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Kar amagsiz orgiitler finansal kaynak saglamak amaciyla online alisveris siteleri araciligiyla iiriin ve
hizmet sunmaktadirlar. Bu iiriin ve hizmetleri satin alan tiiketiciler hem bagista bulunmakta hem de
gereksinimlerini karsilamaktadirlar. Bu ¢alismada bagis motivasyonlarinin ve online satin alma unsurlarimn
satin alma niyetitizerindeki rolii incelenmigtir. Losemili Cocuklar Vakfi 'nin online magazasi Isvdukkan.com ormek
alinarak yapilan ¢alismada online satin alma unsurlarimin (giiven, kullanishihik, interaktiflik) ve dzgecilik
motivasyonunun satin alma niyetiiizerinde etkili oldugu bulunmustur. Arastirma sonug¢lari kar amagsiz orgiitlerin
online magazalarinin etkili satis stratejilerinin olusturulmasinda katki saglayabilecektir.

Anahtar Kelimeler: Kar Amagsiz Orgiitler; Online Satin Alma; Bagis Motivasyonlari
Jel Kodlari:M30, M31

ONLINE PRODUCT PURCHASE WITH DONATION PURPOSES: THE ROLE OF
DONATION MOTIVATIONS AND ONLINE PURCHASE ELEMENTS ON
PURCHASE INTENTION

ABSTRACT

Nonprofitorganizations provide productsand services via online shopping websitesin order to procure
financial sources. The consumers that purchase these products and services both make donationsand fulfill their
needs. This study examines the role of donation motivationsand online purchase elementson purchase intention.
The study, which has been conducted via taking the online store of the Foundation for Children with Leukemia,
Isvdukkan.com, has found out that the online purchase elements (trust, usefulness, interactivity) and altruism
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motivation are effective on purchase intention. The results ofthe study will be able to create effective sale strategies
for the online stores of nonprofit organizations.

Keywords: Nonprofit Organizations; Online Purchase; Donation Motivations
Jel Codes:M30, M31

1. GIRIS VE CALISMANIN AMACI

Amerika Birlesik Devletleri’nde her yil yaymlanan bagis raporuna gore (Giving USA,
2015) bireysel ve kurumsal bagislarda onceki yillara gore artis yasanmaktadr. Bireysel bagislar
2002 yihinda 240,9 milyar dolar olarak gerceklesirken 2014 yihinda 358,3 milyar dolarlk bagis
yapimigtr. Bunun yannda parasal bagislar yoniinden hem Tiirkiye’de hem de diinya genelinde
bireysel bagislarda bir artiy yasandigi ¢esitli uluslararasi raporlara yansimaktadir (CAF, 2014,
Carkoglu, 2006). Bireysel bagslarda yasanan bu artism temelindeki nedenlerden biri de
pazarlama ara¢ ve uygulamalarinin kar amagsiz orgiitler tarafindan kullanilmasidr (Kotler ve
Levy, 1969; Kotler ve Zaltman, 1971).

Modern pazarlama tekniklerinin 1960’h yillardan itibaren kar amagsiz oOrgiitler igin
kullanilmaya baglanmasiyla birlkte pazarlama odakh bagis toplama (Saunders, 2013) giin
gectikce Onemini artrmig ve profesyonel bir sektdre dontismiigtiir. Pazarlama alannda c¢ahsan
akademisyenler ve uygulamacilar yardim kurumlarmin hedef kitlelerine ulagsmak ve daha fazla
bags ¢cekebilmek adma pazarlama tekniklerinin kullanilmasi gerektigi lizerinde durmaktadirlar
(Kotler ve Levy, 1969; Kotler ve Zaltman, 1971). Giiniimiizde geleneksel pazarlama
tekniklerinin yannda sosyal medya ve web tabanh uygulamalar da haywseverlik ve bagis
stirecine uygulanmaktadir. Bu siirecte bireylerin bir tusa dokunarak ya da mobil uygulamalarla

bagis yapabimesi miimkiindir (Tiltay, 2014).

Kar amagsiz orgiitlerin  hedef Kkitlelerine ulasabilmesinde ve faaliyetlerinin toplumun
tim kesimlerinin faydasma sunulacak bigime gelmesinde pazarlama uygulamalarinin kullanim1
bir gereklilik olarak karsmiza ¢ikmaktadr. Bu dogrultuda hem ulusal hem de uluslararasi
Olgekte birgok yardm kurulusu sanal magaza uygulamalarindan faydalanmakta ve faaliyetleri
icin gelir saglamaktadr. Giiniimiizde birgok yardim kurumu finansal destek saglamak adina
tiketicilere kendi admi tagiyan {iriinlerin satismi yapmaktadr. Burada iizerinde durulmasi
gereken sorulardan biri yardim kurumlarinin online magazalarindan {iriin ve hizmet satn alan
tiketicilerin satm alma siirecinde hangi unsurlara 6nem verdikleri ve aym zamanda bagis amagh

yapilan bir satm alma eyleminde bags motivasyonlarmin etkinligidir. Ornegin Losemili
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Cocuklar Vakfinin “LSV Diikkan” admnda iriin satsmm yapildigi birr uygulamasi
bulunmaktadr (www.lsvdukkan.com). Bu konuyla ilgili tiiketicilerin bu firiinlere karsi tutumu
ve arzusu hakkmnda smrl sayida ¢alsma bulunmaktadir (Grobman, 2000; Peloza ve Hassay,
2007; Proenga ve Pereira, 2008; Grace ve Griffin, 2006; Grace ve Griffin, 2009; Aldridge ve
Fowles, 2012).

