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Tiiketicilerin plansiz satin alma davranmisinin satin alma
sonras1 pismanlik ve webrooming davranisina etkisi!

The effect of consumers’ unplanned buying behaviour on post-
purchase regret and webrooming behaviour

Erkan Bil?

Giilcan Gokge?

Oz

Arastirmanin temel amaci plansiz satin alma davramslarmin satin alma sonrasi pismanlik ve
webrooming davranisina etkisini inceleyerek tiiketicilerin satin alma sonras1 pismanhigin etkisiyle
webrooming davramisi gerceklestirip gerceklestirmediklerini belirlemektir. Nicel bir arastirma
tasarimi kullanilan bu ¢alisma kapsaminda kolayda drnekleme teknigi ile veriler toplanmis, cevrim
ici anket formu tizerinden 594 kisiye ulasilmis, bunlardan 588'i gegerli olarak kabul edilmistir.
Dogrulayic1 faktor analiziyle gegerlik ve giivenilirliklerinin test edilmesinin ardindan degiskenler
arasindaki iligkilere yonelik olusturulan yapisal esitlik modeli test edilmistir. Analiz sonuglarina gore,
satmn alma sonrast pismanligin plansiz satin alma davranis: ile webrooming niyeti ve webrooming
davrarns: arasinda aracilik etkisi olmadig1 sonucuna ulasilmistir. Tiiketicilerin webrooming niyetinin
davramisa dontistiigii goriilmistiir. Ayrica niyet ve davramisin da webrooming'den algilanan
faydadan etkilendigi tespit edilmistir. Arastirmanin sonuglar1 plansiz satin alma davranisinin satmn
alma sonrasi pismanliga etkisi oldugunu gostermistir. Calismada satin alma sonrasi pismanligmn
webroominge etkisi iki alt boyut ile incelenmis; sonug pismanliginin webrooming niyetini etkiledigi,
webrooming davranisini ise etkilemedigi goriilmiistiir. Diger taraftan, siire¢ pismanliginin
webrooming niyeti ve webrooming davranisi tizerinde de etkisi gozlemlenmemistir. Ayrica satin alma
sonrasi pismanligin plansiz satin alma davranisi ile webrooming arasindaki iliskide aracilik etkisi de
saptanamamustir.

Anahtar Kelimeler: Plansiz Satin Alma Davranisi, Satin Alma Sonras1 Pismanlik, Webrooming’'den
Algilanan Fayda, Webrooming Niyeti, Webrooming Davranisi

Jel Kodlari: M30, M31, M39

Abstract

The study aims to examine the impact of consumers' unplanned buying behaviour on post-purchase
regret and webrooming behaviour and determine whether consumers perform webrooming
behaviour to the effects of post-purchase regret. The data were collected using the convenience
sampling method; 594 people were reached through the online questionnaire, 588 of them were
accepted as valid. After the validity and reliability analyses with the confirmatory factor analysis, the
structural equation model created for the relationships between the variables was tested. The analysis
results suggest that post-purchase regret has no mediating effect between unplanned buying
behaviour and webrooming intention and webrooming behaviour. Instead, consumers' webrooming
intention turns into a behaviour. Moreover, choice and behaviour were also influenced by the
perceived usefulness of webrooming. In line with the study's primary objective, it was found that
consumers' unplanned buying behaviour impacts post-purchase regret. The effect of post-purchase
regret on webrooming was examined using two sub-dimensions. Results showed that outcome regret
affects webrooming intention, but not webrooming behaviour. On the other hand, no effect of process
regret on webrooming intention and webrooming behaviour was observed. While outcome regret did
not affect webrooming intention and webrooming behaviour, process regret did not affect these two
variables. However, there was no effect of post-purchase regret on the unplanned buying behaviour
and webrooming.

Keywords: Unplanned Buying Behaviour, Post-Purchase Regret, Perceived Usefulness of
Webrooming, Webrooming Intention, Webrooming Behaviour
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Extended Abstract

The effect of consumers’ unplanned buying behaviour on post-purchase regret and webrooming
behaviour

Literature

This study examined the influence of consumers' unplanned buying behaviour on post-purchase regret and webrooming
behaviour. Since few studies in the literature, post-purchase regret was divided into two sub-dimensions: Outcome regret and
process regret. Following the influence of unplanned buying behaviour on post-purchase regret, the impact of post-purchase
regret on webrooming intention and webrooming behaviour was also investigated. In addition, to contribute to the literature, the
effect of perceived usefulness of webrooming on webrooming intention and behaviour was examined. Finally, the impact of
webrooming meaning on webrooming behaviour was investigated. The literature on these relationships was reviewed as part of
the research, and a research model with eight hypotheses was created.

Design and method

The research model in Figure 1 is designed to determine the effect of consumers' unplanned buying behaviour on webrooming
behaviour.

Post-Purchase Regret

Webrooming
Intention

Qutcoms
Rsget
Perceived
H Usefulness
of
Webrooming
Process Webrooming
Regret Behaviour

His

Figure 1: Research Model

The hypothesize of the research are as follow:

Hz: Unplanned buying behaviour has a significant and positive effect on post-purchase regret.

Ha: Post-purchase regret has a significant and positive effect on webrooming intention.

Hj: Post-purchase regret has a significant and positive effect on webrooming behaviour.

Ha: Webrooming intention has a significant and positive effect on webrooming behaviour.

Hs: Post-purchase regret has a mediating effect on the relationship between unplanned buying behaviour and webrooming intention.
He: Post-purchase regret has a mediating effect on the relationship between unplanned buying behaviour and webrooming behaviour.
Hy: Perceived usefulness of webrooming has a significant and positive effect on webrooming intention.

Hg: Perceived usefulness of webrooming has a significant and positive effect on webrooming behaviour.

The universe of the study consists of consumers of ready-made clothing living in Turkey and using the Internet. The sample
consists of consumers of the clothing industry aged 18 years and older. In order to reduce the cost and save time, the convenience
sampling method was used, which is one of the non-random techniques. The approval of the Ethics Committee of COMU School
of Graduate Studies was obtained before starting the questionnaire collection. The questionnaires, including the text of informed
consent, were collected entirely voluntarily, and no personal data were requested from the participants.

SPSS 25 and SmartPLS statistical programs were used to analyze the data obtained through the questionnaire. The demographic
data were analyzed using SPSS 25 package program, and the reliability of the scales and the research model and hypotheses were
analyzed using SmartPLS statistical program.

Findings and discussion

First, a positive and significant effect of unplanned buying behaviour on post-purchase regret was found. This observed effect is
like previous studies (Saleh, 2012; Kaur, 2014; Celik, Eru, and Cop, 2019; Parsad, Prashar, Vijay, and Sahay, 2019).
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The study examined the effect of post-purchase regret on webrooming intention and webrooming behaviour with two sub-
dimensions of post-purchase regret. No study in the literature examines the impact of post-purchase regret on webrooming
intention and webrooming behaviour considering two sub-dimensions. The analysis results show that outcome regret affects
webrooming intention, but not on webrooming behaviour. In addition, process regret did not affect webrooming intention or
webrooming behaviour.

In the relationships between perceived usefulness of webrooming, webrooming intention, and webrooming behaviour, the effect
of perceived use of webrooming-on-webrooming intention and webrooming behaviour and the impact of webrooming meaning
on webrooming behaviour were found (Arora and Sahney, 2018; 2019; Jo, Kim, and Choi, 2020).

Finally, this study analyzed the effect of unplanned buying behaviour on webrooming intention and webrooming behaviour.
Since there is no study on this relationship, it is expected to contribute significantly to the literature. The analysis results show
that unplanned buying behaviour positively affects webrooming intention but has no effect on webrooming behaviour.

Recommendation and limitations
Adbvice for companies

Based on the research findings, it is recommended for companies to develop their marketing activities, taking into account
consumers’ decision-making processes. For example, it is found that the most common reasons for regret after online shopping
are return policy, e-risk, e-uncertainty and difficulty in return. In this context, it is believed that the convenience and diversity of
companies, especially in terms of returns, will reduce the likelihood of regret and increase consumer trust and loyalty towards
the brand. Furthermore, in examining the results of previous studies, it has been found that post-purchase regret decreases when
consumers engage in webrooming. Therefore, companies are advised to increase internet-based merchandising such as social
media, websites, and mobile phone applications and expand how consumers can search for the product and service they are
considering. In this way, the possibility of regret that the consumer researching the product/service might feel after making the
purchase decision decreases, thus increasing their loyalty to the brand.

Advice for researchers

This study examined the relationships between unplanned buying behaviour, post-purchase regret, webrooming intention, and
webrooming behaviour using an online questionnaire adapted to the ready-to-wear clothing industry. Future studies in other
sectors such as electronics or white goods will contribute to the literature. At the same time, it is expected that using different
techniques such as observation and interview as data collection methods will bring a different perspective to the literature.
Moreover, the universe of this study consists of consumers aged 18 years and older living in Turkey. Therefore, further expansion
of this universe and research in other countries will contribute significantly to the literature.

