmektedir. Arastirmanin bu donemde uygulanmasinin nedeni arastirma
katilimcilarinin pandemide yeterli deneyiminin olugmasi ve ayrica heniiz pandemi déoneminden -tarih olarak-
yeterince uzaklagilmadigi igin de cevaplarin gergeklige yakin olabilecegi varsayimlaridir.

Materyal

Caligmada veri toplama yontemi olarak nicel aragtirma yontemlerinden anket teknigi (online) kullanilmustir.
Kullamlan anket formu ii¢ boliimden olusmaktadir. Ilk boliimde katilimcilarin demografik &zelliklerinin
belirlenmesine yonelik (cinsiyet, yas, gelir durumu, egitim durumu, medeni durumu, meslek) sorular
sorulmustur. Anketin ikinci boliimiinde katilimcilarin online aligveris yapma durumlarina, pandemi 6ncesi ve
pandemi siirecinde hangi sektorlerden aligveris yaptiklarina, online aligverislerde kullandiklari aligveris
sitelerine ve e-¢apraz satin alma davraniglarina y6nelik sorular sorulmustur.

Tablo 1’de, calismada kullanilan ve katilimcilarin algilanan fiyat avantaji, algilanan fayda, impulsif satin alma
ve panik satin almalarmi Slgen Likert tipi (1=Kesinlikle katilmiyorum...5=Kesinlikle katiltyorum) olgekler,
Olcek ifadeleri ve dlgeklerin olusturulmasinda kullanilan kaynaklar ile birlikte sunulmaktadir. Tabloda ayrica
katilimcilarin Glgek ifadelerine verdikleri yanitlarin aritmetik ortalamalari, standart sapmalari, ¢arpiklik-
basiklik degerleri ile Olgeklerin Cronbach’s Alpha degerleri yer almaktadir. Tabloya gore, ortalamalar
algilanan fiyat avantaji dlceginde X :2,82, algilanan fayda 6l¢eginde X :3,04, impulsif satin alma 6l¢eginde X
:2,39 ve panik satin alma 6lgeginde X :2,89°dur.

Tablo 1. Calismada Kullanilan Olgeklerin Aritmetik Ortalamalar1 ve Standart Sapmalari

Algilanan Fiyat Avantaji X ss Kaynak
AFA01 Internette satin almak istedigim odak iiriinii incelerken karsima ¢ikan tavsiye | 2,7194 0,90693 Ko¢ vd,
iriinleri satin aldigim zaman Odenecek paranmn tam karsiligini alacagimu (2014);
diisiiniiyorum. Turan ve
AFA02 Internette satin almak istedigim odak iiriinii incelerken karsima ¢ikan tavsiye | 2,9472 0,98405 Colakoglu,
iriinleri makul (uygun) bir fiyata alacagim diisiiniiyorum. (2009);
AFAO03 Internette satin almak istedigim odak iiriinii incelerken karsima ¢ikan tavsiye | 2,8273 0,95772 Grewal,
iiriinlerin ekonomik oldugunu diisiiniiyorum. vd., (1998)

AFA04 Internette satin almak istedigim odak iiriinii incelerken karsima ¢ikan tavsiye | 2,8393 1,00268
irtinlerin ihtiyaglarimi makul (uygun) fiyatla karsilayan iriinler oldugunu
diisiiniiyorum.

AFAQ05 Internette satin almak istedigim odak iiriinii incelerken karsima ¢ikan tavsiye | 2,7890 0,90063
iiriinlerin 6denen parayi hak ettigini diigiiniiyorum.

Cronbach’s Alpha:,823, KMO:,830, Skewness:, 408, Kurtosis:-,198, X 12,82

Algilanan Fayda X SsS

AF01 Internette satin almak istedigim odak iiriinii incelerken karsima ¢ikan tavsiye | 3,2998 1,02320 Zhu vd,,
iriinler sayesinde beni ilgilendiren iirlinlere daha hizli ulagiyorum. (2018)’den

AF02 Internette satin almak istedigim odak iiriinii incelerken karsima ¢ikan tavsiye | 2,8297 0,99628 uyarlama
iiriinler sayesinde ekstra fayda elde ettigimi diigiiniiyorum.

AF03 Internette satin almak istedigim odak iiriinii incelerken karsima ¢ikan tavsiye | 3,0719 1,05366
iiriinler sayesinde satin alma kararimin kolaylastigini diisiiniiyorum.

