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OZET

GUNDELIK YASAMDA KADINLARIN TUKETIM ALGISININ DONUSUMU: MOBIL
UYGULAMALAR

Diizce Universitesi
Lisansiistii Egitim Enstitiisii, Sosyoloji Anabilim Dali
Yiiksek Lisans Tezi
Danisman: Dog. Dr. Metin Kili¢

Mart 2023, 71 sayfa

Bu tez caligmasi, kadinlarin ikinci el moda uygulamalarindan aligveris yapma nedenlerini ve bu nedenler
arasindaki iligkiyi nicel arastirma yontemlerinden faydalanarak incelemeyi hedeflemektedir. Caligmada,
kadmlarin bu tiir uygulamalara yonelmesi neticesinde ortaya ¢ikan avantajlar ve dezavantajlar
degerlendirilmistir. Kadinlarin tiiketim davraniglarindaki doniigiimii ele alan bu calisma, 4 bolimden
olugsmaktadir. Giris boliimiinde ¢aligmanin genel gergevesi incelenmektedir. Literatiir kisminda, moda ve
tiiketim kavrami derinlemesine ele almmustir. Tlgili arastirmaya katki saglayacag: diisiiniilen bilimsel
caligmalara ve alanda yer alan kuramlara yer verilmistir. Yontem kisminda; arastirmanin izledigi yol,
orneklem ve verilerin analizi vs. bilgiler ele alimmistir. Yapilan arastirmada elde edilen veriler bulgular
kisminda degerlendirilerek analiz edilmistir. Elde edilen sonuglar incelendiginde, bu g¢alisma, ikinci el
moda uygulamalarini kullanan kadinlarin 6ncelikle ekonomik sebeplerden dolay1 uygulamalara yoneldigi,
bu tiir uygulamalarda tene temas eden esyalarin daha az satin alindigi, satis yapan kadinlarin kazandiklar
geliri temel giderleri i¢cin kullandig1 ve ikinci el moda uygulamalar1 kullanan kadinlarda magazadan
aligveris yapma davranislarinin degistigi vb. sonuglara ulasilmaktadir.ikinci el moda uygulamalari
hususunda yapilan ¢aligmalarin az olmasi nedeniyle, alana katki saglayacag: diistiniilmektedir.

Anahtar Kelimeler: ikinci el moda, Mobil Uygulamalar, Tiiketim.
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ABSTRACT

TRANSFORMATION OF WOMEN'S CONSUMPTION PERCEPTION IN EVERYDAY
LIFE: MOBILE APPLICATIONS

Diizce University
Graduate School, Department of, Sosyoloji
Master's Thesis
Supervisor: Dog. Dr. Metin Kilig

March 2023, 71 sayfa

This thesis study aims to examine the reasons why women shop from second-hand fashion
applications and the relationship between these reasons Decently by using quantitative research
methods. In the study, the advantages and disadvantages arising as a result of women's orientation to
such applications were evaluated. This study, which deals with the transformation in women's
consumption behaviors, consists of 4 parts. In the introduction section, the general framework of the
study is examined. In the literature section, the concept of fashion and consumption is discussed in
depth. Scientific studies that are thought to contribute to the relevant research and theories in the field
are included. In the method section; the path followed by the research, sample and data analysis, etc.
the information has been handled. The data obtained in the research were evaluated and analyzed in
the findings section. When the results obtained are examined, this study shows that women who use
second-hand fashion applications turn to applications primarily for economic reasons, items that touch
the skin are bought less in such applications, women who sell use the income they earn for basic
expenses, and women who use second-hand fashion applications have changed their shopping
behavior in the store, etc. the results are being achieved. Due to the low number of studies conducted
on second-hand fashion applications, it is thought that it will contribute to the field.

Keywords: Consumption, Mobile Applications, Second-Hand Fashion.



1. GIRIS

20. yiizyilda internet kullanimimnin diinya genelinde artis1 ile birlikte kisilerin giinliik
hayatlarindaki pek ¢ok alanda degisimlere sebep olmustur. Ishayatindan iletisime,
egitimden eglenceye kadar bircok alanda internet kullanimi ile birlikte degisimler
goriilmiistiir. Birgok alanda kendini gdsteren degisimler arasinda “’Is yasaminda’
yer alan degisiklikler bu calismanin ana konusunu olusturmaktadir. Is yasaminda
ticari islemlerin yapilmasinda internet kullaniminin yayginlasmasi ile birlikte bu
siireclerde degisiklikler meydana gelmistir. Yasanilan degisiklikler yeni is yapma
modellerini giindeme getirmesini saglayarak ’E-ticaret’ kavramimin hayatimiza
girmesine neden olmustur (Glilmez & Sagtas, 2019:148). Calismanin konusunu
olusturan ikinci el moda iirlinlerin satiga sunulmasi, tiiketiciden tiiketiciye e-ticaret

pazarlama modeli olarak adlandirilmaktadir.

Tiiketiciden tliketiciye e-ticaret (C2C), bir tiiketicinin bir diger tiiketiciye satin almasi
icin bir {lirlinii sunma ve diger tiiketicinin ise bu iirlinii satin almak i¢in teklif
vermesini saglayan ¢evrimici agik arttirma olarak tanimlanabilmektedir (Yasatekin &
Polat, 2021). Bu islemlerin ger¢ceklesmesine olanak taniyan, tiiketicileri bir araya
getiren platformlar bu islemler igin sabit bir komisyon iicreti almaktadir. Ugiincii
taraf olan platformlar satilan {riiniin kalitesini kontrol etmemektedir. Kargo
stireglerinin takibi, miisteri sikayetleri ve satisa sunulan iirlinlin 6ne ¢ikarilmasi vb.

islemler ti¢lincii taraf tarafindan kontrol edilmektedir.

Ikinci el {iriin, daha once birileri tarafindan kullanilmis olan iiriinlerin tekrardan
satisa sunulmasini nitelemek icin kullamlmaktadir. Ikinci el tiiketimin 14. yiizyilin
ortalarinda veba salgini, ekonomik bunalim ve siddetli kitlik gibi genis kitleler
tarafindan kullanildig1 bilinmektedir. Sanayi devrimine kadar yogun bir bi¢imde
devam eden ikinci el tiiketim, iiretimin makinelesmesi ile birlikte hizli iiretilen
tirtinlerin tiikketimini kolaylastirmaktadir. 14. yiizyilin ortalarinda baslayan ikinci el
tiiketim o tarihten bu yana tiiketimin bir tiiri olarak kullamlmaktadir (Ozkaya &

Kazangoglu, 2021: 3). Ozellikle 1929 yilinda ve sonrasi, yasanan ekonomik buhran



ile birlikte iilkeler ve hane halkinin tiiketim davranislarin1 gozden gegirmesine sebep

oldugu bilinmektedir (Bohlen vd. 2009).

Tirkiye’de kullanilmis olan {iriinlerin satisa sunuldugu mekanlara *’bitpazari’
denmektedir. Bitpazari, ilk olarak halk arasinda ‘’bayat pazar’’ olarak bilinirken daha
sonraki donemlerde ‘’bat pazar’’ olarak bilinmektedir (Yasatekin & Polat, 2021:72).
Istanbul’da kokleri en eskilere dayanan bitpazari; Topkap: Surlari arasinda yer
almaktadir. Persembe giinleri kurulan Topkap1 Bit Pazari, 2009 yilina kadar igneden
iplige her seyin eskisinin bulundugu mekan olarak kullanilmistir. Genelde ¢oplerden
toplanan {triinlerin satildig1 bit pazarlarinda aligveris yapan alicilar ve onlar1 satan
saticilar Istanbul’un en yoksul insanlarindan olustugu bilinmektedir (Pektas &

Dengin, 2012: 110).

Bit Pazarlari, glinlimiizde yasanan teknolojik gelismeler ve tiiketici davranisindaki
degisimler ile birlikte dijital kanallarda da yerini almistir (Yasatekin & Polat, 2021).
Sadece tiiketici agisindan bir yenilik olarak degerlendirmenin yani sira satici
acisindan da dijital kanaldan satis yapmanin avantajlar1 ve dezavantajlar1 ile
karsilagilmistir. Bu calismada kadinlarin ikinci el mobil uygulamalardan yaptigi
satiglar ve bir tiiketici olarak bu kanallardan iirlin alma deneyimleri iizerinde
durulmustur. Ekonomik olarak sikinti yasayan ailelere ek gelir kapist olarak
kullanimi, ekonomik olarak diisiik durumda olan hanelerin kadinlarinin tasarruf
etmek amaciyla bu tiir uygulamalardan kazang elde etmesi vb. bulgular ikinci el
mobil uygulamalarin avantajlar1 arasinda yer almaktadir. Ayn1 zamanda alic1 olarak
bu tir wuygulamalar degerlendirildiginde; yiiksek marka {iriinlere ulagimin
kolaylagsmasi, ekonomik durumu yiiksek olan hanelerin ekonomik durumu diisiik
olan hanelere giyim yardiminda bulunabilmesi, dolabinda bulunan kiyafetleri sik sik
keyfi olarak degistiren kisilerin yeni bir {irlin almaktansa var olan kiyafetini elden
cikarirken ayn1 zamanda yeni bir iiriinii kazandig1 para ile alabilmesi vb. sebepler bu

tiir uygulamalarin avantajlar arasinda yer almaktadir.

1.1. ARASTIRMANIN PROBLEMI

Tarihsel siire¢ icerisinde iiretimde yasanan degisimler, bireylerin tiiketim siirecleri

lizerinde degisimlere sebep olmustur. Uretimde el emeginin yerini makinelesme



alirken hayatta kalabilmek icin gerekli olan kadar yapilan iiretim, zamanla iiretim
sekillerinde yasanan degisimlerle birlikte ihtiya¢ olunandan fazlasinin tiretilmeye

baslanmasi ile ticari bir olguya doniigsmiistiir.

Uretimin makinelesmesi ile birlikte kas giicii ile dikilen ve hasara ugradiginda tamir
edilen giysilerin yerini hizli tiretilen giysiler almigtir. Makineler tarafindan hizli ve
zahmetsiz Uretilen giysilerin kullanim siiresi dolduktan kisa bir siire sonra, eskiyen
giysilerin yerini baska giysiler almaktadir. Uretim siirecinde yasanan ve sonradan
toplumsal yasamda bir takim davraniglar1 da degistiren makinelesme sayesinde,
esyalara kisa siirede ulasan bireylerin, aldig1 kiyafeti zihninde eskitmesi ayni oranda

hizli olmaktadir.

Ozellikle giiniimiizde yayginlasan internet kullanimi1 ve internet iizerinden aligveris
yapma davranisinin, bireylerin gilinlik hayatlarinda degisimlere yol agtig1
gozlemlenmektedir. Farkli motivasyonlar ile hizli bi¢imde tiiketilen giysileri
doniistiirmeyi benimseyen bireylerin ikinci el moda uygulamalarini kullandig
disiiniilmektedir. Bu baglamda katilimcilar1 ikinci el moda uygulamalarmi
kullanmaya iten motivasyonlar belirlemek, bu motivasyonlarin sebeplerini ortaya
cikarmak ve farkli motivasyonlarin birbirleri ile aralarindaki iligkileri tespit etmek

anlamli goriilmektedir.

1.2. ARASTIRMANIN AMACI

20.Yiizyilda yasanan iletisim teknolojilerindeki gelismeler, bireylerin tiiketim
davraniglarinda yeniliklere yol actigi gozlemlenmektedir. Ekonomik durum, haz,
Vintage1 duygusu, cevreye duyarlilik vb. motivasyonlar bireyleri ikinci el
pazarlarindan veya diikkanlarindan aligveris yapmaya sevk ederken gelisen teknoloji
ile bireyler artitk mobil uygulamalardan esyalarin1 satabilmektedir. Kullanmadiklari
esyalar1 doniistiirebilen bireylerin bu yolla kendi ekonomilerine de katki sagladigi

gozlemlenmektedir.

'Vintage: Kadin modasinda nostalji kavrami “’gecmis modalara 6zlem duygusu’® olarak
aciklanmaktadir. Bu kapsamda giiniimiiz modasindaki ’Retro’’ ve ‘’Vintage’’ kavramlari,

nostalji kavramu ile birlikte giindeme gelmektedir (Yetmen, 2012:62).



Bu baglamda, caligmanin amaci; katilimeilarn ikinci el moda uygulamalarindan
aligveris yapmasina sebep olan motivasyonlar1 belirlemek ve bu motivasyonlarin
sebeplerini ortaya c¢ikarmaktir. Ayrica ikinci el moda uygulamalarindan aligveris
yapan katilimcilar ile ekonomik durumlar1 arasindaki iliskiyi belirlemek ve ikinci el

aligveris yapmalari ile ekonomik durumlar1 arasindaki iliskiyi ortaya ¢ikarmaktir.

1.3. ARASTIRMANIN ONEMI

Dijital teknolojilerin ¢ok fazla artmasi ile birlikte toplumsal yasamda doniisiimler
artarken sosyal bir degisim olarak aligveris kiiltiiriinde de degisimler yasandigi
gozlemlenmektedir. Yasanan dijital gelismenin ardindan bireylerin zamansal
tasarruf, Uiriin ¢esitliligi vb. sebeplerden dolay1 elektronik ticarete kaymalarinin s6z
konusu oldugu gozlemlenmektedir. Bu kapsamda alana katki saglamasi ve ikinci el
moda uygulamalariin giindelik hayatin sosyolojisinde ki iligkileri nasil degistirdigi

veya anlamlandirdigini bize sunmasi agisindan 6nemlidir.

1.4. ARASTIRMANIN SINIRLILIKLARI

Bu c¢alismanin yapildigi siralarda goriinen Covid-19 salgmi  aragtirmanin
sinirliliklarindan biridir. Pandemiden dolay1 katilimcilar diger katilimcilar ile aymi
kalemi kullanmak ve temas etmek istememis bu sebeplerden dolay1 ¢alisma sanal
ortama tagmmustir. Ikinci el moda uygulamalarini kullanmak negatif bir sdylem
cagristirdigi i¢in katilimcilar bu tlir uygulamalar1 kullandigini ifade etmekte giicliik
yasamigtir. Calismanin yapildigt donemde Diizce’de ve daha sonrasinda 11 ilde
hissedilen depremler c¢alismanin daha berrak bir zihinle yapilmasina smirlilik

olusturmustur.



2. KURAMSAL VE KAVRAMSAL CERCEVE

2.1. MODA KAVRAMI

Latince kokenli olan moda kavrami “’modus’’ yani olugmayan sinir anlaminda
kullanilmaktadir. ingilizce de bu kavram ¢’ fashion’’ yani adet, usiil, bi¢im, kibar simf
hayati, yiiksek ziimre anlamlarinda kullanilmaktadir. Pek ¢ok sosyolog, tasarimci,
arastirmact ve sanat¢t moda kavramu ile ilgili arastirmalar yapmistir (Ertiirk, 2011:
6). Bunlardan biri King ve Ring’in 1980 yapmis oldugu c¢alismadir. Onlara gore
moda kavrami kiyafet ve goriinlim gibi anlamlar1 ¢agristiriyorsa da daha genis bir
cerceveden bakildiginda moda, kiyafet ve siislemenin ¢ok otesinde bir kavramdir.
Moda, hem maddi olan hem de maddi olmayan pek cok alanda karsimiza
cikmaktadir. Mobilyadan otomobile kadar pek ¢ok alanda modayr gorebiliyorsak
ayni zamanda dogada goriinlir halde olmayan cocuk yetistirme teknigi, sanat
yaklasimlar1 gibi alanlarda da moda karsimiza g¢ikmaktadir. Fakat bu calismada
modanin soyut anlamlarindan ¢ok, dogada goriinlir halde olan-somut-anlami ele

alimacaktir (Barbarosoglu, 1995: 26).

Kiyafet kavrami1 moda agisindan 6nemli bir arag olarak kullanilmaktadir. Kiyafet, her
toplumda farkli anlam ifade etmektedir. Bu fark, farkli kiiltiirlerde kavramin hangi
anlamda kullanildigina bakildiginda acik¢a goriilmektedir. Kiyafet, Arapcada
“libas’> yani bedenin seklini dig gozlerden korumak, saklamak anlaminda
kullanilmaktadir. islam ahlakinda giyilen kiyafet bir takva gostergesidir ve kisiyi
tehlikelerden korumaktadir. Arapgada elbise manasinda kullanilan diger kavram
“’siar’” yani kisinin kendisini tanitmak i¢in kullandigi aragtir. Bu anlamu ile siar
kelimesi Italyanca’daki “’costume’’ yani aliskanlik, gorenek, tore, davranis, bigim,
giyinis sekli kelimesi ile benzerlik gostermektedir. Farsga’da giysi manasinda
kullanilan kelime “’puses’’ gizlemek, bakislardan uzaklagsmak anlamina gelmektedir.
Ingilizce de kullanilan *’dress’” kelimesi, siislemek, diizeltmek anlamma gelirken
Fransizca’ da giysi; “’habit’” yani yer tutmak, yer yapmak anlamina gelmektedir

(Barbarosoglu, 1995: 9-10).

Kiyafet kavraminin farkli toplumlarda farkli anlamlara geldigini, kelimenin toplumda

nasil kullanildigina baktigimizda ¢ok net gérmekteyiz. Dogu toplumlar1 kiyafeti bir



koruyucu kalkan ve dini bir gdsterge olarak kullanirken, bati toplumlar1 daha ¢ok
stislemek, karsisindakinin goziinde yer edinmek olarak kullanmaktadir. Her
toplumun kiyafetten beklentisi farkli olsa da moda, bu farklilhigi azaltmaktadir

(Kawamura, 2005: 16).

Moda olgusunu degerlendirirken onun kolektif yapisina dikkat ¢cekmektedir. Ona
gore giysinin veya giysiyli giyme bi¢iminin moda olabilmesi i¢in genis kitleler
tarafindan benimsenip kullanilmas1 gerekmektedir. Giysi veya giysiyl giyme
biciminin genis kesimler tarafindan benimsenip kullanilmasi i¢in araci olarak
devreye reklam ve tanmitim alani girmektedir. Reklami yapilan iirlin yeteri kadar
degerli olmasa da propaganda dili durumu daha kabul edilebilir hale getirmektedir.
Moda da ayni sekilde iiriiniin degerinden ¢ok hoslanma, keyif alma vb. kavramlar

one siirerek kitleleri etkilemeyi basarmaktadir (Brown, 2012: 130).

Simmel insanlarm ikircikli bir yapida oldugu goriisiindedir. Ona gore, insan tek olma
arzusu ile yanip tutusurken ayni zamanda bir gruba ait olma arzusunu da iginde
barindirir. Tek olmak insan1 amaca yoneltirken bir gruba ait olmak kisiyi rahat ve
huzurlu hissettirir. Grupta yasanan bir gelismeyi taklit eden kisi risk almaz, farkli bir
sey diisiinmeye ve dnermeye ihtiyag duymaz dogrudan o seyi taklit eder. Insanmn bu
ikircikli yapis1 Simmel’e gére moda da vuku bulmustur. Ona gdre, moda verili bir
orlintiintin taklit edilmesidir. Taklit etmek, kisiye bir gruba ait olma hissini ve
herkesin yiiriidiigli yolda yiiriidiigiinti hissettirir. Diger yandan ikircikli bir dogaya
sahip olan moda, kiginin tek olma, farkli olma vb. duygularin1 da tatmin etmektedir

(Simmel, 2003: 104).

Thorstein Veblen, modayr smifsal ayrimi ortaya c¢ikartan bir olgu olarak
degerlendirilmektedir. Veblen’in moda iizerine yaptig1 degerlendirme 3 sekilde
karsimiza c¢ikmaktadir. 1) Modaya yapilan harcama, kisinin servetinin degerini
gosterir. Kiginin moda olan bir {irlinii almas1 gosterigli tiikketimin bir 6zelligidir.

Moda olan bir iirlin pahali ise degerlidir aksi takdirde degersiz ve asag1 derecededir.

2) Moda olan bir iirliniin s1k, pahali, az islevsel olmasi o kisinin ¢ok fazla zamana
sahip oldugunu ve para kazanmaya ihtiyacinin olmadiginin bir gostergesidir. Moda
aracilifi ile kisiler ne kadar ¢ok serbest zamanlarinin oldugunu ve para kazanmak

icin gayret gostermediklerini sergilemektedir. 3) Veblen’e gore moda yenilikg¢idir.



Siirekli kendini yenileyerek giine ayak uydurmak zorundadir (Veblen, 1899: 119-
201).