Limitations of the research

The study's primary limitation is that the survey chosen as the data collection method could not be distributed as planned because
the study fell in the period of the pandemic COVID -19. As a result, the data collection was only done through the internet.
Another factor limiting the analysis is insufficient sources on unplanned buying behaviour. When examining the relevant
literature, the use of the term “unplanned buying behaviour” in the same sense as “impulsive buying behaviour” and even the
fact that most sources use the scale “impulsive buying behaviour” instead of the scale “unplanned buying behaviour” limited
this study.
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Giris

Gelisen teknoloji ve internet kullaniminin artmasiyla birlikte pazarlamacilarin tiiketicilere yonelik bakis
acis1 da degismeye baslamistir. Geleneksel pazarlama anlayisina gore yeni miisteri kazanmayi
amaclayan isletmeler, giintimiizde iliskisel pazarlama bakis acismnin da etkisiyle yeni miisteri elde
etmekten ¢ok mevcut miisteriyi elde tutmay: amag¢ edinmislerdir. Bunun igin de {irtin gesitliligini

artirma, fiyat politikalarinda degisiklik yapma, iade kolayligi saglama gibi tiiketici kararlarim
etkileyecegi diistiniilen bazi pazarlama faaliyetleri 6n plana ¢ikarilmistir.

1950°1i yillardan itibaren tiiketicilerin plansiz, diirttisel, kompulsif, istenmeyen satin alma davranislari
arastirilmaya baslanmistir. Literatiir incelendiginde, bu satin alma cesitlerinden dtirtiisel satin alma
davranisinin en fazla ¢alisilan konular arasinda yer aldig1 ve aralarinda farklilik olmasina ragmen cogu
calismada plansiz satin alma davranisi ile ayni anlamlarda kullanildig: goriilmistiir. Diirtiisel satin
alma davranisi, alisveris yapmak tiiketicinin aklinda hi¢ yokken, magaza ici faktorler, satis personeli,
indirim ve kampanyalar gibi bir¢cok faktorden etkilenerek duygusal agirlikli ve kars: konulamaz sekilde
gerceklestirilen bir satin alma cesididir (Kacen ve Lee, 2002). Plansiz satin alma davranisinda ise
dirtiisel satin alma davranisinin aksine, alisveris yapma amagcli bulunulan ¢evrim ici ya da gevrim dist
market ya da magazada, gortilen triine ihtiya¢ oldugu ya da ileride ihtiyag olabilecegi diistintilerek
hareket edilir (Beatty ve Ferrell, 1998).

fhtiyacin belirlendigi ve alternatiflerin degerlendirildigi satin alma karar siireci asamalarinda
tiiketiciler, cevrim i¢gi ya da gevrim dist magazalar1 gezerek ya da iki kanal arasinda gegisler yaparak
cesitli avantajlar elde edebilmektedirler. Bir tirtintin ¢evrim ici kanallarda arastirilmasinin ardindan
cevrim dist kanallardan satin alinmasi literatiirde “‘webrooming davranisi” olarak gegcmektedir (Guardia
ve Nevarez, 2017). Webrooming davranisinda internet magazalari, aplikasyonlar, web siteleri gibi
internet tabanli kaynaklardan arastirmasini yapan tiiketici, satin alma islemi icin fiziksel magazaya
gitmektedir. Uriinii deneme ve iirtine dokunma istegi basta olmak iizere, internetten aligverige
glvensizlik, kredi kart1 bilgilerinin paylasilmak istenmemesi gibi sebeplerden 6tiirii satin alma islemi
fiziksel magazada sonlanmaktadir (Arora ve Sahney, 2018; 2019; Aw, Basha, Ng, ve Ho, 2021).

Satin alma sonrasi degerlendirme asamasinda, satin alinan {iriin ve/veya hizmet kullanildiktan sonra
iyi ya da kott degerlendirmeler yapilarak alman {iriin ve/veya hizmetten tatmin olunur ya da
pismanlik duyulur. Pismanlik duygusu, tiiketicinin 6ngoérdiigii tatmini yasamamasindan ya da
alternatif tirtinleri alsayd: daha fazla tatmin olabilecegi ihtimalinden kaynaklanmaktadir (TDK, 2021).
Literatiir incelendiginde plansiz satin alma davranis: ile webrooming arasindaki iligkinin arastirildig:
bir calismaya rastlanmamasi, ayrica satin alma sonrasi pismanlik degiskeninin literatiirdeki birgok
calismada iki alt boyut ile ele alinmamis olmasi dikkat ¢ekmistir. Literatiirdeki bu bosluklardan yola
cikarak bes temel degisken ile arastirma modeli kurulmustur.

Calisma alti baslik altinda incelenmistir. Ilk baslik altinda degiskenlerin ve arastirma modelinin
dayandirildig: teoriler, ikinci baslik altinda degiskenlerin kavramsal gercevesi, tigiincii bashk altinda
degiskenler arasi iliskiler ve arastirma modeli, dérdiincii bashk altinda arastirmanin metodolojisi,
besinci baslik altinda yapilan analizler ve elde edilen bulgular, son baslik altinda ise ¢alismanin sonucu
yer almaktadir. Arastirma bulgularindan sonra calisma kapsaminda oneriler sunulmus ve ¢calismanin
simurhiliklarina yer verilmistir.

Teorik ¢erceve
Pismanlik teorisi

Pismanlik Teorisi (Regret Theory) Graham Loomes ve Robert Sugden tarafindan 1982 yilinda
gelistirilmistir. Arastirmacilar tarafindan, yasanan bir durumun bircok alternatifi ve olasilig1 oldugu ve
bu olasiliklarin ya bireyin bildigi nesnel olasiliklar ya da bilmedigi ama o olasiliga dair inang ve giiveni
oldugu distiniilen 6znel olasiliklar oldugu varsayilmaktadir. Ayrica bireylerin yaptiklar: her se¢im ve
eylemin bir seyin sonucu oldugunu belirtmislerdir (Loomes ve Sugden, 1982).

Teorinin temel diistincesi, bireylerin kararlar1 sonucunda pismanlik duyabilecekleri olasiligini karar
stirecinde hesaba katmalaridir (Cagno ve Hey, 1988). Belirsizlik altinda verilen satin alma kararlarindan
sonra alinan {iriin ve/veya hizmetten pismanlik duyulabileceginin bilinmesi ve satin alma stireclerinin
bu olasilik goz ontinde bulundurularak stirdiiriilmesi diistincesi bu teorinin pazarlama alam ile ilgili
olan en 6nemli kismidir. Satin alma karar stirecinin pisman olma ihtimali ile ilerletilmesi, satin alma
sonrast degerlendirme asamasinda pismanlik duyma olasiligini azaltacaktir. Dolayisiyla satin alacag:
truniin alternatiflerini iyi degerlendirdiginde, tiiketicinin aldig1 kararin sonucundan daha az pisman
olacag1 diistintilmektedir (Smith, 1996; Diecidue ve Somasundaram, 2017).
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Bui, Krishen ve Bates (2011) tiiketicilerin yaptiklar: secimlerden memnun olduklarinda dahi pismanlik
duyma olasiliklarinin oldugunu belirtmislerdir. Alternatifler kiyaslamirken ve alinacak sonuglar
degerlendirilirken, belirleyici faktoriin memnuniyetten ziyade satin alma karari sonucundaki daha iyi
ya da daha kétii sonug oldugunu dile getirmislerdir.

Gerekgeli eylem teorisi

Tiiketici davranislar1 ve satin alma karar siirecinin agiklanmasinda siklikla kullanilan ve Fishbein ile
Ajzen (1975) tarafindan gelistirilen Gerekgeli Eylem Teorisi (Theory of Reasoned Action-TRA) nin
amac1 tutum, niyet ve davranis arasindaki iliskiyi incelemektir (Yagc1 ve Cabuk, 2018). Davranisin niyet
tarafindan etkilendigini ve bu etki ile belirlendigini 6ne stirmektedir (Ng, 2020). Teoriye gore
gerceklesen davranislarin temelinde o davranisa yonelik niyet yatmakta, davranigsal niyet ise bireyin
tutumlar1 ve 6znel normlarindan olusmaktadir (Malhotra ve Galetta, 1999). Tutum ve normlarin
ardinda ise bireyin inanglar1 (Bang, Ellinger, Hadjimarcou ve Traichal, 2000) bulunmaktadir. Kisacas1
TRA, tiiketicinin bir davramisi gerceklestirmesinin, inanglar1 dogrultusunda olusan tutumu, normlari
ve niyetine dayali oldugunu 6ne siirmektedir ve alternatifler arasindan kendince en mantikli segimi
yapmaya calistig1 siireci modellemektedir (Buttle ve Bok, 1996).

Ajzen (2002) insan davranislarinin ¢ogunun irade ile kontrol edildigini ve yalnizca niyetler
dogrultusunda kestirilebilecegini varsaymaktadir. Bu varsayima dayanarak plansiz ve diirtiisel satin
alma gibi satin alma davranislarinin agiklanmasinda TRAnin yetersiz kalacag: diistintilmiis, birkag
degisken ilavesi ile Planli Davrarus Teorisi (TPB) olusturulmustur.

Planli davranis teorisi

Planli Davranis Teorisi (Theory of Planned Behaviour-TPB) de TRA gibi davranist belirleyen temel
etkenin niyet oldugunu varsaymaktadir. Niyetin davranisa yonelik tutum, siibjektif normlar ve
TRA’dan farkli olarak algilanan davranigsal kontrolden etkilendigini kabul etmektedir (Mathieson,
1991). Davramisa yonelik tutum, bireyin o davranisa yonelik olumlu veya olumsuz duygu ve
duistincelerini kapsamaktadir (Akinct ve Kiymalioglu, 2018). Subjektif norm, alinan kararlarin sosyal
cevre tarafindan onaylanmas: ve desteklenmesine yonelik istegi ve davranislarin bu onay ve destek
inancina gore sekillenmesini ifade etmektedir (Ham, Jeger ve Ickovic, 2015). Algilanan davramissal
kontrol ise davranisin gerceklesmesi icin sahip olunan yetenek ve yeterlilik ile kaynaklar: ifade
etmektedir (Ajzen, 2005). Ozetle, TPB'de bireyin bilgi birikimi, sahip oldugu kaynaklar ve
yeteneklerinin artmasiyla algilanan davramissal kontroliiniin artacagi ve davramsi gerceklestirme
olasiliginin da buna bagli olarak artacagi varsayilmaktadir (Sayguli, 2019).