AF04 Internette satin almak istedigim odak iiriinii incelerken karsima ¢ikan tavsiye | 2,9592 1,02412

iiriinler sayesinde satin alma performansim iyilesiyor.
Cronbach’s Alpha. 828, KMO:,784, Skewness.-,079, Kurtosis:-,645, X :3,04

Impulsif Satin Alma X ss

ISA01 Internetten aligveris esnasinda genellikle spontane olarak bir seyler satin | 2,4652 0,99003 Yaprakl
alirim. ve Mutlu

ISA02 Internetten aligveris esnasinda “sadece al [fazla diisiinmeden al]” ifadesi beni | 2,1775 0,99623 (2020);
tanimlar. Sharma,

ISA03 Internetten aligveris esnasinda sik sik, diisinmeden bir seyler satin alirim. 2,2062 1,04957 | vd. (2018);

iISA04 Internetten aligveris esnasinda “gdriiriim ve satin alirim” ifadesi beni tanimlar. | 2,7098 1,16632 Rook  ve

iSA05 Internetten alisveris esnasinda “simdi satin al, sonra diisiin” ifadesi beni | 2,0887 1,00206 Fisher
tanimlar. (1995)

iSA06 Internetten alisveris esnasinda énceden planlamadigim halde anlik bir hisle bir | 2,8225 1,10600
seyler satin aldigim olur.

iSA07 Internetten aligveris esnasinda hislerime gore aligveris yaparim. 2,7410 1,18080

ISA08* Internetten aligveris esnasinda satin aldiklarimin ¢ogunu dikkatlice planlarim. 2,1343 0,95384

ISA09 Internetten aligveris esnasinda bazen satin aldiklarim konusunda biraz | 2,4628 1,06707
dikkatsizimdir.

iSA10 Internetten ahigveris esnasinda bazi iiriinler icin kullamm ihtiyacim | 2,2926 1,04273
olmamasina ragmen satin alma baskist hissederim.

iSA11 Internetten alisveris esnasinda satin almay1 planladigim seylerle alakali | 2,2134 1,01905

olmayan {irlinler satin almaktan hoglanirim.
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aligkanliklarim etkiledi.

iSA12 Internetten alisveris esnasinda ihtiyaclarim disinda alisveris yapma egiliminde | 2,4556 1,06905
olurum.
Cronbach’s Alpha:,856, KMO:,901, Skewness:,593, Kurtosis:, 375, X :2,39
Panik Satin Alma X ss
PSA01 Covid-19 Pandemisi siirecinde korkularim beni stoklanacak seyler almaya itti. | 2,8681 1,31169 Lins ve
PSAQ2 Covid-19 Pandemisi siirecinde ihtiyacim olan iiriinlere sahip olamama korkusu | 2,7098 1,26519 Aquino
beni daha fazla sey satin almaya y6nlendirdi. (2020)
PSA03 Covid-19 Pandemisi siirecinde ihtiyacim olan driinlere ulasamayacagim | 2,7434 1,27809
diisiincesiyle panige kapilarak, toplu satin alma gergeklestirdim.
PSA04 Covid-19 Pandemisi siirecinde korkularim beni normalde aldigimdan daha | 2,7506 1,31929
fazlasini almaya itti.
PSAQ05 Covid-19 Pandemisi siirecinde yasadigim panik, normalde aldigimdan daha | 3,0096 1,24225
fazla sey almami sagladi.
PSA06 Covid-19 Pandemisi siirecinde ihtiyactm olan {iriinlere sahip olarak, | 3,0719 1,16215
duydugum belirsizlik hissini gidermeye ¢alistim.
PSA07 Covid-19 Pandemisi siirecinde duydugum belirsizlik hissi satin alma | 3,1367 1,17793

Cronbach’s Alpha:,930, KMO:,917, Skewness:-,065, Kurtosis:-1,148, X 2,89

Tablo 2.’de davranmig Olgiimleri yer almaktadir. Bu kisimda oOlg¢limler, tek soruyla ve besli aralikli 6lgiim
(1=Higbir zaman...5=Her zaman) seklinde ger¢eklestirilmistir. (Ankette bu sorudan Once katilimcilarin
sorulari net yanitlandirabilmeleri igin e-¢apraz satis tavsiyesi, e-¢apraz satin alma gibi kavramlar
tanimlanmistir.) Tabloya gore, katilimcilarin yanitlarinin ortalamalarinin diisiikk oldugu goriilmekte, ancak
pandemi doneminde ortalamalarda kismi bir artis oldugu gézlenmektedir.

Tablo 2. Davranis Olgiimleri

Genel e-Capraz Satin Alma X SS

GCSA Satin almak istediginiz iriinleri incelerken/satin alirken c¢apraz satig tavsiyeleri 2,3477, 0,82126
olarak karsilagtiginiz iiriinleri genelde ne siklikla satin alirsiniz?