Bu calismada bagis motivasyonlarinin ve online satm alma unsurlarinin bagis amacglh
satin alma niyeti lizerindeki etkisine odaklanlmistir. Hizmet veren sivil toplum kurulusu
(Tiirkiye Uciincii Sektdr Vakfi, 2011) statiisiinde olan ve Tiirkiye capmnda faaliyet gdsteren bir
yardim kurulusunun abgveris sitesinden calsmada faydalanilmistr. Bu cergevede Losemili
Cocuklar Vakfi'min iriin satis sitesi olan www.lsvdukkan.com sitesi iizerinden {iriin satin
almanin bagis motivasyonlar1 ve online satm alma unsurlarinin satin alma niyeti iizerind eki
etkisi incelenmistir. Saptanabildigi kadartyla bu cahsma Tiirkiye baglaminda yapilan ilk
cahsma olma ozelligini tasmaktadir.

Cahsma aciklanan amacglar dogrultusunda: kavramsal cergeve, tasarmm/yontem ve
sonug, Oneriler ve kistlar olmak iizere 3 bolimden olusmaktadr. Ik bolim olan kavramsal
cercevede, konuya iliskin literatirde yapiimis olan cahsmalarin genel bir 6zeti sunulmus ve
ilgili cahsmalar baglaminda hipotezler kurulmustur. Tasarim ve yontem bolimiinde veri
toplanma siireci ve yapilan analizlere iligkin bilgilere yer verilmistir. Son bolim olan sonug,
oneriler ve kisttlarda ise calismada elde edimis olan sonuglar literatiir baglaminda tartisiimis,
calsmanmm sahip oldugu smrliliklara yer verilmis ve gelecek calsmalar igin Onerilerde
bulunulmustur.

2. KAVRAMSAL CERCEVE

Internetin pazarlama amach kullanimiyla birlikte tiiketicilerin biiyiik bir cogunlugunun
artlk bir {irlin ya da hizmete iliskin olarak diisik maliyet (Porter, 2001), fiziksel smrlara bagh
olmaksizin segenekler arasi karsilastirma firsati (Chiang vd., 2005) ve tirtinlere iliskin bilgilere
hizl1 erisim olanaklar1 (Klein ve Ford, 2003) nedenleri ile internetten bilgi aradiklar1 ve satin
alma karar1 Oncesi bu bilgilerden biiyiik Olgiide vyararlandiklar1 farkh arastrmalarda
desteklenmektedir (Choi vd., 2005; Smith ve Sivakumar, 2004). Cesitli arastrmalar
tiketicilerin internet sayesinde, triinler hakkinda daha zengin bilgiye ulagsabilme imkanina
sahip oldugunu gostermektedir (Lynch ve Ariely, 2000; Klein, 1998).
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2014 yih itibari ile diinya niifusunun %43’li internet erisimine sahip bulunmaktadir. Bu
oran gelismis Avrupa llkelerinde %70’lere kadar ¢ikarken, az gelismis Afiika lilkelerinde ise
%25 seviyelerindedir. Internete erisimi olan insan sayist 2000’l yillarin basmndan giiniimiize
olan artig oram ise %74 olarak gergeklesmistir (Internet World Stats, 2015).

Tirkiye Istatistk Kurumu (TUIK) tarafindan 2014 yihinda gerceklestirilen Hane Halk1
Bilisim Teknolojileri Kullanim Arastrmasi sonuglarma gore Tiirkiye genelinde hanelerin
%60,2’s1 internete erisim imkanma sahiptir. Bilgisayar ve mternet kullanim oranlar1 geng niifus
olarak tanimlanan 16-24 yas grubu i¢cin %70 seviyelerine kadar ¢ikmaktadw. Bu oranlar tiim
yas gruplarinda erkeklerde daha yiiksektir. Bireylerin mternet kullanim amaglarini ise srasiyla
%78 oraniyla internet tizerindeki sosyal medyayr (Facebook, twitter vb.) takip etme, %74
orantyla online haber, gazete ya da dergi okuma ve iiglincii olarak ise %67 oraniyla {irlin ve
hizmetler hakkmnda bilgi arama ve satm alma gelmektedir. TUIK verileri incelendiginde
Tirkiye’de yasayan bireylerin interneti {iriin ve hizmet aramak amaciyla kullanim oranlari 2007
yih itibari ile %42 iken her gecen yil artig gostererek 2014 yih itbari ile %67’ye kadar
ulasmustir (TUIK, 2014).

Tiiketicinin satm alma karar1 bes adimdan olusan bir siire¢ olarak karsimiza
¢cikmaktadr. Bu siireg, bilgi aramasmi ortaya ¢ikaran ve tiiketicinin satm alma karart vermesine
dogru yol alan ihtiyacin fark edimesi ile baslamaktadw. Tiiketiciler bilgi arama vastasiyla,
alternatifleri  degerlendirdikten sonra satm alma kararlarmi vermektedirler (Kotler ve
Armstrong, 1996). Internet tabanl uygulamalar tilketicilerin karar verme ve satm alma
stirecinde kolaylk saglamaktadir.

