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ONSOZ

Giliniimiizde internet, 6zellikle Web 2.0 yayginlagsmasiyla beraber sosyal paylasim
sitelerin kullanimi da artmigtir. Bu yaygin kullanimla bereber Facebook gibi sosyal
paylasim siteleri, kullanicilar1 tarafindan tiiketiciden-tiiketiciye sosyal ticarette
kullanilmaktadir. Tiiketiciden-tiiketiciye ticaret kapsaminda Facebook kullanicilart bu
sosyal paylasim sitesi ortaminda alim ve satim gruplar1 olusturarak genelde ikinci el
tiriinleri satmaya ve elden c¢ikarmaya caligsmaktadir. E-ticaret ortaminda temel bir sorun
miisterilerin saticiya giivenmemesidir. Isletmeden-tiiketiciye e-internette giivenilir bir
ortam ve islem siirecinin olusturulmasi, giivenin saglanmasinin anahtaridir. Facebook
kullanicilarinin olusturdugu alim ve satim gruplari bu konuda yetersiz kalmaktadir; ¢iinkii
Facebook firmasi sadece aligveris ortamini saglamaktadir ve bu gruplardaki aligverisler ile
ilgili herhangi bir sorumluluk iistlenmemektedir. Bu nedenle, bu gruplarda aligverislerin
basarisinda kisileraras1 giiven; yani alict ve satict arasinda olusan giliven basaril

alisverislerin anahtaridir.

Bu calismada; aligveris siirecinde, Facebook alim ve satim gruplarinda alicit ve
satict arasindaki kisiler arasi giiven olusumunun etkenleri incelenmis ve bu etkenlerin

iligkisi bir yapisal modelle agiklanmistir.

Calisma sirasinda, katki ve desteklerini esirgemeyen degerli hocam Sayin Dog. Dr.
Fazil KIRKBIR e saygilarimi ve siikranlarimi sunarim. Tez ¢alismasinin online anketine
katilan ve toplanan aragtirma verisinde emegi olan herkese de ayrica siikranlarimi ifade

etmeliyim.

Ogrenimim siiresince ve calismamin her aninda manevi ve maddi destegini

esirgemeyen aileme minnettarligimi ifade eder ve siikranlarimi sunarim.
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OZET

Facebook alim ve satim gruplarinin kullanicilar tarafindan aligveris ve ozellikle
ikinci el iirlinlerini elden ¢ikarmak i¢in kullanilmasi yaygilasmistir. Bu gruplar iiniversite
ogrencileri tarafindan da {niversitelerin ¢evresinde olusturulmakta ve uygun fiyath

tirlinleri temin etmek i¢in kullanilmaktadir.

Bu calismanin amaci, Universite 6grencilerinin kullandiklar1 Facebook alim ve
sattim gruplarinda alicilar ve saticilar arasinda giiven olusumunu agiklamaktir. Konuyla
ilgili literatiirden yola gikarak, bu arastirma egilimli giiven (Giiven durusu ve Insanlhiga
inang), kurumsal giiven (Yapisal giivenceler ve Durumsal normallik-Algilanan benzerlik),
biligsel islemi (Mesaj kaliplastirma), 6n-giiven (Giiven inanci ve Giiven niyeti) arasindaki

iligkileri incelemeye almigtir.

Bu faktorlere dayali kolayda oOrneklem yontemiyle 228 Karadeniz Teknik
Universitesi &grencisinden bir ¢evrimici anketle veri toplanmis ve bir yapisal model
ampirik olarak test edilmistir. Analiz siirecinde dogurlayici ve agiklayic1 faktor analizlarla
aragtirma Ol¢lim modelinin giivenilirligi ve gecerliligi tespit edildikten sonra bir yapisal

esitlik model analiziyle arastirma hiotezleri test edilmistir.

Arastirmadan elde edilen sonucglara gore Facebook alim ve satim gruplar
baglaminda kisiler arasi algilanan benzerlik, giiven olusumunu tamamen ve yapisal
giivenceler ve egilimli giiven ve kismen giiven olusumunu etkilemektedir. Mesaj
kaliplastirmasinin ise alict ve satici arasinda olusan giiven ilizerinde anlamli etkisi oldugu

bulunamamastir.

Anahtar Kelimeler: Facebook Alim ve Satim Grup, On-giiven, Yapisal Esitlik
Model

VIl



ABSTRACT

Facebook buy and sell groups have been widely used by its users for shopping,
specially selling-off members’ second-hand products. Such groups are also created and
used by university students around the universities to provide affordable products.

This study aims to explain the formation of trust between buyers and sellers in
Facebook buy and sell groups used by students. Based on prior literature this study
explores the relationship among dispositional trust (Trusting Stance, Trust in Humanity),
institutional trust (Structural Assurance, Perceived Similarity as Situation Normality),
cognitive process (Message Stereotyping) and initial trust (Trusting Belief, Trusting

Intention).

Data collected from 228 students of Karadeniz Teknik University, using an online
questioner and convenience sampling and a structural model was empirically tested. After
reliability and validity of the measurement model had tested applying exploratory and
confirmatory factor analysis, the research hypothesis was tested using structural equation

modeling.

Based on the research results, perceived similarity found to be completely, and
structural assurance and dispositional trust partially affecting trust formation between
buyer and seller of Facebook buy and sell groups. Message stereotyping found to have no
significant effect on trust formation between buyer and seller in the context of Facebook

Buy and Sell groups.

Keywords: Facebook Buy and Sale Group, Initial Trust, Structural Equation Model



Tablo Nr.

© 00O N OO O A W N P

=
o

TABLOLAR LiSTESI

Tablo Adi Sayfa Nr.
FAS Gruplarda Aragtirmaya Katilanlarin Dagilimi...........cccooooiiiiiennn 42
Arastirmaya Katilanlarin Demografik Ozellikleri (N=228) ........cccocevevevee. 42
KMO Ve Bartlett TeSH ......ccooveviiieiciiceesese e 44
Aciklayic1 Faktor Analizi Sonuglart .........ccoocveiiiiiiiiiiiicec e 45
Olgiim Modeli 1 Uyum SONUGIATT ......cvvvveveverrceeieieeeeerceeiessen s s 47
Olgiim Modeli 1 Yapilarinin CR, AVE, MSV ve ASV Degetleri ............ 48
Olgiim Modeli 2 Uyum SONUGIATT ........coeveveverrcereeiee e eseseeeiesesen s 49
Olgiim Model 2 Yapilarinin CR, AVE, MSV ve ASV Degerleri.............. 49
Yapisal Esitlik Modelin Uyum Sonuglart...........ccoooveiiniinieiiiiciicicn 50
Standardize Edilmemis Regresyon Katsayilar..........ccocooiiiiiiiiiiiiinnns 54



Sekil Nr.

o o A W N

SEKILLER LISTESI

Sekil Adi Sayfa Nr.
ATastirma MOdeli......c.eeiviiiiiiiii s 22
Aragtirma Degiskenleri ve Hipotezleri.........ccccovivviiiiiiiiiiiiie e 33
Arastirma Modelinin Degiskenler ve OlgeKIeri........coocvrerernrvcrrerernnen. 40
Dogrulayict Faktor Analizin Olgiim Model L.......ocevveverireriiiriiierennne, 51
Dogrulayici Faktor Analizin Olgiim Model 2........co..cuevvcvericeieiecreiieneans 52
Yapisal ESitlik MOdeli.......ccooviiiiiiiiiiiiiiiiic i 53

Xl



AGFI
AVE
ASV
AFA

CFI
CMIN/DF
CMC
DFA
FAS

GFlI
MSV
PCLOSE
RMSEA
YEM

KISALTMALAR LiSTESI

: Adjusted Goodness of Fit Index

: Average Variance Extracted

: Average Shared Variance

: Aciklayici Faktor Analiz

: Comparative Fit Index

: Minimum Discrepancy, C, Divided by its degrees of Freedom
: Computer Mediated Communication

: Dogrulayici Faktor Analiz

: Facebook Alim ve Satim

: Goodness of Fit Index

: Maximum Shared Variance

: "P Value" For Testing The Null Hypothesis of Close Fit
: Root Mean Square Error of Approximation

: Yapisal Esitlik Model

Xl



GIRIS

Facebook gibi sosyal paylasim siteleri, sosyal ticarette giderek kullanimi artmistir
(J. V. Chen, Su ve Widjaja, 2016; Liang ve Turban, 2011). Sosyal ticaret, e-ticaret aktivite
ve islemlerinin sosyal medya ortami, ¢ogunlukla sosyal paylasim siteleri ve web 2.0
yazilimlarmi kullanarak sunulmasidir (Liang ve Turban, 2011). Sosyal ticaret iki 6nemli
bicime ayrilmaktadir: Facebook ve Linkedin gibi sosyal paylasim sitelerine reklam, alim
ve satim gibi ticari dzelliklerin eklenmesi veya Amazon.com gibi geleneksel e-ticaret web
siteleri sosyal paylasimin avantajlarindan faydalanmak i¢in sosyal paylasim 6zellikleri web

sitelerine eklemesiyle ortaya ¢ikmasidir (Liang ve Turban, 2011).

Facebook iiyeleri Facebook'un grup fonksiyonunu kullanarak ticari faaliyetleri
yiirlitebilmektedir. Bu gruplarda bir iiyenin (satict olarak) baska bir liyeye (alici olarak)
irlin veya hizmet sundugu zaman bir tiiketiciden-tiiketiciye (C2C) ticari bir faaliyet
niteligindedir (J. V. Chen ve digerleri, 2016). Amazon.com, Craigslist gibi ¢evrimici web
siteleri, e-Bay gibi ¢evrimigi agik artirma web siteleri, ¢evrimigi sohbet odalar1 ve
cevrimi¢i topluluklarin tartigma gruplar da iirlin veya hizmetlerin aligverisi i¢in kullanmast

tipik bir C2C e-ticareti bigimidir (Yoon ve Occefia, 2015).

Facebook gruplari yaygin bir sekilde tiiketiciden-tiiketiciye ticari faaliyetlerinde
kullanilmakta ve grup iiyeleri ikinci el veya yeni iirlinler ve hizmetleri bu gruplarda
yayinladiklar1 reklamlar yoluyla aligverisini yapmaktadir (J. V. Chen ve digerleri, 2016).
Facebook tarafindan bu gruplar alim ve satim gruplari olarak adlandirilmaktadir. Bu
calismada ise bu gruplar Facebook alim ve satim (FAS) olarak adlandirilmistir. Genelde,
FAS gruplarda alic1 reklam1 yayinlanan {iriinii begendigi zaman saticiyla grup ortaminda
irtibata geger ve olumlu On goriisme sonrasi, bir yiiz yiize goriisme gerceklestirerek

aligverisi sonuglandirmaya ¢alismaktadir.



FAS gruplart genelde goniilliler ve kar amaci giitmeyen kisiler tarafindan
yonetilmektedir. Bu ylizden, bu gruplarin siirdiiriilebilirligi normal ticari anlayisindaki
miisteri memnuniyeti ve aligveris aktivitelerine baglh degildir ve giiven, algilanan topluluk
nitelikleri ve yerel topluluga baglilik FAS topluluklarinin siirdiiriilebilirligi icin etkin
faktorler olarak dogrulanmaktadir (Ying Xu, 2015: 69). Ayn1 zamanda, E-ticaret ortaminda
temel bir sorun miisterilerin satictya giivenmemesidir (Yoon ve Occefia, 2015). Biiyiik
olasilikla B2C internet ticaretindeki e-saticilarin bir giivenilir islem siireclerinin
olusturulmasi, yani potansiyel miisterinin rahat olabilecegi ve muhtemel islemlerin
gerceklesecegine emin olabilecegi bir ortam saglayabilmesi basarinin anahtaridir (Kim,
Ferrin, ve Rao, 2008). Ama FAS gruplar gibi tiiketiciden-tiiketiciye internet ticaretlerinde
sadece giivenilir islem siire¢lerinin saglanmasi yetersiz kalmaktadir ve alicilar ve saticilar
arasinda giiven (kisilerarasi gliven) saglanmadigi zaman, muhtemelen basarili aligverisler

gerceklesmeyecektir.

Ying Xu (2015:1) gore tiyeleri tarafindan FAS gruplar1 bir outlet toplulugu olarak
kullanmaktadir. Topluluklarda kaynaklarin kit oldugu zaman bireylerin arasindaki iliskiler
ya “’is birlik’” ya da “’rekabet’’ olarak kendisini gostermektedir ve topluluk bu is birligi ve
rekabetin arasinda optimal bir noktay1 bulmak i¢in devamli harekettedir (Gambetta, 2000).
FAS topluluklarinda da alic1 ve saticinin arasindaki bir aligverigin basartyla tamamlanmasi
icin her iki bireyin is birlik ve rekabetin arasinda bir optimum noktada bulusmasi
beklenmektedir. Kisileraras1 giiven insanlarin is birligi i¢in gereken psikolojik dnkosulu
saglamaktadir (Luo ve Zhang, 2016). Bu yiizden kisileraras1 giiven FAS gruplarinda
aligverisin basariyla tamamlanmasi i¢in alict ve saticinin is birligini  saglamasi

beklenmektedir.

Iletisim, giiven olusumunun temelini olusturmaktadir ve ayn1 zamanda giiven ve
iletisim birbirleriyle bir karsilikli iliski igerisindedir (Mishra ve Morrissey, 1990). Bir
iliskide bir bireyin gorev, cevre ve kiiltlirii hakkinda erisebilir bilgiler, karsi birey
tarafindan farkli bigcimlerde anlasilabilme ve agiklanabilme olasiligi, o birey hakkinda
giiven olusumunu etkileyebilmektedir. Bu da kisileraras1 giivenin gelistirilme ve devami
i¢in bir iletisim veya isbirlik¢i sistemin gelistirilmesinin 6nemini vurgulamaktadir (Morita
ve Burns, 2014). FAS gruplarinda olas1 bir aligveris durumunda alict ve satici birbirleri

hakkinda Facebook profillerinden veya mesajla iletisime gecerek bilgi edinebilmektedirler.



Bu ylizden, iletisim FAS gruplarinda kisilerarasi giiven olusumunu etkileyebilecek 6nemli

hususlardan biridir.

FAS gruplarinda alic1 ve satici bir aligveris durumunda birbirleriyle irtibata gegmek
icin Facebook’un sagladigi 6zel mesaj kutusu veya yayinlanan iiriiniin reklaminin altina
yorum yaparak iletisime gecebilmektedir. Yani alict ve satici bir dijital-tabanli ortam ve
teknolojiyi kullanarak iletisimlerini gerceklestirmektedir. Bagka bir deyisle alic1 ve satici
bir “’Bilgisayar Aracili Iletisim (Computer Mediated Communication-CMC) gergeklestirir.
Bilgisayar aracili iletisim, dijital-tabanli teknolojilerle gerceklestirilen veya kolaylastirilan
herhangi insan sembolik metin-tabanli (human symbolic text based) etkilesimidir
(Spitzberg, 2006). Bilgisayar aracili iletisim yliz ylize iletisimden farkli olup iletisimde
olan bireylerin daha yiiksek bir bilissel caba gostermelerini gerektirmektedir (Kock, 2004;
Schulze, Schultze, West ve Krumm, 2016). Sarker, Valacich, and Sarker (2003) gore
teknolojik ve fiziksel ¢ekicilik ile beraber bir bilissel islemler olarak mesaj kaliplagtirmasi

sanal takimlarda giivenin saglanmasini olumlu etkilemektedir.

Bu arastirmanin amact FAS sanal topluluklarinda alicilar ve saticilar arasindaki
kisileraras1 gliven olusturan 6geler ve bu 6gelerin iliskileri ve iletisimin (mesaj, yorum)

etkisini incelemektir.

Literatiir taramasi sonucu kisileraras1 giivenin olusumu ve iletisimin etkisini
incelemek tizere McKnight, Cummings, and Chervany (1998) cevrimdis1 ortamda yeni
orgiitsel iligskilerde 6n giiven olusumu icin Onerdigi modeli, ¢evrimi¢ci FAS gruplarinin
dogasina uyarlayarak bu gruplarda giiven olusumu asagidaki 4 ana (ve alt) kurgunun

arasindaki iligkileri incelenmistir.

e Egilimli gliven
- Giliven durusu
- Insanliga inang
e Kurumsal giiven
- Yapisal giivenceler

- Algilanan benzerlik



e On-giiven
- Giiven inanci
- Giiven niyeti
e Bilissel giiven

- Mesaj kaliplastirma

Bu arastirma, Facebook’un baska sosyal paylasim sitelerine gére en dominant ve
yaygin olmasindan dolay1 Facebook’u se¢mistir ve aragtirma amaglarina ulagmak icin FAS
gruplar ile ilgili (Karadeniz Teknik Universitesinin Ogrencileri tarafindan olusturulan)

bir¢cok FAS toplulugundan elde edilen ampirik verileri kullanmaktadir.



BIiRINCi BOLUM

1. GUVEN KAVRAMI VE BOYUTU

1.1. Giivenin Onemi

Giiven her iligkinin temelinde yer almaktadir (Mishra ve Morrissey, 1990). Giliven
insanlarin ig birligi i¢in gereken psikolojik Onkosulu saglar (Luo ve Zhang, 2016) ve
orgiitsel ortamda kooperatif davranisin hayati bir unsurudur (Yaghobi, 2008: 3). Giiven her
basarili miibadele iliskisinin temelini olusturmaktadir (Morgan ve Hunt, 1994). Yani,
Basarili aligverisler icin bir 6n kosuldur ¢linkii miisteriler saticiya giivenmedikce satin alma
kararin1 vermekte tereddiit etmektedir (Kim ve digerleri, 2008). Giiven sanal topluluklarda

katilim, aliveris ve satin alma kararlarini arttirmaktadir (Ying Xu, 2015:4).

Giivenin O6nemi farkli alanlarda kabul gdrmesine ragmen teorik acidan nasil
gelistigi ve islevleri, arastirmacilar tarafindan yeterince dikkat gdrmemistir (McAllister,
1995) ve birgok farkli bigcimde tanimlanmis ve her literatiir kendi disiplininin bakis acisiyla
giivene yaklagmistir (Lewicki ve Bunker, 1996:115). Bu farkli perspektifleri
biitiinlestirmek veya giivenin kritik sosyal siiregte oynadigi roliinii ifade etmek i¢in ¢ok az

caba gosterilmistir (Lewicki ve Bunker, 1995).

Literatiirde giiven i¢in ¢ok sayida tanim bulundugundan dolay1 bu kavrami anlamak

icin onu farkl disiplinlerin bakis agisindan incelemek yararli olacaktir.
1.2. Giiven Farkh Disiplinlerde
Arastirmacilarin  glivenin  kokeni hakkindaki anlasmazliklari, glivenin her

arastirmaci tarafindan farkli tanimlanmasi ve gesitli tiirleri oldugu algisina neden olmustur

(Peng, 1998:21).



Worchel (1979) giiven kavramimin farkli goriiglerin en az 3 farkli grup yani;

Psikoloji, Sosyoloji ve Iktisat ve Sosyal Psikoloji altinda incelenebilecegini savunmustur.

1.2.1. Giiven Psikolojide

Psikoloji disiplininde ve kisisel teoriler kapsaminda gliven kavrami, bireyin kisilik
Ozelligi olmakla beraber bireyin erken yaslarindaki psikolojik gelismelerden
kaynaklanmaktadir ve inang, beklenti veya bir his olarak tanimlanmaktadir (Worchel,
1979). Psikolojik baglamda Jones and George (1998)’a gore ise bireyin degerler, tutumlar,
duygu durumlar1 (mood) ve duygusunun etkilesimi bir giiven deneyimi ile sonuglanmasi

beklenmektedir.