2.2. TUKETIM KAVRAMI

Genel bir tanim ile tiikketim, bir iirliniin belirli bir bedel karsiliginda insanin istek ve
ihtiyaclarini karsilanmasi olarak tanimlanmaktadir. Insanlarin istek ve ihtiyaglarmin
karsilanmasi insanoglu i¢in zorunlu ve kagmilmaz bir eylemdir. Insan var oldukga
giyimi, yemesi ve i¢gmesi de onun ile birlikte vardir ve bu siire¢ tiiketimi zorunlu hale
getirmektedir. Tiiketim kavrami genel olarak bu anlamlari tagirken sosyal formlari ile
birlikte ele alindiginda, zorunlu taleplerin karsilanmasinin otesinde insanlarin bir
gruba ait olmak amaciyla yiiksek prestijli markalar1 ve hizmetleri satin almasi olarak

da tanimlanabilmektedir (Kocgak, 2017: 2).

Tiiketim kavrami, yeni iletisim teknolojileri ve yeni iletisim aglar ile zaman ig¢inde
yeni kimlikler kazanmistir. Insanlarin alacaklari nesneye daha kisa siirede ulasmast,
fiyat karsilastirmasi yapabilmesi vb. sebepler ile birlikte internet iizerinden yapilan
tiketim son zamanlarda artis gostermektedir (Akcadag, 2014: 22). Yasanan
ekonomik, ideolojik, siyasal degisimler tiiketim kavramini da etkilemis olup bir seyi
tilketmenin anlami1 genislemektedir. Tiiketmenin anlami artik basari, haz, eglence vb.
kavramlart ¢agristirmaktadir. Bu yoniiyle tliketim kavrami insanlarin sosyal
statlisiinii ve yasam tarzini ortaya koyan bir olgu olarak karsimiza g¢ikmaktadir

(Giileg, 2015: 75).

2.3. IKINCI EL TUKETIiMIi VE TARIHI

Ikinci el aligveris, yeni iiriinlerden farkli olarak miibadeleye konu olan ve ikinci el
nesnelerin edinilmesi olarak tanimlanmaktadir (Guiot & Roux, 2020: 355). Aym
zamanda eski olan ve tiiketicinin eline gegmeden 6nce en az bir kiginin o {iriiniin
sahibi olmast bir nesneyi ikinci el olarak smiflandirilmasinda yeterli olarak
diistiniilmektedir (Deniz, 2020: 1493). Dijitallesme ve teknolojinin kullaniminin
artmasi ile birlikte ikinci el geleneksel bit pazarlar1 artik teknolojik bir ortamda yani
“’ikinci el moda uygulamalarinda’ yer almaya baslamistir. Giinlimiizde teknolojik

zeminde yer almaya baglayan ikinci el giyim sektoriinlin gegmiste de geleneksel



yontemler ile kendini var ettigi goriilmektedir. ikinci el tiiketimin tarihi 3 period
icerisinde incelenmektedir: Ortaya ¢ikis ve patlama, azalma ve damgalama,
damgalamay1 kaldirma ve yeniden popiilerlik. 20.yy dan 6ncelere dayanan ikinci el
tikketim, resmi olmayan ticaretlerden dolay1r ¢ok az kayda sahip olsa da, tarihsel

olarak ikinci el tiiketim yeni bir fenomen degildir.

“Ortaya Cikis ve Patlama’® olarak adlandirilan bu doénemde, ikinci el ticaret
yapildigina dair ilk faturalar, ilanlar, legal is dokiimanlar1 vb. belgelerin varligi tespit
edilmis ve ikinci el tiiketimin, Avrupa’da 19.yy kadar eskilere dayandigi ortaya
cikmigtir. Hatta ikinci el esyalar Victoria ¢aginda pek cok ticari alanda kendini
gdstermistir. Ornegin; cadde saticilarinda, antika saticilarinda, illegal marketlerde ve
devlet ihalelerinde kendini gdstermistir. Fakat ikinci el aligveris yapmak o
donemlerde sosyal statiiniin diisiikliigli belli eden bir alamet olarak algilanmistir. Her
ne kadar sosyal anlamda bir olumsuzluk ifade etse de o donemde yasayan insanlar
ana akim moda triinlerini tilketmekten ziyade ikinci el esyalarin kiiltiirel sermayeleri
icin 6nemli kabul etmistir. Moda olan pahali kiyafetlere parasi yetmeyen is¢i sinifi ve
geliri diisiik aileler daha uygun olan ikinci el kiyafetleri satin alip o dénemde ikinci
el sektoriiniin canlanmasina ve biiyiimesine katkida bulunmustur (Weinstein, 2014:

7-8).

20.yy’in baslarinda ikinci el iirlinlere talebin diistiigli goriilmiistir. Bu doneme
“’Azalma ve Damgalama’ adi verilmektedir. Bu donemde kitle iiretiminin artik
ucuz, hizli ve bol c¢esitliligi olan kiyafetleri piyasa siirmesi olmustur (Weinstein,
2014: 10). is¢i smifi i¢in donemin moda iiriinlerini dogrudan satin almak onur
kaynagi, bagimsizligin ve sosyallesmenin bir gostergesi haline gelmistir. Yeni
triinleri uygun fiyata ve bol segenek ile alan bireyler, endiistrilesme caginda
tasarrufu, yoksullugun bir gostergesi olarak damgalamistir. Hizli iiretim ile iiretilen
kiyafetler daha dayaniksiz, kalitesiz olsa da 20.yy da bireylerin ikinci el kiyafetlere
fakirlerin tercih ettigi bir gelenek olarak algilanmasina yol agmistir (Weinstein, 2014:

12).

1980'den 2000°li yillara kadar ikinci el sektorii artis gostermistir. Bu dénem
“’Damgalamay1 Kaldirma ve Yeniden Popiilerlik’ olarak adlandirilmaktadir. Her ne

kadar endiistrilesmenin etkisi ile insanlar ucuz ve bol g¢esitliligi olan {iriinlere



yonelseler de, ikinci el tiiketim 2000’li yilar ile birlikte yeniden varligini

gostermistir (Weinstein, 2014: 15).

2.4. TUKETIM TURLERI

Modernlesme ile birlikte diger kavramlar gibi tiiketim kavraminin degisime ugramasi
da kendini hissettirmektedir. Modern sonrasi degisimler ile birlikte giiniimiiz
toplumlarinin degisimini ifade etmede en ¢ok basvurulan kavramlardan biri
olmustur. Tiiketim kavraminin degisen her ¢agda ve donemde kabul edilebilir genel
bir taniminin yapildigi gibi her ¢agda yeni anlamlar kazanmaktadir (Organ, 2014:
22). Bu baglamda bilim insanlar1 tiiketimin farkli yonlerini agiklamak igin tiirlerine
ayirmiglardir. Torlak’a gore postmodern tiikketim de one ¢ikan tarzlari; sembolik,
hedonik ve gosterisci tiikketim tarzlaridir. Odabasi (2006: 17)’a gore ise tiiketim
tiirleri basitten karmasiga dogru zorunlu, Ozenli, tutkulu, refah, gosterisci ve
sembolik tiiketim olarak siralanir. Bu ¢alismada literatiirde genel kabul goren tiiketim
tiirlerine yer verilecektir. Buna gore; zorunlu tiikketim, gosterisci tiikketim, sembolik
tilketim, hedonik tliketim, faydaci tiiketim ve deneyimsel tiiketim kavramlari

almaktadir.

2.4.1. Zorunlu Tiiketim ve Gosterisci Tiiketim

Nesiller boyunca varligini siirdiiren tiiketim tiiri olarak zorunlu tiiketimigerisinde;
kisilerin temel ihtiyaglar1 olan yeme, igme, giyinme vb. davraniglar yer almaktadir
(Odabasi, 2006: 18). Bir bakima zorunlu tiikketimin zitt1 olarak diisiintilebilecek diger
bir tiiketim tiirii gosteris¢i tiikketimdir. Thorstein Veblen, 1899 yilinda yazdig1 Aylak
Smifin Teorisi adhi kitabinda literatiire “’Gosteris¢i  Tiiketim’® kavramini
kazandirmigtir. Ona gore tiiketim sadece biyolojik ihtiyaclara dayali degildir,
insanlarin servetlerini bir sekilde etrafa gosterisli tliketim yoluyla gostermesi
gerekmektedir. Veblen gosterisci tiiketim kavrami ile bize en temel ifadeyle,
insanlarin  zenginliginin kanit1 olarak tiiketimi ara¢ olarak kullanmalarindan
bahsetmektedir (Veblen, 2005: 58). Fakat tiiketimi sadece maddeyi tiiketmek olarak
islemez, bunun yaninda toplumun iist kisminda bulunan soylular, zamani da
gosterisli tiiketim yoluyla tiiketmektedir. Bu kimi zaman sanatsal faaliyetler ile kimi

zamanda ziyafetler, balolar seklinde kendini gosterebilmektedir.



Gosterisci aylaklik ve tiikketimin temelinde yer alan unsur israftir fakat birinde vakit
israf edilir digerinde ise madde (Veblen, 1899). Veblen, gosterisli tiiketim kavramini
kitabinda islerken 1800’lerin sonlarindaki Amerikan yasam tarzindan esinlenerek ve
o yasam tarzindan Ornekler vererek ¢alismasimi siirdiirmektedir. 1800’lerdeki
Amerika’nin tiiketim sekillerinin belirli bir ekonomik, kiiltiirel ve teknolojik
degisimden gectigi icin giiniimiiz diinyasinda ki tiikketim sekilleri ile farklilik
gosterebilmektedir. Fakat giinlimiiz diinyasinda var olan tiiketim sekillerini de
Veblen’in fikirlerinden referans ile incelemek bir bakis acisi kazandirabilmektedir

(Giileg, 2015: 63).

2.4.2. Sembolik Tiiketim

Sembol kavramu, liretici ile tliketici arasinda semboller ile kullanilan iletisim bigimi
olarak karsimiza cikmaktadir. Bir markayr tanitmak i¢in, miisteriye bir mesaj
gondermek i¢in ve buna benzer diger sebepler icin iiretici semboller kullanmaktadir.
Uriinlerde yer alan semboller alicnin alma motivasyonunu etkileyebilmektedir
(Cetin, 2016: 66). Sembolik tiiketim tarzinda iirlinler, tiiketicinin benligine uygun
olmasinin yani sira kisinin kendini tanimlamasina, anlamlandirmasina, statiisiinii
veya sosyal varligin belirmesine, kendisini baskalarma ve kendine ifade etmesine

arac olarak da tiiketilmektedir (Odabasi, 2006: 85).

Dijitallesen diinyada artan kitle iletisim araglar1 ve medyaya olan yogun ilgi ile
birlikte, tiilketimde sembol, gosterge ve imgelerin daha yaygin kullanilmaya basladig1
gorilmektedir. Sembolik tiiketim tarzinda tiiketiciler icin iiriiniin sembolik degeri,
triinlin  kullanim degeri ve ekonomik degerinin oOniine ge¢mektedir(Cetin,
2016).Modern tiiketimcilik, bir takim diigsiince ve anlayigin belirli bir insan grubu
tarafindan benimsenip satin alinmasi ile iliskilidir. Kisi alacag: iiriiniin {izerindeki
sembolle daha dindar, daha vatansever veya daha etnik olacagini diisiinebilmektedir.
Uriinlerin {izerindeki sembolik anlam, igerigin gorsel yansimasi olabilmektedir.
Ozellikle {inliilerin giydikleri esyalarin iizerinde bulunan semboller, cesitli
reklamecilik faaliyetleri ile toplumsal begeniye sunulup modalastirilarak tiiketimi

saglanmaktadir (Kirboga, 2019: 384).

Tiiketicinin sembolik tiiketimi ile nasil bir yasam tarzinin oldugu, kendini nasil

tanimladig1, sosyal statiisii vb. Ozellikleri goriilebilmektedir. Sembolik tiikketimde
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kisiler aldig1 iiriin ile kendini tanimlayarak bir role biirlinmekte ve o rolii hayatinda
benimsemektedir. Tiiketiciler aldiklar {irlinii ¢evresine gdstermek ve bu iiriinler bir
takima kendi benliklerini de sunmak isteyebilmektedir. Tiiketici ve {iriin arasindaki
bu bag satin alma davranisi lizerinde etkisini reklam ve pazarlama calismalar1 goz

oniinde bulundurabilmektedir (Giirbliz & Cetinkaya Bozkurt, 2021: 29).

2.4.3. Hazc1 (Hedonik) Tiiketim

Hedonizm ilk olarak felsefi agidan ele alinir fakat daha sonradan psikoloji camiasi da
konuyu incelemistir. Felsefeye ait bir goriis olan hedonizm, her seyin temelinde arzu
ve hazzin oldugunu savunur. Kisi haz almayr yasamimnin amaci olarak goriir.
Hedonizm, haz veren istiraptan kurtaran seyin iyi oldugunu haz vermeyen istirap
hissettiren seyin ise kotii oldugunu savunan ahlak goriisiidiir. Hedonik tiiketim ise
kisinin aldig1 seyden haz duymasi veya sadece haz duymak i¢in bir seyi tiiketmesi
olarak tanimlanir (Aydin, 2010). Psikolojik hedonizm, kisinin haz veren seye
giidiilenmesi olarak agiklanir. Psikolojik hedonizme gore insan varolusu geregi haz
veren seylere yonelir. Arzulara gore hareket eder ve arzularina ulagsmak i¢in ¢aba

harcar (Unal & Ceylan, 2009).

Hedonizm bir baska agidan geleneksel ve modern olarak ikiye ayrilir. Ilk olarak
geleneksel hedonizm kisinin duyusal organlar (gérme, duyma, dokunma, tat alma ve
koklama) araciligi ile duyulan hazdir. Geleneksel hedonizm yeme, i¢me vb.
temeldeki belirgin davranislar ile agiklanir. Modern hedonizm ise temel zorunlu
ihtiyaclarin Otesinde yapilan tiiketimin tiiketiciye verdigi hazdir. Bu tiirdeki
hedonizmde sadece belirli eylemler ile degil, fantezi veya hayal kurma ile de haz
duyulabilir. Reklam ve pazarlama sirketleri tarafindan yaratilan, hayal kurmayi

saglayan iiriinler hedonik tatmin yaratmanin kaynagidir (Unal, 2009: 74).

2.4.4. Faydac Tiiketim

Faydaci tiiketim, hedonik tiiketimin tam tersi olarak zorunluluga dayanan tiiketim
tarzidir. Tiiketici, tiikettigi seyi mantikli sebeplere dayanarak tiiketir. Faydaci tiiketim
tarzi, parasal tasarruf, zamansal tasarruf bi¢imi ile tiiketicinin rasyonel bir bakis agis1
ile tilketmesidir. Faydaci tiiketim, fonksiyonel ihtiyacglar ¢er¢cevesinde motive edilir.

Tiiketicinin tiikettigi iiriinii tamamen mantikli bir nedene dayanarak tiiketmesi bu
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olgunun temel prensibidir (Ekber &Gurbanova, 2021). Faydaci tiiketim de kisi,
zamanl ve emegi en tasarruflu bicimde kullanacag: i¢in gidecegi magazanin {iriin
cesitliligine, eve olan uzakligina, maliyeti vb. sebeplere gore magazalar1 siniflandirir

(Demirci Orel & Kagmaz, 2019).

Faydaci tiiketim tirtinlerin faydaci 6zellikleri duygusal 6zelliklerinden daha fazla 6n
plana ¢ikmaktadir. Kisi faydaci tiiketim de tiikettigi {irlinii belirli sartlarda satin
almaktadir. Uriinii almak zorunda ise veya iiriinii aldiginda kisiye verim saglayacaksa
kisi iirtinii almaktadir. Boylece, faydaci tiiketim bakis agisinda {irtinlerin faydaci
ozellikleri 6n plana ¢ikmakta olup, tiiketicinin kalite, fiyat, ambalaj, performans gibi
tirtin 6zelliklerinden sagladiklar1 faydalar rasyonel fayda olarak ifade edilmektedir.
Tiiketiciler bu motivasyonlarin etkisiyle satin alma islemini gerceklestirirken, haz

unsurlarin disinda satin alim yapmaktadir (Akbaba & Dal, 2019).

2.5. MODANIN TARIiHi SURECI

Modanin baslangicina dair iki farkli gorlis bulunmaktadir. Bunlardan ilki, moday1
kiyafet cesitliligi olarak ele alan bakis agisidir. Bu bakis agisina gore kiyafetin var
oldugu ilk gilinden itibaren modadan bahsedilmektedir. Fakat moda sosyolojisi
acisindan tarim Oncesi ve tarimci toplumlarda moda olgusundan ziyade orf ve
adetlerden soz edilmektedir. ikinci goriis ise, modanin Sanayi Devrimi ve Fransiz
Ihtilali ile basladig1 gériisiidiir. Bu goriise gore, yapilan iplik ve kumas aletleri seri
tiretimi ve daha ucuza kiyafet almay1 miimkiin kilmaktadir. Daha hizli ve daha ucuza
iiretilen kumaslar artik alt tabakanin da begenisine sunulmustur. Fransiz ihtilali ile
moda arasindaki iliski ise Ihtilal sonrasi ortaya c¢ikan burjuva smif sayesindedir.
Halktan ayr1 ve 6zel giyinmek isteyen burjuvalar sayesinde elbise tasarimciligi bir

meslek dali olmustur (Barbarosoglu, 1995: 27-30).

1950’11 yillarda kadinlar kendi kiyafetlerini diktikleri i¢in hazir ve hizli giyime
ihtiya¢c duymanuslardir fakat 1960’lar, Tirkiye’ de sosyal anlamda degisimlerin
goriildiigii yillardir. 1960’11 yillarda yasanan siyasal ve ekonomikgelismeler dolayli
olarak tekstil ve moday1 da etkilemistir. Ornegin, ev ekonomisine katkida bulunmak
amaciyla kendi kiyafetlerini kendileri diken kadinlar artik is yasaminda yer

almaktadir. Evde vakit geciremeyen kadinlar hizli ve hazir giyim sektoriine dolayl
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olarak ihtiya¢ duymaktadir. Dongiisel bir yapiya benzer sekilde kadmin moda
sektorii icerisinde yer alabilmesi i¢in kendi ekonomik o6zgiirliiglinii de kazanmasi
gerekmektedir. Ciinkii kadinin giyiminin bigimlenebilmesi i¢in egitim, sosyal statii,
siyasal haklar ve teknolojik gelismelerden kadinlarin  yararlanabilmesi
gerekmektedir. Tiim bunlar i¢in kadinin ekonomik bagimsizligina kavusabilmesi
onun sosyal statiisii ile olumlu yonde bir ilerleme sunacagi goriilmektedir (Yetmen,

2011).

Modanin yayilma bi¢gimi olarak kendini gosteren ’yukaridan asagiya’ modeli
1960’lara kadar Batili toplumlarda egemenlik kurmustur. Genglerin olusturdugu grup
olarak bilinen Hippi tarzi bu donemde dogmustur. Protestolar ile kendilerini diinyaya
tanitan hippiler cogunlukla ikinci el kiyafetler, etnik bol goriinimli bluzlar,
boncuklar kullanmiglardir (Crane, 2003: 28). 1960’11 yillarda degisen sosyal olaylar
moda sektoriinli yakindan etkilemistir. LGBT hareketlerinden cevresel farkindalik
hareketlerine kadar bircok alanda gengler oOrgiitlenmeye baslamis ve politika
maddelerinde yer edinmek i¢in miicadele etmeye baslamistir. Orgiitlenen genclerin
etkileri en ¢ok kiyafet alaninda kendini gostermistir. 1960’lar da orglitlenen gengler,
moda endiistrinin onlara dayatmis oldugunu kiyafet tarzin1 reddederek kendi kiyafet
tarzlarin1 ortaya koymaya baglamistir. 1960°lara kadar hakim olan “’yukaridan
asagiya’” modeli yerini orgiitlenen genclere ayak uyduran kiyafet sektorii sayesinde

“’asagidan yukariya’” modeli almistir (Pendergast, 2003: 891).

1960’11 yillarda yaygin olan hippi giyim tarz1 1970’11 yillarda da kendini gostermistir.
1970 yili itibariyle insanlar istedigi seyleri giyme Ozglrliigline sahip olmak
istemistir. O yillarda kadinlar onlara dikte edilen kiyafet tarzin1 reddedip daha rahat
ve daha bireysel kiyafet tarzini benimsemistir (Pendergast, 2003: 892). 1970’l
yillarda 6zellikle lezbiyen feminist gruplar, kadin bedeninin cinselligini gizlemesine
yonelik girisimlerde bulunmuglardir. Feministler modaya uygun giyinmeyi reddedip
bol tisortleri ve az topuklu ayakkabilari giymeyi Onermistir. ABD de kadin
Ozgiirlesme hareketinin ilk kitlesel gosterisi 1968 Miss Amerika giizellik
yarismasinda kadin viicudunu tek tiplestirilmesine karsi direnen kadinlar tarafindan

gerceklestirilmistir (Crane, 2993: 166).