Teknoloji kabul modeli

TRA’nin gelistirilmesiyle olusturulan Teknoloji Kabul Modeli (Technology Acceptance Model-TAM),
tiiketicilerin teknolojiyle alakalir davramslarini agiklamak icin kullanilmaktadir (Marangunic ve Granic,
2014). TAM modelinde bireyin davranisini belirleyen davranigsal niyetin hem tutumdan hem algilanan
yarardan etkilendigi one stirtilmektedir. Niyetin davranisa dontismesi ile teknolojinin kabul edilerek
kullanilmas: gerceklesmektedir. Bahsi gegen algilanan yarar, insanlarin teknolojiyi kullandiklarinda
yaptiklar isi daha iyi yapacaklarina yonelik inanglar: ifade etmektedir. Algilanan kullanim kolaylig1 ise
bireyin teknolojiyi kullanmasi i¢in fazla caba gerekmedigine ve teknolojiyi kullanmanin zor olmadigina
yonelik diistinceleridir (Davis, 1989). Ozetle TAM, teknolojinin kullanim kolaylig1 ve algilanan
yararinin, teknolojiyi kullanmaya yonelik tutum ve niyet sonrasinda davramisa doniisecegini
varsaymaktadir (Masrom, 2007).

Kavramsal cerceve
Plansiz satin alma

1950’lerde arastirilmaya baslanan plansiz satin alma (PSA) ile ilgili gecmis calismalara bakildiginda,
dirtiisel satin alma davranisi ile ayni anlamlarda kullanildig1 tespit edilmistir. 1998’de bu karisiklik
giderilmeye calisilmis; diirtiisel satin alma davranisi, ani ve tamamen icgudi ile gerceklesen bir
davranis olarak, plansiz satin alma davranisi (PSAD) da 6ncesinde hazirlik yapilarak ¢ikilan aligveriste
bazi hatirlaticilarin etkisi ile listede olmayan ama ihtiyag olabilecegi diistiniilen tirtinlerin satin alinmasi
seklinde tanimlanmistir (Beatty ve Ferrell, 1998). Bu baglamda markette alisveris amagh bulunmak, PSA
davranisini diirtiisel satin alma davranisindan ayiran énemli bir kistastir. Iyer (1989) de diirtiisel satin
almalarin hepsinin plansiz oldugu ancak PSA’larin hepsinin diirtiisel olmadig ifadesine yer yermistir.
Baska bir calismada buna ek olarak, diirtiisel satin alma davramsinin duygusal agirlikl bir karar oldugu
fakat PSA davranisinda boyle bir durumun soz konusu olmadig belirtilmistir (Abdelsalam, Salim, Alias
ve Husain, 2020).
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Coley ve Burgess (2003) PSA davramsini net planlama eksikligi olarak ifade etmistir. Chomvilailuk ve
Butcher (2014) magazaya satin alma niyeti ile gidilmeyen bir tirtintin satin alindigr durum olarak
tanimlamistir. PSA davranisini sergileyen tiiketicilerin, magazaya gitmeden once alisveris listesi
yazmak gibi bir hazirlik stirecinden gectikleri varsayilmaktadir (Park, Iyer ve Smith, 1989). Ayrica PSA
davranigin, biitiin tiiketicilerin hayatlar: boyunca en az bir kez gerceklestirdigi diistintilmektedir (Iyer,
1989). Reklam, kampanya, satis temsilcisi gibi magaza ici uyaranlardan biiytik 6l¢tide etkilenen (Abratt
ve Goodey, 1990) bu davranisin ekonomi igerisinde biiyiik 6neme sahip oldugunu (Wood, 2005); tiriin
ve marka gesitliliginin ¢ogaldig giintimiizde daha ¢ok gergeklestigini soylemek miimkiindiir (Kaur,
2014).

Plansiz satin alma davranisini etkileyen faktorler

Magaza bilgisinin az olmasinin tiiketicilerin magazada gegirdigi stireyi artirdig1, bununla birlikte PSA
davranisinin gerceklesme olasiliginin da arttig goriilmustiir (Park vd., 1989). Aile ve arkadas gevresinin
edindigi tecriibeler, bu sosyal ¢evreden alinan tavsiyeler ya da satis promosyonlari, fiyat indirimleri,
trtin paketlemesi gibi pazarlama faaliyetlerinin ve kredi kart: kullaniminin da bu davranisa etkisi
literatiirde yer almaktadir (Chomvilailuk ve Butcher, 2014; Ozdemir, Kilic ve Cakirer, 2019). Baska bir
faktor de alisveris listesidir; alisveris listesi hazirlayan tiiketicilerin PSA davramsinin, alisveris listesi
hazirlamayan tiiketicilere oranla daha az oldugu tespit edilmistir (Abratt ve Goodey, 1990). Tiiketim
aliskanliklarinin mutluluk, haz ve zevk motivasyonu cercevesinde gergeklestigi hedonik davranisin
(To, Liao ve Lin, 2007) PSA davranisini pozitif yonde etkiledigi; bunun aksine tiiketimin bilingli, verimli
ve planl sekilde gerceklestigi faydact davranisin (Babin, Darden ve Griffin, 1994; Ozkara, Ozmen ve
Kim, 2017) etkilemedigi goriilmiistiir.

Plansiz satin alma davranisinin sonuglar:

Tiiketicilerin PSA davramsmin satin alma gerceklestikten sonra duyduklar: pismanhg tetikledigi
gorilmistir. Kaur (2014) yaptig1 arastirmanin analiz sonuglarinda PSA davranist ile satin alma sonrasi
pismanlik arasinda yiiksek diizeyde olumlu iliski saptamistir. Imam’in (2013) arastirmasi da bunu
destekler niteliktedir; diirtiisel satin alma davranisi sergileyen kadin tiiketicilerin pismanliginin, erkek
tiiketicilere gore daha fazla oldugu, ayrica bu oranin ¢calisan kadinlarda calismayan kadinlara gore daha
az oldugu tespit edilmistir. Literatiirde ayrica diirtiisel satin alma davranisinin gelismeleri kagirma
korkusundan (FoMo) etkilendigi ve yas, medeni durum ve egitim seviyesine gore farklilastig, ayrica
dirtiisel satin almanin tiiketicilerin satin alma sonras: pismanlik duymalarindaki etkisine ulagilmistir
(Celik vd., 2019).

Satin alma sonrasi pismanlik

Tiiketiciler satin alma karar1 verirken bes asamalik bir siiregten gecmektedirler. {1k asamada tiiketici,
ihtiyacini belirlemekte sonrasinda bu ihtiyaca yonelik bilgi toplamakta, bu bilgiler 1s181mnda ise tigtincti
asamada olan alternatifleri karsilastirarak degerlendirmektedir. Dordiincii asamada satin alma karari
veren tiiketici, almis oldugu iiriin ve/veya hizmeti satin alma sonras: degerlendirmeye tabi tutarak
karar verme siirecini tamamlamaktadir. Bu son asamada tiiketiciler mutluluk, memnuniyet ya da
memnuniyetsizlik, su¢luluk, tatmin ya da pismanlik gibi duygular hissetmektedirler (Korur ve Kimzan,
2016).

Satin alma sonrasi pismanlik (SASP), tiiketicinin aldig1 karari alternatiflerle karsilastirilmas: ve
alternatiflerin daha iyi olabilecegi diisiincesi ile gerceklesmis sonuctan pisman olmasinu ifade
etmektedir (Lee ve Cotte, 2009). Kisaca satin alma sonrasi pismanlik, tercih edilen ile tercih edilmeyen
iki segenek arasindaki kiyaslamaya dayanmaktadir (Demirag ve Cavusoglu, 2020).

Satin alma sonras1 pismanligin boyutlar

SASP iki ana boyuttan olusmaktadir, bunlar sonug pismanlig: ve stire¢ pismanligidir. Sonug pismanlig,
tiiketicinin satin alma sonrasindaki tirtin kullanimi ve tecriibesine yonelik bir pismanliktir. Sonug
pismanligimin iki alt boyutu bulunmaktadir. Bunlardan ilki, tiiketiciler tarafindan tercih edilmeyen
alternatiflerden kaynakli pismanliktir. Digeri ise satin alman {iriintin dustindtigii kadar onemli
olmamas! veya satin alinan tritiniin yeterince kullanmamasindan kaynakh pismanliktir (Zulkarnain,
Ginting, Novliadi ve Siahaan, 2019). Siire¢ pismanlhig1 ise satin alma karar siirecinin tamamini
kapsamaktadir. Stire¢ pismanhigimin da iki alt boyutu bulunmaktadir: Uzerinde yeterince
dustunmemekten kaynakli pismanlik ve siirece gereginden fazla zaman ayirmaktan kaynakl
pismanliktir (Lee ve Cotte, 2009).

Satin alma karar stirecinden pismanlik duyan tiiketiciler elde ettikleri sonugtan ziyade o sonuca varana
kadar gectikleri stirecten pismanlik duymaktadirlar. Ayrica sonug pismanligl ve siire¢ pismanliginin
birbiriyle baglantili olmas1 sart degildir. Tiiketicinin aldig1 tirtinden ve/veya hizmetten memnun
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kalmasi, satin alma karar stirecine yonelik pismanlik duymayacagini garanti etmemektedir (Giiney ve
Kocamaz, 2018).