1.2.2. Giiven Sosyoloji ve Iktisatta

Bu goriiste giiven bir kurumsal olgu olmakla hem kurumlar i¢i ve hem kurumlar
aras1 ve bireylerin bu kurumlara giivenmesi olarak tanimlanmaktadir (Lewicki ve Bunker,
1996; Worchel, 1979). Lewis ve Weigert (1985a)’a gore ise sosyolojik a¢idan giiven, izole
olmus bireyin 6zelligi degildir, belki kolektif bireylerin (devam eden ikili iliskilerin,

gruplarin ve topluluklarin) bir 6zelligi olarak algilanmalidir.

1.2.3. Giiven Sosyal Psikolojide

Bu disiplinde giiven kisilerarasi bir olgu olarak tanimlanmistir (Worchel, 1979). Bu
olgunun olusmast i¢in bireylerin bagli oldugu baska bireylerin motivasyon, niyet ve
muhtemel eylemlerinden bir risk ve kirilganlik algilamasi gerekmektedir (Roderick M
Kramer, 1999). Mayer, Davis, ve Schoorman (1995)’a gore, giiven kars1 tarafi monitor ve
kontrol edebilme kabiliyetine bakmaksizin, beklenen O©nemli ve belirli eylemler

karsiliginda bir bireyin bagka bireyin eylemlerine kirilgan olma istegidir.

Worchel (1979) savundugu 3 disiplin disinda, giiven kavrami yonetim bilimleri
(Mayer ve digerleri, 1995; McAllister, 1995), orgiitsel davranis (Roderick M Kramer,
1999; McKnight ve digerleri, 1998) ve siyaset arastirmacilart da farkli goriisle

tanimlamiglardir.



1.2.4. Giiven Pazarlamada

Giliven pazarlama alaninda da arastirmacilar tarafindan ele alinmistir. Gliniimiizde
Internet ve sosyal aglarin gelismeleri, isletmelerin e-ticareti yaygin sekilde kullanmasina
neden olmustur. Bu gelismelerle beraber, pazarlama alaninda giiven kavraminin
incelenmesi arastirmacilar tarafindan isletmeler aras1 (B2B) (Doney ve Cannon, 1997),
isletmeden tiiketiciye (B2C) (Beldad, de Jong, ve Steehouder, 2010; S. C. Chen ve Dhillon,
2003; Koehn, 2003), tiiketiciden tiiketiciye (C2C) (Chan ve Li, 2010; Chow ve Shi, 2014;
Dan, 2014; De Valck, van Bruggen, ve Wierenga, 2009) olarak ele alinmstir.

1.3. Giivenin Ozellikleri

Arastirmacilar giivenin tanimi ve kokeni hakkinda fikir birligine varamamis ve
geligtirilen tanimlar ise giliveni agiklamada yetersiz kalmigtir (Lewicki ve Bunker,
1996:115; Lewis ve Weigert, 1985a; Peng, 1998). Farkli tamimlar, giivenin dogasini
aciklamada yetersiz kalmakla beraber ayni zamanda giiven hakkinda temel bilgiyi

gelistirmenin yerine arastirmacilarin arasindaki saskinlik ve tartismay1 arttirmistir (Tan ve

Sutherland, 2004).

Lewis ve Weigert (1985a) giivenin taniminin bir kavramsal karmasiklik oldugunu
belirtmistir. Kavramsal karmagikligin nedeni ise, gilivenin kokeninin hakkinda
arastirmacilarin anlagsmazliklar: (Peng, 1998) ve farkli disiplinlerin giliveni bir arastirma
konusu olarak ele aldiklar1 zaman kendi disiplinlerine gore giivene farkli yaklasarak
tanimladiklarindan dolay1 ortaya ¢ikmaktadir (Beldad ve digerleri, 2010). Bu yiizden,

giivenin 6zelliklerinin incelemesi daha kapsamli anlagilmasini saglayacaktir:

e Giiven ¢ok boyutlu bir kurgudur

e  Giivenin yapist dinamiktir

e Giiveni olusturan faktorler/onciilleri (antecedent) ve etkileri/sonuglar
(consequence) vardir.

e Giiven, giliven nesnesi hakkinda tam bilgi (kesinlik) ve tam bilgisizligin
olmadig1 ortamda mevcuttur.

e QGiiven kendisine has bir risk barindirir



vardir:

Giliven sosyal karmasikligi (Social complexity) azaltan bir sosyal
mekanizmadir ve insanlarin karmasik sosyal yasama adapte olmalarini
saglamaktadir

Giiven baglamsaldir ve 6zneldir (siibjektif)

Giiven kirillgandir

Giiven Onceki tecriibelere dayanmaktadir

Giiven tahsil edilebilir, birikebilir (accruable)

Giiveni etkileyen eylemler her zaman izlenmeyebilir (monitor)

Giiven bilgilere indirgenebilir kurgu degildir

Giiven belirli bir amagla iliskilidir

Giiven pozitif yonliidiir

Giliven transfer olabilir (glivenin satis platformundan saticilarina transfer
olmas1), (X. Chen, Huang, Davison ve Hua, 2015; Gambarov, 2014; Johnson
ve Grayson, 2005; Kaur ve Madan, 2015; Lewis ve Weigert, 1985a; Subasi,
2012).

1.4. Giiven ve Ilgili Kavramlar

Ying Xu (2015:7)’a gore giivenin komplike dogasini anlamak i¢in iki yontem

Giivenin ¢ok boyutlu onciillerini kullanarak kavramsal bir model olusturmak.
(Bu modelde her onciil diger onciillere paraleldir. Bu oOnciiller bagimsiz
olmalaria ragmen birbiriyle iliskilidir)

Digeri ise, siire¢ ve sonug perspektifidir. Yani, giiven ¢esitli agamalar veya
adimlara boliinerek, bu asamalardan gecerken giivenin seviyesi de degismekte

olan bir siirectir.

Bu iki goriisii dikkata alarak bu arastirmada giiven ile ilgili kavramlar ilerleyen

boliimlerde aciklamaya caligilmistir.



1.4.1. Giivenin Boyutlar

Giiveni tek boyutlu bir kurgu olarak algilanmasi gilivenin biitiinlinii agiklamada
yetersiz kalmaktadir (Gefen, 2002a). Giiven arastirmacilar1 glivenin boyutlarini giivenin
kendisinden ayr1 olarak ele almislardir (Mayer ve digerleri, 1995). Arastirmacilarin
arasinda gilivenin tanim ve kokeni hakkinda tek bir anlasma olmadigr gibi giiven boyutlari
hakkinda da bir anlasma yoktur (Yaghobi, 2008). Ama genel olarak, giivenin boyutlari
bireysel nitelikler, kurumsal nitelikler ve kisilerarasi etkilesimin nitelikleri olmak tizere {i¢
farkli perspektif ile tanimlanabilmektedir (Lewicki ve Bunker, 1995; Yoon ve Occeia,
2015). Buna benzer bir bicimde McKnight ve Chervany (1996); Tan ve Sutherland (2004)
giiven kurgusunu {i¢ ana boyutta yani, egilimli giiven (dispositional), yapisal giiven

(structural) ve kisileraras1 (interpersonal) giiven olarak incelenebilecegini savunmustur.

Egilimli giiven bir spesifik duruma bagli olmayip, birbirine gilivenen bireylerin
kisiliginin nispeten sabit 6zelligi olarak tanimlanmaktadir (McKnight ve Chervany, 1996).
Giivenin yapisal boyutu ise, spesifik durumda bir sosyal ve kurumsal yapidan dolay1
olugmaktadir ve birbirine giivenen bireylerin bir kisilik 6zelligi (Lewis ve Weigert, 1985b)
veya bir duygusu degildir (McKnight ve Chervany, 1996). Son olarak, Kisileraras1 giiven
ise spesifik durumda grupta olusan giiven, yani iki veya ikiden fazla bireyin birbirine
giivenmesi s6z konusudur (McKnight ve Chervany, 1996). Baska bir deyisle, kisilerarasi
veya kisisel giliven spesifik durumda bir bireyin bagka bireye/lere veya bir seye/lere

giivenmesidir (McKnight ve Chervany, 1996).

Bazi arastirmacilar tarafindan giliven boyutlar i¢in giliven Onciilleri (antecedent)

kavrami da kullanilmistir. Bu arastirmada onciiller yerine giiven boyutlar: tercih edilmistir.

1.4.1.1. Giivenin Egilimli Boyutu

Egilimli gliven bazen bireyin temel giiveni olarak da adlandirilmaktir (Abdul-

Rahman ve Hailes, 2000). Giiven bu boyutta bir psikolojik 6zelliktir ve bireyin genel
bi¢cimde giiveni olusturmada yetenek ve istegidir (Tan ve Sutherland, 2004).



Egilimli giliven psikolojik disiplinin kapsaminda incelenmekte ve bireyin erken
yaslarindaki psikolojik gelismelerinden ve bireyin kisiliginden kaynaklanan bir inang,
beklenti veya duygudur (Worchel, 1979). Baska bir deyisle, giiven deneyimi bireyin
degerler, tutumlar, duygu durumlari (mood) ve duygularinin (emotion) etkilesiminden
ortaya ¢ikmasi beklenmektedir (Jones ve George, 1998). Egilimli gliven sonucunda birey,
genis bir bireyler ve durumlar spektrumunda baska bireylere gilivenme egilimini
gostermektedir (McKnight ve digerleri, 1998). Bireyler gilivenilirlik agidan birbirinden
farklik gostermektedir ve yiiksek gilivenilirlikten diisiik giivenilirlige siralanabilir (Rotter,
1971). Giivenin egilimli boyutunda bu farkliligi, bireylerin gelisimsel deneyimlerinin
farkliligi, kisilik tiirleri ve kiltiirel farkliliklarindan kaynaklanmaktadir (Mayer ve
digerleri, 1995).

1.4.1.1.1. Egilimli Giivenin Tiirleri

McKnight, Cummings, ve Chervany (1995)’a gore bireyin genis durumlar ve kisiler
yelpazesinde tutarli sekilde glivenmeye egiliminin iki nedeni vardir. Baska bir deyisle
egilimli giivenin iki tlirii vardir (McKnight ve digerleri, 1998). Birincisi, insanlia inang
(Trust in Humanity), yani bireylerin iyi veya kotli olduguna bakmaksizin, birey
baskalariin genelde giivenilir oldugunu varsaymaktadir (McKnight ve digerleri, 1998).
Ikinci nedeni ise, giivenme durusudur (Trusting Stance), yani birey giivenilen bireye,
kendisine de giivenme ile karsilik verme ihtimalinden dolay1 glivenmeye isteklidir (Beldad
ve digerleri, 2010) ve kars tarafin giivenilir olup olmadigina bakmaksizin boylece daha iyi
kisileraras1 sonucglara ulasabilecegine inanmaktadir (McKnight ve digerleri, 1998).
Insanliga inang ve giivenme durusu bireyin bir egilimdir ve bireyin niteligi sayilmaz

(McKbnight ve digerleri, 1998).

Giliven durusunda, birey bir bilingli se¢cim yaptig1 i¢cin hesap-kitaba dayali giiven
kapsamina girmektedir (McKnight ve digerleri, 1998). Rousseau, Sitkin, Burt, ve Camerer
(1998)’a gore hesap-kitaba dayali giivenin ortaya ¢ikma nedeni, giivenilen bireyin niyeti

yararl bir eylem yapmak ve bu niyetin giivenen birey tarafindan algilamasini saglamaktir.

10



1.4.1.2. Giivenin Kurumsal Boyutu

Sosyolojik agidan bakildiginda, giiven izole olmus bireylerin 6zelligi olmayip,
bireylerin toplulugunun (kolektif bireylerin) bir ozelligidir (Lewis ve Weigert, 1985a).
Baska bir deyisle, kurumsal boyutta giiven birbirine giivenen bireylerin bir kisilik 6zelligi
(Lewis ve Weigert, 1985b) veya bir duygusu (McKnight ve Chervany, 1996) olmayip,
spesifik durumda bir sosyal ve kurumsal yapidan olusmaktadir. Kurumsal giiven sosyal

karmasiklig1 azaltan bir sosyal mekanizmadir (Lewis ve Weigert, 1985a).

Kurumsal giiven bireyin sistem (System trust) ve sosyal giiveni (Social trust) olarak
da adlandirmistir (McKnight ve Chervany, 1996; Peng, 1998). Bireyin sistem giiveni,
kisisel olmayan uygun yapilarin mevcut oldugu durumlarda bireyin gelecekte basarili

davranabilecegi inancidir (McKnight ve Chervany, 1996).

1.4.1.2.1. Kurumsal Giivenin Tiirleri

Peng (1998)’a gore sosyal giivenin olusumu hakkinda iki goriis s6z konusudur.
Birincisi, bir iliskiye sozlesmeli baghiliktir. Yani bireyleri rasyonel biirokratik orgiitler,
yasal kisitlar ve diizenleyici prosediirler gibi sosyal mekanizmalarin gegerliligine
inandiklarindan dolay1 birbirine giivenmektedir. Ikinci goriis ise; bir iliskiye normatif
baghiliktir. Bu goriiste sosyal giivenin temelini genellesmis ahlak, is etigi, grup normu ve
kiiltiirel degerler olusturmaktadir. Benzer bir bigimde McKnight, Choudhury ve Kacmar
(2002); McKnight ve digerleri (1998) kurumsal giivenin iki boyutunu, yapisal giivenceler

ve durumsal normallik olarak ele almistir.

1.4.1.2.2. Yapisal Giivenceler

Sozlesmeli baglilik gibi, bireyin basarisin1 destekleyecek garantiler, kurallar,
vaatler ve legal kaynaklar gibi yapilarin mevcut olmasi bireyin yapisal giivencesini
olusturmaktadir. Bu giiven ikili iligkilerden bagimsiz, 6rnegin e-ticarette Escrow 0deme
sistemi ve sertifikasyon gibi {i¢iincli yapilarin garanti ve tavsiyelerine dayalidir (Pavlou ve

Gefen, 2004).
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1.4.1.2.3. Durumsal Normallik

Durumsal normallik, c¢evrenin normal ve diizende olmasi basarili islemin
yapilmasinin olasiligini arttiracagi anlamina gelmektedir. Yani, her sey normal, diizenli ve
alisilmis olunca bir etkilesimin basarili olacagi inancidir (Lu, Zhao, ve Wang, 2010).
Durumsal normallik sadece g¢evredeki her seyin normal, alisilmis ve uygun diizende
olmastyla smirli kalmaz, belki bir bireyin kendi rolleri ve ayni ¢ercevede baska bireyin

rolleri ile rahat olmasini da kapsamaktadir (McKnight ve digerleri, 1998).

1.4.1.3. Giivenin Kisilerarasi1 Boyutu

Kisilerarast giiven belirli baska bireyin hakkinda giiven olusmasi iizerinde
durmaktadir (Tan ve Sutherland, 2004). Yani, giiven karsi tarafi monitdr ve kontrol
edilebilme kabiliyetine bakmaksizin, beklenen belirli ve 6nemli eylemler karsiliginda diger
bireyin motivasyon, niyet ve muhtemel eylemlerine (Roderick M Kramer, 1999) bagh ve
kirilgan olma istegidir (Mayer ve digerleri, 1995). Bir birey i¢in kars1 bireyin beceri, iyi
niyetlilik, diiriistlik ve Ongoriilebilirlik nitelikleri kisilerarast giiven olusumunda temel
esaslar1 teskil etmektedir (Tan ve Sutherland, 2004). Insanlar etkilesim ortaklarinmn
giivenilirligini degerlendirmek igin bu nitelikleri kullanirlar veya bagka bir deyisle bu
nitelikler bireyin giivenilirligini belirlemektedir (Beldad ve digerleri, 2010). Bu nitelikleri
McKnight ve digerleri (1998) “giiven inanglar1” olarak adlandirmaktadir.

1.4.1.3.1. Giiven Inanclan

Giiven inanglari, spesifik bireyin niteliklerinin algisidir (McKnight ve digerleri,
2002). Literatiirde kisileraras1 gliven olusumunda bireylerin birgok kisilik niteliklerinden
bahsedilmistir ama yukaridaki nitelikler en c¢ok kullanilan niteliklerdir (McKnight ve
digerleri, 1998). Mayer ve digerleri (1995) beceri, iyi niyetlilik ve diiriistliik giivenilirligin

biiyiik bir kismini agiklayabilecegini dnermistir.
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1.4.1.3.1.1. Beceri

Beceri; giivenilen bireyin giivenen bireyin isteklerini yapabilme becerisidir
(McKnight ve digerleri, 2002). Yani, beceri bir birey i¢in belirli bir alanda etkili olma
olanagini saglama marifetler, yetenekler ve niteliklerin grubudur (Mayer ve digerleri,

1995).

1.4.1.3.1.2. fyi Niyetlilik

Iyi niyetlilik ise; giivenilen birey, giivenen bireyin ¢ikarlar1 dogrultusunda
davranmada ilgi ve motivasyonudur (McKnight ve digerleri, 2002). Yani giivenilen birey,
benci kar amaglar1 dikkate almayarak ne Olgiide gilivenen bireye iyilik yapacagina

inanmaktir (Mayer ve digerleri, 1995).

1.4.1.3.1.3. Diiriistlik

Giiven baglaminda diiriistlik, giivenilen bireyin bagl oldugu birtakim ilkelere
giivenen birey tarafindan da uygun ve kabul edilebilir olmasidir (Mayer ve digerleri, 1995).
Baska bir deyisle, giivenilenin diriistliik ve s6z tutmast olarak tanimlanmaktadir

(McKnight ve digerleri, 2002).

1.4.1.3.2. Giiven Inanclarinin Birbiri ile Tliskileri

Giiven inanglart giivenilirligin  biiylik kismuni agiklamasina ragmen giiven

olusumunu farkl sekilde etkilemektedir;

Diiriistliigiin etkisi gliven lizerine en belirgin zamani, 1yi niyetlilik ile ilgili anlaml
bilgilerin gelismeden once yani, iligkinin baglangicindadir. Algilanan iyi niyetliligin giiven
tizerindeki etkisi ise zamanla taraflar arasindaki iligkinin gelismesiyle beraber artmaktadir

(Mayer ve digerleri, 1995).
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1.4.1.4. Giivenin Bilissel ve Duygusal Boyutu

Giiven kisileraras1 baglamda, bilissel ve duygusal bilesenlerden olugmaktadir
(Lewis ve Weigert, 1985a; McAllister, 1995). Duygusal gilivenin temeli, insanlar arasi
duygusal sosyal bagdir; bilissel giivenin temeli ise daha bilgi ve gercek olgulardir (Lowry,
Zhang, Zhou, ve Fu, 2007). Giivenilen bireyin beklendigi gibi davranacagi ihtimaline
iliskin tahminde bulunma imkanini saglayan birikmis bilgi ve 1yi nedenler bilissel giivenin
temelini olusturmaktadir (Johnson ve Grayson, 2005; McAllister, 1995; Rempel, Holmes,
ve Zanna, 1985). Biligsel giiven, giivenen bireyin, gilivenilen bireyin beceri ve
giivenilirligine inanma ve bagli olma istekliligidir (Rempel ve digerleri, 1985). Duygusal
giiven ise, bir bireye karsi bireyin gosterdigi ilgi ve kaygi seviyesinden dogan duygular
tizerine ona (kars1 bireye) iligkilendirdigi giivendir (Johnson ve Grayson, 2005; Rempel ve
digerleri, 1985). Duygusal giiven karsi bireyin eylemlerinin igsel olarak motive oldugu

algistyla iliskilidir (Rempel ve digerleri, 1985).