1960’11 y1illardan itibaren Diinyada yasanan cinsel 6zgiirliik diisiincesi Tiirkiye’de de
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ivme kazanmistir. Bu donemde gazete, dergi ve sinema aracilifi ile Batili
toplumlarda yer alan modeller Tiirkiye’de glindeme gelmis ve minik etekler tiim
Diinyada oldugu gibi Tirkiye sokaklarinda kendini gdstermeye baglamistir.
Artistlerin ve sarkicilarin resimli hayat dergileri mesrutiyet donemi kadin
dergilerinden bu yana degismeyen konu haline gelmistir. 1970’11 yillarda derginin
okuyuculan tiiketici konumuna gelmistir. Aile dergisi olarak yayimlanan dergiler
artik kadin, erkek, cocuk i¢in ayr1 ayr1 hazirlanmaya baglamistir. Kadin igin
hazirlanan dergilerde ¢alisan kadin ve calismayan kadinin ayr1 ayri beklentilerine
cevap verecek diizeyde hazirlanmistir. Bu gelismeler sadece kentte yasayan insanlar
ile smirli kalmistir. Kirsal kesim muhafazakarligin korumakta israrci olup 1970,
1980 ve hatta giiniimiize kadar israrciligint korumustur (Yetmen, 2011: 295).
Yasanan gelismelerin kdyde ivme kazanmamasinin bir sebebi o donemlerde kitle
iletisim araclariin kullaniminin az olmasi olma olasilig1 vardir. Giiniimiizde hem
kentte hem de kirda etki alani genislemekte olan kitle iletisim araclar1 sayesinde
“muhafazakarligin kalesi’” olarak nitelendirilen kirsal alanin modaya yonelik

gortsleri caligmada ileriki sathalarda incelenecektir.

2.6. MODA YAYILIM KURAMLARI

Moda olgusu giiclii bir hale gelip toplum tarafindan goz ardi1 edilemeyecek duruma
geldiginde sosyologlar da konu iizerine arastirmalar yapmis ve yeni kuramlar
gelistirmiglerdir. Gelistirdikleri bu kuramlar modanin yayilim ve yok olus siireglerini
icermektedir. Sosyologlar bu olguyu arastirirken modanin yayilim siirecinde sosyal
siiflarin etkisi izerinde durmuslardir. Bir giysinin i¢inde bulundugu sosyal siniftan
cikarak baska sosyal smiflara yayilimini kuramlar halinde agiklamislardir (Oz vd.

2018).

2.6.1. Tabana inme ya da Simifsal Farklihk Kurami

Tabana inme ya da smifsal farklilik kurami Simmel ve Veblen’in 6grencileri ile
birlikte gelistirdikleri kuramdir. Kuram temel olarak modanin en tepeden asagiya
dogru indigini ve alt siniflara ulastigi an moda olan nesnenin artik moda olmaktan
cikt1g1 olarak tanimlanmaktadir (Ozbas & Oztiirk, 2018: 85). Tabana inme teorisine
gore, yeni bir moday1 ortaya koyup uygulayan bir iist simnif bulunmaktadir. Alt
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smiflar ise Ust sinifin uyguladigi moday: taklit etmektedir. Teoriye gore bu siirekli
devam eden bir siirectir. Teorinin takipgileri arasinda George Simmel ve Thorstein
Veblen bulunmaktadir. Veblen ve Simmel’e gére moda, iist siniftan alt sinifa dogru
ilerleyen dikey bir siirectir. Ust siifin uyguladigi moda alt simiflar tarafindan taklit
edilmeye baslandiginda iist siniflar yeni bir moda akimi baglamaktadir. Hem Veblen
hem de Simmel, iist siniflarin yeni ortaya koymus oldugu modanin, diger siniflardan
farkli olmak amacimi tasidigi goriisiinii savunmaktadir. Fakat ne Veblen ne de
Simmel bu siireci “’Tabana Inme Teorisi’’ olarak ele almamustir. Terim ancak

20.Ylizyildan sonra ortaya ¢ikmistir (Ertiirk, 2011: 8).

Simmel ve Veblen’in bahsettigi modanin st siniftan alt sinifa dogru dikey bir
bigimde hareket ettigi olgusu, elestirilere maruz kalmistir. Ornegin Crane (2003) iist
sinifin ortaya koydugu moda akimin1i benimseme asamasinda alt sinifin segici
oldugunu vurgulamaktadir. Ona gore, iist sinifin ortaya koydugu modayi alt siniflarin
benimsemesinin bazi etkileri vardir. Bireyin kimligi, cinsiyeti ve yas1 benimseyecegi
moda akimimi etkilemektedir. Crane’e gore Veblen ve Simmel sinifsal farkliliklara
cok fazla odaklanmaktadir. Fakat s6z konusu olan kimlik, cinsiyet, estetik vb.

konular sinifsal farklilik kadar tizerinde durulmasi gereken etkenlerdir.

2.6.2. Kolektif Secim Kuram

Unlii sosyolog Herbert Blumer, Tabana Inme Kuramindan 60 sene sonra bu kurama
bir elestiri ileri siirmiistiir. Blumer’e gére modanin dikey olarak varligini stirdiirmesi,
bircok bireyin begenilerinin ortak olmasi durumunda kolektif bir se¢im ile var
olmaktadir. Bu bakis agisindan hareketle Blumer, bireylerin modayr benimseme
stirecinde sinifsal farkliligin onemini ikinci sirada degerlendirmektedir. Kolektif
Secim Kuramina gore moda diizenleme ile ortaya ¢ikmaz, ortaya ¢ikisi kendiliginden
oluverir. Bu olusumun igerisinde iist siiflarda varhigim stirdiirmektedir. Fakat bu
varolug Simmel’in ileri siirdiigii gibi modanin belirleyicisi konumunda bir varolus
degildir. Ust smflar olanaklar1 sayesinde gelisen modanin ilk uygulayicis
konumundadir (Blumer,1969:280). Blumer’in ortaya koymus oldugu bu kuram Davis
tarafindan elestiriye maruz kalmistir. Davis’e gére Blumer’in teorisi ilk kez modanin
iletisimsel yoniinii ele almaktadir. Bu agidan olumlu bir degerlendirme yapsa da

Davis, Blumer’in teorisinde bazi noksanliklar oldugunu diisiinmektedir. Blumer
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modayi ilk kez iletisimin bir aract olarak analiz etse de Davis’e gore Blumer higbir
yer de kiyafetlerin ne anlama geldigi ile ilgili bir metodoloji sunmamistir (Davis,

1997: 119).

2.6.3. Degisen Erojen Bolgeler Kuram

Degisen Erojen Bolgeler Kuramina gore moda bedeni bir biitiin olarak ele almaz,
bedendeki tek bir parcayr vurgulama gayesi tasimaktadir. Moda, vurgulanmak
istenen bdlgeyi erotik ¢ekiciligin merkezi haline getirmektedir. Fakat vurgulanmak
istenen bolgeler bir zaman sonra Dbastirilacak, gizlenecek yerler haline
dontstiirilmektedir. Flugel tarafindan ortaya atilan bu kuram, viicutta vurgulanmak
istenen bdlgenin zaman igerisinde yer degistirebilmesinden bahsetmektedir. Bir
zamanlar mini etek ile bacaklar1 6ne ¢ikarmak isteyen moda akimi zamanla sirt

bolgesi dekoltesine kayabilmektedir (Ertiirk, 2011: 10).

Baudrillard’a gore (2008: 167) moda, bedeni fetislestirip onu her zaman arzulanan
bir nesneye doniistiirmektedir. Bu baglamda beden artik kendine verilen islevleri
yerine getirmekten ¢ok arzu ve haz boyutunda varligini stirdiirmektedir. Bu boyutta
‘Degisen Erojen Bolgeler Kurami’® da bahsettigi lizere, gostergeler ve bedende
sergilenmesi gereken yer degistirilmektedir. Bedende dongiisel olarak yer degistiren

bolge cinsel ilgiyi canli tutmaktadir.

2.6.4. Kitle Pazar1 Kuram

Tabana Inme Kuraminda bahsi gecen, moda yayiliminmn dikey olarak hareket ettigi
diisiincesine zit bir kuram olarak Kitle Pazar1 Kurami, moda yayilliminin yatay
sekilde gerceklestigini savunmaktadir. Bu kurama gore, kitle iiretimi kitle iletisim
araclar sayesinde daha goriiniir hale gelmekte ve biitliin sosyo ekonomik siniflar
tarafindan bilinir hale gelmektedir. Modanin farkli smiflar tarafindan aym1 anda
bilinir hale gelmesinin arkasinda yatan sebepleri King (1963) 4 maddede
acgiklamaktadir:

Bir moda sezonunda, moda endiistrisinin stratejisi biitiin sosyoekonomik gruplarda
yeni tarza ayni anda uyumu saglar. Siluet, kumas, renk ve detaylardaki degisimi

iceren yeni tarzlar biitiin tiiketiciler tarafindan ayni anda ulasilabilirdir.

Tiiketiciler mevcut olan tarzlarin ve yeni tarzlarin genis ¢esitliliginde 6zgiirce se¢im
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yaparlar ve iist sinifin dnciiliigiinii takip etmek yerine 6zgiirce kisisel begenilerini ve
ihtiyaclarmi karsilarlar.Her bir sosyal sinif, yeni modalari kendi gruplar iginde
baslatan moda Onciilerine ve kanaat onderlerine sahiptir.Sosyal esitler arasindaki
moda etkisinin, Ust smiflardan alt siniflara dogru dikey moda akisina hakim
olmastyla birlikte moda bilgisi ve kisisel etki her bir sosyal sinifta yataydir (Ertiirk,
2011: 11).Glinlimiiz diinyasinda sayisi giinden giine artan kitle iletisim araglari
sayesinde Kitle Pazar1 Kurami digerlerine nazaran daha gecerli oldugu
sOylenilmektedir. Medya, hizli moda ve her sinifta iiretilen yeni fikirler kuramin
dinamikleri arasinda yerlerini alirken lider sinif, yeni fikir ortaya koyan herhangi bir

sinif olabilmektedir.

2.6.5. Alt Kiiltiir Etkisi Kuram (Tavana Tirmanma)

Alt Kiiltiir Etkisi Kuramina gore moda, alt kiiltiirler (miizik alt kiiltiirleri, azinlik
gruplar, gencler) tarafindan ortaya ¢ikmaktadir. Alt kiiltiirlerin bir sekilde var ettigi
moda akimi genis kitlelere yatay bir bi¢imde cereyan etmektedir. Tabana Inme
Kuraminin aksine moda ilk asamada yatay bir bi¢imde yayilim gostermektedir.
Popiiler kiiltiir ve medya sayesinde tabanda yayilimi artan moda akimi1 moda tasarim
firmalan tarafindan fark edilmektedir. Moda tasarim firmalar1 fark ettikleri moda
akiminin detaylarini veya goriinlimiiniin biitiiniinii isleyip tiim siniflarda bilinir hale

getirmektedir (Ertiirk, 2011: 13).

Diinyada yayginlasan direnis algis1 giyim modasinda degisikliklerin olmasina sebep
olmustur. Nitekim Alt Kiltiir Etkisi Kuraminin da dedigi gibi alt kiiltiir ve azinlik
gruplarin direnisleri moday1 tiim siniflara ¢esitli sekillerde yaymistir. En belirgin
Ornegini kot pantolonlarda gormemiz miimkiindiir. Rahat, islevsel, kolay
yipranmayan, fazla bakim gerektirmeyen ozellikleri itibariyle orta ve ig¢i sinifinda
yayginlagsmaya baslayan kot pantolonlari, mevcut durumda farkli eklemeler ile {ist
sinifa mensup bireylerde de yayginlagsmaktadir. Ayni etki fakat farkli bir yontem ile
ortaya cikan punk modasinda da asagidan yukari tirmanan bir moda akimi
gorebiliriz. Alt gruplar ve 6zellikle genclerin ortaya ¢ikarmis oldugu punk modasinda
bireyler, yasadiklar1 acilar1 giyim tarzinda gostermek amaci ile ¢esitli moda akimlari
ortaya ¢ikarmaktadir. Deri, siyah, abartili giyim tarzlar1 ile bir direnis yapan punk

modast ¢esitli eklemeler ¢ikarmalar ile iist simiflar tarafindan fark edilip
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kullanilmaktadir (Fiske, 1999).

2.7. TURKIYE’DE iKiNCI EL ALISVERIS SITELERI

ModaCruz Uygulamasi: 2014 yilinin Mart aymmda ModaCruz kurulmustur.
Gligtag’in Habertiirk'e verdigi miilakatta yer alan bilgilere gore, ModaCruz’un
domain adresi 7 TL’ye satin alinmis ve 6.000 TL biit¢e ile kurulmustur. 6.000 TL
blit¢esinin tamamini reklamlara harcayan Giictas, ModaCruz’un faaliyete gegmesi ile
birlikte ti¢ aylik siirede 38.000 TL ciro yaptigin1 agiklamistir. Amerika’daki ikinci el
sektoriinden esinlenerek kurdugu ModaCruz, yapilan yatirimlar ve sonradan gelisen
yeni fikirler ile ¢ok daha biiylik kitlelere ulasip tatmin edici cirolar yapmuistir.
Tirkiye’de en ¢ok canta ve ayakkabi satildigini belirten Giigtas, siteyi ‘’Eskilerini
Sat’’mantiginda degil, “’Giymeye ve Vermeye Kiyamadiklarini sat’> mantiginda

yiiriittiiklerini belirtmistir (Paksu, 2016).

Gardrops Uygulamasi: Gardrops uygulamas: 2015 yilinda gen¢ bir girisimci
tarafindan kurulmustur. Uygulama, giyilmeyen kiyafetlerinin alig-verisinin yani sira
kullanicilarina ¢’Takas’” imkani sunmasi ile tammnmustir. ilerleyen tarihlerde Sina
Afra, Hakan Bas gibi isimlerden yatirim alan uygulama, 2019 yilinda alinan verilere
gore 2,5 milyon kullaniciya ulasmistir. Gardrops uygulamasi, kullanicilarina-diger
uygulamalarda bulunmayan bir 6zellik- satici ile alici arasinda iletisim kurulabilmesi
adina mesajlagsma kutusunu sunmustur. Uygulama {izerinden en ¢ok aligveris yapilan
tiriinler: Canta, ayakkabi, iist giyim ve ayakkabidan olusmaktadir (Papugcciyan,
2019).

Dolap Uygulamasi: 2016’da ii¢ yazilimct ortak tarafindan kurulan Dolap
uygulamasi, 2018'de Trendyol tarafindan satin alinmistir. Uygulamanin kurucu
ortaklarindan olan biri ile yapilan bir sdyleside <’Ug kurucu ortak da pazaryeri
anlaminda deneyimliydi. Son kullaniciy1 mutlu edecegimiz bir pazaryeri is fikri
diisinmeye basladik. Boylece Dolap ortaya ¢ikt. 2016 yilinda bdyle basladik. ikinci
el sektoriine C2C ile girdik. Dolap’1 standart e-ticaret platformlarindan ayiran iki
ozelligi bulunuyor: Birincisi, Dolap’in tedarik¢ileri de birer birey. Bu da platformda
ayirict diger oOzelligi getiriyor: Sosyallik. Dolap, profillere “like”, “comment”,

“follow” gibi Ozellikler getirerek platformu sosyal bir ortam olarak kurguluyor.
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Dolap bu 6zelliklerle tipki Instagram gibi sosyal bir platform haline geliyor.”” Ortaya
cikis amaci itibariyle sosyallesme ile aligverisi bir araya getirmeye yonelik bir
girisim olan Dolap uygulamasi, 2019 yilinda 4 milyar TL pazar biiyiikliiiine
ulasmistir.  {zmirlioglu, katildigi soyleside, Tiirkiye’de 600 bin hanenin ev
ekonomisine katkida bulundugunu belirtmistir. Dolap uygulamasi {iizerinden
kadinlarin en ¢ok satis yaptigi ilk bes kategori: Spor ayakkabi, kol cantasi, askili
canta, gece elbisesi ve giines gozligii olmustur. En ¢ok iiyenin oldugu ilk bes sehir:

Istanbul, Ankara, Izmir, Adana ve Bursa (Ayvaci, 2019).
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3.YONTEM

3.1. ARASTIRMA MODELI

Arastirma, gilindelik yasamda kadinlarin tiiketim algisindaki degisimleri ortaya
cikarmak adma ikinci el moda uygulamalarin1 kullanan kadinlar iizerinde nicel
arastirma yontemi ile tasarlanip anket teknigi ile yapilmistir. 1710 katilime1 kadindan

olusan bu ¢aligma, 2022 y1l1 Nisan ay1 ile Temmuz ay1 arasinda gerceklesmistir.

Nicel arastirma teknigi pozitivizme dayanan bir paradigmadir. Bilimsel verilerin
dayanagi; gercegin kesin sayilarla ifade edilebilecegi, Olgiilebilecegi ve
degerlendirilebilecegi varsayimidir. Nesnel bir siireci ifade eden nicel arastirma
teknigi, gercegin bireysel istek, duygu, diisiince, fikir, yorum ve alg1 gibi etkenlerden
bagimsiz olarak ifadesini gerektirmektedir. Nicel arastirmalarda genellikle var olan
bir 6zelligin, durumun, olgunun, silirecin vb. tanimlanmasini yapan betimleyici ve
degiskenler arasindaki iligkileri inceleyen agiklayici arastirmalari hedeflemektedir

(Simsek, 2019).

3.2. EVREN ORNEKLEM

Arastirmanin evrenini 2022 yilinda Tirkiye’de yasayan kadinlar olusturmustur.
Aragtirmanin 6rneklemini 15-56+ yaslar1 arasindaki ¢esitli gelir durumuna ve egitim
durumuna sahip toplam 1750 katilimci1 kadindan olusmaktadir. Elde edilen veriler
1s181nda giivenilirlik ve gegerlilik gbz onlinde bulunduruldugunda 40 anket formunun
giivenilir olmadigi tespit edilmistir. Ve arastirmanin nesnelligini korumak i¢in analiz
siirecinden ¢ikartilmistir. Bu durum Simsek’in (2019) belirttigi  “Ornekleme
yonteminde Orneklem biiylikliigii ¢ogu zaman arastirmaci tarafindan aragtirmacinin

istegine gore belirlenir” ifadesini desteklemektedir.

3.3. VERI TOPLAMA ARACLARI

Arastirmanin amaci dogrultusunda ihtiya¢ duyulan veriler katilimcilardan anket
yoluyla elde edilmistir. Katilimcilara yapilan anketler aragtirmaci tarafindan
elektronik ortamda uygulanmis olup, caligmaya dahil olma konusunda goniilliiliik

esas almmustir. Anketler Google formlar {izerinden hazirlanmis olup mobil
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uygulamadan bireylere sunulmustur. Katilimecilara anketten once bilgilendirme metni
sunulmus olup, aragtirmanin hangi amacgla kullanilacagmma dair onam formu ile

bilgilendirme yapilmustir.

Anket toplamda 70 adet sorudan olusmaktadir. Anket sorular1 kapali u¢lu ve yari
acik uclu sorulardan olusturulmustur. Uygulama yapildiktan sonra bilimsel arastirma
yontemleri goz oniinde bulundurularak, biitiin sorular kapali uglu hale getirilmistir.
Anket sorular1 bagimli ve bagimsiz degisken iliskileri gozetilerek olusturulmus,
demografik verilerin yaninda, kadinlarin aligveris yapma rutinlerindeki davranisinin
ikinci el moda uygulamalarina dogru evrilip evrilmedigini ortaya ¢ikarmak, ¢ikan

sonucun nedenlerini irdelemek anketin sorularinin genel icerigini olusturmustur.

3.4. VERILERIN TOPLANMASI VE ANALIZi

Veriler pandemi siirecinde ¢evrimi¢i ortamda toplanmustir. Verilerin toplanmasinda
konuya iliskin sosyal medya fenomenlerine ulasilarak, onlar1 takip eden kisilerin
aragtirmaya katilimi saglanmistir.  Arastirma problemi baglaminda gruplan
blinyesinde barindiran sosyal medya fenomenleri ile defaten goriisiilerek anket
caligmasina kisilerin goniilliiliilk esasina gore katilimi saglanmistir. Kisilerin ankete
katilim1 ve nesnel cevaplar elde etme noktasinda, arastirma siirecinin basinda
giivensizlik, arastirmaya katilmama gibi sinirliliklar s6z konusu olmasina ragmen,

cesitli sosyal platformlarda giiven tazeleme bu sinirliliklar ortadan kaldirmistir.

Arastirmanin verilerinin istatistiksel olarak analiz edilmesi, SPSS programi
araciligiyla gerceklestirilmistir. Arastirma verilerinden frekans cizelgeleri ve Ki-kare

analizleri yapilmistir.

3.5. ARASTIRMANIN HiPOTEZLERI

H1: Katilimcilarin ekonomik durumlar1 ne olursa olsun bu tiir uygulamalardan yeni

ve etiketli Tiriinleri almayi tercih ediyorlardir.

H2: Katilimcilarin gelir durumu ne olursa olsun bu tiir uygulamalari ekonomik

sebepler dolayisiyla kullanirlar.