Pandemi Siirecinde e-Capraz Satin Alma

PCSA Pandemi siirecinde internetten aligveriste c¢apraz satis tavsiyelerinde 2,7122, 0,91655
karsilastiginiz {irlinleri ne siklikla satin aldiniz?

Genel e-Capraz Tavsiye inceleme

GCTi Satin almak istediginiz lriinleri incelerken/satin alirken capraz satis tavsiyeleri 2,5971 0,89378
olarak karsilagtiginiz iiriinleri genelde ne siklikla incelersiniz?

Pandemi Siirecinde e-Capraz Tavsiye inceleme

PCTi Pandemi siirecinde internetten aligveriste ¢apraz satis tavsiyelerini ne siklikla 3,2326 0,90463
incelediniz?

BULGULAR

Katihmcilar1 Tammlayicl istatistikler

Katilimcilarin demografik 6zelliklerine iliskin bilgiler Tablo 3’te sunulmustur. Katilimeilarin ¢ogunlugu kadin
(%51,8), 26-30 yas (%55,6) araliginda ve bekar (%59,7) olan bireylerden olugmaktadir. Cevaplayicilarin
cogunlugu (%32.9) 6zel sektdr caliganidir. Katilimeilarin yarisinin (%50,6) 6000 TL ve altinda aylik gelire ve
%70,7’sinin de 10000 TL ve alt: hane gelirine sahip olduklar1 goriilmektedir. On lisans ve lisans egitim
seviyesine sahip olan bireylerin katilimcilarim %55,6’sm1 olusturdugu ve lisansiistii diizeyde egitime sahip
olanlarin oraninin ise %26,4 oldugu goriilmektedir.
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Tablo 3: Katilimeilarin Demografik Ozellikleri

Cinsiyet n % Yas n %
Kadin 216 51,8 25 ve altt 95 22,8
Erkek 201 48,2 26-30 232 55,6

Toplam 417 100,0 31-35 48 11,5

Medeni Durum n % 36 ve tlizeri (36-50) 42 10,1

Bekar 249 59,7 Toplam 417 100,0

Evli 168 40,3 Calisma Durumu n %

Toplam 417 100,0 Ozel Sektor Calisani-Kendi isi (esnaf, 137 32,9
Egitim Durumu n % tiiccar vb.)

Lise ve Oncesi 75 18,0 Kamu Caligsan1 112 26,9

On Lisans-Lisans 232 55,6 Ogrenci 88 21,1

Lisansiistii 110 26,4 Calismayan (Emekli, Ev Hanimu, 80 19,2

Toplam 417 100,0 Issiz)

Aylik Gelir n % Toplam 417 100,0
3000 TL ve altt 81 19,4 Hane Geliri n %
3001 TL-6000 TL 130 31,2 5000 TL ve alt1 118 28,3
6001 TL-9000 TL 75 18,0 5001 TL-10000 TL 177 42,4
9001 TL ve iizeri 33 7,9 10001 TL-15000 TL 67 16,1
Gelirim yok 98 235 15001 TL ve iizeri 55 13,2

Toplam 417 100,0 Toplam 417 100,0

Tablo 4’te pandemi ve Oncesinde katilimcilarin e-aligveris yapma durumlari durumlarina yer verilmektedir.
Tabloya gore pandemiden Once online aligveris yapmayip, pandemide yapanlarin oraninin %10,1 oldugu; daha
once internetten aligveris yapip, pandemide de internetten aligverise aynen devam eden bireylerin hemen
hemen yarisint (%48,9) olusturdugu goriilmektedir. Pandemi siirecinde ise online alisverislerinin artti§ini
sOyleyen katilimcilarin oran1 %41 ’tir.

Tablo 4: Pandemi ve Oncesinde Katihmcilarm e-Ahisveris Yapma Durumlari

Online Algveris Yapma Durumu n %
Onceden internetten aligveris, yapmiyordum. Pandemi siirecinde artik yapryorum. 42 10,1
Onceden internetten aligveris, yapiyordum. Pandemi siirecinde de aynen devam ediyorum. 205 48,9
Onceden internetten aligveris, yaptyordum. Pandemi siirecinde ise daha fazla yaptyorum. 171 41,0
Toplam 417 100,0

