ISSN: 2148-2586

bmij (2022) 10 (2): 683-702
doi: https:/ /doi.org/10.15295/bmij.v10i2.2032

Arastirma Makalesi / Research Article

1 Ogr. Gor. Dr., Bursa Uludag Universitesi,
Bursa, Tiirkiye,
kavhanahmet@uludag.edu.tr,

ORCID: 0000-0002-2658-189X

Basvuru/Submitted: 20/02/2022
Revizyon/ Revised: 30/03/2022
Kabul/Accepted: 4/04/2022
Yayin/Online Published: 25/06/2022

Atif/Citation: Ahmetogullari, K., Pandemi
donemi ¢evrimigi satin alma davranisinda
finansal yetenekler ve teknolojik
uygulamalar igin oneriler: Tiirkiye’den
kanitlar, bmij (2022) 10 (2): 683-702, doi:
https:/ /doi.org/10.15295/bmij.v10i2.2032

Pandemi déonemi ¢evrimici satin alma davranisinda finansal
yetenekler ve teknolojik uygulamalar icin Oneriler:
Tiirkiye’den kanitlar

Recommendations for financial capabilities and technological
applications in pandemic online purchasing behaviour: Evidence from
Turkey

Kayhan Ahmetogullar1!

Oz

Bu calisma, pandemi doneminde cevrimici satin alma davramisina etki eden unsurlar1 saptamay1
amaglamaktadir. Yani pandemi déneminde ortaya ¢ikan pandemik kayginin finansal yeteneklerin ve
teknoloji kullaniminin ¢evrimici satin almadaki rolii Tiirkiye ¢zelinde irdelenmektedir. Calismada
Tiirkiye’de yer alan gevrimici satin almay1 en az bir kere kullanmis bireyler 6rneklem olarak
belirlenmistir. Nicel desenli ¢alismada SPSS paket programu ile agimlayici faktor, korelasyon, ¢oklu
regresyon ve farklilik testleri kesitsel veriler toplanarak degerlendirilmistir. Acimlayici faktor analizi
sonuglarma gore, finansal yetenekler mobil bankacilik kullanmimi, ddeme ve risk toleransina yonelik
tutum, finansal tavsiye, finansal hizmet riskine yonelik tutum ve finansal tutum boyutlarinda
toplanmistir. Pandemik kaygi tek boyutta toplanmistir. Teknoloji kullanimu ise, akill telefon kullanimi
ve sosyal medya kullanim faktorlerine ayrilmustir. Coklu regresyon analizi sonuglarina gore, dijital
bankacilik kullanimu, finansal tutum, akilli telefon kullanimi, sosyal medya kullanimi ve pandemik
kayginin gevrimigci satin alma {izerinde istatistiksel olarak anlamli ve pozitif yonde bir etkisi oldugu
saptanmustir. Odeme ve risk toleransina yonelik tutumun ise gevrimici satin alma tizerinde anlamlt
diizeyde ve negatif yonde bir etkisi bulunmustur. Ayrica 6nceki bankacilik deneyiminin ve egitim
diizeyinin ¢evrimici satin almada énemli bir rol oynadig: tespit edilmistir.

Anahtar Kelimeler: : Pandemi Kaygisi, Finansal Yetenekler, Teknoloji Kullanimi, Cevrimici Satin
Alma

Jel Kodlari: G53, M31

Abstract

This study determines the factors affecting online purchasing behaviour during the pandemic period.
In other words, the role of financial skills and technology use in online purchasing due to the
pandemic anxiety that emerged during the pandemic period is examined in Turkey. In the study,
individuals who have used online purchasing in Turkey at least once were determined as a sample.
The quantitative study evaluated exploratory factor, correlation, multiple regression and difference
tests by collecting cross-sectional data with the SPSS package program. According to the exploratory
factor analysis results, financial capabilities were collected in the dimensions of mobile banking usage,
attitude towards payment and risk tolerance, financial advice, attitude towards financial service risk
and financial attitude. Pandemic anxiety is gathered in one dimension. On the other hand, technology
use is divided into smartphone use, and social media use factors. The results of multiple regression
analysis determined that digital banking usage, financial attitude, smartphone usage, social media
usage and pandemic anxiety had a statistically significant and positive effect on online purchasing.
On the other hand, attitudes towards payment and risk tolerance significantly and negatively affect
online purchasing. It has also been found that previous banking experience and education level play
an important role in online purchasing.
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Extended Abstract

Recommendations for financial capabilities and technological applications in pandemic online
purchasing behaviour: Evidence from Turkey

Literature

The Internet is a platform where individuals can make the future more accessible and faster and responds to many needs.
However, with the effect of the pandemic period, digital transformation and many sectors affected by this change are trying to
keep up with the new order. The acceleration of the digital transformation of the internet and technology, the increase in the
closure and limitations with the pandemic triggers the faster development of the field. In this transformation process, it is
observed that individuals exhibit more online shopping behaviour and meet their needs by using more technology. However,
financial costs are at the forefront of the costs that shoppers have to bear. For this reason, the online purchasing decisions of
individuals with poor financial skills will not be healthy. Therefore, based on Sen's (1993) talent theory, it is assumed that financial
capabilities, which Cera, Phan, Androniceanu and Cera (2020) approve of the conceptual structure, can be an essential
determinant in online purchasing.

Moreover, it is expected to significantly impact technological tools such as online purchasing, social media and smartphone usage,
which are directly related to technology (Cera et al., 2020). This study is based on the Planned Behaviour Theory (Ajzen, 1991:
179-211), Technology Acceptance Model (Davis, 1989: 75-82), and Stimulus-Organism-Response (Mehrabian and Russell, 1974),
which determines the critical factors that affect the purchasing behaviour of the consumer based on theories. In addition, previous
studies (Ahmetogullar: and Senol, 2021) showed that pandemic anxiety significantly impacted online purchasing.

Research subject

This study estimates the drivers of online purchasing behaviour during the pandemic. In this context, planned behaviour,
reasoned action and technology acceptance models have proposed models that try to explain purchasing behaviour in the
literature. In addition, financial capabilities are defined based on Sen's ability theory. In this context, the use of digital banking is
a concept consisting of six components: attitude towards financial risk, financial attitude, financial advice, attitude towards
payment risk and attitude towards risk tolerance. On the other hand, using social media, consisting of continuous scales such as
technology use and smartphones, are other study variables. On the other hand, it is thought that pandemic anxiety (Cicek and
Almal, 2020) also plays a role in online purchasing. Therefore, this study determines whether online purchasing behaviour is
explained by financial capabilities, technology use, and pandemic anxiety. Finally, it is discussed how it changes the variables
modelled in demographic tools such as education and previous banking experience.

Research purpose and importance

It offers a new and expanded model that goes beyond the generally accepted parameters that explain online purchasing
behaviour. It is thought that individuals with financial information and consultancy who avoid risks and provide optimum
financial management will have healthier online purchasing behaviour. Technological elements such as smartphones and social
media are also necessary for online purchasing. Moreover, since there are enormous changes and radical transformations in
consumer habits around the world during the pandemic period, it is thought that the increase in pandemic anxiety will lead to
more online purchasing. This study further expands the work of Cera et al. (2020) and proposes an alternative model that can
predict online purchasing for emerging market players in Turkey.

Contribution of the article to the literature

The literature offers a unique structure to expand the factors that trigger online purchasing behaviour and consider the pandemic
period. In addition, it expands the financial capability literature based on talent theory.

Design and method

The study covers individuals in the big cities where online shopping is used the most in Turkey. According to the Turkish Ministry
of Commerce (TMC) (2021), the distribution of online shopping in the first six months is 35% in Istanbul, 8% in Ankara, 6% in
[zmir and 3.5% in Bursa. Since the universe of the research unit covers more than 50% of the country, it has been concentrated in
these provinces.

Research type

The quantitative research method was used in the research.

Research problems

The problem of this research is to explain the factors that cause the online shopping behaviour of individuals who shop online.
Data collection method

The data obtained were collected online between August and December 2021. The number of subjects participating in the study
is 495. Data were collected with the convenience sampling method. According to Sekaran (1992: 253), 384 samples in a study are
sufficient even for a 10 million population numbers. Moreover, as a generally accepted principle, a sample of 5 to 10 times the
number of expressions used in the research is sufficient (Karagoz and Kosterelioglu, 2008: 85). The number of expressions at the
Likert measurement level used in the research is 31. Therefore, while calculating the population with a 5% sampling error at the
5% significance level, it was understood that 495 samples were sufficient.

Quantitative/qualitative analysis

The primary data collection method was used in the study. SPSS Package Program and exploratory factor, reliability, multiple
linear regression, t-test and ANOVA analyses were used in the research data analysis. First, exploratory factor analysis was used
to determine scale structures. As a result of the analysis, the sub-dimensions of each variable were separated as mentioned in the
literature, and the validity and reliability values were within acceptable limits.
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Research model

The research model examines the effects of financial ability, technology use and pandemic anxiety on online purchasing
behaviour. Moreover, the difference of the model as a whole according to demographic variables is examined.

. OB = b0 + blxDBU + b2xATFSR + b3xF TPR+ b4xFAD +b5xFA + b6xUSP + b7xUSM + b8xPA + e
Research hypotheses

H1: Consumers' financial capabilities affect online shopping.

Hla: Online purchasing behaviour will increase as the use of digital banking increases.

Hib: As the perception of financial risk decreases, online purchasing behaviour increases.

Hic: An increase in the online purchasing behaviour of individuals who consult and seek advice on financial matters is expected.
H1d: Decreased attitudes of individuals towards payment risk and risk tolerance increase online purchasing.
Hle: When individuals' financial attitudes improve, their online purchasing behaviours increase.

H2: As the level of social media account usage increases, the possibility of consumers to shop online increases.
H3: As smartphone usage frequency increases, consumers tend to buy online more.

H4: The increase in pandemic anxiety affects online purchasing.

Hb5: The online shopping behaviour of individuals varies according to their previous bank experience.

Hé: Online purchasing behaviour changes according to education level.

Findings and discussion

This study examines the role of financial capabilities, technology use and pandemic anxiety in online purchasing during the
pandemic period. On the other hand, it examines how financial abilities, technology use, pandemic anxiety and online purchasing
variables differ according to banking experience and level of education. According to the exploratory results, it was determined
that financial abilities were divided into five sub-components. This result differs from the structure that Cera et al. (2020) divided
into six sub-components since only two sub-dimensions are loaded into a single component. These variables are divided into the
factors of digital banking use, attitude towards financial risk, attitude towards payment risk and risk tolerance, financial advice
and financial attitude. In addition, it can be said that financial capabilities are divided into sub-components similar to Sen's (1993:
53-66) talent theory. On the other hand, the variables of technology use consist of smartphone and social media usage. While the
measurements of technology use were measured at a nominal level with a single question by Cera et al. (2020: 156-172), this
measurement was measured as a continuous variable with three questions each. Pandemic anxiety was measured in a single
factor. This result is similar to the studies of Cicek and Almali (2020), Ahmetogullar1 and Senol (2021).

Findings as a result of the analysis
In this context, while Hla, H1d and Hle were accepted, H1b and Hlc were rejected. Also, H2, H3, H4, H5 and H6 are accepted.
Discussing the findings with the literature

Considering the other study results, it was observed that digital banking usage and financial attitude significantly and positively
affected online purchasing. A certain level of financial ability can affect an individual's chances of making an online purchase.
The results of this study show that individuals who use digital banking and develop a financial attitude (i.e. trying to be debt-
free and be prepared for uncertainty) are more likely to buy through online channels. The results obtained in this study are
inconsistent with Cera et al.'s (2020: 156-172) and Pham, Yap and Dowling (2012: 461) regarding financial attitude, which found
that financial attitude is insignificant in online purchasing.

On the other hand, the tendency of individuals who consulted on financial issues and received financial advice to buy online was
not determined. This result contradicts the findings of Cera et al. (2020: 166-167). On the other hand, it has been determined that
the attitude toward payment risk and risk tolerance, which are among the financial ability variables, significantly negatively affect
online purchasing. This result is consistent with Cera et al.'s (2020: 166-167) studies, which emphasized the significant and
negative effect of the attitude towards payment risk and risk tolerance among financial capabilities in online purchasing. In
addition, the results are consistent with studies emphasizing the negative relationship between individuals' online purchases and
risk (Mou, Shin and Cohen, 2017: 255; Kamalul, Mohan, and Goh, Y. 2018: 309).