1.4.2. Giivenin Kurgular:

Fishbein ve Ajzen (1975:12,13)’a gore inanglar, tutumlar, niyetler ve davraniglar

birbirinden ayrilmaktadir (Kurgularin tipolojik ayirimi);

Tutum bireyin bir nesne (birey, grup, kurum, davranis, politika, olay, vs.) hakkinda olumlu
veya olumsuz degerlendirmesiyken, inanglar bireyin o nesne hakkindaki bilgisini temsil
etmektedir. Ozellikle, inang bir nesneye bazi nitelikleri (nesne, karakter nitelik, kalite,
sonug, olay, vs.) iliskilendirmektir [...] Ugiincii degisken ise, bireyin cesitli davranislari
gergeklestirme niyetine deginmektedir [...] davramis, bagli basina gozlenebilir agik

davranilistir.

McKnight ve digerleri (1998) yeni orgiitsel iligkilerde gliven olusumunu, giiven
inanclar1 ve gliven niyetini birbirinden ayirarak incelemistir. Mayer ve digerleri (1995) ise,
kisileraras1 giliveni bir bireyin bagka bireye kirilgan olma istegi olarak tanimlamig, ama
ayni zamanda bu istekliligi bir niyet olarak asil (gercek) giivenden ayirt etmektedir. Baska
bir deyisle, giiven inanglari, giiven niyeti ve giivene bagh davranislarin birbirinden farkli

oldugunu belirtmistir.
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1.4.2.1. Giiven Niyeti ve Inanclan

Giiven inanglar1 (beceri, iyl niyetlilik, diiriistliik) yukarida bahsedilmistir. Gliven

niyeti ise McKnight ve digerleri (2002) gore;

Giivenen birey, giivenli bir sekilde giivenilen bireye bagli olmaya istekli ya da niyetli
oldugu anlamina gelmektedir. Bagimlilik istegi (kendini giivenilen tarafa bagimli etme
istemine hazir olmasi) ve bagimli olmanin siibjektif olasilig1 (bir bireyin baska bireye

bagimli olmasinin algilanan olasiligi) giiven niyetin iki alt-kurgusunu teskil etmektedir.

Giiven niyeti bir isteklilikken, giiven inanglar1 ise spesifik bireyin niteliklerinin
algistdir (McKnight ve digerleri, 2002). Baska bir deyisle, giivenilen bireyin
giivenilirliginin (beceri, iyi niyetlik ve dirtstligiinden) algisidir (Yunjie Xu ve Kim,
2003).

1.4.2.2. Tutum ve Giivene Bagh Davramslar

Kisilerarast gliven baglaminda, glivene bagli davranis ise, bir bireyin giivenilen
bireye riski arttiran ve baghligin1 gosteren veya kirilgan eden eylemlerdir (Mayer ve
digerleri, 1995; McKnight ve digerleri, 2002). Tutum bireyin bir nesneye karst olumlu
veya olumsuz degerlendirmesi olarak ifade edilebilir (Fishbein ve Ajzen, 1975, pp. 12,13).

Davranislar bireyin niyetinden etkilenmekte ve niyet ise tutumunun etkisiyle
sekillenmekte ve bireyin inanglar1 da tutumunu etkilemektedir (Fishbein ve Ajzen, 1975).
Benzer bir sekilde Yunjie Xu ve Kim (2003)’a gore ise, giiven inanglar1 niyetlere ve

niyetler ise davraniglara yol agmaktadir.

1.4.3. Giivenin Asamalar1 ve Dinamikligi

Giliven ¢ogu zaman bir dinamik ve degisken kurgu yerine statik bir kurgu olarak
incelenmistir, bunun nedeni ise arastirmacilarin deneysel ve kesitsel arastirma

yontemlerinin avantajlarindan yararlanmak icin giiven incelemesini bu yontemlerle ele

almalaridir (McKnight ve digerleri, 1995).
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Giliven zaman igerisinde olusur, sabitlenir ve dagilir, yani bir gelisim siire¢ ve evresi
yasamaktadir (Rousseau ve digerleri, 1998). Baslangi¢ asamasinda giiven olusmaya veya
reform olmaya baslar (Rousseau ve digerleri, 1998). Ikinci asamada, giiven zaten &nceden
mevcuttur (Worchel, 1979) ve stabilize olarak olgunlasir. Ugiincii asamada ise bir tarafin
diger tarafin gilivenini kotiiye kullandigiin hissedilmesiyle giiven azalir (Rousseau ve
digerleri, 1998; Yunjie Xu ve Kim, 2003). Bu asamalarin gelismesiyle giiven diizeyi de
degismektedir (Ying Xu, 2015); cilinkii bu asamalar ve yasanan deneyimlerden

etkilenmektedir (Gambarov, 2014:29).

Giliven sosyal psikoloji baglaminda, rasyonellik ve duygusalligin bir karigimidir
(Luo ve Zhang, 2016). Bu rasyonel ve duygusallik giivenin farkli gelisim asamalarinda

degisiklik gostermektedir.

Giivenin baglangi¢ asamasinda, bireylerin birbirini degerlendirmek i¢in kanit aradiklarindan
dolay1 sartli veya kognitif giiven daha belirgindir. Zaman gegtik¢e ve iligski olgunlastikca,
taraflar kendilerini biz olarak goriir ve toplumsallik duygusu gelisir ve giivenin duygusal

bileseni artar (Yunjie Xu ve Kim, 2003).

1.4.4. Cevrimici Giiven

Web 2.0 gelismeleri ¢cevrimigi sosyal etkilesimleri destekleyen bir standartlasmis ve
acik platform saglamistir (Turilli, Vaccaro, ve Taddeo, 2010). Son yillarda, bu platformun
saglanmasi akabinde sosyal paylasim siteleri de yayinlagmistir. Cevrimigi kullanicilar bu
siteleri bir sanal topluluk olusturma ve yasama g¢ikisi olarak kullanmaktadir (Ying Xu,

2015:1).

Cevrimici ortamin Ozelliklerinin gergek diinya ile benzerlikler ve farkliliklarindan
dolayr giiven kavrami da gergek ortamdaki giiven kavrami ile bazi benzerlikler ve
farkliliklar gostermesi beklenmektedir. Cevrimi¢i ortamda islemlerin yiiz yiize olamayan
dogasi, yiiksek belirsizlik ve teknik meselelerinden dolayr giiven olusturmasi ¢evrimdisi

diinyaya gore daha zordur (Yunjie Xu ve Kim, 2003).

Aligveris baglaminda konuyu ele alirsak, geleneksel/fiziksel aligverise karsin,

internetin gergek ipuglari tiiketici tarafindan toplanmasina izin vermedigi i¢in algilanan
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risk tiiketici goziinde bliylimektedir ve bu ylizden tiiketici giivenilirlik degerlendirmelerinin
yapilmasina ihtiya¢ duymaktadir (Tan ve Sutherland, 2004). Bunula beraber, giiven ve
giiven olusumunda sanal topluluklarin yayginlagsmasi geleneksel faktorlerin (6rnegin kan
ve cografik iliskiler) etkilerini azaltmistir (Luo ve Zhang, 2016). Ornegin, bu
topluluklarda cevrimigi kullanicilarin (gergek diinyanin aksine) yiiz yilize goriismeden,

farkli zaman ve yerde olup, birbirleri ile iletisim ve etkilesim i¢inde olabilmektedir.

Giliven kavramlar1 c¢evrimigi iliski ve etkilesimlere uygulandigi zaman, hem bir
kirilganliga maruz kalma ve kabullenme, hem de bir bireyin bu etkilesimdeki kars1 bireyin
davranisiyla ilgili bir beklenti gelistirmesi, ¢evrimdist iligki ve etkilesimlerdeki gibi
gecerlidir (Beldad ve digerleri, 2010). Turilli ve digerlerine (2010) gore cevrimigi ve
cevrimdisi ortamdaki glivenin farki ne olduklarinda olmayip, nerede meydana
geldigindedir. Yani, ¢evrimdist ortamdaki gibi ¢evrimi¢i ortamda da giiven sanallik,
anonimlik ve internetin agikligina ragmen algilanan finansal, sosyal, zaman, psikolojik ve

fiziksel riskleri agsmasi gerekmektedir (Luo ve Zhang, 2016).

Cevrimi¢i  ortamin,  bilgisayar aragli  iletisim  olanagim  saglayarak
iletisim/etkilesimde olan bireylerin birbirine bilgi iletmesi i¢in bir yer ve ortam
saglamaktadir (Turilli ve digerleri, 2010). Cevrimigi ortamin bu aracit dogasidan dolayz,
giiven kavrami iletisimde olan bireylerin hem birbirlerine hem de araci ortama (¢evrimigi
ortam) olan giiveni de kapsamaktadir. Yani, bir cevrimdis1 ortamda giiven nesnesi bir birey
veya bir kurulustur, oysaki ¢evrimici ortamda giiven nesneleri teknoloji (genel anlamda
internet) ve bu teknolojiyi kullanan kuruluslar1 da kapsamaktadir (Beldad ve digerleri,
2010).

Corritore, Kracher, ve Wiedenbeck (2003)’e gore bizim c¢evrimig¢i giivenden
anlayisimiz ¢evrimdis1 giivenden kaynaklanmis ve “’bir ¢evrimigi risk durumunda bireyin
kirilganliklart istismar olmayacagma dair giivenli bir beklenti tutumu’ olarak

tanimlamaktadir.
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1.4.5. FAS Gruplar Kapsaminda Giiven

Alic1 ve satict arasindaki giiven, bir alisveris durumunun basar1 ile tamamlanmasi
icin en 6nemli Ogelerden biridir. Cevrimdis1 ortamda basarili alisverisler i¢in giiven
onemli oldugu gibi FAS gruplar icin ¢evirimi¢i ortamlarda da onemlidir ¢iinkii bu
durumda sadece aligveris yapilan ortam farklidir, bagska bir deyisle, bu iki ortamdaki

giivenin farki sadece nerede meydana geldigindedir (Turilli ve digerleri, 2010).

FAS gruplart sanal bir topluluk olmasina ragmen, genelde aligverisler ‘’Hibrid
(cevrimigi/¢evrimdist) bicimde yapilmaktadir. Bu gruplarda aligveris satici tarafindan FAS
grubunda yayinlanan reklam ile baslar ve akabinde alicinin saticiyla iletisime ge¢mesiyle
(sanal iletisim) devam eder. Bu sanal iletisim sonucunda iki taraf arasinda bir 6n-anlagsma
ve giiven saglanmasi sonucunda alict ve satict ger¢ek diinyada reklami yapilan {riinii
yakindan incelemek iizere yiiz yiize bir goriisme gerceklestirirler. Alici bu goriisme sonucu
iiriinii alip almayacag1 hakkinda kararin1 vermektedir. Yani aligverisin ilk kismi ¢evrimici

sanal ve ikinci kismi ise ¢evrimdist gercek diinyada gerceklesir.

Dikkat edilmesi geren bagka bir husus ise, alict ve satici yliz yiize aligveriste
gorismeyi kendi gergek kimlikleriyle gerceklestirirken sanal ortamdaki (FAS grupta)
iletisimleri sanal kimlikleri ile gerceklestirmektedirler. Bu yiizden giivenin bu asamalarin
toplam sonucu olarak ortaya ¢ikmasi beklenmektedir. Baska bir deyisle, FAS gruplarinda
giiven olusumu ¢ok asamali (Rousseau ve digerleri, 1998) ve kiimiilatiftir (Luo ve Zhang,

2016) ve bu siire¢ (Ying Xu, 2015) sonucu alic1 ve satict arasinda olugmaktadir.

FAS gruplarinda her iki taraf (alict ve satici) ayn1 zamanda hem gilivenen hem de
giivenilen tarafin roliinii almaktadir. Bu yiizden, kisilerarasi iligkiler teorisi giiven olusum
stirecini incelemek i¢in oldukca uygun bir perspektiftir (Luo ve Zhang, 2016).

1.4.6. On-Kisilerarasi Giiven

On-giiven bir iliskide, bireylerin ilk karsilasmasi veya etkilesiminde ortaya cikar

(McKnight ve digerleri, 1998) ve bireylerin ilk giiven davranmiginda bulunmadan 6nce
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(Yunjie Xu ve Kim, 2003) birbirleri hakkinda anlamli ve inandiric1 bilgi ve duygusal
baglar1 olmadan tanidik olmayan bir bireye glivenmesidir (McKnight ve digerleri, 2002).

On-giiven giivenilen bireyin, giivenilirligine iliskin niteliklerinin ilk algis1, kognitif
ipuclari, grup-i¢i siniflandirma ve kliselestirmeler ve zihinsel kestirmelere dayali olabilir
(Luo ve Zhang, 2016). Bu tanim ¢evrimdist diinyada gelistirilmesine ragmen g¢evrimigi
diinyaya da uygulanabilir (Luo ve Zhang, 2016). Ornegin, C2C web site tabanl e-ticarette,
tiikketicinin On-giiveni satic1 ile onceden herhangi bir deneyim ve bilgisi olmadan ilk

etkilesimde olugmaktadir (Yoon ve Occefia, 2015).

Bu calismada, FAS ¢evrimigi ortamlarda birbirine dnceden herhangi bir bilgi ve
deneyimi olmayan alict ve satici arasinda olusan On-giiveni olusturan Onciiller ve bu
onciillerin  birbirleriyle iligkisini agiklayarak bir yapisal modeli gelistirmeyi

amaclamaktadir.

1.4.7. Mesaj Kaliplastirmasi

Kisileraras: giiven biligsel ve duygusal temelli bir kurgudur (Lewis ve Weigert,
1985a; McAllister, 1995). Biligsel glivenin temelini birikmis bilgi ve iyi nedenler
olusturmaktadir ve bireye; giivenilen bireyin beklendigi gibi davranacagi ihtimaline iligkin
tahminde bulunma imkanimi saglamaktadir (Johnson ve Grayson, 2005; McAllister, 1995;

Rempel ve digerleri, 1985).

Kisilerarasi baglamda 6n-giivenin olusumunu kategorizasyon-birim gruplama (Unit
Grouping), iin kategorizasyon (Reputation Categorization), kliselestirmeler (Stereotyping)
ve kontrol illlizyonu islemi (Illusions of Control Process) gibi bilissel islemler

olusturmaktadir (McKnight ve digerleri, 1998).
Sarker ve digerleri (2003) sanal takimlarinda (virtual teams) kaliplagtirmay1, mesaj-

temelli, fiziksel goriiniim/davranmig-temelli ve teknoloji-temelli kaliplastirma olmak {izere

ti¢ farkli tiirde oldugunu ve biligsel giiven olusumunu olumlu etkiledigini belirtmistir.
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FAS gruplar alic1 ve satici arasinda bir iletisim ortam ve kanalini saglamaktadir.
Bu gruplarin giivenli bir ortam olmasi alici ve satict arasinda giiven olusumunu
etkilemektedir. Bagka bir faktor ise alic1 ve satict FAS gruplarini bir iletisim kanali olarak
kullandiklar1 zaman birbirleriyle mesajlasma niteligi de gliven olusumunu etkilemesi
beklenmektedir. Bu ylizden bu c¢alismada, 6n-giivenini olusturan faktorlerle beraber alici
ve satict arasindaki On-glivenin olusumunda iki tarafin mesajlasma niteliginin veya
mesajlasma kaliplagtirmasinin etkisini de agiklamay1 amacglamaktadir. Alic1 ve satici, FAS
grubu tlizerinden hem yorum ve hem de 6zel mesaj yazarak iletisime gegebilir bu ylizden
bu aragtirmada mesaj-temelli kaliplastirma hem yorum ve hem de 06zel mesaj

kapsamaktadir.
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IKINCi BOLUM

2. FACEBOOK ALIM SATIM GRUPLARINDA ON-GUVENIN OLUSUMU

2.1. Arastirmanin Amaci

Birinci boliimdeki ilgili arastirmalar ve gelistirilen kavramsal ¢erceve kapsaminda,
bu arastirmanin amact FAS gruplarint kullanan 06grencilerin  (Karadeniz Teknik
Universitesi) arasinda alic1 veya satict konumunda olduklar1 zaman 6n-giiven olusumunu
ve bunu etkileyen faktorleri incelemektir. Bu amaca ulasmak i¢in arastirmada iki temel

soruya aciklik getirmeye ¢alisiimaktadir;

S1: FAS gruplarda alict ve satici arasindaki kisilerarast on-giiven nasil ve hangi
ogelerden olusmaktadir? Bu 6geler birbirlerini nasil etkilemektedir?
S2: Mesaj kaliplagtirmas1 (6zel mesaj ve yorum), bir biligsel islem olarak alic1 ve

satici arasinda kisilerarasi on-giivenin olusumunu nasil etkilemektedir?

2.2. Arastirmanin Modeli

Gelistirilen kavramsal c¢ergeve kapsaminda arastirma modeli Sekil 1°de

sunulmustur.

2.3. FAS Gruplarinda On-Giivenin Olusumunun Kuramsal Cerceve ve

Hipotezleri

FAS gruplarinda aligverisler genel olarak iki asamada tamamlanmaktadir. Birinci
asamada, alic1 ve satic1 Facebook profillileri yani sanal kimlikleriyle iletisime gegmektedir.
Bu iletisim siirecinde iki tarafin arasinda bir anlasma ve giiven olustugu taktirde alic1 ve
satic1 gergek diinyada reklami yapilan iirlinii incelemek tiizere bir yiiz ylize gorlisme

geceklestirerek aligverisi tamamlamaya calisirlar. FAS gruplarindaki aligverisler genelde



tek seferlik aligveriglerdir, yani grup iiyelerin amaci genelde fazla veya ikinci el {iriinlerini
elden ¢ikarmaktir. Bu yiizden genelde aligveris durumu iki birey i¢in ilk karsilasmadir ve
birbirleri hakkinda herhangi bir bilgi veya duygusal bag bulunmamaktadir. Bu tiir iliskinin
nitelikleri 6n-giiven tanimi ile oOrtiismektedir. Ciinkii 6n-giiven bir iliskide kisilerin ilk
karsilagsmas1 veya etkilesiminde (McKnight ve digerleri, 1998) ortaya ¢ikar ve taraflarin ilk
giiven davranisinda bulunmadan once (Yunjie Xu ve Kim, 2003) birbirleri hakkinda
anlamli ve inandiric1 bilgi ve duygusal baglar1 olmadan bir tanidik olmayan tarafa

giivenmesidir (McKnight ve digerleri, 2002).