Satin alma sonrasi1 pismanlig: etkileyen faktorler

SASP’'nin etkilendigi faktorlerden biri, duygusal motivasyon, bilissel kontrol ve reaktivitenin aracilik
ettigi (Valence, Astous ve Fortier, 1988) kompulsif satin alma davranisidir (Bushra ve Bilal, 2014; Singh
ve Nayak, 2015). Gayrimenkul sektoriinde gerceklestirilen bir ¢calismada, ev satin alirken alman riskin
ve bu karardan geri dosnmenin imkénsiz ya da zor olmasinin tiiketicilerde pismanlik duygusuna neden
oldugu tespit edilmistir (Chen, Hui ve Wang, 2011, Moakmar, Shafigh ve Zerafat, 2018). Buyiik
Britanya’da yapilan bir arastirmada, tiiketicilerin yemekleri ¢ope atmak zorunda kalmasi, giyim ve
ayakkabi tirtinlerinde yanlis bedenle karsilasilmasi ve bu tirtinlerin beklentiyi karsilamamasi, dayanikl
ev esyalarinin tahmin edildigi kadar kullanilmamasi pismanliga sebep olmustur (Skelton ve Allwood,
2017). Son olarak Cornish (2020)’in lisans ve lisanstistii 6grencilerle yaptig1 ¢alismada daha 6nceden
olumsuz satin alma tecriibesi olan tiiketicilerin, pismanlik duyma diizeylerinin daha yiiksek oldugu
gorulmistur.

Satin alma sonrasi pismanligin sonuglar:

Universite 6grencileri {izerinde yapilan galismada, SASP yasayan tiiketicilerin, sonraki satin alma
kararlarini bu pismanliga gore sekillendirdikleri tespit edilmistir (Creyer ve Ross, 1999). Lisansiistii
egitim Ogrencileri ile gerceklestirilen bir arastirmada, SASP'nin marka degistirme niyeti tizerinde
pozitif yonde, memnuniyet seviyeleri tizerinde ise negatif yonde etkisi tespit edilmistir (Bui vd., 2011).
Satin aldiklan irtin ya da hizmetten pisman olan tiiketicilerin, tirtin ya da hizmetin satin alindig1
magazaya bir daha gitmeme ve o magazayla ilgili yasanilan kotii tecriibeyi sosyal gevre ile paylasma
gibi tepkilerinin daha yogun oldugu goriilmiistiir. Ayrica pismanlik sonrasi erkek katilimcilarin kadin
katilimcilara gore daha fazla tepki verdigi calismada, trtinti degistirme, iade etme tepkileri de
gosterilmistir (Akgi ve Kiling, 2016).

Webrooming

Bilgi teknolojilerindeki gelismeleri takip eden modern tiiketiciler, karar stirecinin cesitli asamalarinda
siklikla cevrim ici ve cevrim disi kanallar arasinda gecis yaparak saticilart ¢ok kanalli stratejiler
gelistirmeye yonlendirmektedir (Gu ve Tayi, 2016). Cok kanalli pazarlama sayesinde kanallar arasi
biittinciil deneyimler yasanabilmekte, tiiketiciler artan mobil teknolojilerle birlikte, satin alma stirecinde
bircok farkli kanali ayn1 anda kullanabilmektedir (Verhoef, Kannan ve Inman, 2015). Tiiketiciler giderek
mobil teknolojiler kullanmaya ve kanal ayrimi yapmamaya baglamuslardir. Bir kanaldan digerine
(cevrim ici kanaldan gevrim disi kanala veya cevrim disi kanalda gevrim i¢i kanala) kolaylikla
gecebilmekte ve 6nemli bir kopukluk yasamadan iyi bir deneyim yasamaktadirlar (Frasquet, Molla ve
Ruiz, 2015). International Data Corporation tarafindan yapilan bir arastirmaya gore, cok kanallr alicilar
genellikle tek kanalli alicilardan %30 oraninda daha yiiksek bir tiiketici degerine ulagmustir (Kotler,
Kartajaya ve Setiawan, 2017).

Cevrim ici ve cevrim dis1 kanallar1 bir arada kullanan tiiketicilerin sergiledigi bu ¢ok kanalli davranslar,
showrooming ve webrooming olmak tizere ikiye ayrilmaktadir. Bu iki kavram birbirinin karsit1 olarak
tanimlanmakta ve tiiketicilerin satin alma siirecini internet magazaciligy, fiziksel magaza, akilli telefon
uygulamalar gibi bircok platform arasinda hizli ve kolay bir sekilde gegisler yaparak tamamlamasin
ifade etmektedir. Showrooming, tiiketicilerin kendilerine en uygun {iriinti se¢mek icin riinleri
deneyerek ve dokunarak fiziksel magazada incelemelerinin ardindan daha diisiik fiyatlarda satin
alabilmek i¢in bu stireci internette sonlandirmalaridir (Mehra, Kumar ve Raju, 2013). Webrooming ise
showrooming kavraminin tam tersi olarak, ¢evrim ici ortamda baslayan {iriin arastirmasinin ardindan
trtiniin fiziksel magazalardan satin alinmasidir (Guardia ve Nevarez, 2017). Tiiketicilerin %50’sinin
webrooming yaptigini gosteren bir arastirmanin (Forrester, 2014) ertesi yil1 bu oran %75’e yiikselmistir
(Deloitte, 2015).

Webrooming’'den algilanan fayda

Webrooming'den algilanan faydalar (WAF), tiiketicilerin webrooming yapmalarinin daha iyi satin alma
kararlar1 vereceklerine yonelik inanglar1 ve dolayisiyla aldiklar1 karardan daha fazla tatmin olacaklarimni
diistinmeleridir (Arora ve Sahney, 2019). WAF, tiiketicinin dogru tirtin segimi yapmasini, satin alma
kararlarina gtivenmesini ve alternatifleri daha iyi degerlendirdigini diistinmesini saglamaktadir.

Webrooming niyeti

Bir fiilin 6nceden istenilmesi ve dustiniilmesi (TDK, 2021) olarak tanimlanan niyet, tiiketici davraniglar
ve satin alma karari stireglerinde etkin bir sekilde rol almaktadir. Tiiketicilerin belirsizligi azaltmak
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istemeleri ve risk almak istememeleri, onlarin webrooming niyetlerini (WN) meydana getirmektedir
(Aw, 2019). Ge¢miste amaci {iriin ve hizmet satmak olan isletmelerin, gtiniimtizdeki amaci tiiketicinin
dikkatini ¢ekmek ve markaya olan baglilik ve sadakatini saglamaktir. Bu amaci gerceklestirmek icin
isletmeler, pazarlama faaliyetlerinde farklilasmaya ve triinlerinde cesitlilie giderek niyetin
davranisina dontismesi i¢in ¢calismaktadar.

Webrooming davranisi

Tiiketici davraruslart pazarlamanin kilit noktalarindan biridir. Teknolojiyi takip eden ve devamlilik
saglamayr amag¢ edinmis isletmelerin bircok farkli kanaldan tiiketiciye ulasmaya calistig1 ve
calismalarint bu davranislar: dikkate alarak gerceklestirdigi goriilmektedir. Tiiketicinin ¢evrim igi
kanalda gevrim dis1 kanala gecisler yapmasini kapsayan webrooming davranis: (WD); fiyat, zaman,
cesitlilik konusunda tiiketiciye avantaj saglarken bu davranis: 6nemseyip hem ¢evrim i¢i hem g¢evrim
dis1 kanallarda yer alan isletmelere de rekabet tistiinliigii sunmaktadir (Sun, Wang ve Han, 2020).

Tiiketicilerin webrooming yapma sebepleri

Ttiketicilerin kanallar aras1 gegisler yapmasimin sebebinin genellikle fiyat arastirmasi oldugu tespit
edilmistir (Maggioni, Sands, Ferraro, Pallant, Pallant, Shedd ve Tojib, 2020). Jo ve arkadaslar1 (2020)
tiiketicilerdeki kalite bilincinin ve sepet esnekligi ile tiiketicilerin ¢ok kanalli davranma olasili1
arasinda dogru orantt oldugunu go6zlemlemislerdir. Ayrica showrooming yapan tiiketicilerin
webrooming yapma olasiligmin da yiiksek oldugu sonucuna ulasmuslardir. Elektronik ve giyim
sektorlerinde gerceklesen bir calismanin sonucunda tiiketicilerin satin alma kararlarindaki riski
azaltmak i¢in ¢oklu kanallar1 kullandiklar1 belirlenmistir (Goraya, Zhu, Akram, Shareef, Malik ve Bhatti,
2020). Moda sektoriinde gerceklestirilen bir arastirmanin sonucunda SoLoMo (sosyal-lokal-mobil)
tiiketicilerinin webrooming ve showrooming davranisi gergeklestirme ve bu davramslari olumlu
algilama olasiliklarinin yiiksek olduguna ulasilmistir (Kang, 2018; Kang, 2019). Elektronik sektdriinde
yapilan bir arastirmada, gevrim ic¢i kanaldaki kalitenin artmasiyla rekabet avantajmin arttig:
saptanmuistir. Ayrica ¢evrim ici kanaldaki fiyatlardan, kaliteden ve satis sonrasi verilen hizmette*n
memnun olan tiiketicilerin satin alma siirecini o kanalda tamamlama olasiliklarinin da yiiksek
olduguna sonucuna ulasilmistir (Manns, Kurze ve Bornschein, 2019; Kim, Libaque-Saenz ve Park, 2019).