It has been determined that using smartphones and social media, among the variables of technology use, positively affects online
purchasing. This result is consistent with Cera et al. (2020: 166-167) found the positive effect of technology use on online
purchasing behaviour. It is also consistent with Pucci, Casprini, Nosi and Zanni's (2019: 175) work. Furthermore, according to
another result, the effect of pandemic anxiety on online purchasing was significant and positive.

This result is consistent with Cera et al.'s (2020: 156) study, which revealed that individuals with more previous banking
experience are more inclined to purchase online. Moreover, according to the education level of individuals, attitudes towards
online purchasing, payment risk and risk tolerance, financial risk, use of digital banking, use of smartphones, use of social media
and pandemic anxiety vary. These results are consistent with the studies of authors such as Naseri and Elliott (2011: 69) and
Oertzen and Odekarken-Schréder (2019: 1394). They emphasize that demographic variables play an essential role in online
purchasing.

It has been determined that using smartphones and social media, among the variables of technology use, positively affects online
purchasing. This result is consistent with Cera et al. (2020: 166-167) found the positive effect of technology use on online
purchasing behaviour. It is also consistent with Pucci et al.'s (2019: 175) work. Furthermore, according to another result, the effect
of pandemic anxiety on online purchasing was significant and positive. These results are consistent with Ahmetogullar1 and
Senol's (2021: 406) study, which found the effect of pandemic anxiety on online purchase intention to be significant.

Conclusion, recommendation and limitations

Although the study achieved its purpose, the study has limitations. First, Turkey may not have similar conditions to other
countries regarding technological and economic progress. Moreover, the findings of this study are limited to one country.
Secondly, a more understandable theoretical model, a technology acceptance model that includes other factors such as trust and
utility, and a structure in which planned behaviour theory variables are also included in the model can be investigated.
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Giris

Internet, hemen her seyin erisimine kolayca olanak saglamasi ve uluslararasi sinirlar1 asmasi agisindan
giinlik yasantimizda hayati bir rol oynamaktadir. Internetle dogrudan baglantili olan cevrimici
aligveris ise, glintimiizde tirtin ve hizmet satin almanin bir yolu olarak genis capta kabul gormektedir.
Geleneksel alisverise baskin bir alternatif saglayan ¢evrimigi alisveris, pandemi doneminde daha fazla
onem arz etmektedir. Bu alternatif sayesinde tiiketiciler, daha fazla bilgi arayabilmekte, tiriin ile fiyat:
ve daha fazla secenegi rahatlikla karsilastirma olanagina sahip olmaktadir. Cevrimici (Online) alisveris,
tiiketicilere daha fazla memnuniyet sunmakta ve zamandan tasarruf saglamaktadir (Katawetawaraks
ve Wang, 2011: 66). Cevrimigi alisveris davranisi yeni bir konu olmasa da tiiketicilerin bir tirtinii
cevrimici satin alma isteklerini belirleyen farkli parametrelerin tespit edilmesi ihtiyact bu alana ilgi
uyandirmaktadir (Cera, Phan, Androniceanu ve Cera, 2020; Ahmetogullar1 ve Senol, 2021). Bu ¢alisma,
Planli Davranis Teorisi (Ajzen, 1991: 179-211), Teknoloji Kabul Modeli (Davis, 1989: 75-82), Uyaran-
Organizma-Tepki (Mehrabian ve Russell, 1974) temelinde tiiketicinin satin alma davranisin etkileyen
faktorleri belirleyen 6nemli teorilere dayanmaktadir. Bu teorilerin ana temasi, tiiketici davranisi
tizerindeki dogrudan ve dolayl etkileri irdelemektir. Ornegin Wu ve Ke (2015: 85-97), cevrimigi aligveris
davranisini incelerken, teknoloji kabul modelini genisleterek, modele kisilik 6zellikleri ve algilanan riski
dahil etmektedir. Yine Al-Debei, Akroush ve Ashouri (2015: 707-733) tiiketicilerin satin alma
davranisina olan dolayli etkilere odaklanmaktadir. Bu ve benzeri galismalar (Belas ve Gabcova, 2016:
132-147; Oluwafemi ve Adebiyi, 2018: 101-118), gercek satin alma davranisinin bir gostergesi olarak
tiiketicilerin davranigsal niyetine odaklanmaktadir.

Son zamanlarda, genel olarak hizmet sunumunun ve 6zellikle ¢evrimici alisverisin artmasiyla birlikte,
guvenlik, giiven ve algilanan risk gibi kavramlarin ¢evrimici davrans i¢in kilit sorunlar haline geldigi
kabul edilmektedir (Kim, Ferrin ve Rao, 2008: 544-564; Mou vd., 2017: 255-288; Silva, Pinho ve Soares,
2019: 131-148; Suchanek ve Kralova, 2018: 151-170). Bununla birlikte, tiiketicilerin mali durumlariyla
ilgili sinirli arastirma bulunmaktadir. Cogu miisteri, finansal durumlarini, kredinin nasil galistigini ve
potansiyel mali riski cok az anlamaktadir (Lusardi ve Mitchell, 2014: 5-44). Onceki arastirmalardan
(Cera, vd, 2020) farkli olarak bu ¢alisma, Ttirkiye 6zelinde tiiketicilerin finansal yeteneklerinin ¢evrimici
satin alma davranislar: tizerindeki potansiyel etkisine odaklanmaktadir. Ayrica, tiiketici finansmamn
alaninda onceki ¢aligmalar, finansal yetenegin tiiketicilerin finansal trtinlere/hizmetlere yonelik
davranislar1 tizerindeki etkisine odaklanmaktadir (Cera vd., 2020: 156-172; Ahmetogullar1 ve Arabaci,
2021). Bu calismada ise, miisterilerin finansal konular hakkindaki bilgi ve anlayislarinin, sadece finansal
urtinlere degil, tiim trtinlere yonelik satin alma davranislarinda hayati bir rol oynadig iddia
edilmektedir. Bu nedenle calisma, tiiketicilerin cevrimici satin alma kararlar1 tizerindeki finansal
kapasitenin etkisini aragtiran ender galismalardan biridir. Ote yandan Cera ve arkadaglar1 (2020: 156-
172), finansal kapasitenin ve teknoloji kullaniminin gevrimici satin almada etkisini ele almaktadir.
Calismanin ¢ikis noktasini olusturan Cera ve arkadaslarinin ¢alismasindan farkli olarak teknoloji
kullanim1 ve gevrimigi satin alma davramist degiskenleri siirekli degiskenlerle olgiilerek, Tiirkiye
ozelinde degerlendirilmektedir. Ayrica, 6nceki bankacilik tecriibesi ve pandemik kayginin ¢evrimici
satin almaya etkisi de irdelenmektedir.

Finansal yetenek ve ¢evrimici satin alma iliskisinde teknoloji unsuru da bir hayli 6nem arz etmektedir.
Yetenek kavrami ve gevrimici kavramlari dogrudan teknoloji yetenegi ve kullanimiyla iliskilidir.
Teknoloji unsurlari igerisinde giiniimiizde etkisi giderek artan sosyal medya ve akilli telefon kullanimi
her gecen giin yaygimlasmaktadir. Bu minvalde ¢evrimigi alisveris konusunu incelemek igin, teknoloji
ve sosyal medya kullanimi bilim adamlarmin dikkatini cekmistir (Hubert, Blut, Brock, Backhaus ve
Eberhardt, 2017: 175-194; Pucci vd., 2019: 275-288). Teknoloji kullanimimin gevrimici satin alma
tizerindeki etkilerini tahmin edebilmek igin, 6nceki calismalar genellikle teknolojinin kabuliinii
arastirmistir (Hubert vd., 2017: 175-194). Ote yandan akilli telefon (Voropanova, 2015: 529-550), sosyal
medya (Mikalef, Giannakos ve Pateli 2013: 17-34) gibi belirli teknolojilere odaklanan cesitli calismalar
da bulunmaktadir. Ancak, tiiketicilerin giinliik yasamlarinda kullanabilecekleri ¢ok cesitli teknolojilerle
ilgili gevrimigi alisverislerini etkileyen nedenler hakkinda daha az sey bilinmektedir (Cera, vd., 2020).
Bu calisma, akilli telefon ve sosyal medya olmak tizere iki tiir teknolojiye odaklanmaktadir.

Pandemi déneminde hizmet sektoriiniin dijitallesmeye hizlica entegre olmasi daha muhtemeldir.
Hizmet sektorii icerisinde bankacilik sektoriiniin dijital dontistime daha hizli adapte oldugu bilinmekte
ve cevrimigi alisveriste de 6nemli bir rolti bulunmaktadir (Hamidi, Rad ve Jahany, 2012: 25-42). Daha
fazla bankacilik deneyimi olan miisterilerin interneti, alisveris platformu olarak se¢gme egiliminde
oldugu goriilmektedir. Yani bankacilik deneyimi olan tiiketicilerin gevrimici satin almaya yonelme
egilimi daha fazladir (Cera, vd., 2020).
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Cevrimici alisverisle ilgili calismalarin ¢cogu, gelismis tilke pazarlarina odaklanmistir. Gelismekte olan
tilkelerde cevrimigi tiiketici davramismni arastirma baglaminda c¢ok smmirli arastirma yapilmustir
(Ahmetogullar1 ve Senol, 2021: 406-418; Cera vd., 2020: 156-172). Aciktir ki, farkli ¢evrimigci faktorler,
farkli bolgelerin yapisina bagli olarak ¢evrimigi tiiketici davranislarini etkiler. Tiirkiye gelismekte olan
tilkelerden biridir ve tiiketicileri gorece esnektir. Tiirkiye (2020) Ticaret Bakanlhigi raporuna gorel,
tilkede 1.113.000 cevrimigi alisveris kullanicis1 bulunmaktadir. Dagilima bakildiginda 18-64 yas
araliginin toplam miisteri sayisimn %96’simm1 olusturdugu gozlenmektedir. Bu durum, internet
kullanimina miisait yaklasik 50 milyonluk niifusa kiyasla, ¢evrimici satin almada hala ¢ok geride
kalindigina isaret etmektedir. Ayrica cevrimici alisverisi 6deme yontemleri acisindan sadece %74’
kapida 6deme yaparken digerleri bankalar araciligiyla 6deme yapmaktadir. Ote yandan Tiirkiye
Bankalar Birligi'nin raporuna (2020) gore?, aktif dijital bankacilik miisteri sayis1 56.324.000 olmustur.
Bunun 53.810.000 bireysel miisteri konumundadir. Yine bankalar arasi kart merkezinin verilerine (2020)
gored, Turkiye'de aktif olarak kullamilan kredi karti sayist 71.000.000'u ge¢mistir. Ayrica 2020 yili
itibariyle pandemi siirecinin de etkisiyle 6demelerin internetten kartla yapilma orani %25’i ge¢mistir.
Bu, Tiirkiye’deki yiiksek kredi kart1 kullaniminin, diisiik ¢evrimici satin alma giiciiniin altinda yatan
neden olmadigini gostermektedir. Diisiik ¢evrimici satin almanin altinda yatan nedenleri arastirmak
adina bu calisma, tiiketicilerin finansal bilgileri ve finansal sorunlardan ka¢inma yetenekleri sayesinde
cevrimici aligverisi artirabilecegini savunmaktadir. Bu nedenle, Tiirkiye'deki cevrimigi alisverisi
kullanan tiiketicilerin, finansal yeteneklerinin, finansal bilgi diizeylerinin, dijital bankacilik kullanma
yeteneklerinin ve teknolojiye uyumlarmin nasil olduguna odaklanarak ¢evrimici satin almanin tahmin
edicilerini belirlemeye ¢alismaktadir.