Tablo 5°te katilimcilarin pandemi siirecinde ve Oncesinde online aligveris yaptiklar1 sektdrler sunulmustur.
Pandemi 6ncesinde en ¢ok tercih edilen sektor siralamasi giyim (%62,4), elektronik (%9,8), kitap-film-miizik
(%9,4), kozmetik-kisisel bakim (%7,9), gida (%4,8), hijyen ve saglik tiriinleri (%3,1), mobilya ve dekorasyon
riinleri (%2,4) ve oyun-oyuncak-eglence (%0,2) seklindeyken; pandemi sonrasinda siralamanin  giyim
(%36,2), hijyen ve saglik triinleri (%26,9), elektronik (%10,8), gida (%10,3), kitap-film-miizik (%7,0),
kozmetik-kisisel bakim (%6,2), mobilya ve dekorasyon iiriinleri (%1,9) ve oyun-oyuncak-eglence (%0,7)
seklinde oldugu goriilmektedir. En fazla yiikselisin hijyen ve saglik iiriinlerinde (%3,1°den %26,9’a); en fazla
diisiisiin ise giyim sektoriinde (%62,4’ten %36,2’ye) oldugu goriilmektedir.

Tablo 5: Katilimcilarin Pandemi Oncesinde ve Siirecinde e-Aligveris Yaptiklar: Sektorler

Pan. Oncesi Sektor n % Pan. Siireci Sektor n %
Giyim 260 62,4 Giyim 151 36,2
Elektronik 41 9,8 Hijyen ve Saglik Uriinleri 112 26,9
Kitap- Film- Miizik 39 9,4 Elektronik 45 10,8
Kozmetik- Kisisel Bakim 33 79 Gida 43 10,3
Gida 20 4.8 Kitap- Film- Miizik 29 7,0
Hijyen ve Saglik Uriinleri 13 3,1 Kozmetik- Kisisel Bakim 26 6,2
Mob. ve Dekor. Uriinleri 10 2,4 Mob. ve Dekor. Uriinleri 8 1,9
Oyun-Oyuncak-Eglence 1 0,2 Oyun-Oyuncak-Eglence 3 0,7
Toplam 417 100,0 Toplam 417 100,0

Tablo 6’da katilimcilarin online aligveris yaparken kullanmis olduklar1 aligveris sitelerine yer verilmektedir.
Katilmeilarin en ¢ok kullandiklan ¢ site “Trendyol (%77,7), Hepsiburada (%45,8) ve Yemek Sepeti
(%43,6)”; en az kullanilan ii¢ site ise “Markafoni (%35,7), Aliexpress (%4,5) ve Alibaba (%1,1)” olarak
goriilmektedir.
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Tablo 6: Katilimcilarin Kullandiklari e-Aligveris Siteleri

Ahsveris Sitesi n % Ahsveris Sitesi n %
Trendyol 324 77,7 Gittigidiyor 81 19,4

Hepsiburada 191 45,8 Sahibinden 38 9,1

Yemek Sepeti 182 43,6 Amazon 34 8,1

Sanal marketler (migros vb.) 161 38,6 Markafoni 24 5,7

nll.com 156 37,4 Aliexpress 19 4,5

Cicek Sepeti 137 32,8 Alibaba 5 1,1

Getir 119 28,5
ANALIZLER

Korelasyon Analizi Bulgulari

Tablo 7°de aragtirmada kullanilan degiskenler arasi iligkilere dair korelasyon bulgulari yer almaktadir. Pandemi
donemindeki e-capraz satin alma davranisinin (PCSA) tiim degiskenlerle zayif ve orta ve hafif derecede giiglii pozitif
korelasyona sahip oldugu goriilmektedir. Genel e-¢apraz satin alma davraniginin ise (GCSA) panik satin alma hari¢ diger
degiskenlerle benzer sekilde anlamli pozitif iliskide oldugu goriilmektedir. Panik satin almanin davranigla pandemi
déneminde anlamli, genel donemde anlamsiz iligki i¢erisinde olmasinin tutarlt bir sonug oldugu diistiniilmektedir.

Tablo 7: Korelasyon Analizi Tablosu

Degiskenler (1) (2 (3) (4) (5) (6) (7 (8)
PCSA(1) 1 504%* 603** 251%* 346%* 331%* 379%* 286%*
000 000 000 000 000 1000 000
PCTI(2) 1 256% 518% 256% 460%* 276%* 182%*
000 000 000 000 000 000
GCSAQ) 1 388% 461 312% 406% 048
,000 ,000 ,000 ,000 331
GCTi(4) 1 326% 288%* 106% S 119%*
,000 000 ,000 015
AFA(5) 1 655%* 540%* 030
,000 ,000 540
AF(6) 1 4947 104%*
1000 033
ISA(7) 1 336+
000
PSA(8) 1
**p<0,01