Hipotezlerin gelistirilmesi ve arastirma modeli
Plansiz satin alma davranisi ile satin alma sonrasi pismanlik

Literatiirdeki arastirmalarin sonuglarina gore PSA ile SASP arasinda olumlu iliski bulunmus (Kaur,
2014; Celik vd., 2019), bu iliskinin cinsiyete gore farklilasmadigi ancak plansiz satin alma davranisi
sonras1 pismanlik duygusunun diistik gelirli tiiketicilerde daha fazla goriildiigii sonucuna ulagilmistir
(Saleh, 2012). Literatiirde yer alan diger arastirmalara gore, diirttisel satin alma davranisinin da
pismanlik tizerindeki etkisi ortaya ¢ikmistir (Parsad vd., 2019; Secapramana, Magdelena ve Yuwanto,
2020). Literatiirdeki bu arastirmalar ve iliskiler dogrultusunda asagidaki hipotezler kurulmustur:

Hi: Plansiz satin alma davramsi satin alma sonrast pismanhk dizerinde anlaml ve olumlu bir etkiye sahiptir.
Hi,: Plansiz satin alma davrams: sonug pismanlhigi izerinde anlamly ve olumlu bir etkiye sahiptir.

Hiyp: Plansiz satin alma davramg: stiveg pismanli§t tizerinde anlaml ve olumlu bir etkiye sahiptir.

Satin alma sonrasi1 pismanlik ile webrooming

Literattirde yer alan calismalarda, satin alma sonrasi pismanligin tiiketicinin davranis bicimini
degistirme niyeti (webrooming veya showrooming) tizerinde olumlu bir etkisi oldugu saptanmustir
(Garcia ve Curras-Perez, 2018). Elektronik {iriin sektorii tizerine tiiketicilerle gerceklestirilen baska bir
calismada da bu sonug desteklenmis, beklenen pismanligin tiiketicilerdeki webrooming niyetini pozitif
yonde etkiledigi gorilmistiir (Arora ve Sahney, 2019). Literatiirdeki bu calismalar ve iligkiler
kapsaminda asagidaki hipotezler kurulmustur:

Hj: Satin alma sonrast pismanlik webrooming niyeti iizerinde anlamli ve olumlu bir etkiye sahiptir.
Hy,: Sonug pismanligr webrooming niyeti tizerinde anlamli ve olumlu bir etkiye sahiptir.

Hpy: Siireg pismanhigi webrooming niyeti tizerinde anlamli ve olumlu bir etkiye sahiptir.

Hj: Satin alma sonrast pismanlik webrooming davranigt tizerinde anlaml ve olumlu bir etkiye sahiptir.
Hj,: Sonug pismanli§r webrooming davramst tizerinde anlamli ve olumlu bir etkiye sahiptir.

Hjy: Siireg pismanhigi webrooming davranist tizerinde anlaml ve olumlu bir etkiye sahiptir.
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Webrooming’'den algilanan fayda, webrooming niyeti ve webrooming davranisi

Literatiir incelendiginde, webrooming’den algilanan faydanin ¢cok az calismada yer aldig1 goriilmiistiir;
bu calismalarda WAF nin WN ve WD {izerinde etkisi oldugu, ayrica WN'nin de WD {izerinde anlaml
ve olumlu etkiye sahip oldugu tespit edilmistir (Arora ve Sahney, 2018; Arora ve Sahney, 2019).
Literattirdeki bu ¢alismalar ve iliskiler ¢ercevesinde asagidaki hipotezler kurulmustur:

Hgy: Webrooming niyeti webrooming davramig: tizerinde anlaml ve olumlu bir etkiye sahiptir.
H7: Webrooming'den algilanan fayda niyet iizerinde anlamli ve olumlu bir etkiye sahiptir.
Hg: Webrooming'den algilanan fayda davrams tizerinde anlamli ve olumlu bir etkiye sahiptir.
Satin alma sonrasi pismanligin araci etkisi

Onceki hipotezler, PSAD, SASP, WN ve WD arasindaki iligkileri igermektedir. Literatiir incelemesi
sonucu olusturulan arastirma modeli dolayl olarak, PSA davranisinin SASP araciliiyla tiiketicilerin
webrooming niyet ve davramslarini etkiledigini 6ne stirmektedir. Yani tiiketiciler, PSA davranisi
gerceklestirdikten sonra pismanlik yasiyorsa bu durum tiiketicilerin WN ve WD'yi artirma egilimi
gostermelerine neden olabilmektedir. Bu nedenle bu ¢alisma, SASP'nin bagimsiz degisken olan PSA
davranisi ile WN ve WD bagimli degiskenleri arasindaki iliskide aracilik rolii oynadigini ©ne
stirmektedir. Bu baglamda asagida yer alan hipotezler 6nerilmektedir:

Hs: Satin alma sonrasi pismanhigin plansiz satin alma davramg: ile webrooming niyeti arasindaki iligkide aracilik
etkisi vardir.

Hs,: Sonug pismanhiguun plansiz satin alma davrams: ile webrooming niyeti arasindaki iliskide aracilik etkisi
vardir.

Hsp: Siireg pismanhiumin plansiz satin alma davrams ile webrooming niyeti arasindaki iliskide aracilik etkisi
vardir.

He: Satin alma sonrasi pismanhigin plansiz satin alma davrams: ile webrooming davramisi arasindaki iliskide
aracilik etkisi vardir.

Héea: Sonug pismanhgimin plansiz satin alma davranigt ile webrooming davramg: arasindaki iliskide aracilik etkisi
vardir.

Hey: Siireg pismanlhigimin plansiz satin alma davramsg: ile webrooming davrams: arasindaki iliskide aracilik etkisi
vardir.

Literattirde yer alan calismalarin incelenmesi sonucunda olusturulan arastirma modelinde, plansiz
satin alma davranisinin satin alma sonrasi pismanlik ve webrooming davranisina etkisinin incelenmesi
ve tiiketicilerin satin alma sonrasi pismanligin etkisiyle webrooming davramsini gerceklestirip
gerceklestirmediklerinin belirlenmesi amaglanmus, diger degiskenler aras: iliskiler de bu baglamda
arastirilmastir.
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Degiskenlerle ilgili literattir incelenmis, arastirmanin amaci dogrultusunda Sekil 1'deki arastirma
modeli olusturulmustur:

H
Satin Alma Sonrasi
Pismanlik
Webrooming
Niyeti
Sonug H
Pismanhg: Webrooming’
Plansiz den
Satin Alma Algilanan
Davranisi Fayda
.o H
Stireg Webrooming
Pismanlig1 Davranist
H

Sekil 1: Aragtirma Modeli

Kaynak: Yazarlar tarafindan gelistirilmistir.

Metodoloji
Arastirmanin kapsami

Twentify tarafindan yapilan bir arastirmaya gore, e-ticaret miisterilerinin son 6 ayda en az bir kez satin
aldiklar tirtin kategorilerinde giyim kategorisi %59,03 oranla ilk sirada yer almistir (Twentify, 2018).
Bagka bir calismada internetten en fazla alisveris yapilan kategoriler arasinda giyim tirtinlerinin ilk
sirada yer almasi da bu sonucu destekler niteliktedir (TUSIAD, 2019). 2021 yilinda yapilan bagka bir
arastirmada %92 gibi yiiksek bir oranla evlerinden internete erisim saglayabilen hane halkinin ilk 3 ay
icerisinde internetten satin aldig1 tirtinlerin basinda %70,7 ile giyim, ayakkab: ve aksesuar tirtinlerinin
yer aldig1 tespit edilmistir (TUIK, 2021). Ayrica sektorlere gore iade-iptal islemlerinin dagilimina
bakildiginda, %35 gibi yiiksek bir oranla giyim, ayakkabi ve aksesuar kategorisinin beyaz esya ve kiictik
ev aletleri kategorisinden (%46) sonra ikinci sirada yer aldig1 gortilmiistiir (E-Ticaret Bilgi Platformu,
2020). Bu veriler 1s1ginda arastirmanin kapsaminin hazir giyim sektoriinden olusmasma karar
verilmistir.

Evren ve 6rneklem, veri toplama yontemi ve kullanilan 6lgekler

Arastirmanin evreni Tirkiye’de yasayan 18 yas ve tizerindeki internet kullanan hazir giyim
tiiketicileridir. Evreni miimkiin oldugunca daha fazla ¢rneklem sayisiyla temsil edebilmek, zaman ve
maliyet kisitlarin1 azaltabilmek amaciyla tesadiifi olmayan ornekleme yontemlerinden kolayda
ornekleme teknigi kullanilmustir. Veri toplamaya baslanmadan once Canakkale Onsekiz Mart
Universitesi tarafindan etik kurul onay1 alinmistir. Bilgilendirilmis onam metninin de yer aldig1 anketler
tamamen goniilliiliik esast ile toplanmuis, katilimcilardan kisisel bilgilerine ait veriler istenmemistir.

Anket formunda, 5’li Likert tipi ile diizenlenmis bes olcek ve katilimcilarin demografik verileri
hakkinda bilgi edinmek amaciyla alti demografik ifade yer almustir. Plansiz satin alma davrams:
Olgegine karar verilirken ozellikle dikkat edilen husus diirtiisel satin alma davramsi olgegini
kullanmamak olmustur. Bu amactan sapmamak amaciyla, Coley ve Burgess (2003)in 2 ifadeli
olgeginden yararlamilmistir. Tiiketicilerin satin alma sonrasi pismanliklarim 6l¢gmek i¢in Lee ve Cotte
(2009)'nin 16 ifadeden olusan dlgeginden yararlanilmistir. Olgekte satin alma sonrasi pismanligin sonug
ve stire¢ pismanligi olarak iki alt boyutu ve onlarin da ikiser alt boyutu bulunmaktadir. Bu aragtirmanin
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iki boyutlu kavramsallastirmayla yapilmasi, sonug ve stire¢ pismanlig: olarak iki boyutla ele alinmasima
karar verilmistir. Webrooming’den algilanan fayda, webrooming niyeti ve webrooming davranisi icin
ise Arora ve Sahney’in 2018 ve 2019 yillarinda yapmus olduklar1 ¢alismalardaki 6lcekler kullanilmstir.