Bu calisma ti¢ ana amaca odaklanmistir. Birincisi, Sen’in (1993) yetenek teorisinden hareketle, bilgi,
tutum ve para yonetimi gibi ti¢ temel faktérden olusan finansal yetenegin cevrimici satin almaya etkisini
irdelemek. Ikincisi, teknoloji kullaniminin (sosyal medya ve akilli telefon kullamimi gibi siirekli
degiskenlerin) ve onceki banka deneyiminin Tiirkiye baglaminda tiiketicilerin gevrimici satin alma
davranisi tizerindeki etkilerini incelemektedir. Son olarak, pandemik kaygimin ¢evrimici satin alma
gercek davranisina etkisi de irdelenmektedir. Bu makalenin sonraki boltimii, literatiir taramasi ve
hipotez gelistirmeye ayrilmistir. Diger boliimde veri toplama, degisken ol¢timii ve kullanilan yontem
aciklanmaktadir. Sonuglar, "sonuglar" adl1 boliim altinda analiz edilmekte ve yorumlanmaktadir.

Literatiir taramasi

Cevrimici satin almayi etkileyen faktorlere 1s1k tutacak calismalar bulunmaktadir (Cera vd., 2020: 156-
172; Ahmetogullar1 ve Senol, 2021: 406-418; Ahmetogullar: ve Arabaci, 2021: 205-234). Tiiketiciler sinirh
biitceleri ile her zaman optimum kararlar1 almak isterler. Bir magazadan tirtin / hizmet satin alirken
tiiketiciler hem para hem de zaman harcamak zorunda kalmaktadir. Giintimiiz internet aligverisi
sayesinde zaman maliyeti neredeyse ortadan kalkmaktadir. Bununla birlikte, is diinyasinda maliyetsiz
herhangi bir alisveris unsuru bulunmamaktadir. Tiiketiciler alternatiflerin fazla oldugu bir ortamda,
nihai karara ulagsmak icin oldukga fazla zaman ve gaba harcamaktadir. Ote yandan gevrimigi aligverisin
en onemli eksikliklerden biri "dokunma ve hissetme faktoriiniin" olmamasidir. Bu nedenle tiiketiciler
satin alirken fiyati1 esas almaktadir. Cevrimici alisverisin cogu zaman kredi kart1 ile olmas, tiiketicilerin
kendilerini gtivende hissetmemelerine neden olmaktadir (Bilgihan, Kandampully ve Zhang, 2016: 114).
Genel olarak ¢ogu arastirma, finansal sorunlarin (finansal risk, kredi kartinin nasil kullanilacagi, ¢ok
fazla alternatif secenek arasindan satin almak icin nasil bir yol izleyecegi) her zaman tiiketicilerin
cevrimici satin almada karsilastiklar1 sorunlari olduguna isaret etmektedir. Finansal yetenek, son
yillarda ortaya ¢ikan nispeten yeni bir kavramdir. Sen'in (1993: 45-54) yetenek teorisine gore, finansal
yetenek, insanlarin dogru bilgi, beceri, tutum, aliskanlik, motivasyon ttirlerine sahip olma yeteneginin
yani sira, mali konularda kendilerini yonetmek igin donatilmis temel finansal tirtinlere ve hizmetlere
erisim firsatlarini ifade etmektedir. Benzer sekilde Taylor (2011: 298), mali yetenegin, insanlarin mali
durumlarini yonetme ve kontrol etme bilgisini ifade ettigini belirtmistir. Bu kavram, uygun finansal
kararlarin alinmasi, kredi ve borcun nasil kontrol edileceginin anlasilmasi ve uygun iirtin ve hizmetlerin
belirlenmesi tizerine odaklanmaktadir (Xiao, Chen ve Chen, 2014: 429-430). Bununla birlikte, Despard
ve Chowa (2014: 303), finansal yetenek ve finansal okuryazarlik kavramlarmin genellikle birbirinin
yerine kullanildigina isaret etmislerdir. Huston (2010: 296) finansal okuryazarligi finansal bilginin
tanimi olarak ifade ederken, McKay (2011: 5) finansal yetenegin finansal davranisa odaklandigini ve
finansal bilgiyi eyleme gecirmeyi yansittigini belirtmektedir. Bu tanim Huston'un (2010) tanimyla
baglantilidir. Tanimlardan hareketle hem finansal kapasite hem de finansal okuryazarlik birbirine

1 https:/ /www.eticaret.gov.tr/istatistikler
2 https:/ /www.tbb.org.tr/ tr
3 https:/ /bkm.com.tr/ pos-atm-kart-sayilari/
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benzemektedir (Cera ve Tuzi, 2019: 13-14; Nguyen ve Rozsa, 2019: 70-71; Shkvarchuk ve Slav'yuk, 2019:
144-145). Sherraden (2013: 4-5) finansal okuryazarligin, bireylerin finansal bilgi ve becerileri gelistirmek
icin esit sansa sahip oldugunu varsayarken, finansal yetenegin herkesin aymi sansa sahip
olmayabilecegini varsaydigini belirtmektedir. Ayrica finansal yetenek, cevre ile etkilesim ve geri
bildirim yoluyla gelismektedir. Bu baglamda ¢evrimigci alisveris yaparken, tiiketicilerin finansal bilgi ve
becerileri ¢evrimici topluluklarda sekillenmektedir.

Bazi bilim adamlari, finansal yetenegin kavramsal modelini ve deneysel testlerini gelistirmislerdir.
Finansal yetenege iliskin ilk calisma, Birlesik Kralliktaki Mali Hizmetler Otoritesi (FSA) tarafindan
yapimustir (Atkinson, McKay, Kempson ve Collard, 2006: 10). Bu arastirma, finansal yetenegin bes
farkli yapisin1 (1) amagclar1 karsilama: finansal ytiktimltltuklerdeki sorunlari azaltma, (2) paray:
yonetme: kontrolle giderleri gozden gecirme, (3) ileriyi planlama: gelecege doniik olma, (4) trtinleri
se¢me: mali konularda makul sekilde karar vermek ve (5) bilgilendirme, finansal tirtinler hakkinda bilgi
aramak seklinde smiflandirmaktadir. Bu baglamda tiim faktorler finansal davranislarla yakindan
iligkilidir. Daha sonra Taylor (2011: 297), davrams ve sonug yapilarimin kombinasyonuna dayali bir
finansal yetenek ol¢timii gelistirmistir. Ayrica Xiao ve digerleri (2014: 429) finansal yeterliligi ti¢ yap1,
algilanan finansal yeterlilik, finansal okuryazarlik ve finansal davranisla 6l¢miistiir. Despard ve Chowa
(2014) finansal okuryazarlik ve finansal tabana yayilmayi, finansal yetenegin bir kombinasyonu olarak
incelemistir. Calisma, tiiketicilerin finansal konularla ilgili bilgileri ve anlayislar ile ilgili finansal
yeteneklerin temel bilesenlerini 6l¢gmenin potansiyel yollar1 hakkindaki mevcut bilgileri
genisletmektedir. Bunlara finans konusunda kontrolii ele alma yetenekleri, finansal riskle ilgili
tutumlar1 (Taylor, 2011: 297), mali saglayicilar ve finansal bilgi kazanmak igin kullandiklar: finansal
danismanlar (gayri resmi kaynak, ornegin aile, arkadaslar, gazete ve resmi kaynak, 6rnegin finansal
danisman, bankaci) hakkindaki bilgileri de eklemek mumkiindiir (Vyvyan, Blue ve Brimble, 2014: 8).
Finansal yeteneklerin ¢evrimici satin alma {izerindeki etkisini tahmin etmede Cera ve digerleri (2020)
finansal yetenekleri alt1 alt bilesende incelemislerdir. Bunlar, dijital bankacilik kullanimi, finansal riske
kars1 tutum, 6deme riskine karsi tutum, finansal tavsiye, finansal tutum ve risk toleransina kars: tutum
seklinde siralanmaktadar.

Guintimuzde ttiketiciler, belirsizlik ortaminda alisveris yapmak ve finansal islemler yapmak igin
cevrimici ve dijital ortamlarm kullanimimi artirmaktadir. Internet erisimindeki artis, internet
bankaciliginin biiytimesi ve pandemi déneminin etkisi, internet tizerinden mal ve hizmet satin aliminda
carpict bir artisa neden olmustur (MCEETYA, 2011; TKBB, 2021; TBB, 2021). Tiiketiciler, ¢evrimigi
baglamda kararlar vermekten sorumludur. Onlar mali sorunlarimi ¢6zmek, ihtiyag ve istekleri icin
planlama yapmak ve yeteneklerini gelistirmek durumundadir. Lam ve Lam (2017: 123), finansal
durumlarini kontrol etme olasilif1 daha yiiksek olan tiiketicilerin bunu satin alma davranislarina ve
harcamalarina yansittigini 6ne stirmiistiir. Cera ve digerleri (2020: 156), finansal yeteneklerin ¢evrimigi
satin almay1 6nemli diizeyde acikladigini tespit etmislerdir. Duroy, Gorse ve Lejoyeux (2014: 1827),
akademisyenlerin internet ile ilgili farkl davranislar ve cevrimdisi alisveris nedeniyle ¢evrimigi tiiketici
davranisinda, tiiketicilerin finansal davranisina odaklanmalar1 gerektigini belirtmistir. Internette
alisveris, e-bankacilik ile 6deme siireci agisindan oldukga risklidir. Miisteri, internette gtivenlik ve
gizlilik sorunlariyla karsilasabilmektedir. Bu riskler artabilir ¢tinkii tiiketiciler kredi kart: bilgilerinin
internet tizerinden aktarilmasimin giivenligi konusunda endise duymaktadir. Ek olarak, finansal bilgi
edinmek i¢in ¢ogu tiiketici, satin alma kararlarin1 vermeden 6nce gayri resmi kaynaklardan (yani aile,
arkadaslar) veya resmi kaynaklardan (yani finansal damismanlar veya bankacilar) olusan biiytiik
miktarda bilgi ve tavsiye danismanlarina miiracaat etmektedir (MCEETYA, 2011). Planli davranis,
gerekeeli eylem ve teknoloji kabul modellerinin ortak yapilarindan biri de gercek satin almay1 tetikleyen
unsurlarin farklilasabilecegidir. Yukaridaki tartismaya dayanarak ortaya konan hipotez su sekildedir:

Hi: Tiiketicilerin finansal yetenekleri cevrimici satin almay: etkilemektedir.

Mbama, Ezepue, Alboul ve Beer (2018: 434) dijjital cihazlar tizerinden elektronik bankacilik hizmetlerini
igeren tanimina karsilik gelen, dijital bankacilik kullanimi olarak adlandirilan kredi kartlar1 ve ¢evrimigi
bankacilik ile ilgili ifadeleri birlestirmektedir. Ornegin e-bankacilik, temassiz 6deme, ATM ve satis
noktas1 gibi ifadelerden olusmaktadir. Sherraden'in (2013: 3-43), finansal olarak yetenekli bireylerin,
diger ozelliklerin yan sira faydali finansal tiriin ve hizmetlere erisiminin oldugunu iddia ettigi calisma
da tutarlilik gostermektedir. Cera ve digerleri (2020: 166-167) dijital bankacilik kullanan bireylerin
cevrimici satin alma olasiligini daha yiiksek bulmustur. Bu baglamda dijital bankacilik kullanimi
arttikca cevrimigi satin alma davranisi (H1a) artacaktir. Finansal yeteneklere ait alt boyutlardan risk
algisinin gevrimigi satin alma ile iligkisini inceleyen galismalar da mevuttur. Ornegin riski yiiksek
algilayan bireyler, yiiksek riskli 6deme araclarmma daha az egilimli oldugu sdylenebilir (Hove ve
Karimov, 2016: 27). Bu minvalde Cera ve digerlerinin de (2020: 167) belirttigi gibi finansal risk algisi
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diistiikge cevrimigi satin alma davramist artmaktadir (H1b). Ayrica, finansal yetenekleri ifade eden
onemli bir bilesen de finansal tavsiyedir (Cera vd., 2020). Bu baglamda finansal konularda danisan ve
tavsiye arayan bireylerin ¢evrimigi satin alma davramsinda (Hlc) artis beklenmektedir. Finansal
yetenekleri olusturdugu ifade edilen bir baska alt faktor bireylerin 6deme riski ve risk toleransina
yonelik tutumunun diististint icermektedir (Cera, vd., 2020). Bu baglamda bireylerin 6deme riski ve
risk toleransina yonelik tutumunun azalmasi ¢evrimici satin almayi artirir (H1d). Bir calismada, finansal
tutumun gevrimici satin almay1 artiracag ifade edilmektedir (Cera vd., 2020: 166). Bu baglamda,
bireylerin finansal tutumlar gelistiginde gevrimici satin alma davranislar: (H1e) artis gostermektedir.