H3: ikinci el moda uygulamalarini kullanan katilimcilar ile is durumlari arasinda
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anlaml bir iligki yoktur.

H4: Katilmecilar egitim durumlarindan bagimsiz, bu tiir uygulamalardan elde

ettikleri geliri kendi giderleri i¢in kullanirlar.
HS: Katilimcilar hangi yasta olursa olsun, sik sik ¢cevrimigi aligveris yaparlar.

H6: Diisiik ve Orta ekonomik duruma sahip katilimecilar bu tiir uygulamalara ihtiyag¢

duyarak ulagsmistir.

H?7: Katilimcilarin yaslar1 ne olursa olsun bu tiir uygulamalardan en ¢ok ¢anta grubu

uridnler satin alinmaktadir.

H8: 15-25 yaslar1 arasindaki katilimcilar sosyal ¢evresi ile bir araya geldiginde planl

olmamasina ragmen magazalar1 dolagirlar.
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4. BULGULAR VE YORUM

Anket caligmalar1 sonucunda Tiirkiye genelinde 1710 kisiden gegerli anket formu
elde edilmistir. Bu anketlerin demografik bilgilerine iligkin istatistikler asagida yer

almaktadir.

4.1. SOSYO-DEMOGRAFIK OZELLIKLER

Bu kapsamda, arastirmaya katilan katilimeilarin yasi, is durumu, gelir durumu,egitim

durumu, medeni durumu ve ikamet ettigi yere iligskin bulgular yer almaktadir.

Cizelge 1. Orneklemin Yasa Gore Dagilimi

YAS S %
15-25 1284 75,3
26-35 356 20,9
36-45 51 3,0
46-55 12 7
56 ve lizeri 2 ,1
Toplam 1705 100,0

Aragtirmaya katilanlarin yasa gore dagilimlart Cizelge 1’de incelendiginde
%75,3’1inii 15-25 yaslar1 arasindaki kadinlarin, %20,9’unun 26-35 yaslar1 arasindaki
kadinlarin, %3,0’ 11 36-45 yaslar1 arasindaki kadinlarin, ,%7’sini 46-55 yaslar
arasindaki kadinlarin ve %1°lik kismini1 ise 56 ve lizeri yaslar1 arasindaki kadinlardan
olustugu gorilmektedir. Bu dagilim g6z oniine alindiginda, katilimcilarin biiyiik

oranda 15-25 yaslar1 arasinda oldugu goriilmektedir.

Cizelge 2. Orneklemin Is Durumuna Gére Dagilimi

Is Durumu S %
Evet 585 34,6
Hayir 1001 59,1
Diger 107 6,3
Toplam 1693 100,0
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Arastirmaya katilanlarin is durumuna gore dagilimlart Cizelge 2’de incelendiginde

katilimcilarin %34,6’sinin ¢alistigi, %59,1’inin ¢alismadigini, %6,3’°liik kismin ise

her iki se¢enegin disinda bir durumda oldugu goriilmektedir. Dagilim gbéz Oniine

alindiginda ¢alismaya katilan katilimcilarin  yarisindan fazlasinin  c¢alismadigi

goriilmektedir.

Cizelge 3. Orneklemin Medeni Durumuna Gére Dagilimi

MEDENI DURUM S %
Evli 257 15,1
Bekar 1425 83,9
Bosanmis 16 9
TOPLAM 1698 100,0

Aragtirmaya katilanlarin  medeni

durumuna gore dagilimlar

Cizelge 3’de

incelendiginde katilimcilarin %15,1’inin evli oldugu, 83,9’unun bekar oldugunun,

,%9’unun bogsanmis oldugu goriilmektedir. Dagilim goz oniine alindiginda ¢alismaya

katilan katilimcilarin biiyiik oranda bekar bireylerden olustugu goriilmektedir.

Cizelge 4. Orneklemin Gelir Durumuna Goére Dagilimi®

Gelir Durumu S %
2825 ve alt1 825 50,3
2826-4000 250 15,2
4001-5000 172 10,5
5001-6000 117 7,1

6001 ve lizeri 277 16,9

Toplam 1641 100,0

Arastirmaya katilanlarin gelir durumuna gore dagilimlar Cizelge 4’te incelendiginde
katilimcilarin  %50,3’{iintin 28255 ve alti, %15,2’sinin  28261-4000% arasinda,
%10,5’inin 4001b-5000%; arasinda, %7,1’inin 50015-6000% arasinda, %16,9’unun

6001b ve iizerinde oldugu goriilmektedir. Dagilim g6z oniine alindiginda ¢alismaya

? Bu ¢alisma yapildiginda asgari iicret 2.825,90b tutarindadur.
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katilan katilimcilarin yarisi asgari {icretin altinda ticret aldig1 goriilmektedir. Geriye

kalan %50’lik kismin oranlar1 birbirine yakin olarak dagildigi goriilmektedir.

Cizelge 5. Orneklemin Egitim Durumuna Gére Dagilimi

Egitim Durumu S %
Tlkokul 2 )1
Ortaokul 17 1,0
Lise 335 19,7
Onlisans/Lisans 1198 70,5
Lisansiisti 147 8,7
Toplam 1699 100,0

Arastirmaya katilanlarin gelir durumuna gore dagilimlar Cizelge 5°te incelendiginde
katilimcilarin - 9%0,1’inin  ilkokul seviyesinde, %1,0’mnin ortaokul seviyesinde,
%19,7’sinin lise seviyesinde, %70,5’inin On Lisans/lisans seviyesinde, %8,7’sinin
lisanstistii seviyede oldugu goriilmektedir. Dagilim g6z oniine alindiginda ¢alismaya
katilan katilimcilarn  yiiksek oranda On Lisans/Lisans seviyesinde oldugu

goriilmektedir.

Cizelge 6. Orneklemin ikamet Ettigi Yere Gore Dagilimu

Tkamet Yeri S %

Koy 30 1,8
Sehir Merkezi 1475 86,6
Toplam 1703 100,0

Arastirmaya katilanlarin gelir durumuna gore dagilimlart Cizelge 6’da incelendiginde
%1,8’1 koyde, %11,6’sinin mahallede, %86,6’sinin sehir merkezinde ikamet ettigi

gorilmektedir.

4.2. EKONOMIK DURUM ILE CEVRIMICI IKINCi EL ALISVERIS
ARASINDAKI ILiSKi

Bu kapsamda calismaya katilan katilimcilar1 ekonomik durumlari ile bu tiir
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uygulamalara nasil ulastigi, bu tiir uygulamalardan aligveris yapma sikligi, bu tiir
uygulamalardan aligveris yapmay1 magazadan aligveris yapmaya tercih edip etmedigi

vb. bulgulara yer verilecektir.

Cizelge 7. Ekonomik Durum Ile Bu Tiir Uygulamalara Nasil Ulasildig1 Arasindaki

iliski
Ekonomik durumunuz? Toplam
Arkadasim| Kendim |Reklamlard|Diger
tavsiye etti.| ihtiyag |an gordiim
duyup
aragtirdim.
S 45 51 78 5 179
Ekonomik durumunuz? 25,1% 28,5% 43,6% | 2,8% |100,0%
Diisiik
Bu tiir uygulamalara nasil
12,3% 16,2% 9,2% |10,6%| 11,3%
ulastiniz?
S 290 220 677 34 | 1221
o Ekonomik durumunuz? 23,8% 18,0% 55,4% |2,8%{100,0%
rta
Bu tiir uygulamalara nasil
79,0% 69,8% 79,5% 72,3%| 77,2%
ulastiniz?
S 32 44 97 8 181
Ekonomik durumunuz? 17,7% 24.3% 53,6% |4,4% (100,0%
Yiiksek
Bu tiir uygulamalara nasil
8,7% 14,0% 11,4% [17,0%]| 11,4%
ulastiniz?
S 367 315 852 47 | 1581
Ekonomik durumunuz? 23,2% 19,9% 53,9% | 3,0% ({100,0%
Toplam
Bu tiir uygulamalara nasil 100,0
100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
ulastiniz? %
X2: 18,920 SD:6 p<0,05

Katilimcilarin ekonomik durumlar ile bu tiir uygulamalara nasil ulagtig1 arasinda ki
iligki Cizelge 7’de ele alimmistir. Ekonomik durumlart gozetildiginde diisiik
ekonomik gelire sahip olan kisilerin %43.6’s1, orta ekonomik duruma sahip olanlarin
%55.4’1 ve yiiksek ekonomik duruma sahip olanlarin %53.6’sinin “’reklamlardan
gorerek’’ bu tiir uygulamalara ulastig1 tespit edilmistir. Arastirmaya katilan kisilerin
tamami goz Onilinde bulunduruldugunda katilimcilarin %53,9’ unun reklamlardan

yola ¢ikarak benzer uygulamalara ulastig1 goriilmektedir. Yine bu tiir uygulamalara
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%23.2 oraninda ‘’arkadas tavsiyesi’’ ile ve %19.9 orani ile “’kendi ihtiya¢ duyarak
arastiranlarin’” yer aldig1 goriilmektedir. Ki-kare analizine gore ekonomik gelir ve

uygulamalara ulagsma yontemi arasinda anlaml iligki vardir.

Reklam, tiiketicilerin o iirlinii veya o markayr tercih etmesini saglayan 6nemli
araglardan biridir. Bu nedenle reklamcilar agisindan elinde olan {iriinii aliciya dogru
bir bi¢imde ulastirmak igin reklamlar O6nemli bir aracidir. Reklamcilar reklam
kampanyasin yiiriitlirken hedef kitledeki tiiketiciyl dogru bir bigimde analiz etmesi
gerekmektedir. Bu kapsamda Cizelge 7°de goriildiigii izere diisiik, orta, yiiksek gelir
durumuna sahip bireylerin %53,9’unun “’reklamlardan gorerek’’ bu tur uygulamalara
ulagmasi, reklam kampanyasin1 yapan reklamcilarin hedef kitleyi dogru analiz

ettiginin gostergesidir (Yaliniz & Hiiliir, 2021:6).

Cizelge 8. Ekonomik Durum Ile Bu Tiir Uygulamalara Nasil Ulasildig1 Arasindaki
Miski

Ekonomik durumunuz? Bu Tiir Uygulamalara Nasil Ulagtiniz? Topla

Tasarruff Gelir |Nostal| Ek gelir |Yasadig|Cevreye| Diger | m

etmek | durumu | jik |kazanmak| 1m |duyarh

amactyl| benden |iirlinle|amaciyla.| yerde bir

a. distuk re aligveris| birey
insanlara [ulasm imkanla| olmak
yardim | ak rim |amactyl
etmek |amaci kisith a
amaciyla.| yla. oldugu
igin.
S 100 3 3 51 4 6 7 174

100,0

Diis| Ekonomik durumunuz? | 57,5% | 1,7% |1,7% | 29,3% | 2,3% | 3,4% [4,0% o
(V]

ik

Bu tiir uygulamalar1 hangi
14,0% | 4,7% [2,3%| 13,0% | 11,4% | 6,1% |8,4% [11,4%
amagla kullantyorsunuz?

Orta S 572 33 102 308 28 68 64 | 1175
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Cizelge 8. (Devam) Ekonomik Durum Ile Bu Tiir Uygulamalara Nasil Ulasildig
Arasindaki Tliski

100,0

Ekonomik durumunuz? | 48,7% | 2,8% |[8,7% | 26,2% | 2,4% | 5,8% |5,4% o
(]

Bu tiir uygulamalar1 hangi
79,9% | 51,6% |76,7%| 78,4% | 80,0% | 68,7% |77,1%|77,2%
amagla kullantyorsunuz?

S 44 28 28 34 3 25 12 | 174
100,0

%

Yik| Ekonomik durumunuz? | 25,3% | 16,1% [16,1%| 19,5% 1,7% | 14,4% | 6,9%
sek

Bu tiir uygulamalar1 hangi
6,1% | 43,8% [21,1%| 8,7% | 8,6% | 25,3% |14,5%|(11,4%
amagla kullantyorsunuz?

S 716 64 133 393 35 99 83 | 1523
) 100,0
Topl| Ekonomik durumunuz? |47,0% | 4,2% |8,7% | 25,8% | 2,3% | 6,5% |5,4% o
am °
Bu tiir uygulamalar1 hangi 100,0 100,0{100,0
100,0%| 100,0% 100,0% {100,0%{100,0%
amacla kullaniyorsunuz? % % %
X2:18,434543 SD: 12 p=,000

Katilimcilarin ekonomik durumlari ile bu tiir uygulamalara girme amagclar1 Cizelge 8’
de ele alinmigtir. Ekonomik durumlart gozetildiginde diisiik ekonomik gelire sahip
olan kisilerin %57,5” inin, orta ekonomik gelire sahip olan kisilerin %48,7 sinin,
yiiksek ekonomik gelire sahip olan kisilerin %25,3” {inilin “’tasarruf etmek amaciyla’’
bu tiir uygulamalar1 kullandig1 bilgisine ulasilmistir. Arastirmaya katilan kisilerin
tamami1 gz Onlinde bulunduruldugunda %47,0’min ’tasarruf etmek amaciyla’,
%25,8’inin “’ek gelir kazanmak amaciyla’’, %8,7’sinin ‘’nostaljik iirlinlere ulasmak
amaciyla’’, %6,5’inin “’cevreye duyarli bir birey olmak amaciyla’, %4,2’sinin
“’gelir durumu daha diistik kisilere yardime1 olmak amaciyla’, %2,3’{iniin “’yasadig1
yerde aligveris imkani bulunmadigi amaciyla’, %5,4 {iniin ise ‘’diger’’ amaglar ile
bu tiir uygulamalar1 kullandig1 tespit edilmistir. Ki-kare analizine gére ekonomik

durum ile bu tiir uygulamalar1 kullanma amac1 arasinda anlamli bir iligki vardir.

Yildirrm (2011)’e gore tamamen geng¢ kesime hitap eden bir moda algisi ortaya
cikmistir. Bu yillarda ortaya ¢ikan ikinci el giyim modasi tamamen kendini diger
bireylerden ayirt etmek amaciyla kendini gostermistir. Fakat Cizelge 8’de ki
bulgulara baktifimizda bunun giliniimiizde veya iilkemizde gecerli olmadigi

gorilmektedir. Tiirkiye’de yasayan kisiler artik “’ek gelir kazanmak amaciyla’ veya
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“’tasarruf etmek amaciyla’’ bu tiir uygulamalar kullanmaktadir. Gliniimiizde yasanan
maddi zorluklar, enflasyon yiiksekligi vb. olaylar insanlarin bu tiir uygulamalar
kullanim amacin1 degistirmis olabilecegini diislindliirmektedir. Ayrica iilkemizde kres
ve bakici iicretlerinin fazla olmasi, okullarda sabahg1 6glenci okul saatlerinin olmasi
kadinlarin is hayatinda var olmasmni zorlastirmaktadir. Bu c¢alisma da kadinlar
tizerinde yapilmis oldugundan, evlerine maddi katkida bulunamayan kadinlarin bir

nebze olsun eve katki saglamaya ¢alistig1 diisiiniilmektedir.

Yine ayni sekilde Cizelge 4° de bakildiginda, bu tiir uygulamalar1 kullanan kisilerin
%50,3” {nilin gelir durumunun asgari licret standardinda oldugu goriilmektedir.
Ekonomik kosullarin kadinlarin bu tiir uygulamalara yonelmesinde etkin bir
motivasyon oldugu goriilmektedir. Bu noktada <’H2: Katilimcilarin gelir durumu ne
olursa olsun bu tiir uygulamalari ekonomik sebepler dolayisiyla kullanirlar.”

Hipotezinin dogrulandig goriilmektedir.

Cizelge 9. Ekonomik Durum Ile Cevrimici Alisveris Yapma Siklig1 Arasindaki Iliski

Ekonomik durumunuz? Ne siklikla ¢evrimici aligveris yaparsiniz? Toplam
Cevrimigi Bazen Gerekli Sik Sik
aligveris durumlarda
yapmam
S 6 45 91 47 189
Ekonomik
3,2% 23,8% 48,1% 24,9% 100,0%
durumunuz?
Diisiik
Ne siklikla
¢evrimici alisveris 22,2% 12,4% 15,9% 6,4% 11,2%
yaparsiniz?
S 16 279 436 574 1305
Ekonomik
1,2% 21,4% 33,4% 44.,0% 100,0%
durumunuz?
Orta
Ne siklikla
¢evrimigi aligveris 59,3% 77,1% 76,4% 78,1% 77,0%
yaparsiniz?
S 5 38 44 114 201
Yiiksek Ekonomik
2,5% 18,9% 21,9% 56,7% 100,0%
durumunuz?
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Cizelge 9. (Devam) Ekonomik Durum ile Cevrimici Alisveris Yapma Siklig1
Arasindaki Tliski

Ne siklikla
¢evrimici alisveris 18,5% 10,5% 7,7% 15,5% 11,9%

yaparsiniz?

S 27 362 571 735 1695

Ekonomik
1,6% 21,4% 33,7% 43,4% 100,0%
durumunuz?
Toplam

Ne siklikla
¢evrimigi aligveris 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

yaparsiniz?

X?:49,535860 SD:6  p=,000
Katilimeilarin ekonomik durumlari ile bu tlir uygulamalardan ne siklikla aligveris
yaptig1 arasindaki iliski Cizelge 9’da ele alinmistir. Ekonomik durumlari
gozetildiginde diisiik ekonomik duruma sahip olan kisilerin %48,1’inin *’gerekli
durumlarda’’, orta ekonomik gelire sahip olan kisilerin %44,0’1nin “’sik sik’’, yiiksek
ekonomik gelire sahip olan kisilerin %56,7’sinin de yine aymi sekilde “’sik sik’’
cevrimigi aligveris yaptigr goriilmektedir. Arastirmaya katilan kisilerin tamami goz
oniinde bulunduruldugunda 9%43,4’lintiin  “’sik  sik’’, %33,7’sinin  “’gerekli
durumlarda’’, %21,4’{inilin “’bazen’’ ¢evrimig¢i aligveris yaptigi bilgisine ulasilmistir.
Katilimcilarin %1,6’sinin ise ‘’¢evrimici aligveris yapmadigr’ goriilmektedir. Ki-
kare analizine gore katilimcilarin ekonomik durumlar ile ¢evrimigi aligveris yapma

siklig1 arasinda anlaml bir iligki vardir.

Cizelge 9’da yer alan bilgiler 1s1¢inda ekonomik durumu orta ve yiiksek olan
katilimeilarin  sik stk ¢evrimici aligveris yaptigr goriilmektedir. Buna karsilik
katilimcilarin Cizelge 14’te yer alan bulgularina gore katilimecilar yiiksek oranda
gerekli durumlarda aligveris yaptigir goriilmektedir. Cevrimici aligveris sirasinda
O0deme kolayhigi, {iriin cesitliliginin ¢ok olmasi, aligveris yapmak i¢in gidilecek bir
mesafe olmamasi vb. sebeplerin bu duruma sebep olabilecegi diisiiniilmektedir. Yine
ayni sekilde orta ve yliksek ekonomik gelire sahip katilimcilarin ¢evrimigi alisverisi
“sik sik’’ yapmasi hedonik tiikketim tarzinin varhigint diisiindiirmektedir. Orta ve
yiiksek ekonomik gelire sahip kisilerin gerekli durumlarda aligveris yapmak yerine

sik sik aligveris yapmay1 tercih etmeleri onlarin ihtiyaglar1 dahilinde rasyonel
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beklentiler ile aligveris yapmadigi, hazza dayali bir beklenti ile aligveris yapmay1

tercih ettigini diigiindiirebilmektedir.