Birinci Basamak Modellerin Regresyon Analizi Bulgular1 (Genel Davranis)

Tablo 8’de AFA, AF ve ISA’nin genel e-capraz satin alma davramisina (GCSA’ya) etkisinin incelendigi
regresyon analizinin bulgular1 yer almaktadir. Oncelikle tablodaki VIF ve tolerans degerleri kontrol edilmis;
VIF degerlerinin tamaminin 10’dan kiigiik olmas1 ve tolerans degerlerinin tamaminin 0,10°dan biiyiik olmasi
nedeniyle regresyon bulgular1 degerlendirmeye alimmistir. Tabloya gére AFA (B=0,363) ile ISA ($=0,229),
GCSA’y1 pozitif yonde ve anlamli olarak etkilemektedir. Hia Ve Hic kabul, Hip reddedilmistir. Dolayisiyla H;
kismen kabul edilmistir.

Tablo 8: GCSA Model 1a-Regresyon Analizi Tablosu

Standardize Edilmemis Standardize Edilmis I¢ Iliski Istatistikleri
Bagimsiz Deg. B S. Hata Beta (8) T P D VIF
Sabit ,643 ,158 4,082 ,000
AFA ,409 ,068 ,363*** 6,062 ,000 ,509 1,966
AF -,038 ,057 -,039 -,667 ,505 ,543 1,841
ISA 277 ,063 ,229%** 4,405 ,000 674 1,484
F:45,430, R2: , 248, AR?: 243, Bagimli degisken: GCSA, (*p<0,05**p<0,01***p<0,001)

Tablo 9°da AFA, AF ve ISA nin genel e-gapraz tavsiye inceleme davranisina (GCTI’ye) etkisinin incelendigi
regresyon analizinin bulgular1 yer almaktadir. VIF ve tolerans degerleri kabul edilebilir araliktadir. Tabloya
gore AFA (B=0,239) ile AF (B=0,130), GCTI’yi pozitif yonde ve anlaml olarak etkilemektedir. Hz, Ve Hap
kabul, Ha reddedilmistir. Dolayisiyla Hz kismen kabul edilmistir.
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Standardize Edilmemis Standardize Edilmis I¢ Iliski Istatistikleri
Bagimsiz Deg. B S. Hata Beta (B) T P D VIF
Sabit 1,336 ,186 7,181 ,000
AFA ,294 ,080 ,239%** 3,689 ,000 ,509 1,966
AF ,140 ,067 ,130* 2,069 ,039 ,543 1,841
ISA ,003 ,074 ,002 ,038 ,969 674 1,484
F:18,017, R?: 116, AR?: 109, Bagimli degisken: GCTL (*p<0,05**p<0,01***p<0,001)

ikinci ve Uciincii Basamak Modellerin Regresyon Analizi Bulgular1 (Pandemi Dénemi)

Tablo 10°da pandemi doneminde e-capraz satin alma davranisi (PCSA) icin gelistirilen Model 2a ve Model
3a’ya iligkin regresyon analizinin bulgulart yer almaktadir. VIF ve tolerans degerleri kabul edilebilir
araliktadir. Tabloya gére Model 2a’da AFA (p=0,183), ISA (f=0,150) ve PSA (f=0,218) PCSA’y1 pozitif
yonde ve anlamli olarak etkilemekte; AF (B=0,115) ise anlamli etkilememektedir. Hza, Hsc Ve Hszq kabul, Hsp
reddedilmistir. Model 3a’da ise GCSA (B=0,529), PCTi (B=0,427) ve PSA’mn (B=0,162) PCSA’y1 pozitif
yonde ve anlamli olarak etkiledigi; GCTI’nin (B=-0,166) negatif yonde etkiledigi ve AFA(B=0,068), AF(B=-
0,050) ve ISA’nin (=0,012) ise etkilemedigi goriilmektedir. Bu modelde, Hsa, Hsp Ve Hsc red, Hsq, Hse, Hss ve

Hsg ise kabul edilmistir.
Tablo 10: PCSA Model 2a ve 3a-Regresyon Analizi Tablosu

PCSA Standardize Edilmemis Standardize Edilmis I¢ Iliski Istatistikleri

Model 2a Bagimsiz Deg. B S. Hata Beta (B) T P TD VIF
Sabit ,641 ,198 3,231 ,001
AFA ,230 ,078 ,183** 2,951 ,003 492 2,031
AF ,126 ,065 ,115 1,940 ,053 ,543 1,842
ISA ,203 ,077 ,150** 2,638 ,009 ,583 1,714
PSA ,190 ,041 ,218*** 4,629 ,000 ,854 1,171
F:29,115, R?:,220, AR?: 213, Bagimli degisken: PCSA, (*p<0,05**p<0,01***p<0,001)