Sosyal medya ve akilli telefon hem tiiketicilerin etkilesim bicimini hem de tiiketici bilgilerini ve
sirketlerin tiiketicilerle nasil iletisim kurdugunu ve hizmetlerini sunum bicimlerini degistirmektedir.
Ttiketiciler internet 6zellikli coklu cihazlar1 ve sosyal aglari kullanmaya basladiginda, cevrimici alisveris
davranisinda 6nemli bir artis saglanir ve bu yone dogru bir egilimi tetikler (Wagner, Schramm-Klein ve
Steinmann, 2013: 571). Her seyden once, sosyal medya olayi, kag kisinin, toplulugun ve sirketin iletisim
kurdugunu ve etkilesim igerisinde oldugunu temelden degistirmistir. Kaplan ve Haenlein (2010: 59)
sosyal medyay1r “Web 2.0'n ideolojik ve teknolojik temellerini temel alan ve kullanici tarafindan
olusturulan icerigin olusturulmasina ve degis tokusuna izin veren bir grup internet tabanli uygulama”
olarak tanimlamistir. Bu kavram is alaninda, sosyal medya, sosyal ticaret ad:i verilen ve gevrimici
alisverise kars1 koyma seklimizi degistiren yeni bir elektrikli ticaret alan1 act1. Sosyal ticaret, Facebook,
Instagram, Youtube ve Twitter gibi farkli sosyal medya tiirlerinden olusmaktadir. Sosyal medya,
kisisellestirilmis hizmet ve {iriin sunumu sagladiginda tiiketici karar stirecini temelden degistirmistir.
Oziinde bu kavram tiiketici tercihlerine, ilgisine ve diger tiiketiciler ve arkadaslarla etkilesimlere
dayanmaktadir (Gibreel, AlOtaibi ve Altmann, 2018: 152). Onceki arastirmalar, tiiketicilerin alisverise
gitme nedenlerinden birinin de sosyal etkilesimin sagladig zevkten kaynaklandigini gostermistir
(Mikalef vd., 2013: 17). Kullarucilar sosyal medya platformuna giris yaptiklarinda marka sayfalarm
kesfetme, yorum yapma, bir fotograf paylasma veya deneyim kazanma firsatina sahip olmaktadirlar
(Laroche, Habibi ve Richard, 2013: 80-81). Ornegin, tiiketici incelemeleri sosyal medya platformundaki
trtin ve hizmetler icin yaygin olarak mevcuttur ve tiiketicilere satin alma kararlarinda yardimci
olmaktadir (Pan ve Chiou, 2011: 67). Bu baglamda;

Hj: Sosyal medya hesabr kullanim diizeyi arttikca tiiketicilerin cevrimici alisveris yapma olanagy artar.

Akill1 telefonlar, mobil e-ticaret islemlerinin biiytimesinde en 6nemli faktordiir. Giintimiizde tiim e-
ticaret islemlerinin {icte birinden fazlas1 mobil cihazlar {izerinden gerceklestirilmektedir (CRITEO,
2018). Tiiketiciler, kablosuz bir telekomiinikasyon ag1 tizerinden tiriin ve hizmet satin almak icin bir
akall1 telefon kullanmaktadir (Hubert vd., 2017: 175). Ayrica, mobil cihazlarini kullanarak ¢evrimici satin
alma islemi gerceklestirebilirler. Bir calisma, akilli telefonu olan tiiketicilerin alisveris yapma
olasiliginin, akill telefon kullanmayanlara gore daha yiiksek oldugunu gostermistir (Shechter, 2017).
Aslinda tiiketiciler, e-perakendeciler aracilifiyla bir bilgisayardan veya cep telefonlarim kullanarak web
sitesiyle ayni islevleri sunan ticretsiz uygulamalari (m-ticaret olarak adlandirilir) indirerek bu hizmete
erisebilirler. Ote yandan, tiiketiciler tiim kanallarda gezinmekte, satin almakta ve mobil cihazlarda her
zamankinden daha aktif kullanilmaktadir (CRITEO, 2018). Bu kapsamda;

Hj: Alally telefon kullanim sikligi arttikea tiiketiciler cevrimici satin almaya daha fazla yonelirler.

COVID-19 salgini diinya gapinda biiyiik ekonomik ve sosyal sonuglar dogurmus ve tiiketicilerin
alisveris davranislarina da yansimistir (Ahmetogullari ve Senol, 2021). Bilhassa ¢evrimici alisveris
rakamlar1 salgin siireci ile birlikte son iki yilda oldukga hizli yiikselmistir (TTB, 2021). Diinyadaki
gelismelere paralel olarak, salgin sonrasi dijitallesmenin tiiketici davranislarinda 6nemli degisikliklere
neden olmasi beklenmektedir. Pandemik kaygi tiiketicileri farkli davranis kaliplar: sergilemeye daha
fazla itmistir. Pandeminin ilk donemlerinde belirsizligin de fazlalifi nedeniyle bir¢ok alisveris
aliskanlig1 cevrimici olarak degisim gostermektedir. Bu kapsamda pandemik kayginin stirekli degisken
olarak o¢l¢iilmesi ve bu kavramin ¢evrimici satin alma davranigina etkisi olmasi beklenmektedir. Bu
kapsamda pandemik kayginin artmasi ¢evrimici satin almay: etkileyecektir.

Hy: Pandemik kayginin artmas: cevrimici satin almay etkilemektedir.

Tum internet tiiketicileri arasinda énemli bir endise, eger calint1 kredi kartlar1 veya ¢evrimici alisverisin
hileli olarak reddedilmesi durumunda, geleneksel alisveristen daha ytiiksek bir riskle karsi karsiya
kalmalar1 durumudur. Kullanicinin zamandan ve emekten tasarruf saglayabilecegi gtz oniine
alindiginda, bankalar tiiketicilerin e-bankacilik yapma seklindeki bu kiymetli degisime yanit verecek
sekilde onceliklerini ayarlamalar1 gerekmektedir. Miisteriler ¢evrimici satin almada kapida nakit
secebilse de ancak Hamidi ve digerleri (2012: 25), e-bankaciligin tiiketicilerin satin alma davranisin
belirgin sekilde etkiledigini belirtmistir. Yazarlar miisterilerin, mobil hatlar1 banka hesaplarina baglh
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oldugu stirece, nakitleri olmasa bile, banka kart1 veya kredi kartiyla islem yapmak icin gevrimici
bankacilig1 kullanabileceklerini aciklamistir (Belas, Cipovova ve Demjan, 2014: 132; Negash, Meso ve
Wiredu, 2011: 1-6). Tiiketicilerin satin alma kararlarmi biiyiik 6lctide etkileyen e-bankaciligin rolii
oldukca fazladir. Cevrimici ddemede deneyimli olan tiiketiciler, insanlarin faturalar: igin ¢evrimici
ddeme yapma seklini biiyiik olgtide etkiledi. Yukaridaki tartismaya dayanarak, banka kullanimi
konusunda deneyimi olan miisterilerin ¢evrimigi alisveriste ve ¢evrimigi bankacilik konusunda ¢ok
daha rahat oldugu sdylenebilir.

Hs: Bireylerin cevrimici alisveris davranigi 6nceki banka deneyimine gore degismektedir.
He: Egitim diizeyine gore cevrimici satin alma davramg: degismektedir.

Bu kapsamda olusturulan arastirmanin teorik modeli Sekil 1'deki gibidir.

Finansal Yetenckler
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Sekil 1: Aragtirmanin Teorik Modeli

Arastirmanin yontemi

Arastirmanin birim evreni ¢evrimigi alisveris yapan Tiirkiye'deki tiiketicilerdir. Calismada kullanilan
veriler, 2021 Agustos-Kasim aylar1 arasinda kolayda ornekleme yontemiyle, cevrimici anket
kullanilarak toplanmistir#. TTB'nin verilerine gore (2021), ilk alt1 ayda cevrimici alisveris %35 Istanbul,
%8 Ankara, %6 Izmir ve %3,5 Bursa seklinde dagilim gostermektedir. Arastirma birim evreninin
%50’sinden fazlasin bu iller kapsadig; icin, calisma bu illerde yogunlastirilmistir. Anket rastgele secilen
2000 denege gonderilmistir. Geri donen toplam 500 katilimci olmustur. Yapilan degerlendirme ve
incelemeler sonucunda, ug degerler ve eksik verilerin ¢ikarilmasi ile 490 saglikli veri ile analize devam
edilmistir. Sekaran’a (1992: 253) gore, bir arastirmada 384 6rneklem 10 milyon evren sayilar icin bile
yeterlidir. Genel kabul gormdiis bir ilke olarak 6rneklem sayist ifade sayisinin 5 ila 10 kat1 diizeyinde
olmalidir (Karagoz ve Kosterelioglu, 2008: 85). Bu ¢alismada yer alan ifade sayist 31 adettir. Bu nedenle
gerekli 6rneklem say1isinin oldukga agildig1 soylenebilir. Orneklem belirlenirken cevrimigi aligverisin ve
teknoloji kullaniminin yogun oldugu bolgeler ve yas gruplart (18-50 araligr) tercih edilmistir.
Arastirmada kullanilan olgeklerden cevrimici satin alma davrams: degiskeni besli Likert tipi olgek
kullanilarak formdile edilmistir (1= Kesinlikle katilmiyorum, 2= Katilmiyorum, 3= Kismen katiliyorum,
4= Katiliyorum, 5= Kesinlikle katiltyorum). Cevrimigi satin alma davranisini 6l¢mek icin de yine Lin"in
(2007) calismasindan yararlanarak iki ifadeli 6lgek kullanilmistir.

Bagimsiz degiskenlerden finansal yeteneklere ait ifadeler Sen’in (1993) yetenek teorisi ile olgiilen
ifadelere dayanan ve Cera ve digerlerinin (2020) kullanmis oldugu ¢lgekten Tiirkgeye uyarlanarak dil
ve kiilttirel farklar uzman akademisyenlerin destegiyle giderilmis, gegerlilik ve giivenilirligi yeniden
Olgtilmiistiir. Dijital bankacilik kullanimi dort, finansal hizmet riskine karsi tutum tig, finansal tavsiye
tig, ddeme riskine yonelik tutum iki, risk toleransina yonelik tutum iki ve son olarak finansal tutum iki
ifade ile dl¢tilmusttir. Toplam 16 ifadeden olusan finansal yetenekler genel degiskeni icin besli Likert
tipi 6l¢tim yapilmistir. Bu ¢ok sayida ifadeleri azaltmak icin a¢imlayici faktor analizi kullanilmustir.
Temel bilesenler analizi yardimiyla bireylerin finansal yeteneklerle ilgili ok sayida algilarinin daha az

¢ Bu calismada kullanilan veriler Agustos-Kasim 2021 déneminde online anket olarak toplanmus ve ilgili etik kurul onay1 Agustos
2021’de alinmustir.
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sayida alt faktorde 6zetlenmesi saglanmaktadir. Dondiirtilmiis faktor yiiklerinden 6z degerleri birden
biiytik olanlar ayr1 faktorler olarak degerlendirilmektedir. Cera ve digerlerinin (2020: 156-172) belirttigi
alt1 faktorden olusan yapidan farkli olarak, bu ¢calismada bes faktorden olusan ve toplam varyansin
%59.726’s11 aciklayan bir yap: saptanmistir. Bilesende yer alan ilk faktor dijital bankacilik kullanimi
olarak isimlendirilmis ve dort maddeden olusan bir yapiy1 birlestirir. Ikinci faktor, Estelami ve De
Maeyer'in (2010: 19) banka hesab1 kullanicilarinin finansal hizmetlerle ugrasirken belirli bir risk seviyesi
sergiledigine dair tartismasiyla tutarli olan finansal hizmet riskine kars: tutum hakkindaki ti¢ maddeyi
birlestirir. Uciincii faktor finansal konularda danisan ve tavsiye arayan bireyler daha fazla gevrimigi
satin almayz artirir (Cera vd., 2020: 164). Dordiincti faktor de iki degiskeni birlestiren dort ifadeden
olusmaktadir. Cera ve digerlerinin (2020: 164) iki faktorde ele aldig1 6deme riskine karsi tutum ve risk
toleransina yonelik tutumun bilesenleri bu ¢alismada tek faktorde toplandig1 gozlenmistir. Buna gore
elde edilen 6deme riski ve risk toleransina yonelik tutum adi verilen degisken, Cera ve digerleri (2020:
164) ile Joo ve Grable’nin (2004: 37) o6lgekleriyle uyusmaktadir. Son olarak besinci temel faktor iki
ifadenin bilesiminden olusan finansal tutumdur.