Sekil 1: Arastirma Modeli

On-Giiven
-
Kurumsal Giiven Bligsel islem Giiven Inanci
- Yapisal Givenceler - iyl Niyetlilik
- kigileraras: Algilanan| - Mesaj Kaliplagtirma - Becen
Benzerlik - Durustiak
Egilimli Giiven Gdiven Niyeti

i nga § - Bagunh Olma l::obl
- Guven Durugu Subjektif Olasihg

Kisilerarast giiveni, bir bireyin bagka bireye kirilgan olma istegi olarak
tanimlamistir (Mayer ve digerleri, 1995). Bu yiiksek giiven kavrami giliven niyeti ve giiven
inanct olmak ftizere iki alt kurguya boliinebilmektedir (McKnight ve digerleri, 1998). Bu
arastirmada, FAS gruplarinda alic1 ve saticinin ilk kargilagsmasi sonucu olusabilecek 6n-

giiven de bu 1ki alt kurguya bdliiniip incelenmektedir.
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2.3.1. Giiven Niyeti ve Giiven inanclar

McKnight ve digerleri (2002) ne gore giiven niyeti,

Giivenen birey gilivenli bir sekilde giivenilen bireye bagli olmaya istekli ya da niyetli
oldugu anlamina gelmektedir. Bagimlilik istegi (kendini, giivenilen bireye bagimli etmeye
istemli ve hazir olma) ve bagimli olmanin siibjektif olasiligi (bir bireyin bagka bireye

bagimli olmasinin algilanan olasilig1) giiven niyetin iki alt-kurgusunu tegkil etmektedir.

FAS gruplarinda da alici ve saticinin giliven niyetleri birbirlerine bagimli olma
istegi ve bu istegin siibjektif olasiligr teskil etmesi beklenmektedir. Giliven niyeti bir
isteklilikken, giiven inanglar ise, spesifik bireyin niteliklerinin algisidir (McKnight ve
digerleri, 2002). Yani, giivenilen bireyin giivenilirliginin; beceri, iyi niyetlik ve
diiriistliigiiniin algisidir (Yunjie Xu ve Kim, 2003). FAS gruplarinda bir sanal aligverisin;
iletisim ve basariyla yliz ylize goriigme asamasina gegmesi i¢in bu sanal iletisim esnasinda
alici, saticinin hem iyi niyetli ve diiriist oldugu hem de teslimati1 basarabilecegine inanmasi
gerekmektedir. Ayni sekilde satic1 da alicinin aligveriste iyiniyetli, diiriist ve {iriinii teslim
alabilecek imkanlar1 olduguna (beceri-para) inandig1 zaman yiiz yilize goriigme agamasinin

gerceklesmesini kabul edecegi beklenmektedir.

Giiven inanglari ve niyeti birbirleriyle iligkili (Mayer ve digerleri, 1995) ve
tutarlilik gostermektedir (Ajzen, 1988). Mantik ¢ergevesinde eger bir birey baska bireyi iyi
niyetli, becerili, diiriist ve dngoriilebilir bulursa biiyiik olasilikla o bireye kars1 bir giiven
niyetini olusturmaktadir (McKnight ve digerleri, 1998). Bu yiizden FAS gruplarinda da
alict ve saticinin birbirlerini niyetli, becerili, diiriist bulurlarsa birbirlerine bir giiven niyeti
olusturmalar1 beklenmektedir. Bagka bir deyisle, FAS gruplarinda giiven inanglari, giiven

niyetlerini olumlu etkilemektedir.

Hc: FAS grubunda alic1 ve saticinin ilk karsilagmasinda, alic1 ve saticinin giiven

niyeti, gliven inanglarinin fonksiyonudur.
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2.3.2. FAS Gruplarinda Egilimli Giiven

Egilimli giiven spesifik duruma bagli olmayip, birbirine giivenen bireylerin
kisiliginin nispeten sabit 6zelligidir (McKnight ve Chervany, 1996) ve birey, genis bir
bireyler ve durumlar spektrumunda baska bireylere glivenme egilimini gdstermektedir

(McKnight ve digerleri, 1998).

Mayer ve digerleri (1995) cevrimdisi ortamda, egilimli giivenin, iki tarafin
birbirleriyle tanidik olmadigi durumlarda giiven ile iligkili oldugunu saptanmistir. Ancak
Wood, Boles, ve Babin (2008) satis karsilagmalarinda (yiize yliz satig) arastirmalari
egilimli glivenin, 6n giivenin ilizerine bir onciil olarak énemli bir etkiye sahip olmadigina
inanmaktadir. Cevrimici e-ticarette ise, giivenin egilimli yonii, {liyelerin bir web sitenin
diiriistliik, becerisi (Gefen, 2002a) ve web sitenin iyi niyetliligiyle (Lu ve digerleri, 2010),
yani gliven inanglariyla pozitif bir iligkisi oldugunu gostermistir. Lu ve digerleri (2010)’ne
gore kisilerarasi giiven baglaminda giivenin egilimli boyutunun bireylere etkisi, web siteye
etkisinden daha giicliidiir. Bireyler birbirleriyle tanidik olmadigi durumlarda egilimli
giivenin etkisi daha belirgindir (McKnight ve digerleri, 1998) ve glivenme durusu ve
insanliga inangtan olusmaktadir (McKnight ve digerleri, 1995, 1998).

2.3.2.1. FAS Gruplarinda insanhga inang¢ ve On-Giiven

Insanliga inang, bireylerin iyi veya kétii olduguna bakmaksizin, birey baskalarinimn
genelde giivenilir oldugunu varsaymaktadir (McKnight ve digerleri, 1998). Gilivenmek i¢in
belirli durumsal bilgilerin ulasilabilir olmadig1 zaman, birey insanlar hakkinda kendi temel
inanglarina itimat etmektedir (McKnight ve digerleri, 1998; Wrightsman, 1991). Bir
durumun yeniligi, egilimli glivenin etkisinin belirginligini artirmaktadir (McKnight ve
digerleri, 1998; Rotter, 1971) ve bu yeni durumlarda insanliga inang, giiven inanglarin
yiiksek olmasini da saglamaktadir (McKnight ve digerleri, 1998). insanliga inang; bireyin
diger bireylerin genelde giivenilir oldugunu varsaymasidir ve bu 06zellik muhtemelen
bireyin 6n giiven inanglarini etkilemektedir (Roderick M. Kramer, 1994; McKnight ve
digerleri, 1998).
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FAS gruplarinda aligverisler genelde tek seferliktir, yani aligveris alic1 ve saticinin
ilk karsilasmas1 ve yeni bir durumdur. Bu nedenle iki taraf birbirleriyle tanidik olmayip
birbirlerinden birincil bilgisi bulunmamaktadir. Bu yiizden alic1 ve satici karst birey
hakkinda yeterli bilgiye sahip olmamasi, insanliga inang¢larina dayanmalar1 ve kars1 bireyi
giivenilir oldugunu varsaymasi beklenmektedir. Ayn1 zamanda, alic1 ve saticinin insanliga

inanc1 onlarin 6n-giiven inancini da olumlu etkilemesi beklenmektedir.

H1d: FAS grubunda alici ve saticinin ilk karsilasmasinda, bireylerin insanliga

inanci, onlarin giiven inanglarinin olusumunu olumlu etkilemektedir.

2.3.2.2. FAS Gruplarinda Giiven Durusu ve On-Giiven

Giiven durusu; bir bireyin bagka bireye giivendigi zaman o bireyin de kendisine
giivenme ile karsilik verme ihtimalinden dolayr giivenmesidir (Beldad ve digerleri, 2010)
ve karsit tarafin gilivenilir olup olmadigina bakmaksizin bdylece daha iyi kisilerarasi

sonuglara ulagabilecegine inanmasidir (McKnight ve digerleri, 1998).

Giiven durusu baglaminda, karsi bireyin giivenilir olup olmadigina bakmamak o
bireyin iyi niyetliligi, diiriistligii ve becerisine bakmama anlamina gelmekte ve sadece o
bireye kasith olarak daha iyi sonug beklentisiyle glivenmektir. Kasitl glivenmenin anlami
ise giivenmeye niyet olusturmaktir. Yani giiven durusu giiven inanc¢larinin olusumunu
etkilememektedir. Sadece giiven niyetinin olusumunu etkilemektedir (McKnight ve

digerleri, 1998).

FAS grubunda alict ve satict iyi sonuglart elde etmek igin birbirlerinin giiven
inanclarina bakmaksizin karsi bireye kasten glivenerek ve bagli olarak aligverisi basariyla
tamamlamalar1 beklenmektedir. Yani bu gruplarda da giiven durusu kars1 birey hakkindaki

giiven inanglarina yol agmaz ama glivenme niyetinin olusumuna yol agmaktadir.

H2d: FAS grubunda alict ve saticinin ilk karsilasmasinda giiven durusu, giiven

niyetini olumlu etkilemektedir.
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2.3.3. FAS Gruplarinda Kurumsal Giiven

FAS baglaminda kisileraras1 6n-giivenin olusumunu etkileyebilecek diger bir faktor
ise kurumsal giivendir. Kurumsal giiven; spesifik baglamda bireyin kisisel olmayan
yapilarin mevcut olduguna inandigr i¢in giiven duymasidir ve bireyin basariyla
davranacagina inanmasina olanak saglar (Gefen, Karahanna, ve Straub, 2003; McKnight
ve digerleri, 1998). Literatiirde yapisal giivenceler ve durumsal normallik, kurumsal
giivenin iki bileseni olarak ele alinmistir (McKnight ve digerleri, 1998). Baska bir deyisle,

yapisal glivenceler ve durumsal normallik kurumsal gliveni olusturmaktadir.

2.3.3.1. FAS Gruplarinda Yapisal Giivenceler ve On-Giiven

Yapisal giivenceler bireylerin bir durumun yonetmelikler, garantiler ve
basvurulabilecek yasal mahkemeler (McKnight ve digerleri, 1998) gibi koruyucu 6nlemler
ile siirlandigina inandiklar1 zaman, bu durumdaki baska bireylerin de giivenilir olduguna
inanmasidir (Ying Xu, 2015:14). E-ticarette, li¢iincii tarafin sagladig1 garanti ve tavsiyeleri,
giivenli e-ticaret hizmeti (GET), TRUSTe firmanin TRUSTe kasesinin (www.etrust.com)
e-ticaret web sitede bulunmasi bu web sitelerde yapisal glivencesinin bagka bir 6gesidir
(Gefen ve digerleri, 2003; Pavlou ve Gefen, 2004). Ama Facebook firmasi FAS
Gruplarinda GET (Giivenli e-ticaret sistemi) veya l¢iincii taraflarin garanti sistemlerini

desteklemedigi i¢in bu arastirmanin da disinda tutulmustur.

Cevrimigi islemlerde teknolojik 6zellikler kurumsal giiven olusumunda 6nemli role
sahiptir (Ying Xu, 2015:29). Yani teknolojik altyapinin kapasitesi ¢evrimigi islemlerin
giivenligini garanti ederek bu ortamda yapilan islemlerin basariyla tamamlanmasina olanak
ve kolaylik saglamaktadir (Ratnasingam, 2005). Bu yiizden yonetmelikler, garantiler ve
basvurulabilecek yasal mahkemeleri ile beraber teknolojik yapilarin da 6zellikleri yapisal
giivenceleri kapsamaktadir. Bu aragtirmada ise yapisal giivenceler FAS gruplarinin

teknolojik kapasite ve 6zellikleri olarak ele alinmistir.

McKnight ve digerleri (1998)’ne gore yapisal giivenceler bir iliskinin baslangicinda
bireylerin birbirlerinden yetersiz ve eksik bilgiye sahip olduklar1 i¢in giiven olusumunun

sonraki asamalarindan daha 6nemli etkiye sahiptir. FAS gruplarda ise olas1 bir aligveris
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durumunda alict ve satici sanal kimlikleri ile iletisime gectikleri i¢in birbirleri hakkinda
bilgileri eksik ve yetersizdir. Bu bilgi yetersizligi, karst bireyin becerisi, iyiniyetli ve
diirtistliigii ile emin olmadig1 anlama gelmektedir. Bu yiizden bireyin giivenmek i¢in kasten
bir karar vermesi veya glivenmek i¢in niyetli olmasi gerekmektedir. Yani yapisal

giivencelerin, giiven niyeti olusumunu olumlu etkilemesi beklenmektedir.

H1le: FAS grubunda alic1 ve saticinin ilk karsilasmasinda, yapisal giivenceler giiven

niyeti olusumunu olumlu etkilemektedir.

Bir durumun belirli sinirlar ile korunduguna inanmak, o durumdaki bagka bireylerin
de giivenilir oldugu inancina neden olacaktir (McKnight ve digerleri, 1998). Bununla
beraber, kurumlarin kapsadigi bireylerin eylemleri, o kurumlarin durumunu
yansitmaktadir. Bu yiizden bir kuruma giivenmek, o kurumun kapsadigi bireyler hakkinda
bir gliven olusumunu olumlu etkilemesi de beklenebilir (McKnight ve digerleri, 1998).
Giiven transfer olabilir, yani satis platformuna yonelik olusan giiven o platformdaki

saticilara da transfer olabilmektedir (X. Chen ve digerleri, 2015).

FAS gruplar1 Facebook’un belirledigi teknolojik altyapisi, ortam ve sinirlarinda
faaliyetini stirdiirmektedir. Bu yiizden bu ortamdan kaynaklanan yapisal giiven, giivenin
transfer olma niteliginden dolay1 gruptaki iiyelerine de transfer olmasi beklenebilmektedir.
Grup iiyelerine giiven transfer olmasi, iiyelerin beceri, iyi niyetli ve diiriist olduguna

(gliven inanglar1) inanmaktir. Bu yiizden,;

H2e: FAS grubunda alic1 ve saticinin ilk karsilagmasinda, yapisal giivenceler giiven

inanglarin olusumunu olumlu etkilemesi beklenmektedir.

2.3.3.2. FAS Gruplarinda Durumsal Normallik ve On-Giiven

Durumsal normallik, bireylerin bir durumun aligilmis olmasi ve normal goriindiigii
veya her seyin uygun diizende olmasi taktirde basarili islemlerin gerceklesmesi olasiliginin
yiiksek olduguna inanmasidir (McKnight ve digerleri, 1998; Ying Xu, 2015). McKnight ve
digerleri (1998)’ne goére durumsal normallik yapisal giivenceler ile beraber kurumsal

giiveni olugturmaktadir. FAS Gruplarinda durumsal normalligi en iyi *’Algilanan Benzerlik
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ve Algilanan Asinalik’’ temsil etmektedir ve 6lgmek i¢in uygun kriterlerdir (Ying Xu,
2015).

2.3.3.2.1. Algilanan Benzerlik ve Algillanan Asinahk

Sanal topluluklarda bireyler ortak ilgiler ve amaglar i¢in toplanmaktadir ve benzer
ilgi ve tecriibeler iiyelerin arasinda giiven olusumunu olumlu etkilemektedir (Lu ve
digerleri, 2010). Algilanan benzerlik giiven olusumunu olumlu etkilemektedir (Lu ve
digerleri, 2010; Wu, Chen, ve Chung, 2010). Algilanan benzerlik bir giiven olusum
mekanizmasidir ve bireylerin bir topluluktaki tiyelerin ilgi, deger ve demografik nitelikleri
ile benzer nitelikleri tasimalaridir (Lu ve digerleri, 2010). Bireyler bu benzerliklerden
dolay1 kendilerini glivende hissederler ve bu da bireyin topluluga olan giliven hissini

beslemektedir (Ying Xu, 2015).

Bireyler genelde baska bireylerle etkilesimlerinden dolay1 onlarla asina olurlar ve
bu asinaliktan dolay1 onlara glivenmeye egilimli olmaktadirlar (Lu ve digerleri, 2010).
Yani algilanan asinalik da algilanan benzerlik gibi bir gliven olusturma mekanizmasidir.
“’Asinalik bireylerin etkilesimleri ile birbirlerini tamimak ve daha sonra bu interaktif
stiregten elde ettikleri bilgilere dayanarak baskalarinin davraniglarini tahmin edebildikleri

i¢in giiven olusturtma mekanizmasidir’” (Lu ve digerleri, 2010).

Ying Xu (2015:15) algilanan benzerlik ve algilanan asinaligin birbirine benzer
olduklarmi belirtmis ve bireyin FAS toplulugu ile algiladig: asinaligi durumsal normalligi
temsil eden kurgu olarak ele almistir. Bu arastirmada FAS gruplarinda kisileraras1 6n-
glivenin olusumuna odaklandigindan dolayr bir bireyin gruptaki baska bireyler ile
algiladig kisilerarast benzerligin etkisini 6n-giiven olusumunda incelemeye almistir. Yani,

bireyin FAS toplulugu ile algiladig1 aginalik aragtirma sinirlar1 disinda tutulmustur.
Sanal topluluklar, genelde ortak amag¢ ve ilgiye dayali olusmaktadir (Lu ve

digerleri, 2010). Bu ylizden bu arastirmada kisilerin ortak amag ve ilgilerinden algiladiklar

benzerlik ile siirlandirilmistir.
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2.3.3.2.2. Kisilerarasi Algilanan Benzerlik ve Giiven Niyeti

Durumsal normallik sadece ¢evredeki her seyin normal, alisilmis ve uygun diizende

olmasini kapsamaz, belki McKnight ve digerleri (1998)’ne gore;

Bir bireyin kendi rolleri ve ayni gergevede bagka bireyin rolleri ile rahat olmasimi da
kapsamaktadir. Sosyal olarak yapilandirilmis roller, bir sosyal sistemin {iyeleri arasinda
ortak bir anlayis olusturmakta ve bu da iyelerin arasinda giiven niyetinin olusumunu

kolaylagtirmaktadir.

FAS gruplar {iiyeleri tarafindan fazla veya ikinci el {irlinlerini elden ¢ikarma ve
aligverisini yapma amag ve anlayisiyla olusturulmustur. Uyeler grup yonetici ve alisveris
durumuna gore alic1 veya satici olarak rol almaktadirlar. Alisveris durumunda alicilar ve
saticilar birbirleriyle benzer rolleri ve amag, deger ve ¢ikarlara sahip olmalar1 onlarin
giivenli bir sekilde giivenilen bireye bagli olma istegi ya da niyetini olumlu etkilemesi
beklenmektedir. Bu yiizden FAS gruplarindaki algilanan kisilerarasi benzerlik (durumsal
normallik) aligveris durumunda olan taraflarin gliven niyetlerini etkilemesi

beklenmektedir.

H1g: FAS grubunda alici ve saticimin ilk karsilasmasinda, kisileraras: algilanan

benzerlik alic1 ve satici arasinda gliven niyetinin olusumunu olumlu etkilemektedir.

2.3.3.2.3. Kisileraras1 Algilanan Benzerlik ve Giiven inanci

Bir kuruma glivenmek, o kurumun kapsadig1 bireylere kars1 gliven olusumunu da
olumlu etkilemektedir (McKnight ve digerleri, 1998). Yani, birey ve grup iliskisinde, bir
topluluga kars1t olusan giliven o toplulugun iiyelerine transfer olmaktadir (X. Chen ve
digerleri, 2015). Ama iki birey iliskisinde, yani kisileraras1 baglamda, giivenen bireyin
giivenilen birey ile algiladig1 ortak ilgi, deger ve demografik nitelikler giiven olusumunu
olumlu etkilemektedir (Lu ve digerleri, 2010). Pazarlama literatiiriinde arastirmacilara gore
davranig, hedefler ve politikalar hakkinda ortak deger ve inanglarin giivenirliligi 6nemli

Olctide etkilenmektedir (Lu ve digerleri, 2010).
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Bu ylizden kisileraras1 baglamda, bireylerin inanglar ve niyetlerinin benzer olmasi
(ortak olmasi) da giiven olusumunu olumlu etkileyebilmektedir. Baska bir deyisle,
algilanan kisileraras1 benzerlik {iyelerin birbirine karsi giiven inancinin (beceri, iyi

niyetlilik ve diiriistliik) olusumunu olumlu etkileyebilmektedir.