Model 3a Sabit -,154 ,166 -,928 ,354
GCSA ,591 ,045 ,529*** 13,243 ,000 ,689 1,452
GCTI -,170 ,044 -,166*** -3,878 ,000 ,602 1,661
PCTI ,433 ,045 A27*** 9,705 ,000 ,568 1,761
AFA ,086 ,063 ,068 1,360 ,175 440 2,272
AF -,055 ,054 -,050 -1,021 ,308 ,458 2,182
ISA ,016 ,060 ,012 ,268 ,788 -557 1,796
PSA ,141 ,033 ,162%** 4,340 ,000 787 1,271

F:71,519, R?:,550, AR?: 543, Bagimli degisken: PCSA, (*p<0,05**p<0,01***p<0,001)

Tablo 11°de pandemi déneminde e-apraz tavsiye inceleme davranisi (PCTI) icin gelistirilen Model 2b ve
Model 3b’ye iliskin regresyon analizinin bulgular1 yer almaktadir. VIF ve tolerans degerleri kabul edilebilir
araliktadir. Tabloya gore Model 2b’de AF (B=0,484) ve PSA (B=0,119) PCTI’yi pozitif yonde ve anlamli
olarak etkilemekte; AFA (B=-0,090) ve ISA (B=0,046) ise etkilememektedir. Bu modelde, Hap Ve Haq kabul,
Haa Ve Hae reddedilmistir. Model 3b’de ise GCTI (B=0,474), AFA(B=-0,191) ve AF (B=0,420) degiskenlerinin
PCTI’yi anlamli olarak etkiledigi; GCSA(P=0,018), ISA(P=0,006) ve PSA (B=0,198) degiskenlerinin ise

etkilemedigi goriilmektedir. Bu modelde, Hea, Heo Ve Her kabul, Hec, Hed Ve Hee reddedilmistir.

Tablo 11: PCTI Model 2b ve 3b-Regresyon Analizi Tablosu

PCTI Standardize Edilmemis Standardize Edilmis I¢ Iliski Istatistikleri
Model 2b Bagimsiz Deg. B S. Hata Beta () T P D VIF
Sabit 1,504 ,194 7,753 ,000
AFA -112 ,076 -,090 -1,463 ,144 ,492 2,031
AF ,526 ,064 ,484*** 8,271 ,000 ,543 1,842
ISA ,061 ,075 ,046 ,817 ,415 ,583 1,714
PSA ,102 ,040 ,119* 2,553 ,011 ,854 1,171
F:31,512, 2,234, AR?-,227, Bagmli degigken: PCTI, (*p<0,05*p<0,01***p<0,001)
Model 3b Sabit 711 ,181 3,935 ,000
GCSA ,020 ,049 ,018 ,397 ,691 ,689 1,452
GCTI ,480 ,042 ATAF** 11,334 ,000 ;791 1,265
AFA -,238 ,069 -,191** -3,462 ,001 453 2,207
AF 457 ,055 A20*** 8,249 ,000 534 1,872
ISA ,008 ,066 ,006 124 ,901 ,557 1,796
PSA ,170 ,035 ,198 4,843 ,170 ,832 1,202

F:52,009, R2: 432, AR?: 424, Bagiml degisken: PCTI, (*p<0,05**p<0,01***p<0,001)

Tablo 12’de arastirmada analiz edilen modellerin 6zet bulgular1 birlestirilerek sunulmustur. Bu tablo sonug

boliimiinde tartisiimaktadir.
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Tablo 12: Modellerin Toplu Sonuglari

Modeller | R? | Aciklayici degiskenler

e-Capraz satin alma davrams1 modelleri
Model 1a 0,243 Anlamh: Algilanan fiyat avantaji (8: 0,363, p<0,001) ve impulsif satin alma (83:
Bagimli Degisken: Genel e-gapraz 0,229, p<0,001), Anlamsiz: Algilanan fayda
satin alma davranisi Hipotezler: Hia ve Hic kabul, Hap ret
Model 2a 0,213 Anlamh: Algilanan fiyat avantaji (B: 0,183, p<0,01), impulsif satin alma (B:
Bagiml Degisken: Pandemi 0,150, p<0,01 ve panik satin alma (B: 0,218, p<0,001), Anlamsiz: Algilanan
doneminde e-gapraz satin alma fayda
davranigi Hipotezler: Hza, Hac ve Hsd kabul, Hap ret
Model 3a 0,543 Anlamh: Panik satin alma (8: 0,162, p<0,001), pandemi siirecinde e-gapraz
Bagiml Degisken: Pandemi tavsiye inceleme (B: 0,427, p<0,001), genel e-capraz satin alma B: 0,529,
doneminde e-gapraz satin alma p<0,001) ve genel e-capraz tavsiye inceleme (B: -0,166, p<0,001), Anlamsiz:
davranisi Algilanan fiyat avantaji, algilanan fayda, impulsif satin alma