Cizelge 10. Ekonomik Durum ile Hangi Yolla Aligveris Yapmaktan Hoslanildig

Arasindaki liski
Ekonomik Durumunuz? Aligverisi hangi yolla yapmaktan hoslanirsiniz? | Toplam
Internetten veya |Magazadan| Pazardan | Diger
uygulamalardan | aligveris | aligveris
aligveris yapmaktan | yapmaktan
yapmaktan hoslanirim | hoslanirim
hoslanirim
S 119 53 14 6 192
Ekonomik
62,0% 27,6% 7,3% 3,1% | 100,0%
durumunuz?
Diisiik
Aligverisi hangi
yolla yapmaktan 10,9% 9,7% 37,8% 21,4% | 11,3%
hoslanirsiniz?
S 845 424 20 16 1305
Ekonomik
64,8% 32,5% 1,5% 1,2% | 100,0%
durumunuz?
Orta
Aligverisi hangi
yolla yapmaktan 77,7% 77, 7% 54,1% 57,1% | 76,9%
hoslanirsiniz?
S 123 69 3 6 201
Ekonomik
61,2% 34,3% 1,5% 3,0% | 100,0%
durumunuz?
Yiiksek
Aligverisi hangi
yolla yapmaktan 11,3% 12,6% 8,1% 21,4% | 11,8%
hoslanirsiniz?
S 1087 546 37 28 1698
Ekonomik
64,0% 32,2% 2,2% 1,6% | 100,0%
durumunuz?
Toplam
Aligverisi hangi
yolla yapmaktan 100,0% 100,0% 100,0% [100,0%| 100,0%
hoslanirsiniz?
X2:34,159579 SD:6 p=,000
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Katilimeilarin ekonomik durumlart ile hangi yolla aligveris yaptig1 arasindaki iligki
Cizelge’10 da ele alinmistir. Katilimeilarin ekonomik durumlari ele alindiginda
diisiik ekonomik duruma sahip kisilerin %62,0’mnin, orta ekonomik gelire sahip
kisilerin  %64,8’inin, yiiksek ekonomik gelire sahip kisilerin %61,2’sinin
“’internetten veya mobil uygulamalardan aligveris yapmaktan hoslandig1” bilgine
ulagilmistir. Arastirmaya katilan kisilerin tamami g6z oniinde bulundurulduguna
katilimcilarin %64,0’1 “’internetten veya mobil uygulamalardan aligveris yapmaktan
hoslandig1”’, %32,2’sinin ‘’magazadan aligveris yapmaktan hoslandigi’’, %2,2’sinin
“’pazardan aligveris yapmaktan hoslandigi’’, %1,6’sinin ise “’diger’’ yollardan
aligveris yapmaktan hoslandig1r bilgisine ulasilmistir. Ki-kare analizine gore
katilimcilarin ekonomik durumlar ile aligverisi hangi yolla yapmaktan hoslandigi

arasinda anlamli bir iliski vardir.

Katilimecilarin  timii géz Oniinde bulunduruldugunda “’internetten veya mobil
uygulamalardan’’ aligveris yapan kisilerin yiiksek oranda olmasi dijitallesen diinyada
kadinlarin aligveris yapmak icin kamusal alandan ayrildig diisiiniilmektedir. Cizelge
16’da ortaya ¢ikan bilgiler 1s1nda calisan kadinlarin %47,2°si sosyal ¢evresi ile bir
araya geldiginde magazaya gitmemeyi tercih ederken, ¢alismayan kadinlarin%>55,3’i
planda olmamasma ragmen magazaya gittigi bilgisine ulagilmistir. Bu sonuglar
1s1ginda kadinlar ¢evrimigi ve uygulamalardan gercek aligveris aktivitelerini
gerceklestirirken, magazalara sosyal aktivite amaciyla giderek bunu bir etkinlige

dontstiirdiigii distiniilmektedir.

Cizelge 11. Ekonomik Durum ile Bu Tiir Uygulamalardan Hangi Uriinlerin Satin

Alindig1 Arasindaki Iliski

Ekonomik Durumunuz? Hangi iirtinleri satin aliyorsunuz? Toplam

Nostalji| Yeni moda | Cok diisiik | Yeni ve | Diger

k drlinleri | maliyetleri | etiketli
kiyafetl griinleri | trlinler
er
S 6 39 37 68 14 164

Diisiik Ekonomik durumunuz? | 3,7% 23,8% 22,6% 41,5% | 8,5% |100,0%
iisli

Hangi tarz tirtinleri satin
6,4% 10,4% 24,5% 10,4% |11,1%| 11,7%
aliyorsunuz?
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Cizelge 11. (Devam) Ekonomik Durum ile Bu Tiir Uygulamalardan Hangi Uriinlerin

Satin Alindig1 Arasindaki iliski

S 72 293 110 516 89 | 1080
o Ekonomik durumunuz?| 6,7% 27,1% 10,2% 47,8% |8,2% [100,0%
rta
Hangi tarz iiriinleri satin
76,6% 78,3% 72,8% 79,1% |70,6%| 77,3%
aliyorsunuz?
S 16 42 4 68 23 153
Ekonomik durumunuz?| 10,5% 27,5% 2,6% 44,4% |15,0%|100,0%
Yiiksek
Hangi tarz tirtinleri satin
17,0% 11,2% 2,6% 10,4% (18,3%| 11,0%
aliyorsunuz?
S 94 374 151 652 126 | 1397
Ekonomik durumunuz?| 6,7% 26,8% 10,8% 46,7% |9,0% |100,0%
Toplam
Hangi tarz tirtinleri satin 100,0
100,0%| 100,0% 100,0% | 100,0% 100,0%
altyorsunuz? %
X?:45,241621 SD:8 p=,000

Katilimeilarin ekonomik durumlart ile bu tiir uygulamalardan hangi {iriin alindigi
arasindaki iliski Cizelge 11°de ele alinmistir. Katilimcilarin ekonomik durumlari ele
alindiginda diisiik ekonomik duruma sahip kisilerin %41,5°1, orta ekonomik duruma
sahip kisilerin %47,8’1, yliksek ekonomik duruma sahip kisilerin ise %44,4’l “’yeni
ve etiketli’” iiriinleri satin aldig1 bilgisine ulagilmistir. Arastirmaya katilan kisilerin
tamami1 g6z Onilinde bulunduruldugunda katilimcilarin %46,7’sinin “’yeni ve etiketli
triinler’’1, %26,8’inin “’yeni moda {iriinler’” i, %10,8’inin “’¢ok diisiik maliyetli
tiriinler’’, %6,7 sinin ‘’nostaljik tiriinler’’ i ve %9.0’1n1n *’diger’’ tirlinleri satin aldig1
bilgisine ulasilmistir. Ki-kare analizine gore ekonomik durum ile bu tiir
uygulamalardan en ¢ok hangi iriinlerin satin alindig1 arasinda anlamli bir iligki

vardir.

Katilimcilarin ekonomik durumlarina gére hangi tarz iiriinleri satin aldig arasindaki
iliski incelendiginde toplamda %46,7’sinin “’yeni ve etiketli’’ iiriinler satin aldig

¢

goriilmektedir. En yliksek oranin ardindan gelen ©° yeni moda iiriinler’’ segenegi
ikinci sirada yer almaktadir. Hangi ekonomik durumda olursa olsun katilimcilarin 2.
Sirada yeni moda {iriinleri tercih ettigi goriilmektedir. Diisiik ekonomik durumdan
yiiksek ekonomik duruma katilimcilarin bu tiir uygulamalarda modaya dair bir seyler

aradigr diisiiniilmektedir. Bu kapsamda, sadece diisiik ekonomik gelire sahip olan
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katilimcilarin  degil, her ekonomik diizeyde katilimcmin bu tir uygulamalarda
kendilerine has bir seyler aradigi diisiiniilmektedir. Ekonomik durum ile bu tiir
uygulamalar kullanma(ma) arasinda ki iligki incelendiginde, ekonomik durum ile bu
tiir uygulamalarim kullanim1 arasinda anlamli bir iliski olmadig1 goriilmektedir

(X?:4,485,SD:2,p=106).

Degisen Erojen Bolgeler Kuraminda yer alan bilgiye gore Flugel, viicutta
vurgulanmak istenen bolgenin zaman iginde degiseceginden bahsetmektedir. Bir
zamanlar mini etek giyerek bacaklarin vurgulanmasi moda olarak algilanirken zaman
icinde vurgulanmak istenen bacaklar yerini derin sirt dekoltesine birakabilmektir.
Kuraminda bu noktasinda yer alan bilgi ile Cizelge 11°e bakildiginda, tiim katilimlar
%06,7 oraninda ‘’nostaljik kiyafetler’’, %26,8 oraninda ‘’yeni moda triinler’’i tercih
ettigi goriilmektedir. Katilimcilarin tiimii ele alindiginda katilimcilar, yeni moda
olan, yeni algilar ile tasarlanmis kiyafetleri giymegi yeglerken; eski, nostaljik olan
yani ge¢miste moda olan bir kiyafeti giymeyi daha diisiik oranda tercih ettigi

gorilmektedir.
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Cizelge 12. Ekonomik Durum Ile Pazarlik Edebilme Arasindaki liski

Ekonomik durumunuz? Bu tiir uygulamalar1 kullanirken pazarlik Topla
edebilmeyi ¢cok avantajli buluyorum. m
Katiliyorum | Kararsizim | Katilmiyorum
S 122 30 16 168
Ekonomik durumunuz? 72,6% 17,9% 9,5% 100,0
%
Bu tiir uygulamalar1
Disiik kullanirken pazarlik
edebilmeyi ¢ok avantajlt 11,2% 10,6% 12,5% 11,2%
buluyorum.
S 860 215 87 1162
Ekonomik durumunuz? 74,0% 18,5% 7,5% 100,0
%
Bu tiir uygulamalar1
Orta kullanirken pazarlik
edebilmeyi ¢ok avantajli 79,2% 76,0% 68,0% 77,6%
buluyorum.
S 104 38 25 167
Ekonomik durumunuz? 62,3% 22,8% 15,0% 100,0
%
Bu tiir uygulamalar1
Yiiksek kullanirken pazarlik
edebilmeyi ¢ok avantajlt 9,6% 13,4% 19,5% 11,2%
buluyorum.
S 1086 283 128 1497
Ekonomik durumunuz? 72,5% 18,9% 8,6% 100,0
%
Toplam Bu tiir uygulamalar1
kullanirken pazarlik
edebilmeyi ¢ok avantajlt 100,0% 100,0% 100,0% 100,0
buluyorum. %
X2: 14,049899 SD:4  p=,007
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Katilimcilarin ekonomik durumlar: ile bu tiir uygulamalar1 kullanirken pazarlik
edebilme durumu Cizelge 12°de ele alinmistir. Katilimcilarin ekonomik durumlari
ele alindiginda ekonomik durumu diisiik olan kisilerin %72,6” s1, ekonomik durumu
orta olan kisilerin %74,0’1, ylksek ekonomik duruma sahip olan kisilerin ise
%62,3’1 bu tlir uygulamalar1 kullanirken pazarlik edebilmeyi ‘’avantajli buldugu’’
bilgisine ulagilmistir. Aragtirmaya katilan katilimcilarin tiimii g6z Onilinde
bulunduruldugunda %72,5’inin bu tiir uygulamalar1 kullanirken pazarlik edebilmeyi
“’avantajl buldugu’’, %18,9’unun bu konuda ’kararsiz oldugu’’, %8,6’sinin ise bu
tir uygulamalar1 kullanirken pazarlik edebilmeyi “’avantajli bulmadigi’’ bilgisine
ulagilmistir. Ki-kare analizine goére katilimcilarin ekonomik durumlart ile bu tiir

uygulamalar kullanirken pazarlik edebilme avantaji arasinda anlamli bir iligki vardir.

Bu tlir uygulamalar1 kullanan katilimcilarin ekonomik durumlari ne olursa olsun
pazarlik edebilmeyi avantajli buldugu bilgisine ulasilmistir. Bu kapsamda her
ekonomik diizeyden insansin bu konuda ortak bir fikre sahip olmasi bu tiir
uygulamalar kullanan katilimcilarin parasal anlamda tasarruf etmeyi 6ncelik olarak
gordiigi diistiniilmektedir. Aynmi sekilde ekonomik durumu hangi diizeyde olursa
olsun katilimcilar, bu tiir uygulamalardan satis yapip elde ettigi geliri “’kendi

giderleri igin’’ kullandig1 goriilmektedir (X*:26,844, SD: 8, p=001).

Cizelge 13. Ekonomik Durum Ile Bu Tiir Uygulamalar1 Kullandiktan Sonra
Magazadan Alisveris Yapma Rutininde Olusan Degisim Arasindaki iliski

Ekonomik durumunuz? Bu Tiir Uygulamalar1 Kullandiktan Sonra Toplam
Magazadan Aligveris Yapma Rutinimde Degisim
Oldu.
Katiliyorum Kararsizim Katilmryorum
S 80 38 52 170
Ekonomik durumunuz? 47,1% 22,4% 30,6% 100,0%
Bu tiir uygulamalari
Disiik | kullandiktan sonra
magazadan aligveris 14,4% 11,7% 8,2% 11,2%
yapma rutinimde
azalma oldu.
Orta S 437 256 485 1178
Ekonomik durumunuz? 37,1% 21,7% 41,2% 100,0%
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Cizelge 13. (Devam) Ekonomik Durum Ile Bu Tiir Uygulamalar1 Kullandiktan Sonra
Magazadan Aligveris Yapma Rutininde Olusan Degisim Arasindaki Iliski

Bu tiir uygulamalari
kullandiktan sonra
magazadan aligveris 78,6% 78,8% 76,0% 77,6%
yapma rutinimde
azalma oldu.
S 39 31 101 171
Ekonomik durumunuz? 22,8% 18,1% 59,1% 100,0%

Yiiksek

Bu tiir uygulamalari
kullandiktan sonra
magazadan aligveris 7,0% 9,5% 15,8% 11,3%
yapma rutinimde
azalma oldu.
S 556 325 638 1519
Ekonomik durumunuz? 36,6% 21,4% 42,0% 100,0%

Bu tiir uygulamalar1
Toplam| kullandiktan sonra
magazadan aligveris 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

yapma rutinimde

azalma oldu.

X*:32,354 SD:4  p=,000

Katilimcilarin  ekonomik durumlart ile bu tiir uygulamalar1 kullandiktan sonra
magazadan aligveris yapma rutinindeki azalma arasindaki iliski Cizelge 13’te ele
alinmistir. Katilimcilari ekonomik durumlari goz 6ntinde bulunduruldugunda, diisiik
ekonomik duruma sahip kisilerin %47,1°1 bu tiir uygulamalar1 kullandiktan sonra
rutinlerinde azalma olduguna katildig1 goriliirken, ayni sekilde yiiksek ekonomik
gelire sahip kisilerin %59,1’1 de bu duruma katildigi goriilmiistiir. Fakat orta
ekonomik duruma sahip katilimcilarin %41,2’sinin bu tiir uygulamalar1 kullandiktan
sonra magazadan aligveris yapma rutinlerinde azalma olduguna katilmadigi tespit
edilmistir. Katilimcilarin tamami goz oOniinde bulunduruldugunda katilimcilarin
%42,0’1 bu duruma katilmazken, %36,6’sinin bu duruma katildigi, %21,4’{iniin ise
kararsiz oldugu bilgisine ulagilmistir. Ki-kare analizine gore katilimcilarin ekonomik

durumlar1 ile bu tiir uygulamalar kullandiktan sonra magazadan aligveris yapma
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rutininde azalma oldugu arasinda anlamli bir iligki vardir. Katilimeilarin ekonomik
durumlar1 ve bu tiir uygulamalar1 kullandiktan sonra aligveris yapma rutininde ki
degisim arasinda ki iligski incelendiginde; diisiik ekonomik duruma sahip olan
kisilerin, bu tiir uygulamalar1 kullandiktan sonra magazadan aligveris yapma
rutinlerinde degisim oraninin diger ekonomik durumlara gore yiiksek oldugu
goriilmektedir. Diisiik ekonomik gelire sahip olan bireylerin bu tiir uygulamalardan
aligveris yaptiktan sonra tasarruf ettigini fark ettigi diislincesi magazadan aligveris

yapma rutininde degisime sebep olabilecegini diisiindiirmektedir.

Katilimcilarin - ekonomik durumlart ile magazadan aligveris yapma durumu
arasindaki iligki Cizelge 14’te ele alinmistir. Katilimcilarin ekonomik durumlart goz
oniinde bulunduruldugunda diisiik ekonomik gelire sahip kisilerin %63,9’u, orta
ekonomik gelire sahip kisilerin %49°7’si, yiiksek ekonomik gelire sahip kisilerin ise
%47,3’liniin ~ “’gerekli durumlarda’ aligveris yaptig1 bilgisine ulasilmistir.
Katilimecilarin - tamami g6z Oniinde bulunduruldugunda %47,3’tiniin ~ ’gerekli
durumlarda’, %27,9’unun “’bazen’’, %20,4’linlin “’sik sik’’,%4,5’inin ise hig
magazadan aligveris yapmadigi tespit edilmistir. Ki-kare analizine gore katilimcilarin
ekonomik durumlari ile magazadan aligveris yapma siklig1 arasinda anlamli bir iligki

vardir.

Cizelge 14. Ekonomik Durum Ile Fiyat: Yiiksek Olan Pahali Marka Uriinlerin Bu
Tiir Uygulamalar Sayesinde Satin Alinabilmesi Arasindaki iliski

Ekonomik durumunuz? Fiyat1 yliksek olan pahali marka tiriinleri bu Toplam
tiir uygulamalar sayesinde satin alabiliyorum
Katiliyorum | Kararsizi | Katilmiyorum
m
S 80 39 41 160
Ekonomik durumunuz? 50,0% 24,4% 25,6% 100,0%
Fiyat1 yiiksek olan pahali
Diisiik
marka {irtinleri bu tiir
) 10,3% 10,5% 13,6% 11,1%
uygulamalar sayesinde satin|
alabiliyorum
S 614 297 215 1126
Orta
Ekonomik durumunuz? 54,5% 26,4% 19,1% 100,0%
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Cizelge 14. (Devam) Ekonomik Durum ile Fiyat: Yiiksek Olan Pahali Marka

Uriinlerin Bu Tiir Uygulamalar Sayesinde Satin Aliabilmesi Arasindaki iliski

Fiyat1 yiiksek olan pahali
marka tirtinleri bu tiir
) 79,4% 80,1% 71,2% 77,9%
uygulamalar sayesinde satinl
alabiliyorum
S 79 35 46 160
Ekonomik durumunuz? 49,4% 21,9% 28,8% 100,0%
Fiyat1 yiiksek olan pahali
Yiiksek ey P
marka tiriinleri bu tiir
10,2% 9,4% 15,2% 11,1%
uygulamalar sayesinde satin|
alabiliyorum
S 773 371 302 1446
Ekonomik durumunuz? 53,5% 25,7% 20,9% 100,0%
Fiyat1 yiiksek olan pahali
Toplam
marka tiriinleri bu tiir
) 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
uygulamalar sayesinde satinl
alabiliyorum
X?:10,510 SD: 4 p=,033

Katilimcilarin ekonomik durum ile fiyati1 yiliksek olan pahali marka {iriinlerin bu tiir
uygulamalar sayesinde satin alinabilmesi arasindaki iliski Cizelge 15°te ele
alimmistir. Katilimeilarin ekonomik durumlar1 géz 6ntinde bulunduruldugunda diisiik
ekonomik gelire sahip katilimcilarim %50,0° 1nm, orta ekonomik gelire sahip
katilimcilarin %54,5’1inin, yiiksek ekonomik gelire sahip katilimcilarin %49,4’{inilin
fiyat1 yliksek olan pahali marka {irlinlerin bu tiir uygulamalar sayesinde satin
alinabilmesi  fikrine katildigi  goriilmektedir. Katilimcilarin = tamami  ele
alindiginda%53,5’inin bu fikre katildigi, %25,7 sinin kararsiz oldugu, %20,9’unun
ise bu fikre katilmadi bilgisine ulasilmistir. Ki-kare analizine gore katilimcilarin
ekonomik durum ile fiyati1 yiiksek olan pahali marka iirlinlerin bu tiir uygulamalar
sayesinde satin alinabilmesi arasindaki iliski arasinda anlamhi bir iliski

bulunmaktadir.

Tabana inme kuramina elestiri olarak ortaya g¢ikan ‘’Kolektif Se¢im Kurami’® bu
cizelgede sorgulanmaktadir. Kolektif se¢im kuramina goére modanin tepeden asagi

dikey olarak inmesi ikinci planda yer alan bir durumdur. Blumer’e gére moda, bir¢ok
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kisinin bir araya gelerek ortak bir begeni ile ortaya ¢ikan bir olgudur (Blumer,1969).
Buna gore Cizelge 15° yer alan bilgi Blumer’in bu tezini dogrular niteliktedir.
Katilimcilarin  ekonomik durumlari ne olursa olsun % 53,5 oraninda bu tiir
uygulamalarda fiyat1 pahali marka iirlinlere ulasmaya calistig1 goriilmektedir. Tabana
inme kuramina gore yliksek ekonomik duruma sahip olan kisiler ile diisiik ekonomik
duruma sahip olan kisilerin bu tiir uygulamalarda farkli amaclar ile yer almasi
gerektigi distiniilmektedir. Buna gére ekonomik durumu ytiksek olan katilimcilarin
bu tiir uygulamalar fiyat1 yiliksek olan pahali marka iirlinleri bu tiir uygulamalar
sayesinde satin alabiliyorum diislincesine yiiksek oranda katilmamasi gerektigi
diistiniilmektedir. Ciinkii tabana inme kuramina gore tist sinif modayi iiretir ve siire¢
icerisinde moda alt smifa dogru ilerler. Fakat burada fiyati pahali olan marka
triinlere alt smiflar tarafindan, bu tiir uygulamalar sayesinde ulasilabildigi

goriilmektedir.