H2g: FAS grubunda alic1 ve saticinin ilk karsilasmasinda, algilanan benzerlik alict

ve satici arasindaki giiven inanglarinin olusumunu olumlu etkilemektedir.

2.3.4. FAS Grubunda Bilissel Giiven ve On-Giiven

Kisileraras1 giiven hem duyusal hem biligsel temelli bir kurgudur (Lewis ve
Weigert, 1985a; McAllister, 1995). Duygusal giiven, bireyin kars1 bireye gosterdigi ilgi ve
kaygi seviyesinden dogan duygulardan dolay:1 ona iliskilendirdigi giivendir (Johnson ve
Grayson, 2005; Rempel ve digerleri, 1985). Bu arastirma kisilerarasi On-giivenin
olusumunda biligsel giivenin etkisini acgiklamaya odaklanmaktadir ve duygusal giiven

arastirma sinirlar1 disinda tutulmustur.

Biligsel giiven, giivenen bireyin gilivenilen bireye ve onun beceri ve giivenilirligine
inanma ve bagl olma istekliligidir (Rempel ve digerleri, 1985). Birikmis bilgi ve iyi
neden, biligsel gliven kararmin temelini olusturmakta ve bir giiven seviyesiyle, giivenilen
bireyin beklendigi gibi davranacag: ihtimaline iliskin bir tahminde bulunmak i¢in imkan

saglamaktadir (Johnson ve Grayson, 2005; McAllister, 1995; Rempel ve digerleri, 1985).

Biligsel giiven bilgiye dayali olmasina ragmen, bu giivene ihtiya¢ duymak, bir bilgi
eksikligini gerektirmektedir (Johnson ve Grayson, 2005). Yani giiven, giiven nesnesi
hakkinda tam bilgi ve tam bilgisizlik arasinda bir bilissel asinalik derecesini gerektirir
(Lewis ve Weigert, 1985a). FAS gruplarinda, bir aligverigin birinci asamasinda bireyler
sanal ortamda sanal kimlikleriyle etkilesime ge¢mektedir ve bu gruplarin sanallig1 ve karsi
bireyin sanal kimliginin gercek kimliginden farkli olabilecegi olasiligindan dolay1 alisveris

yapan bireyler bir bilgi eksikligi ve giiven kaygis1 duymaktadirlar.

McKnight ve digerleri (1998)’ne gore, bireyler ilk karsilagmalarinda (iliskilerde) bu

bilgi eksikligini kontrol illizyonu ve kategorizasyonu biligsel islemleri kullanarak
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gidermektedir. Belirsiz durumlarda, bireyler kiigiik eylemleri yaparak; her seyin kendi
kontrolii altinda oldugu hakkinda kendini inandirmaya c¢aligmasina kontrol illiizyonu
denmektedir (McKnight ve digerleri, 1998). Kategorizasyon islemleri ise, giivenilen
bireyin sosyal ve kurumsal kategorilerde tiyelik bilgilerinden dolay1 6ngoriilebilen olacagi
anlamina gelmektedir ve bu {iyelik bilgileri belirgin oldugu zaman genelde bireyin
giivenilirligi hakkinda digerlerini yargilarinin farkinda olmadan etkilemektedir (Roderick
M Kramer, 1999). Bu arastirma Kkisileraras1 On-giivenin olusumunda kategorizasyon
islemlerinin etkisini agiklamaya odaklanmaktadir ve kontrol illiizyonu aragtirma sinirlari

disinda tutulmustur.

McKnight ve digerleri (1998)’ne gore, yeni iligkilerde giliven inanglar1 olusturmak
icin birey kategorizasyon islemlerinden kaliplastirma, birim gruplandirma, {in
kategorizasyonu kullanabilmektedir. Kaliplastirmayla bir kisiyi, kisilerin genel bir kategori
icine yerlestirmesi anlamina gelmektedir (McKnight ve digerleri, 1998). Kaliplastirma
taraflarin arasinda ilk goriismesinde karsi taraf ile ilgili elde ettigi ikinci el bilginin ilk
pargasina (bit) dayanarak olusmaktadir (McKnight ve digerleri, 1995, 1998).
Kaliplastirma; cinsiyet gibi genis diizeyde ya da belirli kiigiik gruplara kars1 onyargilar gibi
daha spesifik seviyelerde yapilabilir (McKnight ve digerleri, 1995, 1998). Sarker ve
digerleri (2003)’ne gore sanal takimlarda mesaj-temelli kaliplastirma, teknoloji-temelli
kaliplastirma ve fiziksel/davranigsal-temelli kaliplastirmalar bu gruplarda giiven

olusumunu olumlu etkilemektedir.

FAS gruplarinda bir aligveris durumunun birinci agamasi, yani alict ve satict sanal
kimlikleriyle iletisime ge¢meleri tamamen sanal ortamda gerceklesmektedir. Biligsel giiven
bilgiye dayandig: igin alic1 ve satict birbirlerinin Facebook sanal kimliklerinden (profil)
ikinci ve mesajlasmayla (mesaj kutu, yorum) birincil bilgi ve ipuglar elde ederek birbirleri

hakkinda bir kaliplastirma olusturabilmektedir.

Bilissel giiven; giivenen bireyin, giivenilen bireyin beceri ve giivenilirligine inanma
ve bagli olma istekliligidir (Rempel ve digerleri, 1985). Bireyin becerisine inanma o birey
hakkinda giiven inanc1 olmasi anlamina gelmektedir ve bagli olma istegi ise baglanmak

i¢in bir niyetin olmas1 gerektigi anlamina gelmektedir.
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Bu yiizden FAS gruplarinda mesaj kaliplagtirmasi bir biligsel islem olarak hem

giiven inanglarin1 hem de giiven niyetin olusumunu olumlu etkilemesi beklenmektedir.

H1lh ve H2h: FAS grubunda alici ve saticinin ilk karsilasmasinda, mesaj
kaliplagtirmasi alic1 ve satict arasinda giliven niyeti(H2h) ve giiven inancinin(H1h)

olusumunu olumlu etkilemektedir.

2.3.5. Mesaj Kaliplastirmasi ve Kisilerarasi Algilanan Benzerlik

Aligveris durumundaki bireyler, mesaj vasitasiyla iletisime gegerek hem {iriin hem
de birbirleri hakkinda bilgi edinebilirler. Bu bilgiler, bir bireyin karsi bireyle kendi
benzerliklerini (veya farkliliklarini) hissetmesine sebep olabilmektedir. Yani kars1 bireyle
benzer (farkli) oldugu ile ilgili bir algi olusturabilir. Kisileraras1 algilanan benzerlik ise
hem giiven inanglarini hem de giiven niyetini olumlu etkileyebilmektedir. Baska bir
deyisle, mesaj kaliplastirmasi bir bireyin karsi bireyle, bir benzerlik algisinin olusumunu

etkileyerek giiven inanglari ve niyetini de (olumlu/olumsuz) etkileyebilmektedir.

HI1I: Mesaj kaliplastirmas1 algilanan benzerligin etkisini giiven inanci ve niyeti

izerine olumlu yonde giiclendirmektedir (moderator degisken).

Sekil 2’de degiskenler ve hipotezleri gosterilmistir.
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Sekil 2: Arastirma Degiskenleri ve Hipotezleri
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UCUNCU BOLUM

3. ARASTIRMANIN YONTEMI VE BULGULARI

3.1. Arastirmanin Yontemi

3.1.1. Arastirmanin Ornekleme, Verilerini Toplama Yontem ve Araci

Arastirmanin  ana kitlesi; Tirkiye’deki FAS gruplarinda aligveris yapan
Ogrencilerdir. Arastirmada nicel yaklasim izlenmektedir. Biitce ve zaman kisitligi ve
sadece Ogrencilerin liye oldugu FAS grubu arastirmaci tarafindan tespit edilemediginden

dolay1, arastirmada kolayda 6rneklem yontemi kullanilmistir.

Arastirmada verileri toplamak i¢in Google dokiimanlar platformunda bir ¢evrimici
anket hazirlanmistir (Ek 1). Arastirma; FAS gruplarina iiye alict ve satict ogrenciler
arasinda, kisilerarasi on-giiven olusumunu incelemeye odaklanmistir. Bu yiizden anket
caligmasina katilanlar, arastirmanin kapsadigi evrene dahil olmak i¢in 6grenci ve FAS
gruplarindan en az birine liye olma sartin1 saglamalar1 gerekmektedir. Bunun i¢in bu iki
temel sartlara uygun 6grencileri filtrelemek i¢in arastirmaci tarafindan, Karadeniz Teknik
Universitesi ¢evresindeki en popiiler FAS gruplari tespit edilmis (Tablo 1) ve bu gruplara
iiye olan Karadeniz Teknik Universitesi, Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi
ogrencilerinden 2.04.2017 ve 20.04.2017 tarihleri arasinda aragtirmaya katilmalar
istenmistir. Katilim ise &grencilerle Facebook ortaminda g¢evrimigi anketin linkinin

paylasimiyla saglanmistir.

Aragtirma anketini hazirlamak i¢in gereken literatiir taranmis ve arastirma amaglari
ve FAS gruplart dogrultusunda anket soru ve ifadeleri se¢ilmis ve uyarlanmistir. Cevrimigi
anket toplam 12 béliimden olusmaktadir. Ik boliimde; arastirmanin amaci ve kapsami ile
ilgili bilgilere, 2 ve 11 aras1 boliimlerde ise arastirma modelini test etmek amaciyla

gelistirilen 6lgeklere ve son bdliimiinde ise demografik 6zelliklere yer verilmistir. Ankette



5’li Likert o6lg¢egi kullanilmistir ve katilimcilardan “1; Kesinlikle Katilmiyorum” ile “5;
Kesinlikle Katiliyorum” arasinda bir cevap secgerek sorulan her bir ifadeye ne derecede
katilip/katilmadiklarin1  belirtmeleri istenmistir. Olgeklerde yer alan ifadeler, FAS
gruplarina gore uyarlanmis ve Tiirkge'ye ¢evirisinde anlam kaybi yasanmamasi igin
isletme bollimii hocalarinin  goriisti  alinmistir.  Cevrimic¢i anket formu kapsami,
anlasilirligi, uzunlugu ve akiciligimi test etmek iizere 6rneklemdeki bireylerden rastgele
belirlenen 20 bireyin ¢evrimici anketle ilgili goriisleri alinmistir. Elde edilen

geribildirimlere gore ankette gerekli diizeltmeler yapilmustir.

3.1.2. Arastirma Verilerinin Analizi Yontemi

Arastirma analizi On-analiz, Dogrulayici Faktdr Analizi (DFA) ve Yapisal Esitlik
Modeli (YEM) olmak iizere ii¢ asamada yapilmistir. On-analiz asamada, katilimcilarin
demografik 6zellikleri ve gelistirilen 6l¢egi olusturan degiskenlerin gerekgesi ve on-giiveni
olusturan yapisal faktorlerin (factor structure) bilesenlerini belirlemek icin Agiklayic
Faktor Analizi (AFA) yapilmistir. Dogrulayict faktér analizi modeli asamasinda ise
arastirmanin temelini olusturan 6lgme modelinin giivenirlilik ve gegerliligi incelenmistir.
Son olarak, Yapisal Esitlik Modeli asamasinda, gizli degiskenlerin arasindaki iliskileri
netlestirmek ve arastirma hipotezlerine agiklama getirmek i¢in bir ampirik yapisal model

olusturulmustur.

Toplanan veriler SPSS 22’ye girilmis, Yapisal Esitlik Modeli analizinde ise AMOS
22.0 programi kullanilarak yapilmistir.

3.1.3. Arastirmanin Degiskenleri ve Ol¢ekleri
Arastirma modeli ve degiskenler arasindaki hipotezleri test edilmek iizere

hazirlanan c¢evrimi¢i anket formunda kullanilan o6lgekler ilgili arastirmalardan tespit

edilmis ve uyarlanmistir.
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3.1.3.1. Giiven Inanclar1 (Bagimh Degisken)

A- lyi Niyetlilik: (McKnight ve digerleri, 2002)

1.

Kars1 tarafin, benim ¢ikarim dogrultusunda en iyi sekilde davranacagina

inantyorum.

. Yardima ihtiyacim olursa, karsi taraf bana yardim etmek i¢in elinden geleni

yapar.

. Kars1 taraf yalnizca kendi iyiligiyle degil, benim iyiligim ile de ilgilenir.

. Normal bir karsi taraf (alici veya satict) benim sorunlarimi samimiyetle

karsilar.

B- Diiriistliikk: (McKnight ve digerleri, 2002)

1.
2.
3.
4.

Karsi taraf benimle olan alisveris iliskisinde diirtisttiir.
Kars: tarafi diiriist birisi olarak nitelendiriyorum.
Kars taraf verdigi sézlerini yerine getirir.

Karsi taraf samimi ve i¢tendir.

C- Beceri: (McKnight ve digerleri, 2002)

1.
2.
3.

Kars1 taraf, olasi bir aligveriste iirlinii saglamakta becerili ve etkilidir.
Kars1 taraf aligveristeki roliinii ¢ok iyi yerine getirir.
Genel olarak, kars1 tarafin aligveris i¢in Facebook alim ve satim grubunu

kullanmada becerili ve yetenekli olduguna inaniyorum.

. Genel olarak, kars1 taraf Facebook alim ve satim aligverisleri hakkinda ¢ok

bilgilidir.

3.1.3.2. Giiven Niyeti (Bagimh Degisken)

A- Bagimh Olma Istegi: (McKnight ve digerleri, 2002)

1.

Aligveris ile ilgili 6nemli bir soru veya sorun ortaya ¢iktiginda, kars1 tarafin

sagladig1 bilgilere bagli olmakta kendimi rahat hissederim.

. Genelde aligveris ile ilgili zor konularda, kars tarafa glivenebilirim.

. Aligveris ile ilgili bir kritik problem ¢ikarsa karsi tarafin bana yardime1

olabilecegini hissediyorum.
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4.

Aligveriste ¢oOziilmemesi para kaybma sebep olacak bir ¢etin durumla

karsilastigim zaman, karsi tarafin destek ve tavsiyelerini kullanirim.

Bagimh Olmanin Siibjektif Olasihig1 (McKnight ve digerleri, 2002)

1.

Cok ihtiyacim olan bir iirlinii satin almak istersem, tekrar ayni kisiden satin
alirim.

Karsi tarafin bana verdigi bilgilere dayanarak {iriinii rahatga satin alabilirim.

. Kars1 tarafin bana sagladigi bilgilere dayanarak iiriinii satin almakta tereddiit

etmem.
Kars: tarafin verdigi iriin bilgilerinden dolayi, emin olarak {iriinii satin

alirim.

3.1.3.3. Egilimli Giiven (Bagimsiz Degisken)

A- Giiven Durusu (Gefen, 2000; McKnight ve digerleri, 2002)

1.

Cogu zaman kendilerine glivenmemem igin bir sebep verene kadar insanlara

glivenirim.

. Genellikle ilk karsilastigimda insanlara giivenirim.

. Yeni tanidigim kisilere tipik yaklasimim, onlara giivenmemem gerektigini

ispatlayana kadar glivenmektir.

. Insanlara bel baglamaya egilimliyim.

insanhga Inan¢ (Bélanger ve Carter, 2008; Gefen, 2000; McKnight ve
digerleri, 2002)

1.
2.

Genellikle insanliga inanirim.

Genellikle insanlarin glivenilir olduklarini hissediyorum.

3. Genellikle bagkalarina glivenirim.

4. Genellikle insanlar bagkalarina giivenmeye egilimlidir.
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3.1.3.4. Kurumsal Giiven (Bagimsiz Degisken)

A- Yapisal giivenceler: (McKnight ve digerleri, 2002; Ying Xu, 2015)
1. Uye oldugum Facebook Alim ve Satim Grubunun yeterli énlemleri oldugu
icin sahsi aligverislerimde grubu kullanirken rahatlik hissederim.
2. Yasal ve teknolojik yapilarin beni Facebook Alim ve Satim Grubunda
ortaya ¢ikabilecek sorunlardan yeterince koruyacagindan eminim.
3. Facebook Almm ve Satim Grubunun sifreleme ve diger teknolojik
gelismeleri bu gruptaki alisverisleri benim i¢in glivenli yaptigindan eminim.
4. Genel olarak, giiniimiizde Facebook Alim ve Satim grubu aligveris yapmak

icin saglam ve giivenli bir ortamdir.

B- Algilanan benzerlik: (Lu ve digerleri, 2010)

1. Aligveris durumunda, karst tarafla ortak amaglarimizin  oldugunu
hissediyorum.

2. Aligveris durumunda, karsi tarafin benimkine benzer ¢ikarlar1 oldugunu
hissediyorum.

3. Aligveris durumunda, karsi tarafin da benimkine benzer degerleri oldugunu
hissediyorum.

4. Algveris durumunda, karsi tarafin da benimkine benzer tecriibeleri

oldugunu hissediyorum.

3.1.3.5. Bilissel islemler (Bagimsiz Degisken)

A- Mesaj Kaliplastirmasi: (Sarker ve digerleri, 2003)
1. Kars1 tarafin gonderdigi mesajin iceriginden onun aligveris i¢in hevesli
oldugunu anlayabiliyorum.
2. Kars tarafin gonderdigi mesajin i¢eriginden, onun aligveris konusunda ciddi
oldugunu anlayabiliyorum.
3. Karg1 tarafin mesaji gondermek i¢in kullandigi iletisim yolundan (6zel
mesaj veya yorum yazmasl) onun aligveris i¢in hevesli oldugunu

anlayabiliyorum.
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Sekil

sunulmustur.

. Kars1 tarafin mesaji gondermek i¢in kullandigr iletisim yolundan (6zel

mesaj veya yorum yazmasi) onun aligveris konusunda ciddi oldugunu

anlayabiliyorum.

. Kars1 tarafin mesaji gonderme sikiligindan onun alisveris igin hevesli

oldugunu anlayabiliyorum.

. Kars1 tarafin mesaji gonderme sikiligindan onun aligveris konusunda ciddi

oldugunu anlayabiliyorum.

. Kars1 tarafin cevaplama hizindan onun aligveris i¢in hevesli oldugunu

anlayabiliyorum.

. Kars1 tarafin cevaplama hizindan onun aligveris konusunda ciddi oldugunu

anlayabiliyorum.

. Karsi1 taraftan bana gelen mesajlar (gelen kutusuna 6zel mesaj, yorum) kesin

ve ciddidir.

3’te Arastirmanin degiskenlerini ve bu degiskenleri o6lcen Olgekler
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Sekil 3: Arastirma Modelinin Degiskenler ve Olcekleri
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3.2. Arastirmamin Bulgulari

3.2.1. On-Analiz

On-analiz asamada, katilimcilarin demografik ozellikler ve gelistirilen &lgegi

olusturan degiskenlerin Aciklayic1 Faktor Analizi (AFA) yapilmistir.
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Cevrimici ankete, 2.04.2017 ve 20.04.2017 tarihleri arasinda toplam 332 §grenci
katilmistir. 4 katillmcinin anket ifadelerine, ayni diizeyde gorlis beyan ettigi tespit
edilmistir ve analizi dis1 birakilmistir. Analizi 228 katilimcinin cevaplart ile devam
edilmistir. Cevrimigi anketin, katilimecilar tarafindan bagimli ve bagimsiz (soru 1.1 ve 1.9
aras1) degiskenleri 6lgen ifadelerini cevapsiz birakmamalari i¢in ayarlandigindan dolay1
demografik bilgileri hari¢ diger dlgek ifadelerde eksik veri rastlanmamistir. Hazirlanan
anket ifadelerinin normal dagilimi test edilmistir ve ifadelere cevaplarda basiklik ve

carpiklik degerlerinin + 2 arasinda yer aldig1 goriilmiistiir (Trochim ve Donnelly, 2006).