Tablo 1: Ankette Yer Alan ifadeler ve Kodlart

Kod Olcek ifadeleri

SASP1 Satin aldigim iiriin yerine bagka bir {irtin tercih etmeliydim.

SASP2 Satin aldigim tirtinden pismanim.

SASP3 Diger seceneklerimin ne kadar iyi oldugunu simdi anliyorum.

SASP4 Gegmise donebilecek olsam satin almak igin farkli bir {iriin secerdim.

SASP5 Uriinti satin aldigim icin pigsmanim giinkii {irtiniin benim igin en basta diistindiigiim kadar énemli olmadigini anladim.
SASP6 Keske {iirtinii satin almasaydim ctinkii artik isime yaramiyor.

SASP7 Uriinti satin aldigim icin pismanmm giinkii @ir{in asla amacina hizmet etmedi.

SASP8 Uriinii satin aldigim igin pismanim giinkii {iriine ihtiyag duymadim.

SASP9 Dabha fazla bilgiye sahip olsaydim daha iyi karar verebilirdim diye diistiniiyorum.

SASP10 | Uriinii satin alirken yeterince dikkatli olmadigimi diistiniiyorum.

SASP11 | Daha fazla caba sarf ederek daha iyi bir karar alirdim diye diisiiniiyorum.

SASP12 | Satin alma kararimda yeterince diisiinmedigim i¢in pismanim.

SASP13 Kararimi verirken ¢ok fazla ¢aba sarf ettim.

SASP14 Kararimi verirken ¢ok fazla zaman harcadim.

SASP15 | Satin alma siirecimde ¢ok fazla diistindugtimii soyleyebilirim.

SASP16 | Uriinii satin almak igin cok fazla zaman ayrrdigimi diisiiniiyorum.

PSA1 Alisverise bagka amaglarla gitmis olsam da ihtiyacim oldugunu diistindiigiim bir sey gordugiimde satin alirim.
PSA2 Aligverige gittigim zaman satin almayi planlamadigim seyler de satin alirim.

WAF1 Webrooming yapmak, iiriin satin alma konusundaki tereddiidiimiin iistesinden gelmeme yardimci olur.
WAF2 [lk olarak internette bilgi taramasi yapmak magazada dogru iiriin segimleri yapmamda yardimci olur.
WAF3 Webrooming yapmak, secimlerime giiven duymama yardimci olur.

WAF4 Webrooming yapmak, dogru secimi yaptigima inanmama yardimci olur.

WAF5 Bir iiriin icin webrooming uyguladiktan sonra yaptigim se¢imin dogru olduguna ikna olurum.

WN1 Magazadan satin almadan énce muhtemelen internetten bilgi toplarim.

WN2 Magazadan satin almadan once biiyiik ihtimalle internetten bilgi toplarim.

WN3 Magazadan satim almadan 6nce kesinlikle internetten bilgi toplarim.

WD1 Son zamanlarda, hazir giyim tirtinii satin alirken webrooming davranis: sergiledim.

WD2 Magazadan herhangi bir hazir giyim iiriinii satin almadan 6nce her zaman internetten arastirma yaparim.
WD3 Hazir giyim tirtinleri icin kesinlikle webrooming uygularim.

COVID-19 pandemisinden dolay1 katilimcilara online anket formu dagitilmus, 22 Nisan 2021-22 May1s
2021 tarihleri arasinda 594 adet anket toplanmistir. {lk kontrollerin ardindan 6 adet anket
degerlendirmeye alinmamus, analizler 588 (%98,99) anket tizerinden yapilmistir.

Analiz ve bulgular

Anket yoluyla elde edilen veriler SPSS 25 ve SmartPLS istatistik programlar1 kullanularak analiz
edilmistir. SPSS 25 paket programinda demografik verilerin analizi, SmartPLS istatistik programinda
ise olgeklerin giivenilirligi ve arastirma modeli ile hipotezlerin analizi gerceklestirilmistir.

Tamimlayici istatistikler

Katilimcilarin biiytik bir kismi 18 ile 33 yas (%47,4) arasinda yer almaktadir. %67,5 kadin ve %61,4 evli
ylizdelik dagilimlar1 g6z oniine alindiginda, katilmcilarin ¢ogunlugunun evli ve kadm oldugu
gozlemlenmektedir. Egitim diizeylerine bakildiginda, lisans mezunlarimin %50,5 ile ilk sirada yer aldig1
goriilmektedir. Bu sonuglar katilimcilarin biiyiik ¢ogunlugunun egitimlerinin tiniversite seviyesinde
oldugunu gostermektedir. Meslek dagiliminda ilk sirada %16 ile 6grenciler, ikinci sirada %15,3 ile
memurlar ve tiglincii sirada %13,8 ile 6gretmenler yer almaktadir. Katilimcilarm 9%59,9"u 2.825-5.000 TL
arasi gelire sahipken %41'i ise 5.001 TL ve tisttinde gelire sahiptir.

Dogrulayici faktor analizi

Yapilan analizler sonucunda, siire¢ pismanhiginin 4 ifadesinin faktor yukii distik (<0.50) oldugu icin
cikartilmistir. Literattirde Cronbach’s Alpha degerleri 0,70'in tizerinde oldugu zaman 6lcekler giivenilir
kabul edilir (Hair, Black, Babin ve Anderson, 2010). Tablo 2’de yer alan Cronbach Alpha degerleri
incelendiginde, 0,820 ile 0,943 arasinda degistigi goriilmekte ve kullanilan 6lgeklerin giivenilir oldugu
sonucuna ulasilmaktadir. Plansiz satin alma davranis: gtivenilirlik oraninin, Coley ve Burgess (2003)"in
calismasinda 0,69 ve Bellini, Cardinali ve Grandi (2017) ¢alismalarinda 0,67 olarak sonuglandigi, bu
calismada da yaklasik bir deger alarak (0,638) kabul edilebilir diizeyde giivenilir oldugu (Ursachi,
Horodnic ve Zait, 2015) goriilmektedir.
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Tablo 2: Olciim Modeli Sonuclar

- Ifade . i . | Cronbach’s Bilesik AVE
Olgek sayist Ifade Kodlar1 | Faktor Yiikleri Alpha Giiv§enilirlik (CR) | Degeri
PSAD1 0,614
PSAD 2 PSAD2 0,985 0,638 0,797 0,674
SASP1 0,752
SASP2 0,759
SASP3 0,720
Sonug SASP4 0,794
Pismanlig: 8 SASP5 0,826 0920 0934 0,638
SASP6 0,854
SASP7 0,842
SASP8 0,833
SASP9 0,849
.. . . SASP10 0,883
Stire¢ Pismanhg: | 4 SASPL 0.863 0,892 0,925 0,755
SASP12 0,880
WAF1 0,876
WAF2 0,874
WAF 5 WAF3 0,927 0,938 0,953 0,803
WAF4 0,913
WAF5 0,889
WN1 0,940
WN 3 WN2 0,960 0,943 0,964 0,898
WN3 0,943
WD1 0,807
WD 3 WD2 0,865 0,820 0,892 0,734
WD3 0,896

Igsel tutarhhifl saptamak amaciyla bilesik giivenilirlik (CR) ve agiklanan ortalama varyans (AVE)
hesaplamasi yapilmistir. AVE degerinin 0,50’den yiiksek ¢ikmasi gerekmektedir (Ali, Rasoolimanesh,
Sartedt, Ringle ve Ryu, 2018). Elde edilen bulgulara bakildiginda biitiin degiskenler icin i¢sel tutarliligin
saglandigina iliskin kanitlarin yer aldig1 goriilmektedir. Fornell ve Larcker’e (1981) gore CR degeri
0,70’ten biiyiik olmalidir. Tablo 2'ye bakildiginda bu degerlerin biitiin degiskenler icin sinirin tizerinde
oldugu gortilmektedir. Dogrulayici faktor analizi sonucuna gore arastirma modelinin gegerli ve
gtivenilir oldugu belirlenmistir.

Tablo 3: Ayrisma Gegerligi icin Sonugclari-Fornell ve Larcker Kriteri

1 2 3 4 5 6
1. PSAD 0,821
2. Sonug P. 0,236 0,799
3. Stireg P. 0,272 0,817 0,869
4. WAF 0,080 0,062 0,062 0,896
5.WD 0,065 0,136 0,092 0,695 0,857
6. WN 0,122 0,016 -0,011 0,509 0,553 0,948

Ayrisma gegerliginin tespitinde Fornell ve Larcker (1981) kriteri ile Henseler, Ringle ve Sarstedt (2015)
tarafindan 6nerilen HTMT (Heterotrait-MonotraitRatio) kriteri kullanilmustir. i1k kritere gore ortalama
aciklanan varyans (AVE) degerlerinin karekokii, aragtirmadaki yapilar arasindaki korelasyonlardan
yiiksek olmalidir. Yapilan analizin sonuglar: Tablo 3’te yer almaktadir.