43.CALISMA(MA) DURUMU ILE CEVRIMICi 1IKINCi EL
UYGULAMALAR ARASINDAKI iLISKi

Calismanin bu kisminda katilimcilarin ¢alisma(ma) durumu ile kullandiklar1 ikinci el
uygulama arasindaki iliski ele alinmistir. Katilimeilarin ¢alisma(ma) durumlari ile bu
tiir uygulamalarin magazaya gore avantajlar1 hakkindaki goriisti, elde ettigi geliri
nasil degerlendirdigi, sosyal ¢evreleri ile bir araya geldiginde magazaya gitme siklig1,
bu tiir uygulamalara girme sikli§i ve bu tiir uygulamalara hangi amacgla girdigi

arasindaki iliski incelenmis ve analiz edilmistir.

Cizelge 15. Calisma(ma) Durumu Ile Bu Tiir Uygulamalari Magazaya Gore
Avantajlar1 Arasindaki Iliski

Calistyor musunuz? Bu tiir uygulamalarin magazaya gore avantajlari Toplam
nelerdir?
Uriin Uygun | Pazarhk | Odeme |Diger
cesitliliginin | fiyath |edebilmek| yonteminde
¢ok olmast olmasi ki kolaylik
S 47 367 73 8 18 513
Evet

Calisiyor musunuz? 9,2% 71,5% 14,2% 1,6% 3,5% | 100,0%
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Cizelge 15.(Devam) Calisma(ma) Durumu ile Bu Tiir Uygulamalarin Magazaya
Gore Avantajlar1 Arasindaki iliski

Bu tiir uygulamalarin

magazaya gore 34,1% 32,9% 35,4% 34,8%  |50,0%| 33,8%
avantajlar1 nelerdir?
S 79 680 120 13 16 908
Calisiyor musunuz? 8,7% 74,9% 13,2% 1,4% 1,8% | 100,0%
Hayir | Bu tiir uygulamalarin
magazaya gore 57,2% 61,0% 58,3% 56,5% 44.4%| 59,9%
avantajlar1 nelerdir?
S 12 67 13 2 2 96
Diger
Calistyor musunuz? 12,5% 69,8% 13,5% 2,1% 2,1% | 100,0%
Bu tiir uygulamalarin
magazaya gore 8,7% 6,0% 6,3% 8,7% 5,6% 6,3%
avantajlar1 nelerdir?
S 138 1114 206 23 36 1517
Calistyor musunuz? 9,1% 73,4% 13,6% 1,5% 2,4% | 100,0%
Toplam| Bu tiir uygulamalarin 1000
magazaya gore 100,0% 100,0% | 100,0% 100,0% 100,0%

%
avantajlar1 nelerdir?

X*:30,341  SD:12 p=,002

Katilimcilarin ¢alisma(ma) durumlar1 ile bu tiir uygulamalarin magazaya gore
avantajlar1 hakkindaki gorlisii arasindaki iliski c¢izelge 16’te ele alinmustir.
Katilimcilarin  ¢alisma(ma) durumlar1t g6z Onilinde bulunduruldugunda c¢alisan
katilimcilarin %71,5°1 ve c¢alismayan katilimeilarin %74,9 u bu tiir uygulamalarin
magazaya gore avantajlari konusunda “’uygun fiyathh olmasi’’ goriisiinde oldugu
tespit edilmistir. Katilmcilarin  tamami g6z onlinde  bulunduruldugunda
kisilerin%73,4’linlin bu tiir uygulamalarin magazaya gore avantajlar1 hakkindaki
goriisii “’uygun fiyatl olmast’’ oldugu bilgisine ulagilmistir. Ki-kare analizine gore
calisma(ma) durumu ile katilimcilarin bu tiir uygulamalarin magazaya gore
avantajlar1 hakkindaki goriisii arasindaki anlamli bir iligki vardir. Katilimcilarin
tamami ele alindiginda, katilimcilarin bu tiir uygulamalar1 uygun fiyath oldugu i¢in
tercih ettigi goriilmektedir. Bu kapsamda c¢alisma(ma) durumu ile bu tiir

uygulamalarin kullanimi arasindaki iliski incelendiginde katilimcilarin is durumlart
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ile arasinda anlamli bir iliski olmadig goriilmektedir (X*:1,687, SD:2, p=,430). Buna
gore ’H3: Ikinci el moda uygulamalarmm kullanan katilimeilar ile is durumlari

arasinda anlaml bir iligki yoktur.”” Hipotezinin dogru olmadigi anlagilmaktadir.

Cizelge 16. Calisma(ma) Durumu Ile Sosyal Cevre Ile Bir Araya Gelindiginde
Magazaya Gitme Siklig1 Arasindaki iliski

Caligtyor musunuz? Sosyal gevreniz (arkadaglarmnizla) ile | Toplam
bir araya geldiginizde ne siklikla
magazaya gidersiniz?
Magazaya Planda Diger
gitmeyiz olmamasina
ragmen magazalari
dolasiriz.
S 271 259 44 574
Calistyor musunuz? 47,2% 45,1% 7,7% 100,0%
Evet Sosyal ¢evreniz (arkadaslarinizla)
ile bir araya geldiginizde ne siklikla| 40,1% 30,2% 36,4%| 34,7%
magazaya gidersiniz?
S 369 539 67 975
Calisiyor musunuz? 37,8% 55,3% 6,9% 100,0%
Hayir Sosyal ¢evreniz (arkadaslarinizla)
ile bir araya geldiginizde ne siklikla| 54,6% 62,9% 55,4% 58,9%
magazaya gidersiniz?
S 36 59 10 105
Calistyor musunuz? 34,3% 56,2% 9,5% 100,0%
Diger Sosyal ¢evreniz (arkadaslarinizla)
ile bir araya geldiginizde ne siklikla]  5,3% 6,9% 8,3% 6,3%
magazaya gidersiniz?
S 676 857 121 1654
Calisiyor musunuz? 40,9% 51,8% 7,3% 100,0%
Toplam | Sosyal gevreniz (arkadaslarinizla) 100,0
ile bir araya geldiginizde ne 100,0% 100,0% o, 100,0%
siklikla magazaya gidersiniz?
X*:17,616 SD:4 p=,001

Calisma(ma) durumu ile sosyal cevre ile bir araya gelindiginde magazaya gitme

siklig1 arasindaki iliski Cizelge 17°da ele alinmistir. Katilimcilarin ¢alisma(ma)
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durumlar1 g6z Oniinde bulunduruldugunda c¢alisanlarin  %47,2°si  gitmezken,
calismayanlarin %55,3’ii planda olmamasina ragmen magazaya gittikleri tespit
edilmistir. Katilimcilarin tiimii g6z Oniinde bulunduruldugunda %351,8 oraninda
“’planda olmamasina ragmen magazaya gideriz’’ yanitt alinmistir. Ki-kare analizine
gore ¢aligma(ma) durumu ile sosyal gevre ile bir araya gelindiginde magazaya gitme

siklig1 arasinda anlaml iligki bulunmaktadir.

Bir aligveris hareketinin  “’plansiz’” olarak adlandirilabilmesi i¢in 2 unsur
bulunmaktadir. Bunlardan ilki yapilan aligverisin onceden diisiiniilmemesi ve diger
seceneklerin dnceden belirlenmemesidir. Ikincisi ise nesneyi satin aldiktan sonra
veya Once verilen duygusal tepkilerdir. Bu duygusal tepkiler, satin almadan 6nceki
satin alma diirtiisii ve nesneyi satin aldiktan sonra kiside olusan heyecan ve keyif
duygular1 olarak tamimlanabilmektedir (Dittmar vd. 1995:3). Calismayan
katilimcilarin %55,3’linlin planda olmamasina ragmen sosyal g¢evresiyle bir araya
geldiginde  magazaya  gittigi  yamiti  almmustir.  Cizelge 6’ya  gore
katilimcilarin%86,6’s1 sehir merkezinde ikamet ettigi bilgisine ulasilmistir. Bu
kapsamda sehir merkezlerinde aligveris merkezlerinin ¢ogunlukta olmasi, sosyal
aktiviteler i¢in alanlarin az olmasi, katilimcilarin sosyal aktivite veya sosyallesmek
diye tanimladiklart durumun magaza gezmek olmasi vb. sebepler katilimcilarin
sosyal cevresi ile bir araya geldiginde planda olmamasina ragmen magazaya gitme
motivasyonlariarasinda olabilecegidiisiiniilmektedir. Calisan kesimin ise%47,2’sinin
magazaya gitmemesinin motivasyonun; mesai saatleri veya maddi olarak calismayan
kesimden daha iyi durumda olabilecegi diisiincesi ile daha farkli aktivitelerde

bulunabilme 6zgiirliigli olabilecegi diisiiniilmektedir.

Cizelge 17.Calisma(ma) Durumu ile Bu Tiir Uygulamalara Girme Siklig1 Arasindaki
Miski

Calistyor musunuz? Bu tiir uygulamalara girme sikliginiz nedir? | Toplam

Her giin Arada bir el |Thtiyac1|Diger
uygulamaya aligkanlig: m
girerim girer oldukca
bakarim. |girerim.
S 88 175 241 31 535
Calistyor musunuz? 16,4% 32,7% 45,0% | 5,8% | 100,0%

Evet
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Cizelge 17. (Devam) Calisma(ma) Durumu Ile Bu Tiir Uygulamalara Girme Siklig1

Arasindaki Iliski
Bu tiir uygulamalara girme
‘o dir 33,1% 34,4% 34,5% (37,3%| 34,4%
sikligimiz nedir?
H S 167 296 418 40 921
ayir
Caligtyor musunuz? 18,1% 32,1% 45,4% | 4,3% | 100,0%
Bu tiir uygulamalara girme
iz dir2 62,8% 58,2% 59,9% (48,2%| 59,2%
sikligimiz nedir?
S 11 38 39 12 100
Dis Caligtyor musunuz? 11,0% 38,0% 39,0% (12,0%| 100,0%
iger
Bu tiir uygulamalara girme
‘e dir2 4,1% 7,5% 5,6% |14,5%| 6,4%
sikligimiz nedir?
S 266 509 698 83 1556
Tool Calistyor musunuz? 17,1% 32,7% 44.9% |5,3% | 100,0%
oplam
Bu tiir uygulamalara girme 100,0
) 100,0% 100,0% [100,0% 100,0%
stkliginiz nedir? %
X*:14,896 SD:6 p=021

Calisma(ma) durumu ile bu tiir uygulamalara girme siklig1 arasindaki iliski Cizelge
187 de ele almmistir. Katilimcilarin c¢alisma durumlart g6z  Onilinde
bulunduruldugunda ¢alisan katilimcilarin %45,0°1, calismayan katilimcilarin ise
%45,4’tinlin bu tiir uygulamalara ’ihtiyacim olduk¢a girerim’’ yanitin1 verdigi
goriilmistir. Katilimcilarin tamami ele alindiginda %44,9’unun bu tiir uygulamalara
“’ihtiyact olduk¢a’ girdigi, %32,7 sinin “’arada bir el aligkanlig1’” girdigi,%17,1’inin
“’her gilin uygulamaya girdigi’’ tespit edilmistir. Ki-kare analizine gore ¢aligma(ma)
durumu ile bu tiir uygulamalara girme siklig1 arasindaki anlamli bir iligki bulundugu
bilgisine ulasilmistir. Katilimcilarin tamami ele alindiginda %44,9’unun “’ihtiyacim

oldukc¢a’’ bu tiir uygulamalara girdikleri bilgisine ulagilmistir.

Calisma(ma) durumu ile bu tiir uygulamalarin kullaniom amacinin ne oldugu
arasindaki iligki Cizelge 19°de ele alinmistir. Katilimcilarin ¢aligma(ma) durumlari
g6z oniinde bulunduruldugunda calisan kisilerin %40,4’1, calismayan kisilerin ise
%50,1’1 bu tiir uygulamalar1 “’tasarruf etmek amaciyla’ kullandiklar1 bilgisine
ulagilmistir. Katilimcilarin tamami g6z onilinde bulunduruldugunda %46,9’unun

“’tasarruf etmek’’ amaciyla, %25,9’unun ek gelir kazanmak’’ amaciyla, %8,7’sinin *’
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nostaljik {riinlere ulasmak’® amaciyla, %6,5’inin “’¢evreye duyarli birey olmak’’
amaciyla, %4,2’sinin “’gelir durumu daha disiik insanlara yardimeci1 olmak’
amaciyla, %2,3’linlin “’yasadigim yerde aligveris yapma imkanim olmadigi™
amaciyla bu tiir uygulamalara girdigi tespit edilmistir. Ki-kare analizine gore
calisma(ma) durumu ile bu tiir uygulamalara girme amaci arasinda anlamli bir iligki

bulunmaktadir.

4.4. YAS DURUMU ILE CEVRIMICI iKINCI EL ALISVERIS ARASINDAKI
ILiSKI

Calismanin bu kisminda, katilimcilarin yaslari ile bu tiir uygulamalardan aligveris

yapma durumu arasindaki iliski incelenmistir. Katilimcilarin yaglari ile bu tiir

uygulamalar kullanma amaglari, elde ettikleri geliri nasil degerlendirdigi, ne siklikla

cevrimigi aligveris yaptigl, en ¢ok satin alan iiriin grubu, bu tiir uygulamalarin

magazaya gore dezavantajlari, sosyal cevre ile bir araya gelindiginde magazaya

gitme siklig1 arasindaki iligki asagida yer alan ¢izelgelerde agiklanmistir.

Cizelge 18.Yas ile Bu Tiir Uygulamalarin Hangi Amag ile Kullamldig1 Arasindaki
Miski

Yagimiz? Bu tiir uygulamalar1 hangi amagla kullaniyorsunuz? Toplam

Tasarruf] Gelir |Nostaljik| Ek | Yasadigim |Cevre|Diger
etmek | durumu | {irlinlere | gelir yerde ye

amaciyl| benden | ulagsmak |kazan| aligveris |duyarl

a. diisik |amaciyla.| mak | imkanlarim | 1 bir
insanlara amact kisitli oldugu| birey
yardim yla. icin. olmak
etmek amaci
amaciyla. yla
S 556 47 107 304 29 56 | 49 1148
Yasiniz? 48,4% | 4,1% 9,3% [26,5% 2,5% 4,9% | 4,3% | 100,0%

Bu tiir

15-25 | uygulamalart

hangi amagla | 77,7% | 73,4% | 81,1% |77,4%| 82,9%  |56,6%|59,0%| 75,4%

kullaniyorsunuz,
?
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Cizelge 18. (Devam)Yas ile Bu Tiir Uygulamalari Hangi Amag ile Kullanildig1

Arasindaki Iliski
S 139 14 21 77 5 31 29 316
2633 Yasimiz? 44,0% | 4,4% 6,6% (24,4% 1,6% 9,8%(9,2% | 100,0%
Bu tiir
uygulamalari
hangi amagla | 19,4% | 21,9% | 15,9% [19,6%| 14,3% |31,3%|34,9%| 20,8%
kullantyorsunu
z?
S 19 3 3 8 1 7 3 44
Yasimiz? 432% | 6,8% 6,8% [18,2% 2,3% 15,9%| 6,8% | 100,0%
Bu tiir
36-45 | uygulamalari
hangi amagla | 2,7% | 4,7% 2,3% |2,0% 2,9% 7,1%13,6% | 2,9%
kullaniyorsunu
z?
S 2 0 1 4 0 3 2 12
Yasimniz? 16,7% | 0,0% 8,3% (33,3% 0,0% 25,0%|16,7%| 100,0%
Bu tiir
46-55 | uygulamalar
hangi amagla | 0,3% | 0,0% 0,8% | 1,0% 0,0% 3,0% (2,4%| 0,8%
kullaniyorsunu
z?
S 0 0 0 0 0 2 0 2
Yasiniz? 0,0% | 0,0% 0,0% |0,0% 0,0% 1(();)’0 0,0% | 100,0%
0
56 ve Bu tiir
lizeri | uygulamalari
hangi amagla | 0,0% | 0,0% 0,0% |0,0% 0,0% 2,0%1(0,0% | 0,1%
kullantyorsunu
z?
S 716 64 132 393 35 99 83 1522
Toplam
Yasimiz? 47,0% | 4,2% 8,7% [25,8% 2,3% 6,5% | 5,5% | 100,0%
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Cizelge 18. (Devam) Yas Ile Bu Tiir Uygulamalarin Hangi Amag ile Kullanildig

Arasindaki Iliski
Bu tiir

uygulamalari

) 100,0 100,0100,0
hangi amagla {100,0%| 100,0% | 100,0% 100,0% 100,0%

% % %

kullantyorsunu

z?

X*:74,987 SD:24 p=,000

Katilimcilarin yaslar ile bu tiir uygulamalar1 kullanma amagclar1 Cizelge20’ da ele
alimmustir. Katilimeilarin yas durumlart géz 6niinde bulunduruldugunda 15-25 arasi
yas grubunun %48,4’1i, 26-35 arasi1 yas grubunun %44,0’1, 36-45 aras1 yas grubunun
%43,2’sinin ‘’tasarruf etmek amaciyla’’, 45-55 arasi yas grubu ise %33,3’1 “’ek gelir
kazanmak amaciyla’’ bu tiir uygulamalar1 kullandig1 tespit edilmistir. Katilimeilarin
tamami1 g6z Oniinde bulunduruldugunda %47,0’1 “’tasarruf etmek’ amaciyla,
%25,8’1 “’ek gelir elde etmek’ amaciyla, %8,7’sinin ‘’nostaljik iirlinlere ulasmak’’
amaciyla, %6,5’inin ‘’cevreye duyarli birey olmak’’ amaciyla, %4,2’si “’geliri daha
diisiikk insanlara yardimei olmak’ amaciyla, %2,3’linlin “’yasadig1 yerde aligveris
imkan1 bulunmadig1’’ amaciyla bu tiir uygulamalar1 kullandig1 bilgisine ulagilmistir.
Ki-kare analizine gore yas durumu ile bu tiir uygulamalar1 kullanma amac1 arasinda

anlaml iligki vardir.

Cizelge 19. Yas Ile Bu Tiir Uygulamalardan Elde Edilen Gelirin Nasil
Degerlendirildigi Arasindaki liski

Yasimiz? Elde ettiginiz geliri nasil degerlendiriyorsunuz? Toplam

Eve maddi Kendi Insanlara Yine ayn1 | Diger

katkida | giderlerim [sosyal yardim|uygulamadan

bulunuyorum i¢cin ediyorum. aligveris
harciyorum yapryorum
S 78 737 13 105 90 1023
1323 Yasimz? 7,6% 72,0% 1,3% 10,3% 8,8% | 100,0%
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Cizelge 19. (Devam) Yasile Bu Tiir Uygulamalardan Elde Edilen Gelirin Nasil

Degerlendirildigi Arasindaki liski

Elde ettiginiz

geliri nasil

degerlendiriyor

sunuz?

o 61,9% 78,7% 46,4% 66,0% 77,6% | 74,9%
degerlendiriyor
sunuz?
S 37 175 10 48 19 289
Yasiniz? 12,8% 60,6% 3,5% 16,6% 6,6% | 100,0%
Elde ettiginiz
26-35
geliri nasil
29,4% 18,7% 35,7% 30,2% 16,4% | 21,2%
degerlendiriyor
sunuz?
S 6 20 3 4 7 40
Yasimz? 15,0% 50,0% 7,5% 10,0% 17,5% | 100,0%
Elde ettiginiz
36-45
geliri nasil
o 4,8% 2,1% 10,7% 2,5% 6,0% 2,9%
degerlendiriyor
sunuz?
S 5 3 2 1 0 11
Yasiniz? 45,5% 27,3% 18,2% 9,1% 0,0% | 100,0%
Elde ettiginiz
46-55
geliri nasil
4,0% 0,3% 7,1% 0,6% 0,0% 0,8%
degerlendiriyor
sunuz?
S 0 1 0 1 0 2
Yasgimz? 0,0% 50,0% 0,0% 50,0% 0,0% | 100,0%
56 ve | Elde ettiginiz
iizeri geliri nasil
o 0,0% 0,1% 0,0% 0,6% 0,0% 0,1%
degerlendiriyor
sunuz?
S 126 936 28 159 116 1365
Yasiniz? 9,2% 68,6% 2,1% 11,6% 8,5% | 100,0%
Toplam | Elde ettiginiz
geliri nasil
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% |100,0%]| 100,0%

X?%:75,846 SD:16 P=,000
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Katilimcilarin yaslart ile elde ettikleri geliri nasil degerlendirdigi arasindaki iligki
Cizelge 21°de ele alinmistir. Katilimcilarin yaslari géz 6niinde bulunduruldugunda;
15-25 yaslarnt arasindaki kisilerin %72,0’1, 26-35 yaslarn1 arasindaki kisilerin
%60,6’s1, 36-45 yaslar1 arasindaki kisilerin %50,0’1, bu tiir uygulamalardan elde
ettikleri geliri “’kendi giderleri i¢in harcadigi’’, 46-55 yaslar1 arasindaki kisilerin
%45,5’inin ise bu tiir uygulamalardan elde ettikleri geliri “’eve maddi katkida
bulunarak’ degerlendirdigi goriilmektedir. Katilimcilarin tamami g6z Oniinde
bulunduruldugunda %68,6’s1 “’kendi giderleri i¢in harcadigi’’, %11,6’s1 ’yine ayni
uygulamadan aligveris yaptigi’’, %9,2’si “’eve maddi katkida bulundugu’’, %2,1’inin
“’insanlara sosyal yardimda bulundugu’’ bilgisine ulasilmistir. Ki-kare analizine gore
yas durumu ile elde edilen gelirin nasil degerlendirildigi arasinda anlamli bir iligki

vardir.