3.2.1.1. Katinmeilar Ozellikleri

Anket calismasina baslamadan 6nce arastirmaci tarafindan en popiiler FAS gruplar
tespit edilmistir. Katilimeilardan, bu gruplardan hangisi/lerine iiye olduklar1 sorulmustur
(cevrimigi anket birden ¢ok grup secebilmelerine gore ayarlanmistir). Katilimceilarin iiyelik

orani ve gruplarin toplam iiye sayist Tablo 1°de sunulmustur.

Arastirma, katilimcilarin genel profili hakkinda bilgi edinmek {iizere; bu kisimda

katilimcilarin demografik 6zellikleri Tablo 2°de ayrintili bir sekilde sunulmustur.

FAS gruplar ve cevrimic¢i anket arastirmalarinda, kadinlarin katilim oraninin
erkeklere gore yiiksek oldugu goriilmiistiir (Dennis, Merrilees, Hansen, ve Moller Jensen,
2009; X. Hu, Ha, Mo, ve Xu, 2014; Ying Xu, 2015:50). Ama bu arastirmada erkeklerin
(%59,2) katiliminin kadinlara (%40,8) gore daha yiiksek oldugu tespit edilmistir.
Arastirmanin kapsadigi katilimecilarin ¢ogunlugu 20-29 yas aralifindadir (%73,2). Bu
oranin ortaya ¢ikmasi genclerin arasinda internet kullanimi orta yaglara gore daha yaygin
olmasidir (Gambarov, 2014:91). Arastirma kapsadigi katilimcilarin egitim durumuna
(%70,6) bakildiginda c¢ogunlugun lisans Ogrencisi oldugu tespit edilmistir. Bu da
katihmcilarin - yag durumunun ¢ogunluk oramiyla (%73,2) uyum gostermektedir.
Katilimeilarin %69,8 oran1 1000 TL ve alt1 (500TL'den az %39,5 ve 501-1000 TL %30,3)
aylik gelire sahip olduklar tespit edilmistir. FAS gruplarindaki aligverisler genelde tek
seferlik aligveristir ve grup iiyelerin amaci1 genelde fazla veya ikinci el iirlinlerini elden
cikarmaktir. Bu yiizden FAS gruplarinda aligveris i¢in sunulan f{riinlerin fiyati daha

uygundur. Arastirmaya katilan 6grencilerin %69,8 nin aylik geliri 1000 TL ve altina sahip

41



olmasi ve FAS gruplarinda bu gelir diizeye uygun iirlinleri FAS sunulmasi, bu

katilimcilarin FAS gruplarina ilgi nedenini gostermektedir.

Tablo 1: FAS Gruplarda Arastirmaya Katilanlarin Dagilim

FAS Grup 1 2 3 4 5 6 7
%535 | %351 | %175 | %16,7 | %145 | %11,8 | %83
(N=122) | (N=80) | (N=40) | (N=38) | (N=33) | (N=27) | (N=19)

Katilimcilar

FAS
Grubun Uye | 7735 26402 50859 11575 33505 14505 -
Sayisi

FAS grup ye sayis1 25.05.2017 tarihinde kayit edilmistir.

Ktii 2.E1 Esya, Yardimlagsma Haberlesme ve Duyuru Platformu (1), KTU 2. EL ESYA YARDIMLASMA
VE DUYURU PLATFORMU (2), KTU 2.EL ESYA, DAIRE, ELEKTRONIK, OTO KIRALAMA,
ORGANIZASYON (3), KTU TRABZON 2.EL TELEFON ALIM SATIMI (4), KTU ikinci el diinya pazari
(5), Ktii 2.El Esya ve Kiralik Daire Pladformu (6), Diger (7)

Facebook platformunda gruplarin isimlerinde isaret veya harflerin biiyiik/kii¢iik kullanilmasiyla ayn1 isimde
yeni grup olusmast miimkiindiir.

Genelde FAS gruplar bir cografik ve topluluga bagli olarak olusturulmaktadir.
FAS gruplarindaki aligverigler, alici ve saticinin Facebook profilleriyle sanal iletisime
geeme ve yiiz yiize goriisme olmak tizere iki agsamadan olugmaktadir. Bu yiizden alic1 ve
saticinin cografik uzaklik ve zamana bagli olmayan sanal iletisiminden sonra, aligverisin
ikinci agamast yani yliz yiize gorlisme ve iirlinlii yakindan incelemek i¢in cografik agidan
yasadiklar1 yerlerin yakin olmasi beklenmektedir. Katilimcilarin %55,3’i iiye olduklari
FAS gruba yakin ve %43’1i ise uzakta yasadiklarini belirtmislerdir. Katilimcilarin farkhi
FAS gruplara iiyelik siirelerini sirayla 1°den az (%49,1), 2 ve 3 aras1 (%31,6), 4 ve 5 aras1
(%12,3) ve 6’dan fazla (%4,8) olarak belirtmislerdir.

Tablo 2: Arastirmaya Katilanlarin Demografik Ozellikleri (N=228)

Ozellikler Madde Frekans | Yiizde

Cinsiyet Erkek 135 59,2
Kadin 93 40,8
19 ve alt1 15 ,6
20-29 167 73,2

Yas 30-39 19 8,3
40-49 4 1,8
50 ve tizeri 1 0,4
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Tablo 2 (Devam)

Ozellikler Madde Frekans | Yiizde
Lise ve alt1 12 5,3
Egitim Lisans ‘ 161 70,6
Yiiksek lisans 37 16,2
Doktora 17 7,5
500TL'den az 90 39,5
501-1000 TL 69 30,3
Aylik Gelir 1001-1500 TL 23 10,1
1501-2000 TL 9 3,9
2001 ve tizeri 31 13,6
FAS Gruba Cografik | Ayn1 yerde 126 55,3
Mesafe Farki Yerde 98 43
1’den az 112 49,1
oL W 2 ve 3 arasl 72 31,6
Uyelik St 4 ve 5 arasi 28 12,3
6’dan fazla 11 4.8
Kisisel dijital iirlinleri 63 27,6
Ev esyalari, beyaz esya 54 23,7
Bilgisayar, bilgisayar parca ve aksesuarlari 39 17,1
Uriin Gruplar: Elbise ve ayakkabi 84 36,8
Ses ekipmanlari 17 7,5
Kitap 73 32
Arag 17 7,5
Diger 5 2,2

Eksik veriler tabloya dahil edilmemistir. Katilimei {iriin gruplart ve grup iiyelikleri i¢in birden fazla cevap
se¢ebilmektedir.

Katilimeilardan, FAS gruplarini hangi iriinlerin aligverisini  yapmak igin
kullandiklar1 se¢meleri istenmistir. Cevrimi¢i anket katilimcilarin birden fazla {iriin
tirlerini segebilmeleri ig¢in ayarlanmistir. Katilimcilardan %36,8 (N= 84) elbise ve
ayakkabi, %32(N=73) kitap, %27,6 (N=63) kisisel dijital iirtinleri, %23,7 (N=54) ev
esyalari, beyaz esya, %I17,1(N=39) bilgisayar, bilgisayar parca ve aksesuarlari,
%7,5(N=17) ses ekipmanlari, %7,5 (N=17) arag¢ ve %2,2 (N=5) diger liriinlerin aligverisini
yaptiklarini belirtmisler.

3.2.1.2. Aciklayic1 Faktor Analizi (AFA)

On-analizin ikinci asamasinda, On-giiveni olusturan yapisal faktdrlerin (factor

structure) bilesenlerini belirlemek ve incelemek i¢in Aciklayici Faktor Analizi (AFA)
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gerceklestirilmis ve boylece ¢ok sayida olan bilesenleri az sayida faktorle gosterilmistir
(Fabrigar ve Wegener, 2011). AFA’de Maximum Likelihood metodu (AMOS programinin
varsayllan metodu) ve Promax Kaiser dondiirmesi kullanilmistir. Verilerin analiz igin
uygunlugunu incelemek tizere Kaiser Meyer Olkin (KMO) katsayis1 ve Bartlett kiiresellik
(sphericity) testi yapilmistir.

Analiz sonucu KMO degeri 0,887 seviyede, Bartlett kiiresellik (sphericity) testi ise
(n=228) = 5002,084 anlamli oldugu (P<0,50 istatistiksel olarak anlamlilik seviyesini ifade
etmektedir) tespit edilmistir (Tablo 3). KMO degeri ,80'in iizerinde olmas1 6lgegin faktor

analizi i¢in uygun oldugunu gostermistir (Joe F Hair, Sarstedt, Ringle, ve Mena, 2012).

Tablo 3: KMO ve Bartlett Testi

Kaiser-Meyer-Olkin 6rneklem uygunluk olgiisii ,887
Approx. Chi-Square | 5002,084

Bartlett’in Kiiresellik Testi df 780

Sig. ,000

Faktor analizin sonucu diisiik degeler (0,4), birden fazla faktor altinda toplanan
veya herhangi bir faktor altinda toplanmayan bilesenleri analiz dis1 birakildiktan sonra
Tablo 4’te sunulmustur. Arastirma modeline gore bilesenlerin 10 ayr1 faktdr altinda
toplanmas1 beklenmistir. Buna ragmen egilimli giiveni olusturan giiven durusu (GDI.1,
GD11.2, GD1.3, GD1.4) ve insanliga inang (112.1, 1i2.2, 1i2.3, 1i2.4) bilesenleri ayni1 faktor
altinda toplanmasindan dolay1 arastirmaci tarafindan bu iki bilesenin biriktirilmesine ve
GD11.2, GD1.3, GD1.4, 1i2.2, 1i2.3, 112.4 bilesenlerin egilimli giiveni temsil etmesine
karar verilmistir. Yani analize 9 faktor ile devam edilmistir. Bununla beraber, faktor analiz
siirecinde GD1.1, 1i2.1, MK1,1, MK1,9, BOSO7.1 bilesenleri ¢apraz olarak birden fazla
faktor altinda toplandii igin ve BOIi6.4 ve 1i2.4 ise herhangi bir faktér altinda
toplanmadigi i¢in analiz dis1 birakilmistir. Yani, toplam 45 bilesenden 7 bilesen analiz dis1

birakilmstir.
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3.2.2. Dogrulayic1 Faktor Analiz (DFA)

Bu asamada arastirma modelinin yapilarmin gecerlilik ve gilivenirliligi yani,
verilerin kalitesini ve Olgme Modeli (Measurement model) incelemek iizere Dogrulayici
Faktor Analizi gerceklestirilmistir. Bir onceki asamada yapilan agiklayici faktdr analiz
sonuclarina dayanilarak bir 6l¢lim modeli gelistirilmistir (Sekil 4). Bu model toplam 38

bilesen (Tablo 4) AMOS 0.22 ortaminda olusturulmustur.

Literatiir taramas1 sonucu, arastirmaci tarafindan giiven inanglarini en iyi temsil
eden yapilar “’beceri’’. “’diiriistliik’” ve “’iyi niyetlilik’’ olarak se¢ilmistir. Giiven niyeti ise
“’bagimli olma istegi’’ ve “’bagimli olmanin siibjektif olasiligi’” yapilardan olugsmaktadir.
Bu yiizden gelistirilen 6lciim modelinde giiven inanci ve giiven niyeti ‘’ikinci Derece

faktorler’” (second order factor) olarak analize dahil edilmistir (Sekil 4).

Olgiim modeli dnce degerlendirilmeli ve daha sonra en uygun modeli olusturmak
icin gereken diizenlemeler yapilmalidir (Segars ve Grover, 1998). Joseph F Hair, Black,
Babin ve Anderson (2009) gore Faktor loading’lerin en az 0,50 veya ideal degeri ise 0,70
veya daha biiyiik olmas1 gerekmektedir.

Tablo 4: Aciklayici Faktor Analizi Sonuclari

g 8
2| 5 =% 3
E 2| . £2 % | E
Bilesenler z o _ < E g X = = g o
SS| & |2 3 | 25| ¥ | 8| = |FE
= X = ~ O = < m - B [ R -
GD1.2 ,668
GD1.3 ,456
GD1.4 ,603
112.2 737
112.3 ,868
IN3.1 187
IN3.2 879
IN3.3 ,709
IN3.4 490
D4.1 ,851
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Tablo 4 (Devami)

Bilesenler

Kaliplastirmasi

Mesaj

Egilimli Giiven

Yapisal
Giivenceler

Diiriistliik

Algilanan
Benzerlik

Bagimh Olmanin
Siibjektif Olasihigi

Beceri

Tyi Niyetlilik

Bagimh Olma

Istegi

D4.2

~
®
o

D4.3

,642

D4.4

,688

B5.1

443

B5.2

917

B5.3

,858

B5.4

,817

BOI6.1

,584

BOI6.2

,632

BOI6.3

,654

BOSO7.2

(71

BOSO7.3

, 746

BOSO7.4

,823

ABS.1

,595

AB8S.2

,719

AB8.3

,807

AB8.4

,667

GYO.1

547

YG9.2

,804

YG9.3

,855

YG9.4

,7195

MK1.2

735

MK1.3

, 713

MK1.4

(74

MKL1.5

,825

MK1.6

,837

MK1.7

, 156

MK1.8

, 766

Dogrulayict Faktor Analiz siiresinde, Egilimli Giivenin bilesenlerinden GD1.3

(0.49) ve I12.1 (0.43) bilesenleri Faktor loading’leri 0,50 altinda kaldig1 icin analiz dist

birakilmstir.

Yeni

bir Olgiim modeli

olusturulmus ve modifikasyon degerlerine

(Modification Indices) bakarak modeli modifiye ederek 6lgiim modelin Model Uyumunu

(Model Fit) iyilestirilmeye calisiimustir (Sekil 4), lyilestirilmis 6l¢iim modelinin sonuglari

tablo 5’te sunulmustur. Bu 6l¢lim modelin degerlerinin kabul edilebilir referans degerlerin
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tizerinde ¢ikmasindan dolayi, Ol¢iim modelinin gilivenilirlik ve gecerlilik analizleri

yapilmaya uygun gorilmiistiir.

Tablo 5: Ol¢iim Modeli 1 Uyum Sonuglar

“ Ol¢iim Modelin Kabul Edilir
Uyum Olgiitleri Sonucu Referans Degerler Referans
Degrees of Freedom (df) 608
Chi-square 1017.532
Uyum Olgiitleri
<3, iyi fit; Joseph F Hair ve
CMIN/DF 1,674 <5, izin verilebilir | digerleri (2009)
,05<RMSEA < | Joseph F Hair ve
,08 digerleri (2009)
RMSEQ B L. t. Hu ve Bentler
<,05 (1999)
Joseph F Hair ve
PCLOSE ,104 > 05 digerleri (2009)
CFI ,906 >90 Bentler (1990)
Joseph F Hair ve
AGFI 784 NG digerleri (2009)
Segars ve Grover
GFlI ,813 >90 (1993)

Olgiim modelin uyum iyiligi dlgiitleri tespit edildikten sonra 6l¢iim modelin
yapilarinin gegerlilik ve giivenilirlik; yakinsama gecerliligi (convergent), ayrit edici
gecerlilik (discriminant) analizi yapilmis ve Ol¢iim modelin yapilarin gilivenilirligini
incelemek tizere Kompozit Giivenilirlik katsayis1 (Composite Reliability coefficient-CR)
hesaplanmistir. Tablo 6’te gosterildigi gibi giivenilirlik degerleri 0,75 ve 0,90 arasinda
degisim gostermistir. CR degerlerinin 0,50 {izerinde kalmasi arastirmanin gilivenilir

oldugunu gostermektedir (Joe F Hair ve digerleri, 2012).

Yakinsama gegerliligi incelemek i¢in Average Variance Extracted (AVE)
kullanilabilir (Aga, Noorderhaven ve Vallejo, 2016). AVE degerlerinin 0,50 ve tizere
¢ikmas1 yakinsama gegerliliginin saglandig1 anlama gelmektedir (Fornell ve Larcker, 1981;
Joseph F Hair ve digerleri, 2009). Olgiim modelin yapilari igin hesaplanan AVE 0,50 ve
0,63 arasinda degismektedir (Tablo 6). Bu yiizden modelin yakinsama gecerliligi

saglanmustir.
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Ayrit edici gecerliligin saglanmasi icin MSV degerleri AVE degerlerinden kiigiik
(MSV<AVE) ve AVE'nin karekokii, yapilar aras1 korelasyonlardan daha biiyiik olmalidir
(ASV<AVE) (Joseph F Hair ve digerleri, 2009). Olciim modelin yapilarindan Giiven
Inanc1 ve Giiven Niyetin MSV (Giiven Inanc1 0,85 ve Giiven Niyeti 0,85) degerleri AVE
degerlerinden yiiksek ¢ikmis ve ayrit edici gecerliligin sartlar1 saglanmamistir (Tablo 6).

Tablo 6: Ol¢iim Modeil 1 Yapilarimin CR, AVE, MSV ve ASV Degerleri

CR AVE MSV ASV
Mesaj Kaliplastirma ,90 ,63 ,32 .20
Egilimli Giiven ,81 51 ,36 13
Yapisal Giivenceler ,87 ,63 ,36 21
Algilanan Benzerlik ,82 94 47 ,26
Giiven Inanci 76 50 85 43
Giiven Niyeti 75 ,60 ,85 A2

Average Variance Extracted (AVE), Maximum Shared Variance (MSV), ve Average Shared Variance
(ASV)

Ayrit edici gegerlilifin saglanmasi igin arastirmaci tarafindan Giiven Inanci
bilesenlerinden “’Beceri’” ve Giiven Niyeti bilesenlerinden <’Bagimli Olma Istegi’’ analiz
dis1 tutulmustur ve yeni Olclim modeli gelistirilmistir (Sekil 5). Yeni 6l¢iim modelinde
giiven inancim Diiriistliik (D1.1. D1.2. D1.3. D1.4) ve lyi Niyetliligi (IN3.1. IN3.2. IN3.3.
IN3.4) temsil etmemektedir. Giiven Niyetini ise Bagimli Olma Istegi bileseninin analiz dist
birakilmasiyla Bagimli Olmanin Siibjektife Olasiligi (BOSO7.2. BOSO7.3. BOSO7.4) ile
temsil etmektedir. Boylece, birinci dl¢iim modeldeki ayirt edici gegerliligin saglanamamasi

giderilmeye calisilmistir.
Beceri ve bagimli olma istegi bileseninin analiz dis1 birakildiktan sonra yeni 6l¢tim

modelin uyum sonuglar1 tekrar kontrol edilmis ve degerlerin kabul edilebilir seviyede

oldugu tespit edilmistir (Tablo 7).
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Tablo 7: Ol¢iim Modeli 2 Uyum Sonuclar

Uyum Olciitleri Ol¢iim Modelin | Kabul Edilir Referans
N Referans
Sonucu Degerler
Degrees of
Freedom (df) 37
Chi-square (X?) 617.335
Uyum Olgiitleri
<3, iyi fit; Joseph F Hair ve
CMIN/DF 1,595 <5, izin verilebilir | digerleri (2009)
Joseph F Hair ve
05 SRMSEA<.08 | s erleri (2009)
RMSEA 051
< 05 L. t. Hu ve Bentler
=5 (1999)
Joseph F Hair ve
PCLOSE 389 >,05 digerleri (2009)
CEl 935 > 90 Bentler (1990)
Joseph F Hair ve
AGFI 826 >80 digerleri (2009)
Segars ve  Grover
GFI 855 >,90 (1993)

Bu iki bilesenin analiz dis1 tutulmasiyla giiven inanci ve giliven niyetin arasindaki

0,93 kovaryansi (Sekil 4) 0,51 seviyesine indirgeyebilmistir (Sekil 5). Olgiim modelin

yapilariin giivenilirlik ve gecerliliginin kontrol edilmesi sonucu giivenilirlik, yakinsama

ve ayrit edici gegerlilik analizi saglandig: tespit edilmistir (Tablo 8).