Tablo 4: Ayrisma Gegerligi Sonuclari-Henseler vd. Kriteri

1 2 3 4 5 6
1. PSAD
2. Sonug P. 0,228
3. Siireg P. 0,273 0,898
4. WAF 0,135 0,069 0,081
5.WD 0,090 0,165 0,133 0,783
6. WN 0,163 0,041 0,051 0,539 0,611

Ikinci kritere gore HTMT, galismadaki biitiin degiskenlerin ifadelerinin korelasyonlar1 ortalamasinin
ayni degiskene ait ifadelerin birbirleriyle olan korelasyonlarmin geometrik ortalamalara oranlarim
gosterir. HTMT degerinin kabul edilebilir olmasi igin 0,90'1n altinda, icerik bakimindan birbirine yakin
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olmayan kavramlarda ise 0,85'in altinda olmas: gerekmektedir (Henseler vd., 2015). Tablo 3 ve 4
incelendiginde ayrisma gegerliginin saglandig: goriilmektedir.

Yapisal esitlik modeli

Dogrulayic1 faktoér analizinden tatmin edici sonuglar alinmis, ardindan PSA davranisinin SASP ve
webrooming davranisi tizerindeki etkisinin analizi i¢in SmartPLS istatistik programi kullanilarak
yapisal esitlik modellemesi 5000 alt 6rneklemle bootstrap metoduyla uygulanmistir.

Literattirdeki calismalarda 0,02 ve tizerinde deger alan etki biiytikliigi katsayist (f2) diistik, 0,15 ve tizeri
orta, 0,35 ve tizerinde ise yiiksek olarak degerlendirilmektedir (Cohen, 1988; akt. Yildiz ve Bozoklu,
2019). Ayrica 0,02'nin altinda kalan degerlerin bir etkiyi ifade etmedigi belirtilmistir (Sarstedt, Ringle
ve Hair, 2017). Bu bilgiler 1s1ginda analiz sonuglar1 degerlendirildiginde, plansiz satin almanin
webrooming niyeti (0,008) ve webrooming davranist (0,001) tizerinde etki buytikligi olmadig:
gorilmistiir. Webrooming’'den algilanan faydanin webrooming niyeti (0,339) tizerinde orta seviyede
etkili oldugu saptanmistir. Webrooming’den algilanan faydanin webrooming davranisi tizerinde
(0,500) yiiksek diizeyde etkili oldugu, webrooming niyetinin de davranis (0,116) tizerinde dustik
diizeyde etkili oldugu sonucuna varilmistir.

Endojen degiskenler i¢in tatmin giicii katsayilar1 (Q?) hesaplanmistir. Bu deger 0’dan biiyiik oldugunda
arastirma modelinin endojen degiskenlerinin tatmin giictine sahip oldugu anlamina gelmektedir (Hair,
Tomas, Hult, Rigle ve Sarstedt, 2014; akt. Yildiz ve Bozoklu, 2019). Analiz sonuglarma bakildiginda
sonug pismanlig (0,032), siire¢ pismanlig1 (0,053), webrooming davranisi (0,389) ve webrooming niyeti
(0,228) endojen degiskenlerinin hepsinin tatmin giictine sahip oldugu goriilmektedir.

Webrooming 0.502 (0.000)

Niyeti
| S

0.271 (0.000)

0.075 (0.051)

N

Plansiz Satin -0.026 (0.383)

Alma Davranisi

0.560 (0.000)

Webrooming’den
Algilanan Fayda

Webrooming

Davranisi

Sekil 2: Arac1 Degiskensiz Yapisal Esitlik Modeli

Calismada, plansiz satin alma davranisinin webrooming niyeti ve webrooming davranis: tizerindeki
etkisinde sonug pismanlig1 ve stire¢ pismanliginin aracilik rolii arastirilmistir. Bu etkiyi belirleyebilmek
i¢in oncelikle arastirma modelinden araci degiskenler ¢ikarilmis ve yol katsayilarinin anlamlilig: test
edilmistir (Sekil 2).
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0.059 (0.379)

Sonug

0.236(0.000) Pismanhg

N

Webrooming 0.511 (0.000)

Niveti
I

0.266 (0.000)

0.143 (0.005)

-0.091 (0.161)

Plansiz
Satin Alma
Davranist

0.554 (0.000) Webrooming’den

0.272 (0.000) Algilanan Fayda

-0.055 (0.307)

Webrooming

Davranist

Stireg

Pismanlig1

Sekil 3: Araci Degiskenli Yapisal Esitlik Modeli

Aracilik etkisini arastirmak amaciyla araci degiskenler modele tekrar eklenerek yol katsayilarinin
anlamliligina bakilmis, elde edilen veriler Tablo 5'te ve Sekil 3'te gosterilmistir. Bu verilere bakilarak,
PSA davranisinin SASP tizerinde olumlu etkisi goriilmiistiir. Ayrica sonug pismanliginin webrooming
niyeti tizerindeki tizerinde etkisi bulunamazken webrooming davramnis: tizerinde pozitif etkisi oldugu
gorilmiistiir. Stireg pismanliginin ise hem webrooming niyeti hem de webrooming davranisi tizerinde
herhangi bir etkisine rastlanmamuistir. Son olarak, webrooming’den algilanan faydanin webrooming
niyeti ve webrooming davramnisi tizerinde webrooming niyetinin de webrooming davramnig: tizerinde
anlamli ve olumlu etkisi oldugu belirlenmistir.

Tablo 5: Yapisal Esitlik Modeli Analiz Sonuglar:

o Stand.
it e i | S Sana
Hw. |PSAD - | Sonug P. 0,236 0,034 6,903 0,000 1,000 Desteklenmistir.
Hun PSAD - | SiiregP. 0,272 0,034 8,006 0,000 1,000 Desteklenmistir.
H2a | Sonug P. > | WN 0,059 0,067 0,880 0,379 3,006 Desteklenmemigtir.
Ha, | Stireg P. > | WN -0,091 0,065 1,403 0,161 3,006 Desteklenmemigtir.
Hza Sonug P. ->| WD 0,159 0,057 2,800 0,005 3,011 Desteklenmistir.
Hap Siireg P. ->| WD -0,079 0,058 1,023 0,307 3,018 Desteklenmemistir.
Hs |WN > | WD 0,266 0,043 6,136 0,000 1,361 Desteklenmistir.
H; |WAF > | WN 0,511 0,039 13,100 0,000 1,010 Desteklenmistir.
Hs |WAF > | WD 0,690 0,025 14,366 0,000 1,353 Desteklenmistir.

Tablo 5 incelendiginde, VIF degerlerinin 1,000 ile 3,018 arasinda degistigi gortilmektedir. Hair, Tatham,
Anderson ve Black (2011) bu degerin 5'ten kiiciik olmasinin degiskenler arasinda dogrusallik
probleminin olmadigimi gosterdigini belirtmislerdir. Tablodaki biitiin VIF degerlerinin bu sinirin
altinda kalmasi gizil degiskenler arasinda ¢oklu ig iliski sorunun olmadigini gostermektedir (Yilmaz ve
Kinas, 2020).

Yapisal esitlik modelindeki yol analizleri, plansiz satin alma davranisinin sonug pismanligin (t=6,903;
p<0,05) ve stire¢ pismanligini (t=8,006; p<0,05) anlamli ve olumlu etkiledigini gostermektedir; bu
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dogrultuda H; hipotezi kabul edilmistir. Sonu¢ pismanliginin webrooming niyeti (t=0,880; p>0,05)
tizerinde etkisi olmadig1 ancak webrooming davrars: (t=2,800; p<0,05) tizerinde anlaml ve olumlu
etkisi oldugu goriilmektedir; H, hipotezi reddedilmis, Hs. hipotezi kabul edilmistir. Stireg
pismanliginin ise hem webrooming niyeti (t=1,403; p>0,05) hem de webrooming davrans: (t=1,023;
p>0,05) tizerinde etkisinin olmadig1 goriilmektedir; Ha, hipotezi ve Hi, hipotezi reddedilmistir.
Webrooming niyetinin ge¢mis calismalara paralel olarak webrooming davranisini (t=6,136; p<0,05)
pozitif yonde ve anlamli sekilde etkiledigi goriilmiis ve Hy hipotezi kabul edilmistir. Hs ve Hs
hipotezleri, satin alma sonrasi pismanligin plansiz satin alma davranisi ile webrooming arasindaki
aracilik etkisi tizerine kurulmustur. Aracilik etkisinin kabul edilebilmesi igin Baron ve Kenny (1986) nin
hiyerarsik regresyon analizi i¢in belirledigi 3 kosulun saglanmas: gerekmektedir. Buna gore; oncelikle,
bagimsiz degisken araci degisken {izerinde etkili olmalidir. Daha sonra bagimsiz degiskenin bagimli
degisken tizerinde etkisi olmasi beklenir. Bu iki kosulun saglanmasinin ardindan ise aract degiskenin
bagimli degiskeni anlamli bir sekilde etkilemesi beklenir. Yapilan analiz sonucunda bu ilk iki kosul
saglanamadig icin {ictincti kosula bakilmasina gerek duyulmamis ve iki hipotez de reddedilmistir.
Webrooming'den algilanan faydanin da hem webrooming niyeti (t=13,100; p<0,05) hem de
webrooming davranisi (t=14,366; p<0,05) tizerinde anlamli ve pozitif yondeki etkisi goriilmektedir, H7
ve Hs hipotezleri kabul edilmistir.