Pandemik kayg: olgegi Cicek ve Almali’'nin (2020) gelistirmis oldugu ifadelerden olusmaktadir. Sekiz
ifadeden olusan 6lcek i¢in besli Likert tipi 6lgtim yapilmistir. En yiiksek pandemik kaygi 40 puanken,
en diisikk pandemik kaygi 8 puanda kalmaktadir. Onceki banka deneyimi, birinin bir bankanin
miisterisi oldugu yillarin sayisi olarak ol¢tilmiistiir (kategorik degisken: 1 yildan az; 1-2 y1l; 3-5 y1l; 5-10
yil ve 10 yildan fazla). Ote yandan akalli telefon kullanimu ile ilgili ii¢, sosyal medya kullanimuyla ilgili
ti¢ sorudan olusan toplam alt1 soru ile teknoloji kullanimina ait 6lgek olusturulmustur. Olgekler besli
Likert tipi biciminde arastirmaci tarafindan tasarlanmistir. Son olarak demografik degiskenler acisindan
degerlendirme yapilmistir. Verilerin analizinde SPSS Paket programindan yararlanilmistir.

Bulgular

Arastirmada yer alan degiskenler icin yapilan normallik testi sonucuna gore biitiin degiskenlerin
basiklik ve carpiklik degerlerinin -1,5 ile +1,5 arahiginda degistigi gozlenmistir. Belirtilen bu smurlar
asan degiskenler icin ug degerler ayiklanmistir. Bu sonug Tabachnick ve Fidell'in (2015: 8-79) belirledigi
sinirlar igerisinde oldugu icin degiskenlerin normallik varsayimina sahip olduguna isaret eder. Ayrica
Merkezi Limit teoremine gore belirli bir 6rneklem sayisinin (N>400) tizerinde veri setine sahip olan
sosyal bilim calismalarinda normallik varsayimi goz ard: edilebilmektedir. Normallik varsayimindan
hareketle uygulanacak analizlerden ilk olarak agimlayici faktor analizi ve ¢oklu dogrusal regresyon
analizi yapilmistir. Degiskenlere ait demografik analiz sonuglar: Tablo 1’deki gibidir.

Tablo 1: Arastirma Degiskenlerine Ait Demografik Bulgular

Degiskenler n % Degiskenler n %
Cinsiyet Kadin 197 40,5 16-24 244 50,2
Erkek 287 59,1 25-34 129 26,5
Lise ve alt1 84 17,3 Yas 35-44 77 15,8
45 ve tizeri 36 74
Egitim durumu  On Lisans 228 46,9
Lisans 122 25,1 3050 ve alt1 231 48,8
Lisansiistii 50 10,3 3051-5000 108 22,2
Isci 78 160 oy 20017000 58 11,9
Kamu personeli 72 14,8 7001-9000 21 4,3
Emekli 7 1,4 9001 ve iistii 17 3,5
Meslek Yonetici 18 3,7
Esnaf 30 6,2
Ogrenci 192 39,5
Diger 80 16,5

Tablo 1 incelendiginde, katihmcilarin %40,5i kadin, %59,1i erkektir. Katiimcilarin %17,3"t lise ve alti,
%46,9'u on lisans, %25,1'i lisans ve %10,3ti lisanstistii egitim diizeyine sahiptir. Mesleki dagilim
agisindan deneklerin %16,0’s1is¢i, %14,8’i kamu personeli, %1,4’ti emekli, %3,7’si yonetici, %6,2’si esnaf,
%39,5'1 6grenci ve %16,5'1 ise diger meslek grubunda yer almaktadir. Katiimcilarin %50,2si 16-24;
%26,5'1 25-34; %15,8'1 35-44 ve %741 45 ve ustll yas araliginda yer almaktadir. Ayrica katilimcilarin
%48,8'1 3050 ve alt1, %22,2'si 3051-5000, %11,9"u 5001-7000, %4,3"ii 7001-9000 ve %3,5'1 9001 ve iistii gelir
diizeyine sahiptir.

Arastirma degiskenlerine ait agimlayici faktor analizi yapilmistir. Daha 6nce literatiirde giivenilirligi ve
gecerliligi kabul edilen finansal yetenek olcekleri igin Tﬁrkge—ingilizce, fngilizce-Tﬁrkge ceviri
uzmanlar1 tarafindan incelenerek son hali verilmistir. Ayrica alaninda uzman akademisyenler
tarafindan kiilttirel farklar ve diger degerlendirmeler dikkate alinmistir. Tiirkgeye uyarlanan 6lgegin
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gecerliligi ve gtivenilirligi Turkiye 6zelinde 6rneklemle degerlendirilmektedir. Calismanin elde edilen
veriler ile giivenilirlik ve gecerliligini tekrar saglamak icin yapilan agimlayici faktor ve giivenilirlik
analizi sonuglari Tablo 2 ve Tablo 3'teki gibidir. Finansal yetenekler Tiirkgeye uyarlanmis ve diger 6lcek
ifadeleri Tiirkge literatiirde daha once kullanildig1 i¢in uyarlayarak kullanilmistir. Finansal yetenekler,
teknoloji kullanimina ait degiskenler literatiirde beklendigi gibi alt boyutlara ayrilmis ve kabul edilir
smurlar lizerinde giivenilirlik ve gecerlilik degerleri ortaya ¢ikmustir. Bu kapsamda Tablo 2 finansal
yetenek ve teknoloji kullanimi bagimsiz degiskenlerine ait faktoér ve giivenilirlik analizi sonuglarini
gostermektedir.

Tablo 2: Finansal Yetenek Ait Acimlayici Faktér Analizi Bulgular:

5 % f2 & sz
8 Degiskenler = _"3 ﬁ i 'E, A s &
% © = s ~ g = o <
= bal é“ > Q 5 »
Proaktif (Etkin) sekilde farkli bankacilik tiriin ve hizmetleriyle 2,92 0,795
~4 ilgili bilgileri artyorum.
g g Bankacilikta yeni trendleri denemeyi seviyorum (Internet 3,69 0,731
E = bankaciligl, mobil 6demeler, magazada kredi karti ile 6deme 14,606 2,191 0,711
o = gibi).
:.,_'g Z Bankacilik olmadan hayatimi hayal edemiyorum 2,86 0,680
ET Kullanma sansim ve firsatim oldugunda gevrimici bankacilig 3,97 0,606
kullantyorum.
Faturalarimi ve diger kamu 6demelerimi sadece imzali kaseli 2,35 0,789
B makbuzlara giivendigimden, bankalar araciligiyla
‘é g ddemiyorum.
g E E Banka islemi yapmak istedigimde subeyi sahsen ziyaret 2,77 0,749 19,135 2,870 0,712
qé % 2 etmeyi tercih ederim.
g ,;E Banka ile iliskim "sadece maasimi ATM'lerden almak" 2,47 0,655
- Parami banka yerine evde sakliyorum 2,14 0,628
Bankalar sizi somiirmek istiyor, sadece karlarin 0,800
¢ £ diisiiniivorl 3,50
—£Z tstintiyorlar.
g 4 S
é E E Bankacilik iirtinlerinin ayrintilarin ve genel olarak banka 3,33 0,733 10,431 1,565 0,616
E E 5 dilini anlamakta sorun yastyorum.
=]
=S Bankalarin iirtin / hizmetlerinin tiim detaylar1 ve maliyetleri 329 0,669
< > Y Y ¥
hakkinda miisterileri iyi bilgilendirmedigini diisiiniiyorum.
Cok fazla para harcamak kendimi suclu hissettiriyor. 349 0,747
W Y !
B >
£ % 8,762 1,314 0,344
s § Mali konularimi ailem, arkadasim ve ¢evreme danisirim. 339 0,578
) ’
o g Gelecekteki tahmin edilemeyen harcamalar i¢in bir miktar 370 0,883
g birikim tutarim. ’
§ 2 Triiim futarm 6,792 1,019 0433
RN
o Borgsuz olmaya calistyorum. 4,08 0,584
£.5 Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy: 0,700 Approx. Chi-Square: 1300,157 Barlett’s Test of
5 £ 5 Sphericity: 0,000 Extraction Method: Principal Components Rotation Method: Varimax Aciklanan Varyans
ED 5 ;2: Toplamt: 59,726

Tablo 2 ele alindi1ginda literatiirde belirtildigi gibi finansal yetenek olgusunun bes alt boyutta toplandig1
ortaya ¢ikmistir. Finansal yetenegi olusturan dijital bankacilik kullanimi (DBK), ¢deme ve risk
toleransina yonelik tutum (ORTYT), finansal hizmet riskine yonelik tutum (FHRYT), finansal tavsiye
(FinTav) ve finansal tutum (FTut) alt boyutlar ortaya ¢ikmistir. Her degiskene ait faktor ytiklerinin
kabul edilebilir simirlar tizerinde oldugu gozlenmektedir. Finansal yetenege ait aciklanan toplam
varyansin %59,726 oldugu, KMO degerinin %70 oldugu gozlenmektedir. Bu degerler de bir biitiin
olarak faktor analizinin ilgili maddelerin belirlenen bes alt baslikta toplanmasinin anlamli oldugunu
gostermektedir. Bu sonuglarin Cera ve arkadaslarinin (2020) gecerligini ve giivenilirligini sagladig:
yapidan farkliliginin ana nedeni kiiltiir ve 6rneklem yapisi oldugu sdylenebilir. Bahsi gecen calismada
altt alt bilesene ayrilan finansal yetenek kavrami, bu calismada bes bilesene yiiklenerek
farklilasmaktadir. Risk ve 6deme durumuna karsi tutumun birlikte ayn1 gibi algilanmasi nedeniyle iki
alt bilesen tek faktorde toplanmuistir. Finansal yeteneklere ait bilesenlerden finansal tavsiye degiskeninin
finansal konularima bir mali damsman veya bankac: ile damsiyorum seklindeki ifadesi gerek iki anlam
icermesi gerek faktor yiikiiniin diisiik olmasi nedeniyle analizden ¢ikarilmistir. Ayrica dijital bankacilik
kullanimi, 8deme ve risk toleransina kars1 tutum ve finansal hizmet riskine kars: tutum boyutlarina ait
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guvenilirlik (Cronbach a) degerlerinin ortanin tistiinde oldugu gozlenmektedir. Ancak gerek iki alt
bilesenden olusmas: gerekse ifadelerin katilimcilar tarafinda yeterli karsilik bulamamasindan dolay1
finansal tavsiye ve finansal tutum boyutlariin giivenilirlik diizeyleri ok diisiik ¢ikmustir. Ifadelere ait
ortalama degerlerin ise deme ve risk toleransina karsi tutum boyutunda ortalamanin altinda iken diger
boyutlar agisindan ortalamanin tizerinde oldugu saptanmistir. Analiz sonuclarma gore finansal
yetenekler bes alt bilesene ayrilmaktadir.

Pandemik kaygi, teknoloji kullanimi ve ¢evrimigi satin almaya ait agimlayic1 faktor analizi sonuglar:
Tablo 3'teki gibidir.