Olgiim modelin (Ol¢iim Model 2) giivenilirlik ve gegerliligi saglandiktan sonra

analizin Yapisal Esitlik Model (YEM) asamasina gegilmistir.

Tablo 8: Ol¢iim Model 2 Yapilarinin CR, AVE, MSV ve ASV Degerleri

CR AVE MSV ASV
Mesaj Kaliplagtirma .92 ,61 ,32 16
Egilimli Giiven ,80 51 ,36 ,10
Yapisal Giivenceler ,87 ,63 31 17
Algilanan Benzerlik ,82 .54 ,38 23
Giiven Inanci 79 65 .36 27
Giiven Niyeti ,84 ,64 ,38 20

Average Variance Extracted (AVE), Maximum Shared Variance (MSV), ve Average Shared Variance

(ASV)
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3.2.3. Yapisal Esitlik Model (YEM)

Gegerli bir dlgiim modeli (Olgiim Model 2) elde edildikten sonra literatiir

taramasina dayali yapilandirilmis yapisal model test edilmeye alinmistir. Agiklayict ve

Dogrulayicr faktor analizlerin yapildig: siirecte gereken modifikasyonlar1 yaparak, 6l¢iim

modelin gegerlilik ve giivenilirligi saglanmaya c¢aligilmistir

(Sekil 5). Elde edilen dlgiim

modeli kullanarak arastirmanin hipotezlerini incelemek {izere bir Yapisal Esitlik Model

olusturulmustur (Sekil 6).

Tablo 9: Yapisal Esitlik Modelin Uyum Sonuglari

Uyum Olgiitleri Olciim Modelin Kabul Edilir R
- eferans
Sonucu Referans Degerler
Degrees of Freedom (df) 550,149
Chi-square (X?) 385
Uyum Olgiitleri
<3, iyi fit; Joseph F Hair ve
CMIN/DF 1428 <5, izin verilebilir | digerleri (2009)
,05 <RMSEA < | Joseph F Hair ve
,08 digerleri (2009)
RMSEA 043 L. t. Hu ve Bentler
<,05 (1999)
Joseph F Hair ve
PCLOSE ,909 > 05 digerleri (2009)
CFlI ,953 > 90 Bentler (1990)
Joseph F Hair ve
AGFI 841 >80 digerleri (2009)
Segars ve Grover
GFI ,868 >90 (1993)

Olusturulan yapisal esitlik modelin uyum Oolgiitleri incelendikten sonra RMSEA
(0,043) ve GFI (0,868) degerleri hari¢ diger uyum o6l¢iitlerde modelin kabul edilebilir

degerlerler ile uyum sagladigi tespit edilmistir (Tablo 9). Yani, yapisal modelin model

uyum gereksinimleri kabul edilebilir seviyede oldugu iddia edilebilmektedir.

50




Sekil 4: Dogrulayic1 Faktor Analizin Olg¢iim Model 1
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Sekil 5: Dogrulayic1 Faktor Analizin Olciim Model 2
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Sekil 6: Yapisal Esitlik Modeli
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Yapisal esitlik modelin ilgili hipotezlerin regresyon katsayilari ve anlamlilik diizeyi

Tablo 10’da sunulmustur.
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Tablo 10: Standardize Edilmemis Regresyon Katsayilar

Regresyon Yoni Regresyon Standart Anl.a}mhl‘ﬂ(
Katsayisi Hata Diizeyi
Mesaj Kaliplagtirma <---Algilanan Benzerlik ,685 ,101 foleal
Giiven Inanc1 <--- Mesaj Kaliplastirma -,009 ,059 ,881
Giiven Inanci <--- Algilanan Benzerlik ,280 ,087 Fkk
Giiven Inanci <--- Yapisal Glivenceler 177 ,061 ,004*
Giiven Inanc1 <--- Egilimli Giiven ,440 ,095 falaied
Giiven Niyeti <--- Algilanan Benzerlik ,529 ,152 folaal
Giiven Niyeti <--- Mesaj Kaliplastirma ,087 ,090 331
Giiven Niyeti <--- Yapisal Giivenceler -,033 ,095 726
Giiven Niyeti <--- Egilimli Giiven ,009 ,149 ,952
Giiven Niyeti <--- Giiven Inanci ,391 241 ,104

*<,05, ¥** P<,001 istatistiksel anlamlilik diizeyi ifade etmektedir.

Elde edilen yapisal modelin sonuglarina gore arastirma hipotezleri incelenmis ve

asagida sunulmustur:

Kabul Edilmis Hipotezler

H2e: FAS grubunda alici ve saticinin ilk karsilagsmasinda, yapisal giivenceler
giiven inanc¢larinin olusumunu olumlu etkilemesi beklenmektedir. (P=0,004)

H1g: FAS grubunda alic1 ve saticinin ilk karsilasmasinda, kisilerarasi algilanan
benzerlik alic1 ve satici arasinda giiven niyetinin olusumunu olumlu etkilemektedir.
(P=0,001)

H2g: FAS grubunda alic1 ve saticinin ilk karsilasmasinda, algilanan benzerlik alici

ve satici arasindaki giiven inanglarii olusumunu olumlu etkilemektedir. (P=0,001)
Kabul Edilmemis Hipotezler

Hc: FAS grubunda alict ve saticinin ilk karsilasmasinda, alict ve saticinin giiven
niyeti, giiven inanglarinin fonksiyonudur. (P=0,104)

H1le: FAS grubunda alic1 ve saticinin ilk karsilasmasinda, yapisal giivenceler giiven

niyetinin olusumunu olumlu etkilemektedir. (P=0,726)
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H1lh ve H2h: FAS grubunda alici ve saticinin ilk karsilasmasinda, mesaj
kaliplastirmasi alict ve satict arasinda giiven niyeti (H2h) ve giiven inancinin (H1h)
olusumunu olumlu etkilemektedir (P=0,331 ve P=0,881).

H1h: Mesaj kaliplastirmasi giiven inancini olumlu yonde etkilemektedir. (P=0,881)
H2h: Mesaj kaliplagtirmasi giiven niyetini olumlu yonde etkilemektedir. (P=0,331)
H1i: Mesaj kaliplastirmasi algilanan benzerligin etkisini giiven inanct ve niyeti

iizerine olumlu yonde gii¢lendirmektedir (moderator degisken).

Bu aragtirmada mesaj Kaliplagtirmasi hem direkt (H1H ve H2H) hem de dolayl
(H1i- moderator) olarak giiven inanct ve gliven niyetin olusumunu olumlu etkilemesi
beklenmistir. Ancak YEM analiz sonuglarina gére mesaj kaliplastirmanin, giiven inanci ve
giiven niyetini direkt etkilemedigi tespit edilmistir. Bu nedenle, mesaj kaliplagtirmasi
giiven inanci ve giiven niyetini dolayli olarak da olumlu etkilemedigi ispatlanmistir. Yani
Mesaj kaliplastirmasi algilanan benzerligin etkisini giiven inanci ve niyeti {izerine olumlu
yonde gli¢lendirmesi reddedilmistir (moderatér degisken). Ancak ‘’Algilanan Benzerlik’’

mesaj kaliplagtirmasini olumlu etkiledigi tespit edilmistir.

Degisen Hipotezler

Olgiim modelin giivenilirlik ve gegerliligini saglamak igin analiz siirecinde bazi
degiskenler analiz dis1 tutulmustur. Bu nedenle, arastirmanin temel modelinde (Sekil 3)

tanimlanan H1d ve H2d hipotezler de degismistir.

H1d: FAS grubunda alici ve saticinin ilk karsilasmasinda, bireylerin insanliga
inanci onlarin giiven inanglarinin olusumuna neden olmaktadir.
H2d: FAS grubunda alict ve saticinin ilk karsilagsmasinda, giiven durusu giiven

niyetini olumlu etkilemektedir.

Aciklayic1 faktor analiz siirecinde insanliga inancit ve giiven durusu bir faktor
altinda toplanildigi i¢in arastirmaci tarafindan birikip egilimli giiveni temsil etmesine karar
verilmistir. Bu birikim sonucu ve yapisal esitlik analiz sonucu egilimli giiven, FAS

gruplarinda alic1 ve satict arasindaki “’Giliven Niyetinin’’ olusumunu olumlu etkilemedigi
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tespit edilmistir (P=0,952). Ama egilimli giivenin etkisi “’Giiven Inancinin> olusumu

tizerinde olumlu oldugu tespit edilmistir (P=0,001).
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SONUC VE ONERILER

Internetin sanallik, anonimlik ve herkese aciklign nedeniyle, kisilerarasi giiveni
olusturmak i¢in geleneksel temeller, 6rnegin kan ve cografik iliskiler, iiyelerin birbirleri
hakkinda yeterli bilgiye sahip olmadiklari i¢in sanal bir diinyada ¢aligmamaktadir. Bu
calisma, Facebook alim ve satim topluluklar gibi hibrit (¢evrimici / ¢cevrimdisi) aligveris
durumlarda kisilerarasi 6n-giivenini olusturan ¢esitli faktorler yani bu arastirmada, egilimli
giiven, yapisal giivenceler, algilanan kisileraras1 gliven, mesaj kaliplastirmanin ektisini

inceleyerek giiven literatiiriine katkida bulunmustur.

Calismanin nihai sonuglarina gelince, FAS gruplar1 ortaminda algilanan kisilerarasi
benzerlik, egilimli gliven ve yapisal glivenceler gliven inancini olumlu etkilerken, giiven
niyetini sadece algilanan kisilerarasi benzerlik olumlu etkilemektedir. Giiven literatiiriine
gbre giliven inanci giiven niyetini olumlu etkilemesi beklenmesine ragmen arastirmanin
verileri bu iki On-kisilerarasi gilivenin alt kurgular1 arasinda anlamli bir iliski oldugunu
desteklememistir. Arastirmanin verilerine gore mesaj kaliplastirmasinin (biligsel islem) 6n-
kisileraras1 giivenin her iki alt kurgusu yani, giiven inanci ve giiven niyetin iizerinde
herhangi bir olumlu direkt veya dolayli (moderator) etkisi goriilmemistir. Veriler, algilanan

kisileraras1 benzerligin mesaj kaliplagtirmasini olumlu etkiledigini desteklenmistir.

FAS gruplarindaki aligveris islemleri bir hibrit (¢evrimdist ve g¢evrimici) islem
niteligindedir. Yani, bu gruplarda aligveris islemleri yiiz yiize ve ger¢ek insan temaslarinin
olmadig1 ¢evrimici ve yiiz yiize ve gercek insan temaslarinin oldugu ¢evrimdist islem ve
asamalardan olusmaktadir. Bu arastirma cevrimi¢i ortamdaki On-kisilerarast giiven
olusumuna odaklanmistir. Bu yilizden, c¢alismadan elde edilen sonuglar FAS grup
yoneticilerinin C2C sosyal e-ticaret ortaminda giiven hakkindaki anlayislarim
derinlestirmis ve On-kisilerarasi giiveni olusturan faktorler, etkileri ve iligkilerinin
kombinasyonunu modelleyerek grup iiyelerin giiven davranigini tahmin etmekte katkida
bulunmustur. Boylece, grup yoneticilerine giiven yonetimi ve grup tiyelerini gergek alicilar

ve saticilar haline getiren stratejiler ve eylemleri belirleme ve uygulamada yol



gostermektedir. Arastirma sonuglari giiven arastirmacilarina ise; ¢evrimdist giiven gibi
hibrit ortamindaki olusan giivenin de basit ve tek boyutlu bir yapiya sahip olmadigini ve
¢cok boyutlu, dinamik, genis ve karmasik bir yapidan olustugunu onermektedir. Ayni
zamanda arastirma sonuglar1 hibrit ortamlarin ¢evrimici asamasinda yiiz yiize ve gercek

insan temaslarinin olmadigi, giiven olusumunu etkilemedigini de ortaya koymustur.

Fishbein ve Ajzen (1975:12,13)’e gore inanclar, tutumlar, niyetler ve davraniglar
birbirinden ayirabilmektedir. Bu arastirma giiven kurgusunu inang ve niyeti lizerine
odaklanmistir ama giiven davranisi ve tutumunu kapsamamaktadir. Glivenin temel
tanimiyla ilgili bir anlagma mevcut olmadig1 i¢in aragtirmacinin benimsedigi bakis agisina
bagli olarak her arastirma farkli faktorleri, gliven ve giiven faktorleri olarak
Olcebilmektedir. Bu calismada FAS gruplarinda kisileraras1 6n-giivenin iki alt kurgusu
yani, giiven niyeti ve giiven inancini sosyolojik, psikolojik ve sosyal psikolojik agidan
bakarak kisileraras1 6n-giiveni olusturan ve etkileyen faktorleri dlgerek bir yapisal modelde
aciklamaya ¢alisilmustir. leri arastirmalarda arastirmacilarin bir yandan giiven davranisini
ve tutumunu etkileyen faktorleri ve diger yandan gilivenin alt kurgularini farkli bakis
acilardan bakarak incelenmeleri gliven kavramimin agiklanmasina katkida bulunmalar

Onerilmektedir.

Lewis ve Weigert (1985a); (McAllister, 1995)’e gore giiven kisileraras1 baglamda,
biligsel ve duygusal bilesenlerden olusmaktadir. Bu arastirmada giivenin egilimli,
kurumsal, kisileraras1 boyutlariyla beraber biligsel boyutuna da odaklanilmistir ama
giivenin duygusal boyutu arastirma smirlar1 disinda tutulmustur. Insanlar arasi duygusal
sosyal baglar, duygusal giivenin temelini teskil etmektedir (Lowry ve digerleri, 2007). Bu
yiizden ileri arastirmalarda giiven olusumunda duygusal islemler ve baglarin rollerinin

incelenmesi giivenin yapisint anlamamizda katkida bulunabilecektir.

Bu arastirma, kisileraras1 6n-giiven olusumu iizerinde biligsel islemlerden mesaj
kaliplastirmanin etkisini incelemeye almistir. Mesaj kaliplastirmanin giiven niyeti ve inanci
tizerinde olumlu etkisi oldugu beklenmesine ragmen arastirmanin verileri herhangi bir
olumlu etkiyi desteklememistir. Muhtemelen arastirmaya katilan ogrencilerin biiyiik
kisminin cografik olarak birbirlerine yakin mesafede yasamalari (liniversite kampiisii veya

kampiise yakin) alict ve saticinin rahatlikla goriismesine sebep olabilmektedir. Bununla
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beraber, arastirma Facebook ortamimin sagladigi 6zel mesaj (gelen kutusu) ve yorum
kutusu vasitasiyla alic1 ve satict arasindaki yazismalarini kapsamistir. Yani, sadece FAS
grup ortami vasitasiyla gerceklesen iletisimden kaynaklanan mesaj kaliplastirmay1
kapsamaktadir ve FAS grup ortaminin disi, 6rnegin alict ve saticinin aligveris i¢in telefon
gorismelerinden  kaynaklanabilecek ~ mesaj  kaliplagtirmayr  kapsamamaktadir.
Arastirmaciya gore, arastirmada FAS grup tyelerinin cografik yakinligi ve iletisim i¢in
telefon gorlismesini  kullanabilmeleri FAS grup vasitasiyla mesaj kaliplastirmanin
olusumunu etkilemis olabilmektedir. Bu nedenle, muhtemelen mesaj kaliplastirmanin
giiven niyeti ve inanci iizerinde herhangi bir olumlu etkisi bulunmamis olabilmektedir. Ileri
arastirmalarda, mesaj kaliplastirmanin olusumunda cografik yakinlik ve telefon

goriismelerinin etkisi de incelenmesi, aragtirmaci tarafindan 6nerilmektedir.

Bu arastirmada insanliga inang ve giiven durusu egilimli giivenin iki tiirii olarak ele
alinmasina ragmen analiz siirecinde Ol¢im modelin gilivenilirlik ve gegerlilik
problemlerinden dolay1 bu iki faktor birbirinden ayrit edilememis ve arastirmaci tarafindan
biriktirilerek egilimli giiven olarak analize dahil edilmistir. insanliga inan¢ ve giivenme
durusu bireyin bir egilimidir ve bireyin niteligi sayilmaz (McKnight ve digerleri, 1998).
Giliven durusunda, birey bir bilingli secim yaptigir i¢in hesap-kitaba dayali giiven
kapsamina girmektedir (McKnight ve digerleri, 1998). Rousseau, Sitkin, Burt, ve Camerer
(1998)’e gore hesap-kitaba dayali giivenin ortaya ¢ikma nedeni, giivenilen bireyin niyeti
yararli bir eylem yapmak ve bu niyetin gilivenen birey tarafindan algilamasidir. Hesap-
kitaba dayali giiven rasyonel bir se¢cimdir (Rousseau ve digerleri, 1998). FAS gruplarinda
tiyelerin uygun fiyatla iiriin bulabilmeleri, bu gruplarin 6nemli bir 6zelligidir. Bu yiizden,
tiyelerin FAS gruplarma katilma nedenlerinden biri muhtemelen rasyonel ve ekonomik
nedenlerdir. Bu yiizden ileri arastirmalarda hesap-kitaba dayali giivenin rol ve etkisinin
incelenmesi FAS gruplar ortaminda giiven kavraminin anlasilmasinda 6nem

kazanmaktadir.

Arastirmanin sonuglarina gére FAS gruplarina {iye erkek dgrencilerin katilim orani,
kadinlara gore daha yiiksek oldugu tespit edilmistir. Oysa, diger arastirmalarda bunun
aksine kadin katilimcilarin oranmi erkeklere gore daha yiiksek oldugu tespit edilmistir
(Dennis ve digerleri, 2009; X. Hu ve digerleri, 2014; Ying Xu, 2015:50). Cinsiyet

konusunda bu farkli sonucun muhtemel nedenlerinden biri; erkeklerin partnerlerinden
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gelen karsilikli beklentilerinden ve kadinlarin partnerlerinin suistimal korkusunun yiiksek
olmasindan dolay1 erkekler, bilinmeyen partnerlere kadinlardan daha c¢ok giliven
duymaktadir (Wang ve Yamagishi, 2005). Bu sonug¢ gelecekteki arastirmalarin giiven

olusumunda cinsiyetin etkisini incelemeye almalarini tesvik edebilir.

Bu calismada, alicilar ve saticilar ayr1 ayri analiz edilmemistir, yani FAS grubunun
alict ve saticilar1 birlikte degerlendirilmistir. Gelecekteki bir ¢alismada bu iki grubu
birbirinden ayirarak giiven kavramini, alicilar ve saticilar agisindan inceleyerek farkli

sonuglar elde edilebilir.
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EKLER



Ek 1: Facebook Uyelerine Yonelik Arastirma

1

Facebook Alim ve Satim Grup
Uyelerine Yonelik Bir Arastirma

Bu anket K.T.0, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Pazarlama Ana Bilim Dalin'da yazmakta oldufum yiiksek
lizans tezinde kullanilmak iizere hazirlanmistir. Arastirmanin amac Facebock 2hm ve Saum
gruplanndz sl ve satics arasnda given olugumunu incelemektedi.