Hipotezler: Hsd, Hse, Hst ve Hsg kabul, Hsa, Hsp ve Hsc ret
e-Capraz tavsiye inceleme modelleri

Model 1b 0,109 Anlamh: Algilanan fiyat avantaji (8: 0,239, p<0,001) ve algilanan fayda (8:
Bagimli Degisken: Genel e-gapraz 0,130, p<0,05), Anlamsiz: impulsif satin alma
tavsiye inceleme davranigi Hipotezler: Hza ve Hab kabul, Hac ret
Model 2b 0,227 Anlamhi: Algilanan fayda (B: 0,484, p<0,001) ve panik satin alma (8: 0,119,
Bagimli  Degisken: Pandemi p<0,05), Anlamsiz: Algilanan fiyat avantaji ve impulsif satin alma
doneminde  e-gapraz  tavsiye Hipotezler: Hap ve Had kabul, Haa Ve Hac ret
inceleme davranigi
Model 3b 0,424 Anlamh: Algilanan fayda (B: 0,420, p<0,001), genel e-gapraz tavsiye inceleme
Bagiml Degisken: Pandemi (B: 0,474, p<0,001) ve algilanan fiyat avantaji (8: -0,191, p<0,01), Anlamsiz:
ddoneminde e-gapraz tavsiye Impulsif satin alma, panik satin alma ve genel e-capraz satin alma
inceleme davranigi Hipotezler: Hea, Heb Ve Hest kabul, Hec, Hed Ve Hege ret

SONUC

Caligmada tiiketicilerin online alisverisinde e-capraz satin alma davranisi, tiiketicilerin algiladiklar1 fayda ve
fiyat avantaji1 ile impulsif ve panik satin alma egilimleri agisindan genel donem ve pandemi siireci ayriminda
cesitli modellerle incelenmistir. Arastirma sonucunda tiiketicilerin pandemi donemi disarida tutuldugunda,
genelde sergiledikleri e-capraz satin alma davramisinin algilanan fiyat avantaji ve impulsif satin alma
degiskenlerince anlamli olarak agiklandigi, burada algilanan fiyat avantajinin etkisinin impulsif satin almadan
daha yiiksek oldugu bulunmustur. Pandemi déneminde sergilenen e-¢apraz satin alma davraniginin ise panik
satin alma, algilanan fiyat avantaji ve impulsif satin alma degiskenlerince anlamli olarak agiklandigi ve panik
satin almanin etkisinin diger ikisinden daha yiiksek oldugu goriilmiistiir. Bu sonuclar genel olarak literatiirle
uyumludur (Amaral ve Djuang, 2023; Halim vd., 2020; Zhu vd., 2018; Arora ve Aggarwal, 2018; Fagih, 2016;
Drossos vd., 2014; Su ve Huang, 2011). Calismada algilanan faydamin, her ne kadar tavsiye inceleme
davraniginda anlamli etkileri olsa da, e-gapraz satin alma davranisi tizerinde anlamli etkisi bulunamamustir.
Literatiirde de benzer bulgularin oldugu ¢alismalar mevcuttur (Orn. Schultz ve Gorlas, 2023).

Arastirmanin en dikkat ¢ekici bulgusu, pandemi siirecinde, e-¢apraz satin alma ve e-gapraz tavsiye inceleme
davranigsal modellerindeki agiklanan varyansin (R?), deneyim olarak ele alinan genel davranigin eklenmesiyle
olduk¢a artmis olmasidir. Ugiincii basamaktaki modellere yapilan bu eklemenin, ikinci basamaktaki
degiskenlerin isleyisini énemli oranda degistirdigi goriilmektedir. Ornegin, pandemi dénemindeki e-gapraz
satin alma davranisi, algilanan fiyat avantaji, impulsif satin alma ve panik satin alma degiskenleri ile anlaml
sekilde aciklanirken; modele genel davranig eklendiginde, bu degiskenlerden yalnizca panik satin alma anlaml
etkisini korumus, algilanan fiyat avantaji ve impulsif satin almanin anlamli etkileri kaybolmustur. Bu
bulgunun, tiiketici deneyiminin bir sonraki davranista ¢ok gii¢lii bir agiklayici olduguna isaret etmekte oldugu
diistiniilmektedir. Ancak bu bulgular tiiketici davranislar1 alanindaki arastirmalarda dikkat edilmesi gereken
kritik bir sonu¢ da dogurmaktadir. Deneyimin bir degisken olarak girdigi modellerde, agiklanmaya ¢alisilan
davranisgin olasi belirleyicilerinin etkisi zayiflayabilir ya da ortadan kalkabilir. Bu durum da, bir davranigin
neden gergeklestigi sorusuna aranan yanitlarin saglikli bir sekilde tespit edilmesini zorlastiracaktir.