Tablo 3: Pandemik Kaygi, Teknoloji Kullanimi ve Cevrimigi Satin Almaya Ait Agimlayici Faktor Analizi
Bulgular:

E ‘6 = g 2 - g -
) Degiskenler £ % ﬁ = = % 8 o 2 "=
5 o “8 % 0§ ©f8 g=:zg
5 - < » )
Korona viriisle ilgili medyadaki (gorsel, yazili, sosyal) 3,40 0,795
olumsuz haberler beni kaygilandiriyor.
Korona virtise yakalanmaktan kaygi duyuyorum. 3,50 0,731
~ Aileme ve sevdiklerime korona viriis bulasmasi ihtimali beni 4,16 0,680
2 endiselendirivor
N, Korona viriistin asla son bulmayacag: hissine kapiliyorum. 3,57 0,606
E Korona virtisten 6tiirti rutin saglik hizmetlerini almaktan 3,18 0,789 42,443 3,395 0,80
2 ¢ekiniyorum.
E Maske vb. ekipmanlara ulasamama fikri beni kaygilandiriyor. 2,70 0,749
Korona viriisten 6tiirii rutin sosyal hayatima eskisi gibi devam 3,67 0,655
edemiyorum.
Sokaga ¢ikma yasagi olmasindan/yasagin uzamasmdan 3,60 0,628
endiseleniyorum.
. Alall1 telefonla giinliik islerimi halledebilirim (e-posta, mobil 4,09 0,822
=g §  bankaclkvs) 60140 1804 0,651
:‘é % = &  Alklli telefon kullanim diizeyiniz 4,51 0,752
e Akall1 telefonla aligveris yaparim. 3,31 0,750
< = Sosyal medyadan her isimi hallederim. 2,73 0,882
= =]
£ .8 Sosyal medyadan aligveris yaparim. 2,50 0,845 68,041 2,041 0,764
883 g
R=g Sosyal medya kullanim diizeyiniz 3,89 0,741
‘., g g Birtrin almak i¢in ¢evrimici alisverisi tercih ediyorum. 3,43 0,944
s 2 S E — — 89,022 1,780 0,873
& B 3 < Cevrimici aligverisi siklikla kullantyorum. 3,34 0,944

Pandemik Kaygi: Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy: 0,822 Approx. Chi-Square: 1008,028 Barlett’s Test of
Sphericity: 0,000 Extraction Method: Principal Components, Component Matrix, Agiklanan Varyans Toplam: 42,443

Alalli Telefon Kullanimi: Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy: 0,644 Approx. Chi-Square: 218,312 Barlett’s
Test of Sphericity: 0,000 Extraction Method: Principal Components, Component Matrix, Agiklanan Varyans Toplami: 60,140

Sosyal medya Kullanimi: Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy: 0,647 Approx. Chi-Square: 411,215 Barlett’s
Test of Sphericity: 0,000 Extraction Method: Principal Components Coponent Matrix, Aciklanan Varyans Toplamu: 68,041

Cevrimigi satin alma: Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy: 0,500 Approx. Chi-Square: 444,726 Barlett’s Test of
Sphericity: 0,000 Extraction Method: Principal Components Coponent Matrix, A¢iklanan Varyans Toplami: 89,022

Degerlendirme Kriterleri

Tablo 3 ele alindiginda literatiirde ifade edildigi sekilde pandemik kayg: tek faktore, akilli telefon
kullanimu tek faktore, sosyal medya kullanimi tek faktore ve son olarak ¢evrimici satin alma tek faktore
yiiklenmistir. Her degiskene ait faktor yiiklerinin kabul edilebilir sinurlar tizerinde oldugu
gozlenmektedir. Pandemik kaygiya (PKG) ait agiklanan toplam varyansin 42,443 oldugu, KMO
degerinin %82,2 oldugu tespit edilmistir. Pandemik kaygiya ait ifadelerden koronaviriis bulasmas:
durumunda iyi bir saghk hizmeti alamayacagim diisiiniiyorum ifadesi cakisma ve dustk faktor yiiku
nedeniyle analizden cikarilmistir. Oyle ki 8 ifadeden olusan maddeler ile pandemik kaygi 6lcedi
onaylanmistir. Bu degerler bir biitiin olarak faktor analizinin ilgili maddelerin tek faktorde
toplanmasinin anlamli oldugunu gostermektedir. Akilli telefon kullanimina (ATK) ait agiklanan
varyans toplami 60,140; KMO degeri %64,4 oldugundan, tek faktdrde toplanan yapiya uygun oldugu
ortaya ¢ikmaktadir. Sosyal medya kullanimina (SMK) ait agiklanan toplam varyans 68,041 iken, KMO
degeri %64,7 olarak kabul edilebilir simirlar tizerinde saptanmustir. Son olarak bagimli degisken olan
¢evrimici satin almaya (CS) ait agiklanan toplam varyans 89,02 iken, KMO degeri %50 olarak kabul
edilebilir smirda tespit edilmistir. Elde edilen fakttr analizi sonuglar1 Cigek ve Almali'nin (2020)

bmij (2022) 10 (2): 683-702

693



Kayhan Ahmetogullar:

calismalariyla benzerlik gostermektedir. Ayrica akilli telefon kullanimi ve sosyal medya kullanimina ait
degiskenler ile cevrimigi satin alma degiskenine ait sonuclar Cera ve digerlerinin (2020) calismastyla
tutarhidar.

Arastirmada degiskenler arasindaki genel iliskiyi gozlemlemek adina Pearson Korelasyon analizi
yapimistir. Agimlayicr faktor analizi sonucunda olusturulan degiskenlere ait ortalama degerler ve
korelasyonlar Tablo 4'teki gibidir.

Tablo 4: Degiskenlere Ait Ortalama Degerler ve Korelasyon Analizi Sonuglar:

Ort. CSD  ORTYT  THRYT DBK FinTav FinTut ATK SMK PKG
CSD 3,388 1 -,251" 0,004 418" 0,064 ,104" ,530™ 435" ,151"
ORTYT 2,437 1 ,139™ -, 287" ,168™ ,164™ -,383™ -, 106 1877
FHRYT 3373 1 0,082 ,193™ ,156™ 0,028 -0,053 ,094"
DBK 3,365 1 0,022 0,076 ,488™ 3727 ,150™
FinTav 3,438 1 647" -0,020 -0,013 2927
FinTut 3,893 1 0,016 -0,052 ,246™
ATK 3,952 1 514" -0,007
SMK 3,034 1 1877
PKG 3,476 1

**: Korelasyonlar 0,01 diizeyinde anlamlidir (2-tailed). *: Korelasyonlar 0,05 diizeyinde anlamlidir (2-tailed).

Tablo 4 ele alindiginda genel olarak degiskenlerin ortalama degerlerinin ortalamanin tistiinde oldugu
gozlenmistir. Olumsuz ifadeler iceren ORTYT degiskeninin ortalamasinin 3’tin altinda olmasi,
bankalara yonelik olumsuz izlenimin diistik olduguna isaret etmektedir. Diger taraftan ¢evrimici satin
alma bagimli degiskeni ile en giiclii ve pozitif yonlii iliskiye sahip bagimsiz degiskenler sirasiyla ATK
(0,530), SMK (0,435), DBK (0,418), PKG (0,151) degiskenleridir. Ote yandan ORTYT (-0,251) anlaml
diizeyde ve negatif yonde iliski gostermektedir. Bu anlaml iligkilerin (ATK harig) tamami 0.50nin
altinda oldugundan iliskinin diizeyi orta puanin altinda kalmaktadir. Diger taraftan FHRYT ve FinTav
degiskenlerinin ¢evrimici satin alma ile higbir iliskisi gozlenmemistir. Bu minvalde kullanilan ¢oklu
regresyon modeline anlamli iliskiye sahip olmayan FHRYT ile FinTav degiskenleri sirasiyla gikartilarak
daha anlamli bir modele ulagilmustir.

Arastirma hipotezlerini test etmeye doniik olusturulan regresyon modeline gore ¢evrimici satin alma
bagimli degiskeni tizerinde finansal yetenekleri olusturan djjital bankacilik kullanimi, deme ve risk
toleransina yonelik tutum, finansal hizmet riskine yonelik tutum, finansal tavsiye ve finansal tutumun
etkisi degerlendirilmektedir. Ayrica akilli telefon ve sosyal medya kullaniminin yani sira pandemik
kayginin ¢evrimici satin almaya etkisi irdelenmektedir. Coklu regresyon analizi uygulayabilmek icin
gerekli olan 6n sartlarin her biri test edilmis ve adim adim 6n sartlar onaylanarak analize gecilmistir.
llgili coklu regresyon analizi (Stepwise metodu) 6ncesinde varsayimlari test edilirken literatiirde
belirlenen sinirlarin {iistiinde bir deger ¢ikmadiginda iliskisi en giicstiz degiskenden baslayarak
modelden atilmistir. Bu minvalde anlamli sekilde etki eden degiskenler kalana kadar anlamsiz
degiskenler modelden c¢ikarilmistir. Modelde sekiz bagimsiz degisken ve bir bagimh degisken
bulunmaktadir. [lgili analize ait model asagidaki gibi formiile edilebilir;

o CS = b0 + b1xDBK + b2xORTYT + b3xFHRYT + b4xFTav +b5xFTut + b6xATK + b7xSMK +
b8xPKG + e

Coklu regresyon analiz sonucunda ortaya ¢ikan anlamli yap: Tablo 5teki gibidir.
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Tablo 5: Cevrimigi Satin Almayi Etkileyen Bagimsiz Degiskenlere Ait Regresyon Analizi Sonuglari

Korelasyon Collinearity
Standardize olmayan Standardize lar Statistics
Bet. Std. Zero-

cta Hata Beta t p order Partial Part Tolerance VIF
(Constant) 0,122 0,330 0371 0,711
ORTYT -0,131 0,051 -0,109 -2,564 0,011 -0,267 -0,117 -0,094 0,754 1,327
DBK 0,166 0,056 0,130 2,945 0,003 0414 0,134 0,108 0,695 1,439
FinTut 0,112 0,048 0,090 2,331 0,020 0,098 0,107 0,086 0,899 1,112
ATK 0,407 0,063 0,320 6,471 0,000 0,529 0,286 0,238 0,554 1,805
SMK 0,198 0,045 0,200 4,411 0,000 0,439 0,199 0,162 0,659 1,518
PKG 0,118 0,051 0,093 2,317 0,021 0,149 0,106 0,085 0,846 1,183

Not: Bagimli degisken = CSD; R=0,602; R? = 0,362; F (6-471) =44,637; p=0,000; Durbin-Watson= 1,942.

Tablo 5 incelendiginde, coklu dogrusal regresyon analizinin ¢n sartlarindan olan ¢oklu baglantililik
probleminin olmadig1 VIF ve Tolerance degerlerinden anlagilmaktadir. Zira VIF degerlerinde 10’dan
yiliksek bir deger, Tolerance degerleri arasinda 0,20'nin altinda bir deger olmadig: icin bagimsiz
degiskenler arasinda coklu baglantililik problemi olmadigi sonucuna varilmigtir. Ote yandan Durbin-
Watson katsayisi (1,942) bagimsiz degiskenler ile hata terimleri arasinda sorunlu bir iliski olmadigia
yani oto-korelasyon olmadigina isaret etmektedir. Bir biitiin olarak degerlendirildiginde ¢oklu
regresyon modelinin ¢evrimici satin almayr anlamli ve bagimli degiskeni agiklama giictintin %36,2
oldugu gozlenmektedir. Standardize beta katsayilarina bakildiginda, 6deme riski ve toleransa yonelik
tutumdaki (ORTYT) bir birimlik degisim gevrimigi satin almada -0.109 birimlik negatif yénde degisime
neden olmaktadir (t = -2,564; p<0,05). Dahasi dijital bankacilik kullanimindaki (DBK) bir birimlik
degisim, ¢evrimici satin almada 0,130 birimlik bir pozitif degisimi tetiklemektedir (t = 2,945; p<0,05).
Yine finansal tutumdaki (FinTut) bir birimlik degisim c¢evrimici satin almada 0.090 birimlik bir artisa
yol agmaktadir (t = 2,331; p<0,05). Teknoloji kullanimini iceren akill: telefon kullanimindaki (ATK) bir
birimlik degisim ise cevrimigi satin almada 0,320 birimlik bir artisa yol agmaktadir (t = 6,471; p<0,05).
Yine sosyal medya kullanimindaki (SMK) bir birimlik degisim de ¢evrimigci satin almada 0.200 birimlik
bir artisa neden olmaktadir (t = 4,411; p<0,05). Son olarak pandemik kaygidaki (PKG) bir birimlik
degisim ¢evrimici satin almada 0,093 birimlik bir artisa yol agmaktadir (t = 2,317; p<0,05). Bu kapsamda
Hla, H1d ve Hle kabul edilirken, H1b ve Hlc reddedilmistir. Ayrica H2, H3, H4, H5 ve H6 kabul
edilmistir.