Cevaplanmz gizli tutulup arasurma amao dizinda herhangi baska bir amag igin kullarilmayacakor.
Arastirmaya katilmaniz génillidir ve her asamasinda kendi istediginizle sorulan cevaplaman
birakma ve cikma haklarz mahfuzdur.

Tim sorulann dikkatli ve eksiksiz bir gekilde yanitlanmas: aragtirma agisindan biiyik dnem
tagimaktadr. Anket 11 bolimden clugmakiadir ve tamamlamasi toplam 13 dakika sirmesi
beklenmektadir.

Aragtirma ile ilgili herhangi bir soru icin Abdalzattar Mazghlchy (sattar naz@kiuedu.tr) veya
darisman hocas Dog. Or. Fazil Kirkbir (fazild 1 @ktu.edutr) ile iletisime gegebilirsiniz.

Katkilarinizdan dolay sonauz tegekkirlerimi sunanm.

Arastirmanin amaci ve kapsami ile gereken bilgileri edindim.
Arastirmaya katihmim tamamen gonullidar ve arastirmaya
katilmayi kabul ediyorum.

(O Kabul Ediyorum
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Ek 1 (Devami)

1

Facebook Alim ve Satim Grup
Uyelerine Yonelik Bir Arastirma

Bu anket K.T.0, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Pazarlama Ana Bilim Dalin'da yazmakta oldufum yiiksek
lizans tezinde kullanilmak iizere hazirlanmistir. Arastirmanin amac Facebock 2hm ve Saum
gruplanndz sl ve satics arasnda given olugumunu incelemektedi.

Cevaplanmz gizli tutulup arasurma amao dizinda herhangi baska bir amag igin kullarilmayacakor.
Arastirmaya katilmaniz génillidir ve her asamasinda kendi istediginizle sorulan cevaplaman
birakma ve cikma haklarz mahfuzdur.

Tim sorulann dikkatli ve eksiksiz bir gekilde yanitlanmas: aragtirma agisindan biiyik dnem
tagimaktadr. Anket 11 bolimden clugmakiadir ve tamamlamasi toplam 13 dakika sirmesi
beklenmektadir.

Aragtirma ile ilgili herhangi bir soru icin Abdalzattar Mazghlchy (sattar naz@kiuedu.tr) veya
darisman hocas Dog. Or. Fazil Kirkbir (fazild 1 @ktu.edutr) ile iletisime gegebilirsiniz.

Katkilarinizdan dolay sonauz tegekkirlerimi sunanm.

Arastirmanin amaci ve kapsami ile gereken bilgileri edindim.
Arastirmaya katihmim tamamen gonullidar ve arastirmaya
katilmayi kabul ediyorum.

(O Kabul Ediyorum
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Ek 1 (Devami)

1. Asafidaki ifadeleri kullanarak normalde insanlara giivenme

hakkinda ne hissettiginizi agiklayimz.

1.1 Gofu zaman kendilerine glvenmermem igin bir sebep verene
kadar insanlara glvenirim.

1 2 3 4 5
Kesinlikle ) S S S — Kesinlikle
Katilmiyorum = = = = = Katilyorum
1.2 Genellikle ilk karsilastigimda insanlara glivenirim.
1 2 3 4 5
Kesinlikle ) ~ ~ ) ) Kesinlikle
Katlmiyarum — ! ! ! — Katilryorum

1.3 Yeni tamdidim kisilere tipik yaklagimim, onlara glivenmemem
gerektidini ispatlayana kadar givenmeltir.

1 2 3 4 5

Kesinlikle ™ — — — — Kesinlikle
Katilmiyorum et et et et et Katilryorum

1.4 insanlara bel badlamaya egilimliyim.

1 2 3 4 5
Kesinlikle ~ ) ) ) ~ Kesinlikle
Katilmiyorum = = = = = Katilyorum
GEFI SOMRAKI - Sayfa? /12
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Ek 1 (Devami)

Facebook Alim ve Satim Grup
Uyelerine Yonelik Bir Arastirma

3. Facebook Alim ve Satwn Grubunda olas: bir ahgverig durumunda

karg tarafin{ahci veya sahci) iyi niyetliligi hakionda ne
hissettijinizi sunulan ifadeleri kullanarak agiklaymiz.

3.1 Karsi tarafin, benim ¢ikanm dodrultusunda en ivi sekilde
davranacadina inaniyorum.

1 2 3 4 3

Kesinlikle O O O ® O Eesinlikle

Katilmoyorum Katlyorum

3.2 Yardima ihtivacim olursa, kargi taraf bana yvardim etmek igin
elinden geleni yapar.

1 2 3 4 3

Kesinlikle O O O O '®) Eesinlikle

Katilmnyorum Katilnyorum
3.3 Karsi taraf valmizca kendi iviligiyle dedil, benim iyiligim ile de
ilgilenir.

1 2 3 4 3

Kesinlikle Eesinlikle
O O O O O Katilnyorum

Katilmnyorum

3.4 Mormal bir kargi taraf (alici veya satici) benim sorunlanmi
samimiyetle karsilar.

1 2 3 4 3

Kesinlikle O 'S O O O Eesinlikle

Katilmnyorum Katilnyorum

GERI SOMNRAK] ] Saylad /12
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Ek 1 (Devami)

Facebook Alim ve Satim Grup
Uyelerine Yonelik Bir Arastirma

4. Facebook Alim ve Satim Grubunda olasi bir ahigveris durumunda

kars tarafin (alc: veya satier) dilriistliigii haklanda ne hissettiginizi
sunulan ifadeleri kullanarak agiklayiniz.

4.1 Kargi taraf benimle olan aligveris iliskisinde dirtsttir.

1 2 3 4 ]

Kesinlikle O ® ® '®) ®) Kesinlikle

Katilmiyorum Katiliyorum

4.2 Kargi tarafi diriist birisi olarak nitelendiriyorum.

1 2 3 4 ]

Eezinlikle ) ® ® ®) ®) Keszinlikle

Katilmiyorum Katiliyorum
4.3 Kargi taraf verdidi sézlerini yerine getirir.
1 2 3 4 5

Eezinlikle O O O O O Keszinlikle

Katilmiyorum Katiliyorum

4 4 Karsgi taraf samimi ve igtendir.

1 2 3 4 ]

Kesinlikle O O O {:l O Keszinliklz

Katilmiyarum Katilyorum

GERI SOMRAKI S Sayfa 5412
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Ek 1 (Devami)

Facebook Alim ve Satim Grup
Uyelerine Yonelik Bir Arastirma

5. Facebook Alim ve Satwn Grubunda olasi bir ahgveris durumunda

karg tarafin(alci veya sahci) becerisi haklanda ne hissettiginizi
sunulan ifadeleri kullanarak agikdayniz.

5.1 Karsi taraf, olasi bir aligveriste Grind sadlamakta becerili ve
etkilidir.

1 2 3 4 3

Eesinlikle O O ®, O ®, Eesinlikle

Katilmayorum Katlnorum

5.2 Karsi taraf alisveristeki rolinl ¢ok ivi verine getirir.

1 2 3 4 3

Eesinlikle 'D D D C] D Eesinlikle

Katilmayorum Katilnporum

5.3 Genel olarak, karsi taraf alisveris icin Facebook alim ve satim
grubunu kullanmada becerili ve yetenekli olduduna inaniyorum.

1 2 3 4 3

Eesinlikle '::' ':::' O D O Eesinlikle

Katilmayorum Katilnporum

5.4 Genel olarak, kars taraf Facebook alim ve satim aligverigleri
hakkinda ¢ok bilgilidir.

1 2 3 4 3

Eesinlikle Eesinlikle
O @ O O O Katilnporum

Katilmayorum

GERI SOMRAK N Sayfab s 12
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Ek 1 (Devami)

Facebook Alim ve Satim Grup
Uyelerine Yonelik Bir Arastirma

6. Facebook Alim ve Satin Grubunda olasi bir ahgveris duramunda

kars: tarafa(abec: veya sabict) bagimh olma isteginizie ilgili ne
hissettifinizi sunulan ifadeleri kullanarak aciklayiz.

6.1 Alisveris ile ilgili Gnemli bir soru veya sorun ortaya ciktiginda,
karsi tarafin sagladid bilgilere badh olmakta kendimi rahat

hissederim.
1 2 3 4 3
Kesinlikle Kesinlikle
Katlmiyorum C:' G C' ':} D F.atlhyorum

6.2 Genelde aligveris ile ilgili zor konularda, karsi tarafa
ginvenebilirim.

1 2 3 4 ]

Kesinlikle D C‘ G‘ G’ D Kesinlikle

Katnlmiyonum Kanliyorum

6.3 Ahgverig ile ilgili bir kritik problem ¢ikarsa karg tarafin bana
yardimci olabilecedini hissediyorum.

1 2 3 4 3

Kesinlikle Kesinlikle
C:' G C' G D F.atlhyorum

Katnlmiyonum

6.4 Aligveriste cozllmemesi para kaybina sebep olacak bir ¢cetin
durumla karsilastiim zaman, kars: tarafin destek ve tavsiyvelerini

kullanirim.
1 2 3 4 ]
Kesinlikle Kesinlikle
Katnlmiyonum O O o O O Kanliyorum
GERI SOMAAK] I Sawfa 7 4 12
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Ek 1 (Devami)

Facebook Alim ve Satim Grup
Uyelerine Yonelik Bir Arastirma

7. Facebook Alim ve Satim Grubunda olas: bir aligveris durumunda

karg tarafa (akci veya satier) bagimh olmanzin olasihig ile ne
hissettijinizi sunulan ifadeleri kullanarak aciklaymiz.

7.1 Gok ihtivacim olan bir Grind satin almak istersem, tekrar aym
kisiden satin alirim.

2 3 4 3

Eezsinlikle ) o) 'S '®) '®) Kzeinlikle

Eatilmiycrumm Katilryorum

7.2 Karg tarafin bana verdigi bilgilere dayanarak Uriind rahatca
satin alabilirim.

2 3 4 3
Kesinliklz O O 'S 'S '®) Kesinlikle
Eatiimiyorum - * Katiliyorum

7.3 Kars! tarafin bana sagladid bilgilere dayanarak Grinid satin
almakta tereddit etmem.

2 3 4 3

Eezsinlikle O @ '® ®) ®) Kzeinlikle

Eatiimiyorum Katiliyorum

7.4 Kars tarafin verdidi drin bilgilerinden dolay, emin olarak
grand satin alinm.

2 3 ) 5

Eezsinlikle 0) O '® '®) '®) Kzeinlikle

Katilmiycrurm Katiliyorum

GERI SONRAEL N Sayfa@ ri2
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Ek 1 (Devami)

| Facebook Alim ve Satim Grup
Uyelerine Yonelik Bir Arastirma

8. Facebook Alim ve Satim Grubunda olasi bir ahgveris durumunda
kargi tarafla (abeci veya sabci) ne derecede algiladiginiz

benzerlijinizi sunulan ifadeleri kullanarak agiklaymiz.

8.1 Ahsveris durumunda, karsg tarafla ortak amaclanmizin
oldudunu hissediyorum.

2 3 4 3

Kesinlikle O O ®) O o, Eesinlikle

Katilmiyorum Katlryocrum

8.2 Ahsveris durumunda, karsi tarafin benimkine benzer gikarlan
oldudunu hissediyorum.

2 3 4 3

Kesinlikle D G I:} D D Keainlikla

Katilmiyorum Katlryocrum

8.3 Alsveris durumunda, karsi tarafin da benimkine benzer
dederleri oldugunu hissediyvorum.

2 3 4 3

Kesinlikle O O ®) O O Kesinlikle

Katilmiyorum Katlryocrum

8.4 Alsveris durumunda, karsi tarafin da benimkine benzer
tecriibeleri oldugunu hissediyorum.

2 3 4 3

Kesinlikle ® O ®) @, @, Eesinlikle

Katilmiyorum Katilnyorum

GERI SONRAKI 1 Sayfa 912
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Ek 1 (Devami)

Facebook Alim ve Satim Grup
Uyelerine Yénelik Bir Arastirma

9. Facebook Alim ve Satm Grubun ortaminin sagladign givenceleri

hakkinda Sunulan ifadeleri kullanarak ne hissettiginizi agiklayimiz.

9.1 Uye cldujum Facebook Alim ve Satim Grubun yeterli
dnlemleri oldudu igin sahsi ahisverislerimde grubu kullanirken
rahatlik hissederim.

1 2 3 4 3

Kesiniklz D C-' D D ':] Hesinlikle

Katilmeyorum Katiliyorum

9.2 Yasal ve teknolojik yapilann beni Facebook Alim ve Satm
Grubunda ortaya gikabilecek sorunlardan yeterince
koruyacagindan eminim.

1 2 3 4 3

Kesinlikle e '®) O '®) O Hesinlikle

Katilmeyorum Katiliyorum

9.3 Facebook Alim ve Satim Grubunun sifreleme ve diger
teknolojik gelismeleri bu gruptaki alisverigleri benim igin giivenli
yaptiqindan eminim.

1 2 3 4 3
Kesinliklz ~ Kesinlikle
K.atilmiyorum O = O O O Katibyorum

9.4 Genel olarak, giinimiizde Facebook Alm ve Satim grubu
ahsveris yapmak icin saglam ve givenli bir ortamdir.

1 2 3 4 3

Kesiniklz Hesinlikle
Katilmeyorum O O O O O Katibyorum

GERI SOMRAK] ] Sayfa 10712
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Ek 1 (Devami)

Facebook Alim ve Satim Grup
Uyelerine Yoénelik Bir Arastirma

10. Facebook Alim ve Satim Grubunda olasi bir aligverig
durumunda kargi tarafla (alici veya satici) yazigmalanmz (Gelen

kutusuna ozel mesaj, Yorum) hakkinda ne hissettiginizi sunulan
ifadeleri kullanarak agiklaymiz.

10.1 Karsi tarafin génderdigi mesajin igeriginden onun aligveris
icin hevesli oldugunu anlayabiliyorum.

1 2 3 4 3

Kesinlikle D D D D D Kesinlikle

Katibmryonum Katiliyorum

10.2 Karsi tarafin gdnderdidi mesajin iceriginden, onun aligveris
konusunda ciddi oldugunu anlayabiliyorum.

1 2 3 4 3

Kesinlikle D D O D D Kesinlikle

Katiimryonum Katilyorum

10.3 Karsi tarafin mesaji gdndermek icin kullandid iletisim
volundan (zel mesaj veya yorum yazmasi) onun aligveris igin
hevesli oldudunu anlayabiliyorum.

1 2 3 4 3

Kesinlikle '®) '®) 0 '®) '®) Kesinlikle

Katilmnyarum Katilyorum

10.4 Kargi tarafin mesajl gdndermek igin kullandid iletisim
volundan (6zel mesaj veya yorum yazmasi) onun ahgverig
konusunda ciddi oldugunu anlayabiliyorum.

1 2 3 4 3

Kesinlikle {:] O {:] {:] O K}:shi:g:-:;

Katibmryonum
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Ek 1 (Devami)

10.5 Kargi tarafin mesaji génderme sikilidindan cnun ahsveris
icin hevesli oldugunu anlayabiliyorum.

1 2 3 4 3

Kesinlikle O e O O e Kesinlikle

Katilmnyorum Katiliyorum

10.6 Kargi tarafin mesaj génderme sikildindan cnun ahsveris
konusunda ciddi oldugunu anlayabiliyorum.

1 2 3 4 3

Kesinlikle O e O e e Kesinlikle

Katilmnyorum Katiliyorum

10.7 Kargi tarafin cevaplama hizindan onun aligveris igin hevesli
oldugunu anlayabiliyorum.

1 2 3 4 3

Kesinlikle ®) ®) ®) ®) ®) Kesinlikle

Katilmnyorum Katiliyorum

10.8 Karsi tarafin cevaplama hizindan onun alisveris konusunda
ciddi oldugunu anlayabiliyorum.

1 2 3 4 3

Kesinlikle '®) '®) 0 '®) '®) Kesinlikle

Katilmnyorum Katiliyorum

10.9 Karsi taraftan bana gelen mesajlar (gelen kutusuna dzel
mesaj, yorurm) kesin ve ciddidir

1 2 3 4 3

Kesinlikle Kesinlikle
Katilmryorum D D O D D Katilyorum

GERI SONRAKI S Sayfa 1112
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Ek 1 (Devami)

Facebook Alim ve Satim Grup
Uyelerine Yonelik Bir Arastirma

11.Bu béliimde, kigisel verileriniz haklanda baz bilgileri bilmek

istiyoruz

11.7 Cinsiyetiniz?
() Erkek

() Kadin

11.2 Yagimz?

11.3 Egitim durumunuz?
() Lisevezln

() Lisans

() Yiksek lizans
O

Doktora

11.4 Geliriniz?
O F00TLden az
() so1-1000 TL
() 10011500 TL
() 1501-2000 TL

() 2001 ve iizeri
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Ek 1 (Devami)

11.5 Yagadiqimiz yer Facebook alim ve satim grubun oldugu
yerden farkl mi?

O Evet
O Hayir

11.6 Kag senedir Facebook Ahm ve Satim grubuna iyesiniz?

(O 1denaz

O 2 ve 3 araz
O 4 ve 3 aras

O 6'dan fazla

11.7 Hangi driinleri Facebook Alim ve Satim gruplanndan alyor
veya satiyorsaniz?

[ «igisel dijital drinleri

D Evesyalan, beyaz esya

D Bilgizayar, bilgisayar parga ve aksesuarlan
D Elbize ve ayakkat

[] ses ekipmanlan
] Kitap
[ &rac
[J biger:
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Ek 1 (Devami)

11.8 Hangi/leri Facebook Alim ve Satim gruba/lara Gyesiniz?

D Kti 2. El Egya,Yardimlasma Haberlezme ve Duyuru Flatformu

D KT 2. EL ESYA YARDIMLASMA VE DUYURU PLATFORMU

[] kTU2EL ES¥A, DAIRE, ELEKTRONIK, OTC KIRALAMA, ORGANIZASYON
D KT TRAEZON 2.EL TELEFOM ALIM SATIMI

D KTU ikinci el diinya pazan

D Kt 2.El Egya ve Kirahk Daire Pladformu

D Diger:

GERI GONDER O Cayfa 1212

Facebook Alim ve Satim Grup
Uyelerine Yonelik Bir Arastirma

Anketi sonuna kadar cevaplandirarak tez calismama katk yaptiginiz igin tesekkir ederim.
Saygilanmla
Abdalsattar

84



OZGECMIS

Abdalsattar Nazghlchy, 21.03.1983 tarihinde Bendar-e-Torkaman’da dogdu. Ilk,
orta ve lise Ogrenimini dogdugu sehirde tamamladi. 2003 yilinda Peyame Noor
Universitesi, Isletme béliimiinii kazand1 ve dért yillik egitimini basarryla tamamladiktan
sonra is hayatina atildi. 2009-2012 yillar aras1 Delhi Universitesi/Hindistan, Ticaret
(M.Com) béliimiinde yiiksek lisans yapti. 2012 yilinda Karadeniz Teknik Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii, Isletme anabilim dalinda (Pazarlama alani) tekrar yiiksek lisans
egitimine basladi. 2014 yilinda ayni iiniversitede doktora egitimine Isletme anabilim

dalinda basladi.