2.1 Bagis Motivasyonlan ve Online Satin Alma Unsurlan

1980’ yillarda tiiketicinin artan Onemi ve tiiketicilerin yardim kurumu baglantili
tiriinlere ilgi gostermeye baglamasiyla birlikte isletmeler, miisterileri ¢ekebilmek, iyi bir imaj
yakalamak ve topluma yararh faaliyetler yapmak adma kurumsal sosyal sorumluluk adi altinda
uygulamalar gerceklestirmektedirler. Isletmenin {iriinlerinden yapilan satstan elde edilen
gelrin - bir kismuinin  yardim  kurumuna  bagigslanmasi,  bagism  artmasmi  kolaylastirici
uygulamalar ve yardm kurumunun adnm belli bir lisans bedeli 6denerek isletmenin pazarlama
iletisimi faaliyetlerinde kullanilmasidir (Saunders, 2013). Omegin ABD’de Chobani marka
yogurtlarin  satisimdan elde edilen karm %10’unun yardm kurumlarina aktarimasi ve
ilkemizde Kamil Kog seyahat igletmesinin alnan her biletin yannda hayata iz biwrak projesi
kapsammda Korunmaya Muhta¢ Cocuklar Vakfina 1 TL lik bags isteginde bulunmasi. Eti
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Sirketi ve Dogal Hayati Koruma Vakfi (WWF) isbirligi cergevesinde Iklime Uyum Seferberligi
projesi gibi etkinlikler bu baglamda degerlendirilmektedir (Tiltay, 2014).

Pazarlama ve tiiketici odakh bagis toplamaya diinya ¢apmnda verilebilecek uzun dénemli
bir 6rmek 2006 yiindan bu yana devam eden Afrika iilkelerindeki HIV/AIDS ile miicadele i¢in
baglatlan kirnmuzi iiriin (product RED) kampanyasidir. Bu kampanya ile inlilerin krmizi
iriinleri  kullanarak HIV/AIDS’e dikkat ¢ekmeleri planlanmaktadir. Aym zamanda ilgili
tirinlerden elde edilen gelr HIV/AIDS ile miicadele kapsammnda kullanilmak {izere

bagislanmaktadir (www.red.org).

Bagis davranisiyla ilgili yapilan cahgsmalarda bireyi bagista bulunmaya yonlendiren
motivasyonlardan bahsedilmektedir. Bu motivasyonlar bireyin demografik ozellikleriyle ilgili
olan (yas, cinsiyet, gelir durumu vb.) digsal motivasyonlar olabilecegi gbi bireyin zhinsel
degerlendirmelerine konu olan (empati, 6zgecilik, gosteris vb.) igsel motivasyonlar olarak ele
almabilmektedir (Piliavin ve Charng, 1990; Kottasz, 2004; Sargeant vd., 2006). Bireyin i¢sel
bagis motivasyonlar1 da Ozgeci (altruistic) ve bencil (egoistic) motivasyonlar olarak ilgili
literatiirde iki farkh bicimde ele almmustir. Ozgeci motivasyonlar bireysel bags siirecinde
ihtiya¢ sahibine odaklanrken, bencil motivasyonlar bagis yapann bireysel ¢ikar ve tatminine
odaklanmaktadir (Pikiavin, 2009). Nitekim Sherry (1983:160), bagss siirecinin 06zgeci bir
motivasyonla alcinin faydasma odaklamlan bir sekilde olabilecegi gibi bagis yapanin bireysel
cikarma ve tatminine odakh bencil bir bicimde gerceklesebilecegini 6ne siirmektedir.

Bireysel bagis siireci iizerine yapilan ¢ahsmalarda &zgecilik ve empati motivasyonlari
bagis davranisinin en fazla tartisilan motivasyonlardir (Eisenberg ve Miller, 1987; Piliavin ve
Charng, 1990; Drollinger, 2010; Burks vd., 2012). Ozgecilik belirli bilesenleri iceren bir
kavram olarak tammlanmakta ve bagis davramsi igerisinde diger haywsever eylemlerden bu
bilesenler dogrultusunda ayrimaktadir: (1) Bir baskasma yardm etme niyeti (2) Eylemi
gerceklestirenin bunu goniillii olarak yapmasi (3) Herhangi bir digsal kaynaktan beklenti
icerisinde olmadan eylemin yerine getirilmesi (4) Temelinde sadece baskalarma yardim etme
amacmin yer almasi (5) Bagis yapanlarin bu degisimden fayda saglayamamasi (6) Bagis yapana
zaman, caba veya parasal anlamda baz maliyetler getirmesi (Bierhoff, 1987; Collett ve
Morrissey, 2007).

Empati bireyin kendini baskalarmin yerine koyup onun duygularini anlamaya, nasil
hissettigi hakkinda diisinmeye veya aym hisleri bir sekilde algilamaya c¢alsmasidir. Bireysel
bagis stireci icerisinde empati Onemli bir motivasyon olarak goriilmektedir. Empati bir kigilik
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ozelligi olarak degerlendirilmekte ve bireyin kendine doniik olmak yerine baskalarmin ihtiyac
ve sikintillarmi gozlemleyip sempati (Batson, 1990) ve merhamet duymasiyla agiklanmaktadir.