Degiskenler arasindaki farkliliklarin tespit edilebilmesi icin t-testi ve. ANOVA analizi yapilmistir.
Sirastyla onceki bankacilik deneyiminin ilgili bagimsiz ve bagimh degiskenler agisindan ANOVA
analizi ile test edilmistir (Tablo 6). Ayrica egitim diizeyine gére ANOVA testi sonuglar1 Tablo 6’daki
gibidir.

Tablo 6: Onceki banka deneyimine gére ANOVA sonuglari

Kareler top. df Kareler Ort. F ) Farkin Kaynag1
CSD Gruplararasi 11,816 4 2,954 3,409 0,009 1-2ile 1 yildan az; 10
Gruplarici 400,320 462 0,866 yildan fazla ile 1 yildan
Toplam 412,136 466 az.
ORTYT Gruplararasi 26,757 4 6,689 11,87 0,000
6
Gruplarici 260,223 462 0,563 1 yildan az ile digerleri; 3-
Toplam 286,980 466 5 yilile 10 yildan fazla.
FHRYT Gruplararasi 6,000 4 1,500 2,395 0,050
Gruplarici 289,391 462 0,626
Toplam 295,391 466 -
ATK Gruplararasi 15,621 4 3,905 7,569 0,000 1 yildan azile1-2;6-10 ve
Gruplarici 238,375 462 0,516 10 y1ldan fazla arasinda
Toplam 553 997 166 negatif; 10 yildan fazla ile
’ 3-5 yil arasinda pozitif.
PKG Gruplararasi 6,684 4 1,671 3,117 0,015 10 yildan fazla ile 1
Gruplarici 247,644 462 0,536

yildan az ve 3-5 yil
Toplam 254,328 466 arasinda negatif.
*Koyu ile isaretlenen yerler 0,05 diizeyinde anlamlidir.

Tablo 6 incelendiginde 6nceki bankacilik deneyiminin ¢evrimici satin almada 6nemli bir yere sahip
oldugu gozlenmistir. Oyle ki 1-2 yil ile 1 yildan az olanlar ve 10 yildan fazla olanlar ile 1 yildan az
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deneyime sahip olanlar arasindan gevrimici satin alma degismektedir (F(4-462)=3,409; p<0,05). Dahas1
ddeme riski ve toleransina kars: tutumun da 6nceki banka deneyimine gore degistigi gozlenmektedir
(F(4-462)=11,876; p<0,05). Yani bir yildan az tecriibeli olanlar ile digerleri arasinda ve 3-5 ile 10 yildan
fazla olanlar arasinda anlamli yonde bir fark vardir. Ote yandan 6nceki banka deneyimine goére finansal
hizmet riskine yonelik tutumun anlamh diizeyde degistigi gozlenmektedir (F(4-462)=2,395; p<0,05).
Dahasi, dijital bankacilik kullamimi, finansal tutum, finansal tavsiye ve sosyal medya kullanimi
degiskenlerinin bankacilik deneyimine gore degismedigi goriilmektedir. Son olarak akilli telefon
kullanimi (F(4-462)=7,569; p<0,05) ve pandemik kayg: (F(4-462)=3,117; p<0,05) degiskenleri 6nceki
banka deneyimine gore anlamli diizeyde farklilasmaktadir. Yani bankacilik deneyimi arttikca akilli
telefon kullanim durumu artmaktadir. Yine 10 yildan fazla deneyime sahip olanlarin pandemik
kaygilar1 1 yildan az ve 3-5 yil arasinda olanlara gore daha ytiksektir.

Yine egitim diizeyine gore degiskenlerin farklilasip farklilasmadigini inceleyen ANOVA sonuglari
Tablo 7’deki gibidir. Tabloda ANOVA sonuglar1 anlaml: sekilde degisen sonuglar raporlanmustir.

Tablo 7: Egitim Diizeyine Gore Degiskenlere Ait ANOVA Sonuglari

Kareler Anlamli fark
Kareler top.  df ort. F p
CSD  Gruplarara 14,628 3 4,876 5,697 0,001 Lisans ile lise ve alty; On lisans ile lise ve alt1

s1
Gruplarici 409,998 479 0,856

Toplam 424,626 482
ORT Gruplarara 27,409 3 9,136 16,53 0,000 Lise ve alt1ile Lisans ve lisansiistii; On lisans ile lisans
YT s1 7 ve lisansiistii
Gruplarici 264,645 479 0,552
Toplam 292,054 482
FHR  Gruplarara 9,354 3 3,118 5,143 0,002 Lise ve alt1 ile 6n lisans ve lisansiistii
YT s1
Gruplarici 290,421 479 0,606
Toplam 299,776 482
DBK Gruplarara 4,188 3 1,396 2,598 0,050 Lisans ile lise ve alt1
s1
Gruplarici 257,348 479 0,537
Toplam 261,536 482
ATK  Gruplarara 19,939 3 6,646 13,05 0,000 Lisanstistii ile lise ve alty; Lisans ile lise ve alt1 ve 6n
s1 4 lisans; On lisans ile lise ve alt1
Gruplarici 243,890 479 0,509
Toplam 263,830 482
SMK  Gruplarara 27,135 3 9,045 10,65 0,000 Lisans ile lise ve alt1 ve lisansiistii; On lisans ile lise ve
s1 4 alt1 ve lisansiistii
Gruplarici 406,656 479 0,849
Toplam 433,791 482
PKG Gruplarara 8,358 3 2,786 5,239 0,001 On lisans ile lisans ve lisansiistii

s1
Gruplarici 254,709 479 0,532
Toplam 263,067 482

Tablo 7 incelendiginde, ¢evrimici satin almanin egitim diizeyine gore degistigi gozlenmektedir (F(3-
479)=5,667; p<0,05). Yani lisans mezunu olan katilimcilar lise ve altina gore daha fazla; 6n lisans mezunu
katilimcilar lise ve altina gore daha yiiksek ¢evrimici satin alma davranis: sergilemektedir. Yine 6deme
riski ve risk toleransina yonelik tutum (ORTYT) egitim diizeyine gore degismektedir (F(3-479)=16,537;
p<0,05). Oyle ki, lise ve alt1 mezunlarin lisans ve lisansiistii mezunlarina gore; 6n lisans mezunlarmin
lisans ve lisansiistii mezunlara gore daha yiiksek risk toleransina yonelik tutuma sahiptir. Ote yandan
finansal hizmet riskine yonelik tutumun (FHRYT) egitim diizeyine gore farklilasmaktadir (F(3-
479)=5,143; p<0,05). Yani lise ve alt1 mezunlarinin 6n lisans ve lisansiistii mezunlarindan daha yiiksek
finansal risk toleransina yonelik tutuma sahiptir. Dijital bankacilik kullanimi egitim diizeyine gore
farklilasmaktadir (F(3-479)=2,598; p<0,05). Yani lisans mezunlarinin lise ve altina gore daha yiiksek
dijital bankacilik kullanimina sahiptir. Akilli telefon kullamimi (AKK) egitim diizeyine gore
degismektedir (F(3-479)=13,054; p<0,05). Yani lisansiistii mezunlarin lise ve altina gore; lisans
mezunlarinin lise ve alt1 ve 6n lisans mezunlarina gore; 6n lisan mezunlarinin lise ve altina gore daha
fazla akilli telefon kullandig1 gozlenmektedir. Sosyal medya kullanimimin egitim diizeyine gore
farklilastig tespit edilmistir (F(3-479)=10,654; p<0,05). Yani lisans mezunlarinn lise ve alt1 ile lisanstistii
mezunlarina gore; 6n lisans mezunlarinin lise ve alt1 ile lisansiistii mezunlarina gore daha fazla sosyal
medya kullanmaktadir. Son olarak, pandemik kayginin egitim diizeyine gore farklilastig1 saptanmistir
(F(3-479)=5,239; p<0,05). Yani ¢n lisans mezunlarinn lisans ile lisansiistii mezunlarina gore daha fazla
pandemik kaygi diizeyine sahip olduklari tespit edilmistir.
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Sonug ve tartisma

Bu calisma, pandemi déneminde cevrimigi satin almada finansal yeteneklerin, teknoloji kullaniminin
ve pandemik kayginin roliinii irdelemektedir. Ote yandan énceki banka deneyimi ve egitimin diizeyine
gore finansal yetenekler, teknoloji kullanimi, pandemik kayg: ve cevrimici satin alma degiskenlerinin
nasil farklilagtigini irdelemektedir. Kesfedici sonuglara gore, finansal yeteneklerin bes alt bilesene
ayrildig1 saptanmustir. Bu sonug, Cera ve digerlerinin (2020) alt1 alt bilesene ayirdig1 yapiyla, sadece iki
alt boyutun tek bilegene yiiklenmesi nedeniyle, farkhilagmaktadir. Oyle ki, bu degiskenler dijital
bankacilik kullanimi, finansal riske yonelik tutum, 6deme riski ve risk toleransia yonelik tutum,
finansal tavsiye ve finansal tutum faktorlerine ayrilmistir. Ayrica finansal yeteneklerin Sen’in (1993: 53-
66) yetenek teorisi ile benzer nitelikte alt bilegenlere ayrildigi soylenebilir. Ote yandan teknoloji
kullanimina ait degiskenler akilli telefon kullanimi ve sosyal medya kullanimindan olusmaktadir.
Teknoloji kullanimina ait 6l¢timler Cera ve arkadaslar1 (2020: 156-172) tarafindan tek soruyla nominal
diizeyde olctilmiisken, bu 6l¢tim ticer soru ile stirekli degisken olarak Sl¢tilmiistiir. Pandemik kaygi tek
faktorde ol¢tilmiistiir. Bu sonug Cicek ve Almali (2020), Ahmetogullar1 ve Senol’un (2021) calismalari
ile benzerlik gostermektedir.

Calismanin diger sonuglarina bakildiginda, cevrimigi satin alma tizerinde, dijital bankacilik kullanim
ve finansal tutumun anlamli ve pozitif yonde bir etkisi oldugu gozlenmistir. Belirli bir diizeyde finansal
yetenek, bir bireyin ¢evrimigi satin alma gerceklestirme sansin etkileyebilir. Nitekim bu ¢alismada elde
edilen sonuglar, dijital bankacilig1 kullanan ve finansal tutumu gelisen bireylerin (yani bor¢suz olmaya
calismak ve belirsizlige hazirlikli olmak) cevrimigi kanallar araciligiyla satin almaya daha yatkin
oldugunu gostermektedir. Bu calismada elde edilen sonuglar, finansal tutumla ilgili olarak Cera ve
arkadaslarmin (2020: 156-172) yam sira Pham ve digerlerinin (2012: 461) finansal tutumun gevrimigi
satin almada 6nemsiz oldugunu tespit ettigi calismalarla tutarli degildir.