Cizelge 20.Yas ile Cevrimigi Alisveris Yapma Siklig1 Arasindaki iliski

Yasiniz? Ne siklikla ¢evrimici aligveris yaparsiniz? Diger
Cevrimigi aligveris| Bazen Gerekli Sik Sik
yapmam durumlarda
S 20 292 437 524 1273
100,0
Yasiniz? 1,6% 22,9% 34,3% 41,2%
15-25 %
Ne siklikla ¢evrimigi
| ) ) 74,1% 80,9% 76,5% 71,3%  |75,1%
aligveris yaparsiniz?
S 4 54 112 186 356
100,0
Yasiniz? 1,1% 15,2% 31,5% 52,2%
26-35 %
Ne siklikla ¢evrimici
| ] ) 14,8% 15,0% 19,6% 25,3%  |21,0%
aligveris yaparsiniz?
S 2 12 15 22 51
100,0
Yasiniz? 3,9% 23,5% 29,4% 43,1%
36-45 %
Ne siklikla ¢evrimici
| } ) 7,4% 3,3% 2,6% 3,0% 3,0%
aligveris yaparsiniz?
S 1 3 6 2 12
46-55 100,0
Yasimiz? 8,3% 25,0% 50,0% 16,7% o
(]
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Cizelge 20. (Devam)Yas Ile Cevrimi¢i Alisveris Yapma Siklig1 Arasindaki Iliski

Ne siklikla ¢evrimigi
) 3,7% 0,8% 1,1% 0,3% 0,7%
aligveris yaparsiniz?
S 0 0 1 1 2
56 ve
) 100,0
lizeri Yasmiz? 0,0% 0,0% 50,0% 50,0% o
(V]
Ne siklikla ¢evrimigi
0,0% 0,0% 0,2% 0,1% 0,1%
aligveris yaparsiniz?
S 27 361 571 735 1694
100,0
Toplam Yasimiz? 1,6% 21,3% 33,7% 43,4% o
(]
Ne siklikla ¢evrimici 100,0
100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
aligveris yaparsiniz? %

X*:26,137  SD:12 p=,010

Katilimcilarin yasi ile ¢cevrimigi aligveris yapma sikligi Cizelge 22°de ele alinmustir.
Katilimcilarin yaslar1 g6z oniinde bulunduruldugunda 15-25 yaslar arasindaki
kisilerin %41,2’si, 26-35 yaslar1 arasindaki kisilerin %352,2°si, 36-45 yaslar
arasindaki kisilerin 43,1°1 “’sik sik’’, 46-55 yaslar1 arasindaki kisilerin%50,0’1nin ise
“’gerekli durumlarda’” ¢evrimigi aligveris yaptigi bilgisine ulagilmistir. Katilimcilarin
tamami g6z Oniinde bulunduruldugunda 9%43,3’iiniin “’sik sik’’, 9%33,7’sinin
“’gerekli durumlarda, %21,3’{iniin “’bazen’’ ¢evrimigi aligveris yaptigt , %1,6’sinin
ise “’¢evrimici aligveris yapmadig1’’ goriilmektedir. Ki-kare analizine gore yas grubu

ile gevrimigi aligveris yapma siklig1 arasinda anlamli bir iligski bulunmaktadir.

Cizelge 21. Yas Ile Bu Tiir Uygulamalardan En Cok Satin Alian Uriin Grubu

Arasindaki Iliski

Yasimiz? Bu tiir uygulamalarda en ¢ok satin aldiginiz iiriin grubu nedir? Topl

Satin Alt-Ust |Canta|Ayakkab1[Cocugumun| Diigiin [Dige| am

almiyorum | Giyim kiyafetleri | abiyeleri | r

S 412 486 167 37 3 15 55 1175

15-25 4,7 {100,

Yasiniz? 35,1% 41,4% |14,2%| 3,1% 0,3% 1,3%
% | 0%
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Cizelge 21. (Devam) Yas ile Bu Tiir Uygulamalardan En Cok Satin Alman Uriin

Grubu Arasindaki liski
Bu tiir
uygulamalarda
e 68,8]75,5
en ¢ok satin 74,5% 81,8% |73,6%| 74,0% 13,6% 48,4%
% | %
aldigimiz {irlin
grubu nedir?
26-35 S 115 91 51 11 18 15 21 322
6,5 100,
Yasiniz? 35,7% 28,3% |15,8%| 3,4% 5,6% 4,7%
% | 0%
Bu tiir
uygulamalarda
e 26,2|20,7
en ¢ok satin 20,8% 15,3% [22,5%| 22,0% 81,8% 48,4% o | o
aldiginiz tirtin 7
grubu nedir?
S 22 12 7 1 0 1 3 |46
6,5 (100,
Yasmiz? 47,8% 26,1% [15,2%| 2,2% 0,0% 2,2%
% | 0%
Bu tiir
36-45 lamalard
uygulamalarda
e 3,813,0
en ¢ok satin 4,0% 2,0% 3,1%| 2,0% 0,0% 3.2% v | o
(] (V]
aldiginiz tirtin
grubu nedir?
S 3 5 1 1 1 0 1|12
8,3 1100,
Yasiniz? 25,0% 41,7% [8,3% | 8,3% 8,3% 0,0%
% | 0%
Bu tiir
46-55 lamalard
uygulamalarda
e 1,2]0,8
en ¢ok satin 0,5% 0,8% 10,4% | 2,0% 4,5% 0,0% v | o
(] (V]
aldiginiz tirtin
grubu nedir?
S 1 0 1 0 0 0 012
56 ve
0,0 (100,
tizeri Yasiniz? 50,0% 0,0% |50,0%| 0,0% 0,0% 0,0%
% | 0%
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Cizelge 21. (Devam) Yas ile Bu Tiir Uygulamalardan En Cok Satin Alman Uriin

Grubu Arasindaki liski
Bu tiir
uygulamalarda
e 0,0|0,1
en ¢ok satin 0,2% 0,0% 0,4% | 0,0% 0,0% 0,0%
% | %
aldiginiz tirtin
grubu nedir?
S 553 594 227 50 22 31 80 1557
Toplam 5,1 (100,
Yagimiz? 35,5% 38,2% [14,6%| 3,2% 1,4% 2,0%
% 0%
Bu tiir
uygulamalarda
100,0 100,|100,0
en ¢ok satin | 100,0% 100,0% 100,0% | 100,0% 100,0%
% 0% | %
aldiginiz {iriin
grubu nedir?
X*:92,930 SD:24 p=,000

Katilimeilarin yaslar ile bu tiir uygulamalardan en ¢ok satin aldiklar1 iirin grubu
Cizelge 21°de ele almmistir. Katilimcilarin yas grubu géz  Oniinde
bulunduruldugunda, 15-25 yaslar1 arasindaki katilimcilarin %41,4°1, 46-55 yaslar
arasindaki katilimcilarin %41,7’sinin en ¢ok “’alt-iist giyimi’’ satin aldiklari, 26-35
yaslar1 arasindaki katilimcilarin %35,7’si ile 36-45 yaslar1 arasindaki kisilerin
%47,8°1 ise “’bu tiir uygulamalardan satin alma yapmadigi’’ bilgisine ulagilmistir.
Katilimcilarin tamami g6z 6niinde bulunduruldugunda %38,2’sinin “’alt-iist giyim”’,
%35,5’inin  “’satin  almadig1’”’, %14,6’sinin  “’¢anta’’, %3,2’sini  “’ayakkab1”’,
%2,0’1min “’diigiin abiyeleri’’, %1,4’liniin ise ‘’¢ocugunun kiyafetlerini’’ satin aldig1
bilgisine ulasilmistir. Ki-kare analizine gore yas grubu ile bu tiir uygulamalardan en

¢ok satin alinan {irtin grubu arasinda anlamli bir iliski bulunmaktadir.
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Cizelge 22. Yas Ile Bu Tiir Uygulamalarin Magazaya Gore Dezavantajlar:

Arasindaki Iliski
Yasimiz? Bu tiir uygulamalarin magazaya gore Toplam
dezavantajlar1 nelerdir?
Uriine veya | lade veya | Hijyenik | Diger
saticrya giiven iptal  |olmamasi
sartlarinin
daha az
olmasi
S 553 271 326 14 1164
Yasiniz? 47,5% 23,3% 28,0% | 1,2% | 100,0%
15-25 Bu tiir uygulamalarin
magazaya gore dezavantajlari 78,7% 69,3% 79,3% | 53,8% | 76,0%
nelerdir?
S 128 104 69 11 312
Yasiniz? 41,0% 33,3% 22,1% | 3,5% | 100,0%
26-35 Bu tiir uygulamalarin
magazaya gore dezavantajlari 18,2% 26,6% 16,8% |42,3% | 20,4%
nelerdir?
S 19 11 12 1 43
Yagimiz? 44,2% 25,6% 27,9% | 2,3% | 100,0%
36-45 Bu tiir uygulamalarin
magazaya gore dezavantajlari 2,7% 2,8% 2,9% | 3.8% 2,8%
nelerdir?
S 3 5 3 0 11
Yasiniz? 27,3% 45,5% 27,3% | 0,0% | 100,0%
46-55 Bu tiir uygulamalarin
magazaya gore dezavantajlari 0,4% 1,3% 0,7% 0,0% 0,7%
nelerdir?
S 0 0 1 0 1
Yasiniz? 0,0% 0,0% 100,0% | 0,0% | 100,0%
?6 Vt_: Bu tiir uygulamalarin
iizeri
magazaya gore dezavantajlari 0,0% 0,0% 0,2% 0,0% 0,1%
nelerdir?
S 703 391 411 26 1531
Toplam
Yasimiz? 45,9% 25,5% 26,8% | 1,7% | 100,0%
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Cizelge 22. (Devam) Yas Ile Bu Tiir Uygulamalarin Magazaya Gore Dezavantajlart
Arasindaki Iliski

Bu tiir uygulamalarin

magazaya gore 100,0% 100,0% | 100,0% |100,0%| 100,0%

dezavantajlar1 nelerdir?

X*:28,614  SD:12 p=,004

Yas durumu ile bu tiir uygulamalarin magazaya goére dezavantaji arasindaki iliski
Cizelge 23’te ele alinmistir. Katilimcilarin yaslar1 géz 6niinde bulunduruldugunda
15-25 yaslar1 arasindaki kisilerin %47,5°1, 26-35 yaslar1 arasindaki kisilerin %41,0°1,
36-45 yaslar arasindaki kisilerin %44,2’si bu tiir uygulamalarin magazaya gore
dezavantajin1 ’iirline ve saticiya gliven’’ olarak belirtirken, 46-55 yaslar1 arasindaki
kisilerin %45,5°1 “’iade ve iptal sartlarinin daha az olmas1’’ olarak diisiinmektedir.
Katilimeilarin tiimii géz oniinde bulunduruldugunda, kisilerin bu tiir uygulamalari
kullanirken %45,9’u “’liriin veya saticiya giiven’’, %26,8’ 1 “’hijyenik olmamasi’’,
%25,5’1 “’1ade veya iptal sartlarinin daha az olmasi’’nin magazaya gore dezavantaj
oldugu belirtmektedir. Ki-kare analizine gore yas ile bu tiir uygulamalarin magazaya

gore dezavantajlari arasinda anlamli bir iliski bulunmaktadir.

Cizelge 23.Yas ile Sosyal Cevre ile Bir Araya Gelindiginde Magazaya Gitme Siklig1

Arasindaki Iliski
Yasiniz? Toplam
Magazaya Planda olmamasina Diger
gitmeyiz ragmen magazalari
dolasiriz.
S 465 689 94 1248
Yasiniz? 37,3% 55,2% 7,5% 100,0%
Sosyal gevreniz
arkadaglarnizla
15-25 ¢ ; )
ile bir araya
o 68,2% 80,0% 78,3% 75,0%
geldiginizde ne
siklikla magazaya
gidersiniz?
S 184 147 20 351
26-35
Yasiniz? 52,4% 41,9% 5,7% 100,0%
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Cizelge 23.(Devam) Yas Ile Sosyal Cevre Ile Bir Araya Gelindiginde Magazaya
Gitme Siklig1 Arasindaki Iliski

Sosyal gevreniz
(arkadaslarinizla)
ile bir araya
o 27,0% 17,1% 16,7% 21,1%
geldiginizde ne
siklikla magazaya

gidersiniz?

S 25 20 6 51

Yasiniz? 49,0% 39,2% 11,8% 100,0%

Sosyal gevreniz

(arkadaslarinizla)
36-45
ile bir araya
o 3,7% 2,3% 5,0% 3,1%
geldiginizde ne

siklikla magazaya

gidersiniz?

S 8 3 0 11
46-55

Yasmiz? 72,7% 27,3% 0,0% 100,0%

Sosyal gevreniz
(arkadaslarinizla)
ile bir araya
1,2% 0,3% 0,0% 0,7%
geldiginizde ne
siklikla magazaya

gidersiniz?

S 0 2 0 2

Yasmiz? 0,0% 100,0% 0,0% 100,0%

Sosyal gevreniz
56 ve | (arkadaslarmizla)
iizeri ile bir araya
0,0% 0,2% 0,0% 0,1%
geldiginizde ne
siklikla magazaya

gidersiniz?

S 682 861 120 1663
Toplam

Yasiniz? 41,0% 51,8% 7,2% 100,0%
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Cizelge 23.(Devam) Yas Ile Sosyal Cevre Ile Bir Araya Gelindiginde Magazaya
Gitme Siklig1 Arasindaki Iliski

Sosyal ¢evreniz
(arkadaslarinizla)
ile bir araya
o 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
geldiginizde ne

siklikla magazaya

gidersiniz?

X*:36,643 SD:8 p=,000

Yas durumu ile sosyal cevre ile bir araya gelindiginde magazaya gitme sikligi
arasindaki iligki Cizelge 24°’te ele alinmustir. Katilimcilarin yaslart goéz Oniinde
bulunduruldugunda 15-25 yaslar1 arasindaki kisilerin %55,2°si sosyal ¢evresi ile bir
araya geldiginde ‘’planda olmamasina ragmen magazaya giderken’’, 26-35 yaslari
arasindaki kisilerin %52,4’1 ve 36-45 yaslar1 arasindaki kisilerin %49,0’1 “’magazaya
gitmemeyi’’ tercih ettigi goriilmiistir. Katilmeilarin  tiimii  géz  Onilinde
bulunduruldugunda katilimcilarin %51,8’1 sosyal g¢evresi ile bir araya geldiginde
“’planda olmamasina ragmen magazaya giderken’’ %41,0’1 “’magazaya gitmemeyi’’
tercih ettigi tespit edilmistir. Ki-kare analizine gore yas ile sosyal ¢evre ile bir araya
gelindiginde magazaya gitme siklig1 arasinda anlamli bir iliski vardir. Bu kapsamda
“HS8: 15-25 yagslar arasindaki katilimcilar sosyal ¢evresi ile bir araya geldiginde
planda olmamasina ragmen magazalar1 dolasiyorlardir.”” Hipotezinin dogrulandigi

gorilmektedir.

4.5. EGITIM DURUMU IiLE CEVRIMICi iKINCi EL ALISVERIS
ARASINDAKI ILiSKi
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Cizelge 23. Egitim Durumu Ile Sosyal Cevre ile Bir Araya Gelindiginde Magazaya

Gitme Siklig1

Egitim durumunuz nedir?

Sosyal ¢evreniz (arkadaslarinizla) ile

bir araya geldiginizde ne siklikla

magazaya gidersiniz?

Toplam

Magazaya Planda Diger
gitmeyiz olmamasina
ragmen
magazalari
dolasiriz.
S 0 1 1 2
Egitim durumunuz nedir? 0,0% 50,0% 50,0% [100,0%
flkokul  [Sosyal gevreniz (arkadaslarinizla) ile bir
araya geldiginizde ne siklikla magazaya 0,0% 0,1% 0,8% | 0,1%
gidersiniz?
S 7 8 1 16
Egitim durumunuz nedir? 43,8% 50,0% 6,2% |100,0%
Ortaokul |Sosyal gevreniz (arkadaglarinizla) ile bir
araya geldiginizde ne siklikla magazaya 1,0% 0,9% 0,8% | 1,0%
gidersiniz?
S 119 190 14 323
Egitim durumunuz nedir? 36,8% 58,8% 4,3% |100,0%
Lise Sosyal ¢evreniz (arkadaslarinizla) ile bir
araya geldiginizde ne siklikla magazaya 17,5% 22,2% 11,5% | 19,5%
gidersiniz?
Onlisans/lisa S 479 601 92 1172
ns Egitim durumunuz nedir? 40,9% 51,3% 7,8% [100,0%
Sosyal ¢evreniz (arkadaslarinizla) ile bir
araya geldiginizde ne siklikla magazaya 70,4% 70,1% 75,4% | 70,6%
gidersiniz?
S 75 57 14 146
Egitim durumunuz nedir? 51,4% 39,0% 9,6% [100,0%
Lisansiistli |{Sosyal ¢evreniz (arkadaglarimizla) ile bir
araya geldiginizde ne siklikla magazaya 11,0% 6,7% 11,5% | 8,8%
gidersiniz?
S 680 857 122 1659
Toplam
Egitim durumunuz nedir? 41,0% 51,7% 7,4% [100,0%
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Cizelge 24. (Devam) Egitim Durumu ile Sosyal Cevre ile Bir Araya Gelindiginde
Magazaya Gitme Siklig1

Sosyal ¢evreniz (arkadaslarinizla) ile bir|

araya geldiginizde ne siklikla magazaya| 100,0% 100,0% 100,0%]100,0%
gidersiniz?
X*:24,160 SD: 8 P=,002

Egitim durumu ile sosyal ¢evre ile bir araya gelindiginde magazaya gitme siklig1
arasindaki iliski Cizelge 26’te ele alinmistir. Katilimcilarin egitim durumlart goz
oniinde bulunduruldugunda lise egitim diizeyindeki katilimcilarin  %58,8°1,
onlisans/lisans diizeyindeki katilimcilarin %351,3’ii “’planda olmamasina ragmen
magazaya gideriz’’ cevabini verirken, lisansiistii diizeyindeki katilimeilarin %51,4’i
“magazaya gitmeyiz’® cevabim verdigi goriilmektedir. Katilimcilarin tiimii goz
oniinde bulunduruldugunda, %41,0’1 “magazaya gitmeyiz’’, %51,7’si “’planda
olmamasina ragmen magazaya gideriz’’, %7,4’li “’diger’’ cevabini verdigi bilgisine
ulagilmaktadir. Ki-kare analizine gore egitim durumu ile sosyal c¢evre ile bir araya

gelindiginde magazaya gitme siklig1 arasinda anlamli bir iligki vardir.