Empatik egilimlerin bagis siireciyle yakm iliski icerisinde oldugu, farkh arastrmalarda
desteklenmektedir (Davis, 1983; Sargeant ve Woodliffe, 2008; Verhaert ve Poel, 2011; Lee vd.,
2014). Sargeant (1999) birg¢ok farkh degiskenin bagy sirecinde etkili olabilecegini ve
empatnin bagis davramisinda anahtar bir rol oynadigimi belirtmektedir. Empati siirecinde
kendini baskasmin yerine koyanlar onun bakis acismdan olaylar1 ve durumlar1 gorebilmektedir.
Bu stire¢ bireyleri ihtiyag sahiplerine bagista bulinmaya motive edebilimektedir (Batson, 1987;
Eisenberg ve Miller, 1987). Bu durum 6zgecilik ve empati motivasyonlarinin bagis amagh iiriin
satm alma iizerinde etkili olabilecegi ihtimalini giiclendirmektedir ve asagidaki hipotezler
kurgulanmustir.

H1: Ozgecilk motivasyonu yardim kurumunun sanal magazasindan online satm alma

niyeti iizerinde olumlu ydnde anlamli bir etkiye sahiptir.

H2: Empati motivasyonu yardim kurumunun sanal magazasmdan online satm alma

niyeti lizerinde olumlu yonde anlamli bir etkiye sahiptir.

Bireyler yasam siiresi boyunca farkh roller iistlenmekte ve baskalartyla olan etkilesim
stireclerinde davranig kalplari, normlar1 ve beklentileri Ogrenmektedirler. Sosyal normlarin
kazanmmyla birlikte cevreyle ve basgkalarmin olumlu sosyal davramslariyla olan etkilesim
bireyin bu ydnde eylemde bulunmasini saglayabilmektedir. Bireyin toplum icerisinde
tistlendigi roller ve ondan beklentiler bagis yapma siirecindeki tercihlerini agiklayabilmektedir.
Ornegin goniilli hizmet saglamada veya parasal bagis yapmada ailenin ve sosyal c¢evrenin
beklentileri bireyin zamanini1 veya parasm bagis icin aymip ayramayacagi lizerinde belirleyici
olabilmektedir (Drollinger, 1997). Bireyin sosyal ¢evresinin onun bagis siireci tizerinde etkisi
bulunmaktadr. Aile, akrabalar ve arkadas ¢evresinin beklentileri bireyin bagista bulunmasina
neden olabilmektedir (Lee vd., 1999). Bireyin sosyal ¢evresinin beklentileri yardim amagh {iriin

satm alma iizerinde etkili olmast muhtemeldir ve asagidaki hipotez kurgulanmistir.
H3: Sosyal etki motivasyonu yardim kurumunun sanal magazasindan online satm alma
niyeti iizerinde olumlu ydnde anlamli bir etkiye sahiptir.

Giiven bir ¢ok sosyal etkilesimde oldugu gibi ticaret faaliyetlerinde de oldukg¢a 6nemli
bir unsur olarak karsmiza ¢ikmaktadrr (Riegelsberger vd., 2005). Ancak ozellikle yiiz yiize
etkilesimin ve hizlh geri bildirimlerin geleneksel ticarete gore daha kisith oldugu elektronik
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ticarette gliven unsuru siirecin isleyisinde olduk¢a kritik rol oynamaktadw. Arastrmacilar
giivenin elektronik ticaretin dnemli bir onciilii olduguna isaret etmektedirler (Gefen vd., 2003;
Lu vd., 2005). Birey ancak ilgili web sitesme ve firmaya giiven duydugunda satmn alma
davranisina yonelmektedir. Bu baglamda benzer davrams Orgiisiiniin bagis amach online {iriin
alminda da ortaya ¢ikacagl Ongorilmily ve arastrma hipotezi bu temel varsaymdan yola
cikarak kurgulanmgtir.

H4: Web sitesine giiven yardim kurumunun sanal magazasindan online satm alma niyeti

iizerinde olumlu yonde anlamh bir etkiye sahiptir.

Kullanglilk, Davis (1989) tarafindan ‘“kullanilan sistemin, birey tarafindan iglerini daha
verimli yapma imkdni sunmasina inanma derecesi’ olarak tanimlanmistr. Dolayisiyla birey
ancak ilgili web sitesinin satm alma siirecini daha verimli bir sekilde ilerletmesine olanak
kimas1 durumunda ilgili web sitesinden ahgveris yapacaktr. Literatiirde yer alan ¢ahgmalar
kullanighihgin satm alma niyetinin anlamli bir belirleyicisi olduguna isaret eden sonuclara
ulasmistir (McCloskey, 2006; Kim, 2012). Benzer sekilde bagis amach iiriin alminda da birey
ancak siteyi kullanigli bulursa satn alma islemini gerceklestirecektir. Bu dogrultuda asagidaki
hipotez kurgulanmistir.

H5: Web sitesinin  kullanislilig1 yardm kurumunun sanal magazasindan online satmn

alma niyeti lizerinde olumlu yonde anlamh bir etkiye sahiptir.

Interaktiflik birey ile ilgili teknoloji arasmdaki etkilesimdir ve bu etkilesim bireyin ilgili
teknolojiye olan tutumu iizerinde etkili olabilmektedir (Esteban-Millot vd., 2014; Dongyoung
vd., 2007). Bir ¢ok arastrmac1 web sitesinin mteraktifliginin online ticaretin kilit unsurlarindan

biri oldugunu ileri sirmektedir (Chung ve Zhao, 2004).