Ote yandan finansal konularda danigan ve finansal tavsiye alan bireylerin cevrimici satin almaya
yonelimi saptanmamustir. Bu sonug Cera ve arkadaslarinin (2020: 166-167) bulgulariyla celismektedir.
Ote yandan finansal yetenek degiskenlerinden 6deme riski ve risk toleransina yonelik tutumun
gevrimigi satin alma tizerinde anlaml1 ve negatif yonde bir etkiye sahip oldugu saptanmistir. Bu sonug
Cera ve arkadaslariin (2020: 166-167) cevrimigi satin almada finansal yeteneklerden 6deme riski ve risk
toleransina yonelik tutumun anlamli ve negatif etkisini vurguladiklari ¢alismalariyla tutarlidir. Ayrica
sonuglar bireylerin cevrimigi satin almalari ile risk arasindaki olumsuz iliskiyi vurgulayan ¢alismalarla
da tutarhidir (Mou, Shin and Cohen, 2017: 255; Kamalul vd., 2018: 309).

Teknoloji kullanimina ait degiskenlerden gerek akilli telefon gerekse sosyal medya kullaniminin
¢evrimici satin alma tizerinde olumlu etkileri saptanmistir. Bu sonug Cera ve arkadaslarinin (2020: 166-
167) cevrimici satin alma davramsina teknoloji kullaniminin olumlu etkisini bulguladig1 sonuclarla
tutarhdir. Ayrica Pucci ve digerlerinin (2019: 175) calismasiyla da tutarhdir. Bir diger sonuca gore,
pandemik kayginin ¢evrimici satin alma tizerindeki etkisi anlamli ve pozitif yénde oldugu saptanmustir.
Bu sonuglar Ahmetogullar1 ve Senol'un (2021: 406) ¢evrimici satin alma niyetine pandemik kayginin
etkisini anlaml bulan ¢alisma ile tutarlidir. Dahas1 6nceki bankacilik deneyimine gore, cevrimici satin
almanin, 6deme riski ve risk toleransina yonelik tutumun, finansal riske yonelik tutumum, akill1 telefon
kullaniminin ve pandemik kayginin degistigi tespit edilmistir. Bu sonug¢ 6nceki banka deneyimi fazla
olan bireylerin daha fazla ¢evrimigi satin alma y6neliminde oldugunu ortaya koyan Cera ve digerlerinin
(2020: 156) calismasiyla tutarhidir. Dahast bireylerin egitim diizeylerine gore, cevrimigi satin alma,
Odeme riski ve risk toleransina yonelik tutum, finansal riske yonelik tutum, dijital bankacilik kullanimz,
akill: telefon kullanimi, sosyal medya kullanim1 ve pandemik kaygi durumlar:t degismektedir. Bu
sonuglar da demografik degiskenlerin ¢evrimici satin alma da 6neli rolti oldugunu vurgulayan Naseri
ve Elliott (2011: 69) ile Oertzen ve Odekerken-Schroder (2019: 1394) gibi yazarlarin galismalariyla
tutarhdir.

Son zamanlarda, cevrimigi satin alma konusunu etkileyen faktorler dikkat ¢ekmektedir. Mevcut
aragtirma, bireylerin finansal yeteneklerini, teknolojisini ve sosyal medya kullanimini demografik
ozellikleriyle birlestirerek cevrimigi satin almanin belirleyicileri hakkinda yararh bilgiler saglamaktadir.
Bu yontiyle calisma, Tiirkiye o¢zelinde literatiirdeki bu boslugu dolduran ilk ¢alismalardan biridir.
Yukarida bahsedilen perspektifleri birlestirerek, bu galisma ¢evrimigi alisveris bulmacasimin daha iyi
anlasilmasina katkida bulunmaktadir. Bu arastirma, gevrimici tiiketici davranisinin anlasilmasin
kolaylastirmay1 amaglamaktadir. Elde edilen sonuglar, bireylerin dnceki bankacilik deneyimi, dijital
bankacilik kullanimi, gelecekte beklenmeyen bir finansal maliyet i¢in hazirlikli olma ve borgsuz
olmanin yani sira bireylerin olumsuz durum degerlendirmesini igeren risk algilarmin diismesi gibi
finansal yeteneklerinin bir bireyin ¢evrimici satin alma faaliyetinde bulunmasin artirdigr argtimanini
desteklemektedir. Bu nedenle, bireylerin finansal yetenegi, bilim adamlar: tarafindan bunu agiklamak
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i¢in sunulan mevcut teorik modellerin ayarlamalarin1 dayatan gevrimici satin alma davramsmin bir
ongoriiciisii olarak diistintilebilir.

Calisma sonuglarindan hareketle uygulamaya doniik bazi énerilerde bulunulabilir. Oncelikle banka
yoneticileri dijital banka hizmetlerini politikalarinin bir parcas: olarak degerlendirmelidir. Boylece
belirli islemleri gerceklestirmek icin bireylerin fiziksel olarak banka subelerine gitmesine gerek
olmadigindan, fiziksel sube sayis1 ve bunun i¢in gerekli fazla personel ihtiyacindan otiirti ortaya
cikabilecek maliyetleri diistirebilir. Daha az banka galisani ile cevrimigi hizmetlerle, miisterilere dijital
bankacilik ve aligveris islemlerini uzaktan nasil gerceklestireceklerini gosterebilir. Finansal
okuryazarlikla benzer yonleri olan finansal yetenegin Tiirkiye ozelinde bireylere daha fazla
kazandirilmasi elzemdir. Bu noktada egitim kurumlarinda yiiksekokullarda, liselerde finansal
okuryazarlik ve finansal yetenege doniik yeterli egitimin saglanmasi, pandemi doéneminde iyice
hizlanan dijjitallesme ve gevrimici satin almada daha basarili bireylerin gelismesini saglayacaktir.
Pandemik kayginin yiikseldigi bu dénemde djjital bankaciligin énemi ¢evrimici satin almaya yonelim
oldukca dikkat edilmesi gereken ve 6nem arz eden konular olmustur. Bu baglamda, ticlii sarmal modeli
(Kim, Kim ve Yang, 2012: 154), o6ncelikle bireylerin finansal yetenek diizeyini, pandemik kaygilarin ve
ardindan cevrimigi satin alma katilimlarini artirmak igin kullamilabilir. Ornegin, bazi Avrupa
tilkelerindeki bankalar, cevrimigi yonetim ve sanal menkul kiymet portfoyiine dayali bir girisim
baslatarak yerel egitim kurumlariyla ortakliklar gelistirdiler. Bunu yaparak, gengler finansal ekonomiyi
ve piyasalar1 6grenip anlayabilir ve menkul kiymetlere yatirim yapmay1 deneyebilir (OECD, 2016; Cera
vd., 2020: 167). Aslinda, Bank of Italy'ye benzer sekilde Bank of Albania, finansal okuryazarlik ile ilgili
0zel bir program baslatti. Ancak, bu programin diger kurumlar1 ve endiistriyi de dahil ederek ve
niifusun tim yas gruplarini kapsayarak genisletilmesi onerilmektedir. Tiirkiye 6zelinde finansal
okuryazarlig1 artiracak egitim faaliyetleri gerek politika yapicilar gerekse 6zel sektor miiktesebatlar
tarafindan dikkatle ve ivedi sekilde gtindeme alinmalidir. Zira finansal okuryazarhigin gelismesi yasam
tarzina ve satin alma davranisina etkisi olacag1 ve finansal refaha yol agacag: kisacasi hayatin her
alaninda faydasi olmaktadir (Ahmetogullar1 ve Ocel, 2021: 2477; Ahmetogullar1 ve Senol, 2021: 406;
Ahmetogullar1 ve Arabaci, 2021: 205). Ornegin dijital bankacilik kullamimi Avrupa {ilkelerinden
Hirvatistan %86, Sirbistan %37 kullanima sahipken, Tiirkiye Haziran 2021 itibariyle 70 milyon
misteriye ulasmistir. Bu say1 2017'de 35 milyonken 2018'de 44; 2019’da 53; 2020'de 66 ve 2021
Haziran’da 71 milyona yaklasmuistir. Bu artis bilhassa pandemi déneminin etkisinin dijital bankacilik ve
cevrimici satin almada 6nemli bir dontistim sagladigini gostermektedir (TBB, 2021). Ayrica diinya
genelinde sosyal medya kullaniminin niifusa oranina bakildiginda ABD %77, Cin %71, Japonya %61,
Almanya %46 iken Tiirkiye %63 oraninda sosyal medya kullanmaktadir. Yine ¢evrimici satin almanin
niifusa oranina bakildiginda ABD %65, Cin %46, Japonya %59, Almanya %70 ve Tiirkiye %49 oraninda
paya sahiptir (TUSIAD, 2019). Ozetlemek gerekirse, pandeminin etkisiyle dijital bankacilik kullanimi,
cevrimici satin alma ve sosyal medya kullanimi 6nemli derecede ve giderek artmigtir. Biitiin diinyada
oldugu gibi Tiirkiye 6zelinde de bu durum teyit edilmistir. Bankacilik sektorii ve ilgili yasal
diizenleyicilerin pandemi sonras1 degisim ve dijital dontistimiin sagladig1 maliyet diisiisti ve avantajli
yonlerinden yararlanmak adina kalici ve teknolojik ¢oziim bulmalar: ¢evrimigi satin alma ve mobil
hizmetlerde 6nemli avantajlar saglayacaktir. Akilli telefon ve sosyal medyanin etkin kullanimi ¢evrimigi
satin almada ©nemli bir yere sahiptir. Son olarak, bireylerin cevrimigi satin alma davranisinin
belirleyicileri olarak 6deme riskini ve risk toleransini tanimlamistir. Bu sonug Cera ve digerlerinin (2020:
156) calismasiyla tutarhidir. Bu nedenle, ticaret hacmi acisindan fayda saglamak icin, gevrimici
perakendeciler tiiketicilerin algiladig: riski hesaba katmali ve bu riski uygun sekilde ele almak igin
ekstra gaba gosterilmelidir.

Calisma, tiiketicinin gercek davranisinin belirleyicilerinin daha iyi anlasilmasma katkida
bulunmaktadir, boylece miisteriler cevrimici satin almaya devam edebilir. Yonetim acisindan
bakildiginda, bu calisma e-saticilara pazarlama stratejilerinin daha iyi tanimlanmasi igin kilavuzlar
saglamaktadir. Ozellikle, hizmet saglayicilar, isletim maliyetlerini diistirdiigii icin hizmetleri uzaktan
tanitmaktan yanadir. Yeni teknolojileri benimseme, firmalarin hizmetleri gelistirmelerini saglayarak
rekabet avantaji olusturmaktadir. Gelismekte olan {ilkelerdeki hizmet saglayicilara, firmalara ve
miisterilere faydalar1 oldugu icin dijital bankacilik hizmetleriyle ilgili olarak gelismis ekonomilerdeki
egilimleri takip etmeleri onerilir. Dahasi, bu arastirmanin sonuglari, saticilara, stratejilerini bireylerin
teknoloji kullanimina goére ayarlamalarini 6nerir. Bu nedenle, pazarlama bakis acisindan, faaliyetten
yararlanmak igin tiiketicilerin segmentasyonu uygulanabilir. Ek olarak, bu ¢alismanin sonuglari, sosyal
medya ve akilli telefonun gercek satin alma davranisini tahmin etmede 6nemli degiskenler olduguna
dair yakinsak kanitlar saglamaktadir. Akilli telefonlarin kullanimiyla her zaman ve her yerde giivenilir
ve giivenli bir ortam sunmak icin teknoloji gelistiricilerin tirtinlerinin / hizmetlerinin performans ve
kolaylik ozelliklerini iyilestirmeleri gerektigine dikkat etmek biiyiik 6nem tagimaktadir. Ayrica,
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cevrimigi saticilar tirtinlerini/hizmetlerini Facebook, Instagram, Twitter vb. sosyal medya platformlar1
aracihigiyla potansiyel tiiketicilere yaklastirmasi da 6nemlidir. Calisma amacina ulasmis olsa da
arastirmanin sinirlamalar1 vardir. Tiirkiye, teknolojik ve ekonomik ilerleme acisindan diger tilkelere
kiyasla benzer kosullara sahip olmayabilir. Dahasi bu arastirmanin bulgulari bir tilke ile sinirlidir. Tkinci
olarak, daha anlagilir bir teorik model, giiven ve fayda gibi diger faktorleri iceren teknoloji kabul modeli,
planli davranis kurami degiskenlerinin de modele dahil edildigi bir yap: arastirilabilir.
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