Cizelge 25°’te yer alan bilgiler 1s181nda, lisansiistii egitim diizeyindeki katilimcilarin
diger egitim diizeylerindeki katilimcilardan farkli olarak ‘’magazaya gitmeyiz’’
cevabini vermesinin sebebi olarak lisansiistii diizeydeki kisilerin bos zaman
yoksunlugu olabilecegi diistiniilmektedir. Diger bir sebep olarak ise lisansiistii egitim
diizeyindeki kisilerin sosyal aktivite acisindan kendilerine baska alanlar actigi

diistiniilmektedir.
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Cizelge 25.Egitim Durumu ile Cevrimici Aligveris Yapma Siklig1

Egitim durumunuz nedir? Ne siklikla ¢evrimigi aligveris yaparsiniz? Toplam
Cevrimi¢i |(Bazen| Gerekli Sik Sik
aligveris durumlarda
yapmam
S 0 2 0 0 2
100,0
. Egitim durumunuz nedir?|  0,0% 0,0% 0,0% 100,0%
Ilkokul %
Ne siklikla ¢evrimigi
| ) ) 0,0% 0,6% 0,0% 0,0% 0,1%
aligveris yaparsiniz?
S 1 6 4 6 17
Ortaokul Egitim durumunuz nedir?| 5,9%  [35,3%| 23,5% 35,3% 100,0%
rtao
Ne siklikla ¢evrimigi
| ) ) 3,7% 1,7% 0,7% 0,8% 1,0%
aligveris yaparsiniz?
S 11 77 139 105 332
L Egitim durumunuz nedir?| 3,3% [23,2% 41,9% 31,6% 100,0%
ise
Ne siklikla ¢evrimigi
| ] ) 40,7% |21,4%| 24,4% 14,3% 19,6%
aligveris yaparsiniz?
S 12 253 390 537 1192
Onli . Egitim durumunuz nedir? 1,0% |21,2% 32,7% 45,1% 100,0%
nlisans/Lisans
Ne siklikla ¢evrimigi
| ) ) 44,4% |70,3%| 68,4% 73,3% 70,5%
aligveris yaparsiniz?
S 3 22 37 85 147
L __|Egitim durumunuz nedir?|  2,0%  [15,0%| 25,2% 57,8% 100,0%
isansiisti
Ne siklikla ¢evrimigi
| ) ) 11,1% [6,1% 6,5% 11,6% 8,7%
aligveris yaparsiniz?
S 27 360 570 733 1690
Tool Egitim durumunuz nedir?| 1,6% |21,3%| 33,7% 43,4% 100,0%
oplam
Ne siklikla ¢evrimigi 100,0
] 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
aligveris yaparsiniz? %

X*:52,404  SD:12 p=,000

Egitim diizeyi ile ¢evrimigi aligveris yapma siklig1 arasindaki iliski Cizelge 26’da ele
alinmistir. Katilimcilarin egitim diizeyleri gbéz oOniinde bulunduruldugunda, lise
egitim diizeyine sahip olan kisilerin %41,9’u “’gerekli durumlarda’’, dnlisans/lisans
diizeyindeki kisilerin %45,1°1 ve lisansiistii diizeyine sahip kisilerin %57,8’1 “’sik

sik’ ’cevrimi¢i aligveris yaptigr goriilmiistiir. Katilimcilarin tiimii gbéz 6niinde
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bulunduruldugunda katilmecilarin = %43,4°t  “’sik  sik’’,  9%33,7°si  “"gerekli

durumlarda’’, %21,3’i “’bazen’’, %1,6’s1 “’cevrimigi aligveris yapmadig1’’ bilgisine

ulasilmistir. Ki-kare analizine gore egitim diizeyi ile ¢evrimigci aligveris yapma sikligi

arasinda anlamli bir iligki bulunmaktadir.

Cizelge 2612. Egitim Durumu Ile Bu Tiir Uygulamalarin Hangi Amagla Kullanildig:

Arasindaki Iliski
Egitim durumunuz nedir? Bu tiir uygulamalar1 hangi amagla kullantyorsunuz? Topl
Tasarruff Gelir |Nostalji| Ek |Yasadig|Cevreye|Dige| am
etmek | durumu k gelir | mm |duyarhi| r
amactyl| benden [lriinlere| kazan| yerde [|bir birey|
a. distik  [ulagsmak| mak |aligverig| olmak
insanlara |amactyl | amaci |imkanla|amaciyl
yardim a. yla. rm a
etmek kisith
amaciyla. oldugu
i¢in.
S 0 0 1 0 0 0 0|1
Egitim durumunuz 0,0 {100,
) 0,0% 0,0% [100,0%] 0,0% | 0,0% | 0,0%
. nedir? % | 0%
Ilkokul
Bu tiir uygulamalar1
. 0,01 0,1
hangi amagla 0,0% 0,0% 0,8% |0,0% | 0,0% | 0,0%
% | %
kullaniyorsunuz?
S 4 2 3 4 0 0 1|14
Egitim durumunuz 7,1 1100,
28,6% | 14,3% | 21,4% |28,6%| 0,0% | 0,0%
nedir? % | 0%
Ortaokul —
Bu tiir u amalari
veu 1,210,9
hangi amacla 0,6% 3,1% 2,3% 11,0% | 0,0% | 0,0% % | o
kullaniyorsunuz? ’ ’
S 138 15 32 59 11 18 17 1290
Egitim durumunuz 5,9 (100,
) 47,6% 5,2% 11,0% (20,3%| 3,8% | 6,2%
) nedir? % | 0%
Lise
Bu tiir uygulamalar1
20,5(19,1
hangi amagla 19,3% 23,4% 24,2% (15,1%| 31,4% | 18,2% o | o
kullantyorsunuz? ’ ’
Onlisans/Li
S 529 41 78 292 21 66 54 11081
sans
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Cizelge 26.(Devam) Egitim Durumu ile Bu Tiir Uygulamalarm Hangi Amagla
Kullanildig1 Arasindaki Iligki

Egitim durumunuz 5,0 {100,
48,9% 3,8% 7,2% |27,0%| 1,9% | 6,1%
nedir? % | 0%
Bu tiir uygulamalari
?lgu 65,1(71,2
hangi amagla 74,1% 64,1% 59,1% |74,5%| 60,0% | 66,7% v | o
kullaniyorsunuz? ’ ’
S 43 6 18 37 3 15 11 133
Egitim durumunuz 8,3 (100,
) 32,3% 4,5% 13,5% (27,8%| 2,3% | 11,3%
] nedir? % | 0%
Lisansiistii l l
Bu tiir uygulamalari
13,3] 8,8
hangi amacla 6,0% 9,4% 13,6% | 9,4% | 8,6% | 15,2% o | o
kullantyorsunuz? ° °
S 714 64 132 | 392 35 99 83 |1519
Egitim durumunuz 5,5 100,
) 47,0% 4,2% 8,7% (25,8%| 2,3% | 6,5%
nedir? % | 0%
Toplam
Bu tiir uygulamalari
] 100,0 100,{100,
hangi amagla 100,0%| 100,0% |100,0% 100,0%{100,0%
% 0% | 0%
kullaniyorsunuz?

X%50,030  SD:24 P=,001

Egitim diizeyi ile bu tiir uygulamalarin kullanim amaci arasindaki iliski Cizelge27’
de ele alinmistir. Katilimcilarin egitim diizeyleri goz oniinde bulunduruldugunda lise
diizeyindeki katilimcilarin %47,6’simin, onlisans/lisans diizeyindeki katilimeilarin
%48,9’unun ve lisansiistli katilimcilarin %32,3’{iniin “’tasarruf etmek amaciyla’” bu
tir uygulamalarm kullandigr goriilmiistir. ~ Katilimcilarin  tiimii g6z Oniinde
bulunduruldugunda 47,0’1 “’tasarruf etmek amaciyla’’, %25,8’1 “’ek gelir kazanmak
amaciyla’’, %8,7’sinin ‘’nostaljik iirlinlere ulasmak amaciyla’’, %6,5’inin ‘’¢evreye
duyarl birey olmak amaciyla’, %4,2’si “’geliri daha diisiik insanlara yardimci olmak
amaciyla’’, %2,3’liniin “’yasadig1 yerde aligveris yapma imkani1 olmadigi amaciyla’
bu tiir uygulamalar kullandig1 goriilmiistiir. Ki-kare analizine gore egitim diizeyi ile

bu tiir uygulamalar1 kullanma amac1 arasinda anlamli iligki bulunmaktadir.
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Cizelge 27. Egitim Durumu ile Elde Ettigi Geliri Nasil Degerlendirdigi Arasindaki

iliski
Egitim durumunuz nedir? Elde ettiginiz geliri nasil degerlendiriyorsunuz? | Toplam
Eve maddi| Kendi |Insanlar|Yine aym| Diger
katkida | giderlerim |a sosyal [uygulama
bulunuyoru icin yardim | dan
m. harctyorum|ediyoru | aligveris
m. |yapiyoru
m
S 1 1 0 0 0 2
) Egitim durumunuz
Ikokul . 50,0% 50,0% 0,0% | 0,0% | 0,0% | 100,0%
nedir?
Elde ettiginiz geliri nasil
0,8% 0,1% 0,0% | 0,0% | 0,0% | 0,1%
degerlendiriyorsunuz?
S 8 4 0 0 1 13
Egitim durumunuz
61,5% 30,8% 0,0% | 0,0% | 7,7% | 100,0%
Ortaokul nedir?
Elde ettiginiz geliri nasil
o 6,3% 0,4% 0,0% | 0,0% | 0,9% 1,0%
degerlendiriyorsunuz?
S 42 151 3 32 28 256
Egitim durumunuz
) ) 16,4% 59,0% 1,2% | 12,5% | 10,9% | 100,0%
Lise nedir?
Elde ettiginiz geliri nasi]
o 33,3% 16,2% | 10,7% | 20,1% | 24,1% | 18,8%
degerlendiriyorsunuz?
S 65 698 18 114 80 975
. Egitim durumunuz
Onlisans/Lisa 6,7% 71,6% 1,8% | 11,7% | 8,2% | 100,0%
nedir?
ns
Elde ettiginiz geliri nasil
51,6% 74,8% | 64,3% | 71,7% | 69,0% | 71,6%
degerlendiriyorsunuz?
S 10 79 7 13 7 116
Egitim durumunuz
) ) 8,6% 68,1% 6,0% | 11,2% | 6,0% | 100,0%
Lisanstistii nedir?
Elde ettiginiz geliri nasi]
o 7,9% 8,5% 25,0% | 82% | 6,0% | 8,5%
degerlendiriyorsunuz?
Toplam S 126 933 28 159 116 1362
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Cizelge 27. (Devam) Egitim Durumu ile Elde Ettigi Geliri Nasil Degerlendirdigi

Arasindaki Iliski
Egitim durumunuz
9,3% 68,5% 2,1% | 11,7% | 8,5% | 100,0%
nedir?
Elde ettiginiz geliri nasil
o 100,0% 100,0% |100,0%| 100,0% [100,0%| 100,0%
degerlendiriyorsunuz?

X*:86,049  SD:16 p=,000

Egitim diizeyi ile elde edilen gelirin nasil degerlendirdigi arasindaki iliski Cizelge

28’de ele alinmistir. Katilimcilarin egitim diizeyleri g6z 6niinde bulunduruldugunda

lise egitim diizeyine sahip olan kisilerin %59,0’1, On Lisans/lisans diizeyine sahip

olan kisilerin %71,6’s1, lisansiistii egitim diizeyine sahip kisilerin %68,1 bu tiir

uygulamalan “’kendi giderleri i¢in’’ harcadig1 goriilmiistiir. Katilimeilarin tiimii géz

oniinde bulunduruldugunda, katilimcilarin %68,5’1 “’kendi giderleri i¢in harcadig1’’,

%11,7’si “’yine ayn1 uygulamadan aligveris yaptigt’’, %9,3’1 “’eve maddi katkida

bulundugu’’, %2,1°1 “’insanlara sosyal yardimda bulundugu’’ bilgisine ulasilmistir.

Ki-kare analizine gore egitim diizeyi ile elde edilen gelirin nasil degerlendirildigi

arasinda anlamli iliski bulunmaktadir.
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5. TARTISMA VE SONUC

Teknolojinin giin gectikge yayginlastigi glinlimiiz diinyasinda teknolojinin getirdigi
aligkanliklarda onunla birlikte yayginlasmaya devam etmektedir. Bu aliskanliklar;
hizli iletisim, aranan nesneye kolay ulagsma, aranan bilgiye kolay ulagsma vb. sekilde
siralanabilmektedir. Teknolojinin getirdigi kolayliklara aligkanlik gosteren bireyler
daha sonrasinda geleneksel yontemleri bir kenara birakip yeni yontemler ile aligveris
yapmaya baglamaktadir (Cizelge 10). Bu baglamda tiiketiciler istedikleri iiriinii
magaza magaza dolagip aramaktan ziyade tek bir aligveris sitesinde iiriinleri
filtreleyebilme kolayligina ulagsmaktadir. Aym1 zamanda O6deme yonteminde ki
kolaylik veya iiriinde aradigi 6zelligi magaza magaza gezip akilda tutmak yerine
cevrimigi aligveris sitelerinde kolay bir bicimde ddeme yapabilmekte ve kolaylikla

istedigi 6zelligi aratabilmektedir.

2007 yilinda yapilan kapsamli bir aragtirmanin sonucuna gore bireylerin internet
tizerinden yaptig1 aligverislerin farkli stratejileri bulunmaktadir. Bunlar su sekilde
siralanabilmektedir; eglence amagh plansiz aligveris stratejisi, marka fiyat ve uygun
sanal ortam amacina yonelik aligveris stratejileri hedonik aligveris ve 6grenme amagh
aligverig stratejisi olmak tiizere 4 gruba ayrilmaktadir (Gehrt vd. 2007:169). Bu
kapsamda katilimcilarin magaza kullamimlari yorumlandiginda plansiz aligveris
stratejisinin ¢alismayan katilimcilarda daha yogunlukta oldugu goriilmektedir
(Cizelge 17). Calismanin basindan sonuna en ¢ok iistiinde durulan konusu ‘’uygun
fiyat’> oldugu distliniilmektedir. Katilimcilarin bu tiir uygulamalardan aligveris
yaparak veya fazla {irlinlerini satarak tasarruf etmesi ve ekonomik durumlarindan
dolay1 ulasamadiklar1 markalara ulagabilmelerinin temelinde ekonomik sebeplerin
oldugu disiiniilmektedir. Ama Katilimcilarin sosyal ¢evresi ile bir araya geldiginde
cogunlukla planda olmamasina ragmen magazalar1 dolastig1 bilgisine ulagilmaktadir

(Cizelge 25).

Ne kadar magaza magaza dolagma kiiltlirii var olsa da, aligverisin sanal ortamlara
evrildigini sdylemek yanlis olmayacaktir. Bu yonelim tek yonlii degil, aksine ¢ift
yonliidiir. ikinci el moda uygulamalarindan alim yapan kadinlar oldugu kadar satis
yapan kadinlar da bulunmaktadir. Kadinlarin ev ekonomisine katkida bulunma cabas1

arastirmanin bulgularinda kendisini gostermektedir. Gerek ev isleri gerek egitimden
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uzak tutulma gerekse ¢ocugun bakimini iistlenme vb. sebepler ile calisamayan
kadinlarin bu tiir uygulamalardan ek gelir elde ettigi gorilmektedir. Magazaya
giderek yapilan aligveris yerine cevrimi¢i yapilan aligverisin gliniimiizde daha

popiiler oldugu diisiiniilmektedir.

Ozellikle Covid-19 pandemisinden sonra kadinlarin magazadan alisveris
yapmaktansa c¢evrimigi aligveris yapmayi tercih ettigi arastirmada saptanmaktadir.
Yine arastirmaya katilanlar tarafindan magazalarin bir nebze plansiz dolasilan yerler
olarak anlamlandirilmasi ve gercek alisverisin sanal ortamda yapildig1 goriilmektedir.
Satin alimlarin daha c¢ok sanal ortamlarda olmasi, kadinlarin kamusal alanda
gecirdikleri zamani kisalttigr disiiniilmektedir. Yeni glindeme gelen ve hizla
ilerleyen ikinci el moda uygulamalarina katilimcilar reklamlardan gorerek ulastigi
bilgisine ulasilmaktadir. Burada reklamlarin ihtiyaci olan gruplara ulagsmadaki hiz1 ve
yayginlagsmasindaki dnemi dikkat ¢ekmektedir. Ve ikinci el bitpazarlarinin Osmanlt
doneminden itibaren kullanilmasina ragmen, bu pazarlarin dijital ortama taginmasi
tilkemizde yeni bir olusumdur. Yeni olan bu uygulamalardan satilan ikinci el
kiyafetleri alirken kullanicilarin  giiven  probleminin  yogunlukta oldugu
goriilmektedir. Uriinii satin alacagi kullanicinin degerlendirmeleri giiven kazandirsa
da, bu tiir uygulamalardaki iade kosullar1 kullanicilarin satin alimlarinda etkili

oldugu goriilmektedir.

Goffman’a (1971) gore bulasicilik kisisel alanlara girilmesi ile birlikte ortaya
ctkmaktadir. Bir iiriinlin giyildiginin gdstergesi olan koku, ter lekesi veya cesitli
kirlilikler iiriiniin bir dnceki sahibi ile iligkilendirilmektedir. Bundan dolay1 kiyafeti
alacak olan kiside tiksinti veya tabu olarak algilanacagindan dolayr tene yakinlik
arttikca belirli ikinci el kiyafetlerin kullaniminin reddedildigi goriilmektedir. Calisma
da hijyen konusu da, katilimcilarin satin alimlarini etkileyen énemli bir unsur olarak
on plana ¢ikmaktadir. Ozellikle ayakkabu, i¢ kiyafet vb. iiriinlerin satin alimlarinda
kullanicilar tedirgin oldugu diisiiniilmektedir. Fakat ¢aligmadan elde edilen sonuca
gore kadinlar tene en az temas eden iirlin olan ¢anta yerine alt-list giyim esyalarini
almay1 tercih ettikleri goriilmektedir. Bu noktada H7’nin yanliglandig1 bilgisine
ulasilmaktadir. Hijyen konusunun o6zellikle Covid-19 pandemisinden sonra daha

biiyiik bir engel teskil edebilecegi diisiiniilmektedir.
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Katilimcilarin ekonomik durumlari ile bu tiir uygulamalara nasil ulastigi
arasindaki iligki incelendiginde katilimcilarin ekonomik durum ne olursa
olsun bu tiir uygulamalara ¢ogunlukla reklamlardan gorerek ulastig1 bilgisine

ulagilmistir. Bu noktada H6’nin yanlislandigi goriilmektedir.

Katilimeilarin ekonomik durumlari ile bu tlir uygulamalari hangi amagla
kullandig1 arasindaki iliski incelendiginde, katilimcilarin tasarruf etmek
amaciyla bu tlir uygulamalar1 kullandig1 bilgisine ulasilmistir. Burada H2 nin

dogrulandigi goriilmektedir.

Katilimcilarin  ekonomik durumlar1 ile ¢evrimigi aligveris yapma sikligi
arasindaki iliski incelendiginde, katilimcilarin sik sik cevrimigi aligveris

yaptig1 bilgisine ulagilmistir.

Katilimecilarin  ekonomik durumlart ile hangi yolla aligveris yapmaktan
hoslandiklart arasindaki iligki incelendiginde katilimcilarin internetten veya

mobil uygulamalardan aligveris yapmaktan hoslandig: bilgisine ulasilmistir.

Katilimeilarin ekonomik durumlar ile bu tiir uygulamalardan hangi {irtinlerin
satin alindig1 arasindaki iliski incelendiginde katilimcilarin yeni ve etiketli
tirlinlerin satin alindig1 bilgisine ulasilmistir. Bu noktada H1’in dogrulandigi

goriilmektedir.

Katilimcilarin  ekonomik durumlart ile bu tiir uygulamalardan aligveris
yapmaya basladiktan sonra magazadan aligveris yapma rutininde degisim
olma(ma) arasindaki iligski incelendiginde katilimcilarin magazadan aligveris

yapma rutinlerinde degisim olmadig1 bilgisine ulagilmistir.

Katilimeilarin ¢alisma(ma) durumu ile bu tiir uygulamalara girme sikligi
arasindaki iliski incelendiginde katilimcilarin bu tiir uygulamalara ihtiyaglari

oldukea girdigi bilgisine ulasilmistir.

Katilimcilarin  ¢alisma(ma) durumlar1 ile bu tiir uygulamalarnn kullanim
amaglar1 arasindaki iliski incelendiginde katilimcilarin bu tiir uygulamalari

tasarruf etmek amaciyla kullandig1 bilgisine ulagilmistir.

Katilimcilarin yaglari ile bu tiir uygulamalar1 kullanim amaci arasindaki iliski

incelendiginde katilimcilarin tasarruf etmek amaciyla bu tiir uygulamalari
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kullandig1 bilgisine ulagilmigtir.

Katilimcilarin yaglari ile bu tiir uygulamalardan elde ettikleri gelirleri hangi
amagla kullandig1 arasindaki iligki incelendiginde katilimcilarin kazandiklar

gelirleri kendi giderleri i¢in harcadigi bilgisine ulasilmistir.

Katilimcilarin yaglart ile ¢evrimigi aligveris yapma sikligi arasindaki iligki
incelendiginde katilimcilarin sik sik g¢evrimigi aligveris yaptigi bilgisine

ulasilmistir. Bu noktada H5’in dogrulandig1 goriilmektedir.

Katilimcilarin yaslariyla sosyal ¢evresi ile bir araya gelindiginde magazaya
gitmesi arasindaki iligki incelendiginde katilimcilarin planda olmamasina
ragmen magazalart dolastig1 bilgisine ulasilmistir. Bu noktada H8’ in

dogrulandigi goriilmektedir.

Katilimeilarin egitim durumlar1 ile bu tlir uygulamalar1 kullanim amaci
arasindaki iliski incelendiginde katilimcilarin tasarruf etmek amaciyla bu tiir

uygulamalar kullandig bilgisine ulagilmistir.

Katilimeilarin egitim durumlar ile bu tiir uygulamalardan elde ettigi geliri
nasil degerlendirdigi arasindaki iliski incelendiginde katilimcilarin elde ettigi
geliri kendi giderleri i¢in kullandig1 bilgisine ulasilmistir. Bu noktada H4’ iin

dogrulandigi goriilmektedir.
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