Tiiketicinin satm alma siireci baglaminda ele alindiginda, birey ilgili web sitesinde bir
tiriinii satm almadan Once {iriine iliskin sunulan bilgilerden emin olmak istemekte kimi zaman
ise satn alma asamasmin hemen Oncesinde eksik bilgi nedeniyle satm alma davramsina
gegmeden siireci sonlandirmaktadir, bu gibi durumlarda interaktiflik destekleyici bir unsur
olarak bireyin bu tip sorunlarin1 ¢6zebilmekte ve satm alma davramsinin gergeklesmesine yol
acabiimektedir (Huang vd., 2009). Dolayisiyla web sitesinin interaktiflik 6zelliginin yiiksek
alglanmasinm, tiiketicinin satm alma niyetini poztif yonde etkileyecegi Ongoriilmis Ve
asagidaki hipotez kurgulanmistur.
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H6: Web sitesinin interaktifligi yardim kurumunun sanal magazasidan online satin

alma niyeti ilizerinde olumlu yonde anlamh bir etkiye sahiptir.
3. TASARIM VE YONTEM
3.1 Arastirma Modeli, Veri Toplama Siireci ve Orneklem

Arastrma modeli (Sekil 1) 7 adet degiskeni icermektedir. Arastrmanin ana kiitlesi
Tiirkiye’de mternet lizerinden ahsveris yapmis ya da satm alma niyetiyle bir tirtine iliskin
arasgtrma yapmis tim kisilerdir. Arastrma modelinin test edilmesi i¢in gerekli olan veri
Eskisehir Osmangazi Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi 6grencilerinden, kolayda
ornekleme teknigi kullanilarak toplanmugstir.

Sosyal E tki

Kullamshhk

Empati .
Interaliflik

Sekil 1: Arastrma Modeli

Aragtrmanin verileri yliz ylize anket yontemiyle toplanmistir. Bunun i¢in Eskisehir
Osmangazi Universitesi 1IBF ogrencilerine ders kredisi karsgmnda ilgili ¢ahsmaya katlimci
olmalar1 i¢in duyurular yapimistir. Katihmc1 olmak isteyen Ogrencilere uygulanan on testte
daha once www.lsvdukkan.com adresine zyaret edip etmedikleri sorusu yoneltilmis, ilgili

sitetyi daha Once zyaret etmis olan katlimcilar, daha Onceki tecriibelerinin arastirma
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sonuglarma yansimasinin Oniine gegebilmek adma analiz kapsamu dismda tutulmustur.
Katihmc1 o6grencilerden arastrma  verileri Mayis 2016-Haziran 2016 araliginda 30 giin
icerisinde toplanmustir. Cahsmamiza katilan tiim katlimcilar internet baglantist bulunan 10
bilgisayarin yer aldig1 laboratuvara gruplar halinde alnmis ve www.Ilsvdukkan.com sitesindeki
tirtinleri incelemeleri sdylenmigtir. 15 dakika doldugunda gorevli arastrmaci katiimcilara
anket formlarin1 dagitmis ve G6grencilerden anket formlarini ilgili web sitesmde yasadiklari

tecriibe baglaminda cevaplandirmalar1 istenmistir.
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Resim 1: LSV Diikkan Absveris Sitesi

Kaynak: https:/imvww.Isvdukkan.com

Anket formu toplam 2 boliimden; 25 adet ifadeden ve demografik ozellikleri (cinsiyet,
aylk gelir, yillik bagis miktar) belirlemeye yonelik 3 sorudan olugsmaktadir. Birinci bolimde;
Ozgeciligi Olgmek icin Green ve Webb (1997) (5 ifade), empatiyi Slgmek icin Schlegelmilch
vd. (1997) (2 ifade), sosyal etkiyi 6lgmek icin Bennett ve Choudhury (2009) (3 ifade), giiveni
olemek icin Gefen (2000) (3 ifade), kullamighhigr 6lgmek icin Vrechopoulos vd. (2004) (6
ifade), mteraktifligi olgmek icin Mcmillan vd. (2002) (3 ifade) ve satm alma niyetini 6lgmek
icin Pavlou (2003) (3 ifade) tarafindan gelistirilmis olan Olgekler yer almaktadwr. Ikinci
bolimde ise demografik Ozellikleri Olgmeye yonelik sorulara yer verilmistir. Cahsmada
kullanilan Slgeklerden empati haricindeki Olgekler 3 veya daha fazla ifadeden olugmaktadir.
Literatiirde genel itibari ile Olgeklerin 3 ve Ustii ifade saysina sahip olunmasma iligkin goriis
birligi olmakla birlikte, 2 ifadeli Olceklerin de her ne kadar tatmin edici olmasa da, yapisal
esitik modellemelerinde kavramlarin Olgtimii icin yeterli olabilecegini ileri siiren ¢alismalar

bulinmaktadr (MacKenzie, 2011:307-308). Bu nedenle ¢alismamizda 2 ifadeli empati
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Olcegnin kullanimmin sonuclarda anlamh hata yaratacak diizeyde olmadigi kabul edilmistir.
Aragtrmanin veri toplama araci olan anket formunda yer alan Olgek ifadelerine katihm diizeyi,
“Kesinlikle Katiiyorum,...Kesinlikle Katilmiyorum” seklinde 7°l Likert derecelendirmesi ile
sayisallastirilmistir. Olgeklerin icsel gegerliliklerinin saglanmasi bakmindan uzman goriisleri
alnmis ve terclime-yeniden terciime yontemi uygulanmustir. Verilerin degerlendirilmesinde

SPSS 18.0 ve AMOS 16.0 programlarindan yararlanilmistir.