Sonug ve degerlendirme

Internet kullanim oranlarinin arttig1 giiniimiizde hiz ve kolaylik gibi nedenlerle birgok satin alma
isleminin de internet tizerinden gerceklestigi goriilmektedir. Pandemi doneminde bu oranin daha da
arttigl distiniilerek PSA davranisinin SASP ve webrooming davramns: tizerindeki etkisini saptamak
daha da ilgi ¢ekici ve anlamli bir hale gelmistir. Literattirde yapilan ¢alismalarda gelistirilen 6lcekler de
g0z oniine alinarak satin alma sonrasi pismanlik, sonug pismanlig1 ve stire¢ pismanligi olmak tizere iki
alt boyutu ile ele alinmistir. Aragtirmanin amacina yonelik olarak literatiirdeki ¢alismalar 1s18inda
arastirma modeli ve hipotezler olusturulmustur. Hipotezler 18 yas ve tizeri hazir giyim sektorii
tiiketicilerinden ¢evrim ici anket yoluyla elde edilen veriler araciligiyla test edilmistir.

flk olarak PSA davranisinin SASP {izerinde pozitif ve anlaml etkisi belirlenmistir. Saptanan bu etki
gecmis calismalarla benzer sekildedir. Saleh (2012) Suudi Arabistan’da gerceklestirdigi arastirmada,
satin alma sonrast pismanlik, satis promosyonu, banka karti 6demesi ve plansiz satin alma davranisi
arasindaki iliskileri arastirmistir. Analiz sonuglarina gore, banka kart1 ile 6deme yapmanin PSA
davranisi ile arasinda olumlu iliski tespit edilmistir. Ayrica PSA davranisinin SASP {izerinde olumlu
etkisi saptanmustir; bu etkinin diisiik gelire sahip erkek tiiketicilerde daha fazla oldugu goriilmiistiir.
Kaur (2014)'un Hindistan’da yasayan tiiketiciler ile gerceklestirdigi arastirmada, kasitsiz ve diirtiisel
satin alma davramnislari ile SASP arasindaki iliskiyi arastirmay1 amaglamistir. Ayrica satis promosyonlari
ve banka kart1 kullaniminin diirtiisel satin alma davranisi ile iliskisini de arastirmistir. Bulgulara
bakildiginda, satis promosyonlari, diirtiisel satin alma davranisi ve SASP arasinda iliski tespit edildig;i;
banka karti kullanimi ve kasitsiz satin alma davranisinin bu degiskenlerle herhangi bir iliskisinin
olmadig1 gorulmiistiir. Celik ve arkadaslar1 (2019) ile Parsad ve arkadaslarinin (2019) arastirmalarinin
sonuclarina da bakildiginda anlik satin almanin SASP {izerinde ayni sekilde olumlu etkisi oldugu
gorilmistiir. Ayrica anlik satin alma davrams: gosteren kadinlarin erkeklere oranla daha fazla
pismanlik duydugu gozlemlenmistir. Aksoy (2021)'un ¢alismasinda plansiz satin alma, hedonik ve
gosterisci titketim sekilleri ile satin alma sonrast pismanlik arasindaki iliskide, kompulsif satin alma
egiliminin roliinii tespit etmek amaglanmis, arastirma ¢evrim i¢i alisveris yapan tiiketicilerin katilimi ile
gerceklestirilmistir. Elde edilen bulgulara bakildiginda, satin alma sonrast pismanhigin plansiz satin
alma davranisina baglh olarak gerceklestigi ve aralarinda anlamli ve pozitif bir iliski oldugu
gorulmiistir.

Arastirmada satin alma sonrast pismanligin webrooming niyeti ve webrooming davrans: tizerindeki
etkisinin arastirilmasinda, satin alma sonrasi pismanlik iki alt boyutu ile ele alinmustir. Literatiirde satin
alma sonrasi pismanhign iki alt boyutuyla ele alinarak webrooming niyeti ve webrooming davranisi
tizerindeki etkisinin arastirildig1 herhangi bir ¢calismaya rastlanilmamistir. Bu baglamda, bu calisma
satin alma sonrasi pismanligin sonug ve siire¢ pismanligi olarak iki alt boyutu ile webrooming niyeti ve
webrooming davranisi tizerindeki etkisinin incelendigi ilk ¢alisma 6zelligini gostermektedir. Analiz
sonuglarina gore, sonu¢ pismanliginin webrooming niyeti tizerinde etkisi bulunurken webrooming
davranis1 {izerinde etkisi bulunamamuistir. Siire¢ pismanliginin ise hem webrooming niyeti hem de
webrooming davramnisi tizerinde herhangi bir etkisi bulunamamustir.

Webrooming’'den algilanan fayda; webrooming niyeti ve webrooming davranisi arasindaki iliskilerde,
webrooming’den algilanan faydanin webrooming niyeti ve webrooming davramsg: {izerinde,
webrooming niyetinin de webrooming davrams: tizerindeki etkisi tespit edilmistir. Tespit edilen bu
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sonug Arora ve Sahney’in hem 2018 yilinda hem de 2019 yilinda yaptiklar: calisma ile benzerlik
gostermektedir. 2018 yilindaki calismada, belirsizligi azaltma yaklasimui ile webrooming davranisini
incelemisler ve ¢evrim ici arastirmanin erisilebilirliginin tiiketicileri webrooming yapmanin ilk asamasi
olan internette arastirmaya yonlendirdigine ulasmislardir. 2019 yilinda yapilan ¢calismada ise ¢evrim igi
arastirmanin kolayligt ve webrooming kullamishlhigmin tiiketicilerde webrooming davrars:
olusmasinda onemli faktorler oldugu gorulmiistiir. Ayrica tiiketicilerin optimal {riin segimi
yapmadiklar1 igin pisman olma ihtimallerini diisiinerek, webrooming yaptiklar: gozlemlenmistir. Jo ve
arkadaslarinin (2020) yaptiklar1 calismada ise showrooming yapan tiiketicilerin webrooming yapma
olasiliklarinin yiiksek oldugu tespit edilmistir. Bu sonuctan hareketle ¢evrim ici ve gevrim disi kanallari
birlikte kullanabilen tiiketicilerin risk ve belirsizlikleri azaltmak i¢in bu davranisi gosterdikleri ve
niyetlerinin davranisa dontisme olasiliginin da yiiksek olduguna ulasilabilir.

Son olarak, bu ¢alismada plansiz satin alma davranisinin webrooming niyeti ve webrooming davranisi
tizerindeki etkisi analiz edilmistir. Bu iliskiye dair herhangi bir calismaya rastlanmadig; icin literatiire
biiytik katkis1 olacagr dustiniilmektedir. Analiz sonuglarina bakildiginda, plansiz satin alma
davramgmin webrooming niyetini pozitif yonde etkiledigi, webrooming davrams: tizerinde ise
etkisinin bulunmadig goriilmiistiir.

Isletmeler icin 6neriler

Arastirma bulgularindan hareketle, isletmelerin pazarlama faaliyetlerini tiiketici karar stireclerini
dikkate alarak gelistirmeleri onerilmektedir. Literatiirde yer alan farkli ¢alismalar diistintildiigtinde,
internetten yapilan alisveris sonrasi yasanilan pismanliga yol acan sebepler arasinda en ¢ok tiriin iade
politikalari, e-risk, e-gtivensizlik, iade zorlugu gibi etmenler oldugu goriilmektedir. Bu baglamda,
firmalarin 6zellikle iade konusunda kolaylik ve cesitlilik saglamasinin tiiketicilerin hem pisman olma
olasiliklarini azaltacagli hem de markaya olan giiven ve sadakatini artiracagi ongoriilmektedir. Yine
gecmis calismalarin sonuglar incelendiginde goriilmiistiir ki, tiiketiciler webrooming yaptikca satin
alma sonrasi pismanlik azalmaktadir. Bu kapsamda isletmelerin sosyal medya, web sitesi, cep telefonu
uygulamas: gibi internet tabanli magazacilig1 artirarak tiiketicilerin almay: diistindtiikleri tirtin ve/veya
hizmet i¢in arastirma yapabilecekleri secenekleri ¢cogaltmalar1 6nerilmektedir. Bu sayede tirtin/hizmet
arastirmasi yapan tiiketicinin satin alma karar1 sonrasi yasayabilecegi pismanlik duygusu ihtimali
azalacak ve boylece markaya olan baglilig1 artacaktir.

Aragtirmacilar i¢in oneriler

Bu calismada degiskenler arasindaki iliskiler ¢evrim igi anket yoluyla ve hazir giyim sektoriine
uyarlanarak incelenmistir. Ileride yapilacak calismalarin elektronik ya da beyaz esya gibi farkl
sektorlerde yapilmasi literattire katki saglayacaktir. Ayni zamanda veri toplama yontemi olarak
gozlem, miilakat gibi farkli tekniklerin kullanilmasmin literatiire farkli bir bakis agisi getirecegi
dustuniilmektedir. Ayrica bu ¢alismanin evreni Tiirkiye’de yasayan tiiketicilerden (18 yas ve {iizeri)
olusturmaktadir. Bu evrenin daha da genisletilerek farkl tilkelerde de arastirilmasinun literattire biiyiik
katkisi olacaktir.

Arastirmanin sinirliliklar

Arastirmanin en biiytik kisiti, aragstirmanin COVID-19 pandemi donemine denk gelmis olmasi sebebi
ile veri toplama yontemi olarak secilen anketin planlandig1 gibi sahada dagitilamamis ve veri toplama
stireci yalnizca internet tizerinden gerceklesmis olmasidir. Calismay1 kisitlayan diger etken ise plansiz
satin alma davrarnust ile ilgili yeterli kaynak olmamasidir. Ilgili literatiir incelendiginde diirtiisel satin
alma ile aym anlamlarda kullanilmasi ve hatta bulunan ¢ogu kaynakta diirtiisel satin alma davranisi
Olgeginin plansiz satin alma davranisi 6lgegi yerine kullanilmis olmasi bu arastirmay1 énemli dl¢tide
kisitlamistir.
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