Bulgulardan hareketle dijital kanallarda e-gapraz satis uygulamalar1 gelistiren aktorlerin fiyat konusuna dikkat
etmeleri gerektigi soylenebilir. Tiiketicilerin algiladiklar1 fiyat avantaji arttikca satin alma egilimleri de
artmaktadir. Bu durumda pazarlamacilarin e-gapraz tavsiyeleri “avantajli fiyat, indirim, kacirilmayacak
firsat” gibi satis gelistirme (sales promotion) cabalariyla birlestirmeleri anlamli olabilir. Calismada ayrica
impulsif satin alma egilimlerinin de tiiketicileri anlaml1 oranda e-g¢apraz satin almaya ydnelttiginin bulunmasi
nedeniyle, tiiketicileri diirtiisel olarak harekete gecirmeye yonelik pazarlama iletisimi ¢alismalarinin da 6nemli
oldugu sdylenebilir. Burada dikkat edilmesi gereken husus, bu ¢alismada genel olarak online aligveristen degil,
tiikketicilerin hedefledikleri/aradiklar1 iirlinii satin alirken/incelerken karsilagtiklar e-capraz tavsiyelerdeki
diriinleri satin alimlarindan bahsediyoruz. Dolayisiyla gelistirilen e-capraz satis uygulamasinin siirlt bir
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alanda, smirli bir siirede tiliketiciyle bulustugu goéz oniinde bulundurulmali. Bu durumda fiyatin avantajli
algilanmasimi  saglayacak ve tiiketiciyi diirtiisel olarak harekete gecirecek dogru ve yaratict iletisim
stratejisinin gelistirilmesi gerekmektedir.

Caligmanin deneyimle birlestirilmis tiglincli basamak bulgular1 da pazarlamacilar agisindan dikkate degerdir.
Oncelikle, arastirmada deneyimin genel davramsin sergilenme siklig1 iizerinden tanimlandigini, e-apraz satin
alma deneyiminin dogasinin incelenmedigini, 6rnegin katilimcilarin e-¢capraz satin almalarindan memnuniyet
diizeyleri vb. konularin arastirmanin kapsami disinda kaldigini belirtmek gerekir. Ancak yine de ¢aligmanin
deneyimle ilintili bulgularindan hareketle su c¢ikarimda bulunmak yanlis olmayacaktir: Tiiketicilerin
tecriibeleri sonraki davranmiglarmin giiclii birer aciklayicisi oldugundan, e-capraz satis stratejisi gelistiren
uygulamacilarin isabetli tavsiyelerde bulunmasi (dijital veriyi iyi yoneten isletmeler dogru analizlerle hedefli
icerik sunabiliyor), bu tavsiyeleri ekrandaki kullaniciya rahatsizlik vermeden yapmasi ve satin alma siireglerini
kolaylastirmas1 (6rn. kullanici ana iriint ararken siirekli ¢ikan pop-up uygulamalar, ekrana gelen gereksiz
mesajlar, sepetten satin alma asamasina gegildiginde siteye iliye olma zorunlugu vb.) gerekiyor. Tiiketiciye
olumlu deneyimler yasatmak bu dogrultuda kilit bir role sahip. Olumlu deneyimler memnuniyetle,
memnuniyet de tekrarlanan davranigla sonuclaniyor ve boylelikle sadakat olusuyor.

Izleyen arastirmalarda modellere e-capraz satin alma ile ilgili deneyimler daha kapsamli olarak eklenebilir.
Online aligveris deneyiminden duyulan memnuniyet ve markaya duyulan sadakat degiskenlerinin de e-gapraz
satin alma davranigt i¢in birer agiklayici olabilecegi diigiiniilmektedir. Son olarak bu caligmada verilerin
olasilikl1 6rnekleme yontemi ile elde edilmedigini, bulgularin tiim tiiketicilere genellemeyecegini belirtmek
gerekir.
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