Arastrma kapsammda 325 kisiye anket uygulanmis olup, 6 anket formunun eksik ve
hatali veriler icermesi nedeniyle analizlerden eleminde edimis ve analizler 319 anket
formundan elde edilen veriler {izerinden gerceklestirilmistir. Anket formunda 25 ifade yer
aldigi goz Oniinde buluinduruldugunda aragtrmanin  Orneklem biiylikligliniin ~ Stevens
(1996:72)’'m bagimsiz degisken basma on bes (15) denek ile Tabachnik ve Fidell (2007:123)’in
N>50+8M mmimum Orneklem biiyiikligii kriterlerini sagladigi goriilmektedir.

3.2 Bulgular ve Tartisma

Tablo 1°de katihmcilarin cinsiyet, ayhk harcama ve bir yil boyunca yaptiklar1 bagis
miktarina iligkin veriler yer almaktadir.

Tablo 1: Katlimcilara Iliskin Demografik Ozellik ler

F %
Cinsiyet

Erkek 175 54,9
Kadmn 144 451

Aylik Harcama
0-400 TL 68 21,3
401-800 TL 115 36,1
801-1200 TL 83 26,0
1201-1600 TL 27 8,5
1601 TL ve fazlasi 22 6,9
Belirtilme mig 4 1,2

Bagis Miktar1
Hig 116 36,4
1-50 TL 136 42,6
51-100 TL 44 13,8
101-150 TL 4 13
151-200 TL 6 19
201 TL ve fazlas1 10 31
Belirtilme mis 3 0,9
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Tablo 2°de yer alan Little’s MCAR testi ile elde edilen sonuglar kayip verilerin rassal
olarak dagldigma isaret ettifi icin kayip verilerin yerine seri ortalamalari atanmak sureti ile

elde edilen yeni veriler iizerinden analizler gerceklestirilmistir.

Tablo 2: Little’s MCAR Testi Sonuglar

Ki Kare Serbestlik Derecesi Anlamhihk
65,619 134 0,980

Tablo 3’de cahymada kullanilan olgeklere iliskin Cronbach Alpha degerleri yer
almaktadr. Cronbach Alpha degerinin Nunnally (1978) tarafindan onerilen icsel tutarhlik kabul
smrmin  (0.70) Gstiinde yer aldigi tespit edilmistir. Dolayisiyla ¢alismada yer alan Slgeklerin
giivenirlilik agismdan yeterli oldugu sdylenebilir.

Tablo 3: Olgeklerin Giivenilirlikleri

. Cronbach Alpha ifade Sayisi
Olgekler

Ozgecilik 0,822 5
Sosyal etki 0,758 3
Empati 0,821 2
Giiven 0,797 3
Kullanig lilik 0,950 6
interaktiflik 0,889 3
Satin alma niyeti 0,914 3

Tablo 4: Ayrisma Gegerliligi

OAV |interaktif | Ozgecilik |Sosyal etki |[Empati |Giiven |Kullams |Satinalma
interaktif |0,735 (0,858
Ozgecilik | 0541 |0,535 0,736
Sosyal etki | 0,545 |0,151 0,074 0,738
Empati 0,705 0,298 0,572 0,194 0,840
Giiven 0,588 | 0,647 0,662 0,085 0,496 0,767
Kullamsg 0,796 |0,736 0,556 0,077 0,362 0,683 0,892
Satinalma | 0,788 | 0,674 0,644 0,043 0,447 0,719 0,665 0,888

Tablo 4’te ayrisma gegerliligine iliskin analiz sonuclar1 yer almaktadr. Ilgili tabloda
ortalama aciklanan varyans degeri, koyu karakter ile yazilmis olan ilgili degiskenin ortalama
aciklanan varyansmin karekokii ve faktorler arasi korelasyon matrisi yer almaktadwr. Tablolar

mncelendiginde de goriilebilecegi lizere ¢ahsma kapsammnda ele alman tiim degiskenlerin
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ortalama aciklanan varyanslarmin karekokii modelde yer alan diger degiskenlerin ilgili

degisken ile olan korelasyon katsayisindan daha biiyiiktir. Bu sonuglar ¢alsmada yer alan

faktorlerin yeterli diizeyde ayrigma gecerliligine sahip olduguna isaret etmektedir (Fornell ve
Larcker, 1981; Gefen vd., 2000).

Tablo 5’te dogrulayic1 faktor analizi sonucu elde edilen faktor yiikleri yer almaktadir.

Yapimis olan dogrulayic1 faktdr analizinin sonuglarinda 6zgecilik Olgeginden 1, sosyal etki

Olgeginden 1 ve kullanslilik Olceginden 1 olmak iizere toplamda 3 adet ifade yeterli diizeyde

ilgili faktore yiiklenmedigi i¢in elimine edimistir. Geri kalan tim ifadelerin yeterli diizeyde

ilgili faktore yiiklendigi goriilmiistiir. Tablo 6 yer alan 6lgiim modeline iliskin elde edilen uyum

iylligi degerlerinin de yeterli diizeyde oldugu gozlemlenmistir.

Tablo 5: Dogrulayic1 Faktor Analizi Sonuglar

Faktorler ve ifadeler 5:11((:::1
LOSEV iiriinlerinden satm aldigimda baz faydalar saglayacagmu diisiiniiy orum. 0,845
Bazen cevremde prestij kazanmak icin LOSEV fiiriinlerini satmn almay1 diisiiniiyorum. 0,821
Ozgecilik Bazen ¢evremdeki insanlar tarafindan takdir edilmek i¢in LOSEV iiriinlerini satm almay1
diistiniiyorum. 0,617
Bazen yaptigim bagisin goriiniir olmasi icin LOSEV {iriinlerini satin almay1 diisiiniiyorum. 0,629
LOSEV iiriinlerini satm alma nedenim ailem, arkadaslarm ve is arkadaslarnmmn bagis

yaptigm onayliyor olmalaridir 0,925

Sosyal Etki LOSEV iiriinlerini satin almamm altinda yatan temel neden tanidiklarimm da buiiriinleri satin
aldigin1 biliyor olmamin beni iyi hissettirmesidir 0,632

LOSEV’In iiriinlerinden sikhikla satmn almak isterim ¢iinkii satm almadigim zaman kendimi
Empati ) suglu hissederim 0,826
Eger LOSEV’in iriinlerin hi¢ satm almazsam kendimi kotii hissederim 0,854
Isvdukkan.com’a giiveniyorum 0,897
Giiven Isvdukkan.com kontrol edilmese bile dogru isler yapmaya devam eder 0,671
Isvdukkan.com’dan ne bekledigimi biliyorum 0,714
Isvdukkan.com daha hizl {iriin aramamu ve satm almamu saglar 0,873
Isvdukkan.com iiriin aramak ve satm almak i¢in kullanighdir 0,895
Isvdukkan.com iiriin arama ve satm alma konusunda verimliligimi arttir 0,946
Kullamshlik Isvdukkan.com iiriin arama ve satin alma konusunda etkinligimi arttir 0,909
Isvdukkan.com iirlin aram ve satm alma siireglerini kolaylastirr 0,834
. Isvdukkan.com interaktiftir (etkilesimlidir). 0,909
Interakiflik Isvdukkan.com iki tarafli iletisime (site yetkililerine erisim vb.) olanak verir 0,843
Isvdukkan.com dikkat ¢ekicidir 0,817
flgili wiriinii Isvdukkan.com’dan satm almak, yapacagmm bir sey olur. 0,904
Satl\lllilyglima fgili {iriinii Isvdukkan.com’dan satm alirim 0,922
Kendimi, ilgili iiriinii Isvdukkan.com’dan satn alrken gorebiliyorum. 0,834
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Tablo 6: Olgiim Modeli Uyum lyiligi Degerleri

Uyum indisleri chi2/df CFI NFI RMSEA
Esik Degerler <5.0* >0,9%* >0,9%** <0.08****
Modelin Degerleri 2,144 0,958 0,924 0,060

*Bentler ve Bonett (1980) **Hu ve Bentler (1999) ***Fornell ve Larcker (1981) ****Brown ve Cudeck (1993)

Olciim modeline iliskin &n kosullar kabul edilebilir diizeylerde gdzlemlendikten sonra
yapisal esithk modeline gecilmisti. Model AMOS 16.0 paket programmda en yiiksek
olabilirlik (maximum likelihood) yontemiyle test ediimistir.

Arastrmaya iliskin hipotez testleri sonuglar1 ve modele iliskin uyum 1yiligi degerleri
tablo 7 ve 8’de yer almaktadr. Yapsal esitlk modeli analizinin sonuglar1 6zgecilik, giiven,
kullamghlk ve interaktiflik degiskenlerinin satm alma niyeti lizerinde pozitif yonde anlamli
etkileri oldugunu gostermektedir. Ancak sosyal etki ve empatinin satn alma niyeti lizerinde
herhangi bir anlamh etkisi tespit edilmemistir.

Tablo 7: Hipotez Sonuglart

Yollar Hipotezler Standart | Anlamhihik | Standart Sonug
Regresyon (p) Hata
Katsayilar:
Ozgecilik —Satm Alma Niyeti H1 0,193 0,008 0,102 Desteklendi
Sosyal Etki — Satin Alma Niyeti H2 -0,051 0,249 0,046 Desteklenmedi
Empati — Satin Alma Niyeti H3 0,070 0,259 0,049 Desteklenmedi
Giiven — Satin Alma Niyeti H4 0,293 0,001 0,081 Desteklendi
Kullaniglilik— Satin Alma Niyeti H5 0,140 0,047 0,070 Desteklendi
Interaktiflik — Satin Alma Niyeti H6 0,263 0,001 0,067 Desteklendi

Arastrma modelnin endojen degiskenlerdeki varyansin ne kadarm agikladigi
mncelendiginde, arastrma modelinin satm alma niyeti degiskenindeki varyansin %64’ iinii
acikkladig1 goriilmektedir. Tablo 8 incelendigi goriilebilecegi lizere modele iliskin uyum 1yiligi
degerleri literatiirde genel kabul géren smirlarm {izerinde yer almaktadw. Dolayisiyla veri ile
modelin, hedef odakh 6rneklem i¢cin yeterli uyum gosterdigi soylenebilir.

Tablo 8: Yapwsal Esitlk Modeli Uyum lyiligi Degerleri

Uyum Indisleri chi2/df CFI NFI RMSEA
Esik Degerler <5.0* >0,9** >(,9*** <0.08****
Modelin Degerleri 2,144 0,958 0,924 0,060

*Bentler ve Bonett (1980) **Hu ve Bentler (1999) ***Fornell ve Larcker (1981) ****Brown ve Cudeck (1993)
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4. SONUC, ONERILER VE KISITLAR

Giintimiizin gelisen teknolojisi ve web tabanh uygulamalar kar amagsiz Orgiitlerin
hedef Kkitlelerine ulasmasinda Onemli avantajlar saglamistir. Bu avantajlardan biri de
faaliyetlerine kaynak olusturmak isteyen yardim kuruluslarinin internet iizerinden bagis amaglh
lirin satismm yapimasidir. Tiiketici web sitesi lizerinden bagis amagh {iriin satm alma
eyleminde bulunurken hem bir tiketim faaliyeti gerceklestrmekte hem de bagsta
bulunmaktadwr. Bu siirecte tiikketicinin satm alma niyeti lizerinde hangi unsurlar etkide

olmaktadr sorusu 6nem kazanmakta ve ¢alisma bu konuya odaklanmaktadir.

Bagis motivasyonlar1 ve online satm alma unsurlarinin yardim amach bags sitelerinden
irtin satm alma niyetine etkisinin arastrildigi bu ¢alismada onlne satn alma unsurlarinin
tamami satm alma niyeti lizerinde olumlu yonde anlaml etkiye sahiptir. Daha Once yapilan
calgmalarda ortaya ¢iktig1 iizere web sitesine giiven, sitenin kullanislilig1 ve interaktifligi satin
alma niyeti lizerinde etkilidir (Pavlou, 2003; Gefen vd., 2003; Choi vd., 2005; McCloskey,
2006; Kim, 2012). Tiiketiciler bagis amach olsa dahi online {iriin satm almlarinda bu unsurlara
onem vermektedirler. Bags motivasyonlar1 agismdan degerlendirildiginde tikketiciler online
yardimm amagh {riin alrken yalmzca Ozgecilik motivasyonuyla hareket etmektedirler.
Bagkalarmin beklentileriyle sekillenen sosyal etki motivasyonu ve kendini ihtiya¢ sahibinin
yerine koyma siireci olan empati motivasyonu bu Orneklem baglaminda satm alma niyeti
lizerinde etkili motivasyonlar degildir. Bu sonuclar bir anlamda tiiketicilerin  yardim
kurumlarmin  web sitelerinden {iriin ve hizmet satm alrken yalmzca bags amach
diisinmediklerinin de bir gostergesidir. Bir anlamda tiiketiciler bagis amagh {irlin satm almaya
fonksiyonel bakmakta ve materyalist degerlerin de on plana ¢ikabildigi goriilmektedir (Richins,
1994). Bu iddiay1 desteklemek amaciyla bagis yapanlar iizerinde daha derinlemesine
calbsmalarm yapimasi gerekmektedir.

Cahsmanin Orneklemi baglaminda degerlendirildiginde tiketicinin bagis amach {iriin
satm almadan ziyade web sitesinin unsurlar1 agismdan iiriin satin aldig soylenebilir. Burada
bagis motivasyonlarindan 6zgecilik motivasyonunun satm alma niyeti lizerinde anlamh etki
gostermesi, diger motivasyonlarinin etkisinin olmadigr bu yargyr desteklemektedir. Burada
dikkat edimesi gereken noktalardan biri sosyal etki motivasyonunun bagism bencil
motivasyonlar1 arasmda degerlendirildigi gdz oniine alndiginda arastrmaya katlanlarm 6zgeci

bagis motivasyonlar1 baglamimda yardim kurumlarmin irtnlerini satm aldig1 sdylenebilir.
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Bunun i¢in diger bencil ve 6zgeci bags motivasyonlarinin bilikte ele almdigi bir modelin test

edilmesi gerekmektedir.

Bu ¢absmada smrh sayda igsel bagis motivasyonuna deginilmistir. ileride yapilacak
cahgmalarda hem igsel hem de digsal bagis motivasyonlarinin birlkte ele alndigr c¢alhsmalar
bagis amach satm alma niyeti iizerinde hangi motivasyonlarin daha etkili olduSunun ortaya
konulmas1 bakimmndan Onem tasmmaktadwr. Bu sayede yardim kurumlar1i hedef kitlelerine
ulasrken ve kaynak yaratmak amaciyla hangi pazarlama stratejilerini  kullanabilecekleri
hakkmnda ipucu elde edebileceklerdir.

Calgmanin diger bir kisidini  sahip oldugu Ormeklem ve Ornekleme yontemi
olusturmaktadr. Kolayda oOmekleme ile veri elde edimesi nedeniyle Oncelikli olarak
aragtrmanmn sonuclarinin genellenebilirligi kisithdir. Ikinci olarak 6zellikle bags baglaminda
yapilan bir arastrmada ogrenci Orneklemine sahip olunmasi arastrmanin bir diger kisidini
olusturmaktadw. Daha yiiksek gelire sahip ya da cahsan kesimlerde yapilacak olan
arastrmalarin sonuglarinin farkhlasabilecegi sOylenebilir. Arastrma sonuclari
degerlendirilirken bu durumun gz Sniinde buluindurulmas: gerekmektedir. Ileride yapilacak
cahbsmalarda diizenli olarak bagls yapan ve goniilli hizmet saglayan bireylerle ve farkh
demografik Ozelliklere sahip tiiketicilerle ¢alismanin tekrar ediimesi Onerilebilir.
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