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Amag - Giinliik yasamin bir pargasi haline gelen akilli telefonlar bir ihtiya¢ olmaktan ¢ok kisiler icin bir
gereklilik, olmazsa olmaz bir ara¢ haline gelmistir. Teknolojileri giderek gelisen akilli telefonlar
tiitketiciler i¢in bir ¢ok fonksiyonu yerine getirmektedir. Calismanin temel degiskenlerinden biri olan
nomofobi olgusu, bir aliskanlik haline gelmis akilli telefonlardan insanlarin uzak kalma korkusu olarak
literatiire girmistir. Arastirma kapsaminda nomofobiyi tetikleyen psikolojik nedenlerin yaninda
titkketicilerin degisen satin alma davramglarmnin etkileyici faktorler arasinda yer alip almadig:
aragtirilmigtir.

Yontem — Arastirma modeli temelde gevrimici satin alma davramigimin nomofobiye etkisinin olup
olmadig: {izerine kurulmustur. Cevrimigi satin alma davranigina, satin alma diirtiisii ve ¢evrimici
yeniden satin alma niyeti degiskenleri tizerinden 6l¢iilmiistiir. Aragtirma drneklemi Ankara’da yasayan
tiniversite 6grencileri arasindan basit rastgele 6rnekleme yontemi kullanilarak belirlenmistir. Veri setine
agimlayici faktor analizi ve goklu regresyon analizi uygulanarak ¢evrimigi satin alma davraniglarmin
nomofobiye etkisi analiz edilmistir.

Bulgular - Analiz sonucunda 6zellikle Z kusag: tizerinde akilli telefon kullanicilarinin ¢evrimici satin
alma davranislarinin nomofobiyi etkileyen faktorler arasinda etkin olarak yer aldig1 goriilmiistiir.

Tartigma — Pazarlama uzmanlari i¢in 6nemli bir konu olan ¢evrimigi satin alma davraniglarinin belli bir
diizeyde akilli cihaz bagimliligini etkiledigi sonucuna ulasilmistir. Tiiketicileri ile duygusal ve kalict bir
bag kurmak isteyen isletmeler ve markalar ¢alisma sonucu dogrultusunda gevrimici satin almay1 ve
mobil cihaz kullanimin giiglendirecek yeni stratejiler gelistirebilirler.
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Purpose — Smartphones, which have become a part of daily life, have become a necessity, an
indispensable tool for people rather than a necessity. With the ever-evolving technologies, smartphones
fulfill many functions for consumers. The phenomenon of nomophobia, which is one of the main
variables of the study, has entered the literature as the fear of staying away from smartphones, which
has become a habit. Within the scope of the research, besides the psychological reasons that trigger
nomophobia, it was investigated whether the changing purchasing behaviors of consumers are among
the influential factors.

Design/methodology/approach — The research model is based on whether online purchasing
performance affects nomophobia. Online purchase was measured on the purchase impulse and online
repurchase intention variables. The research sample was determined using a simple random sampling
method among university students living in Ankara. The effect of online purchasing behaviors on
nomophobia was analyzed by applying exploratory factor analysis and multiple regression analysis to
the data set.

Findings — As a result of the analysis, it was seen that the online purchasing behaviors of smartphone
users, especially in the Z generation, are among the factors affecting nomophobia.

Discussion — It has been concluded that online purchasing behaviors, an important issue for marketing
professionals, affect smart device addiction at a certain level. Businesses and brands that want to
establish an emotional and lasting bond with their consumers can develop new strategies that will
strengthen online purchasing and mobile device use in line with the results of the study.
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1. Giris

Bilgi ve iletisim teknolojilerinin (BIT) yillar igindeki gelisimi ve hayati kolaylastirmasi ile akilli telefonlar
kisilerin hayatlarinin vazgecilmez bir parcas1 haline gelmistir. Akilli telefonlardaki tirtin gesitliligi ile birlikte
telefonlara erisimin ve sahip olmanin kolaylasmasi da kullaniminin yayginlasmasini hizlandirmistir. Sonug
olarak akilli telefonlar, hizli ve giiclii bir bigcimde tiiketiciler tarafindan benimsenmistir (Yildirim ve Correia,
2015; Lee, Tam, & Chie,2013; Oulasvirta, Rattenbury, Ma ve Raita, 2012). Ozellikle dijital diinyanin i¢ine dogan,
Z kusag uiiniversite 6grencileri i¢in akilli telefonlar hayatin olagan bir parcasi haline gelmistir.

Alalli telefonlarin {iniversite dgrencileri arasindaki popiilaritesi, sagladiklar1 olanaklara baglanabilir. Akill
telefonlar, arama yapmak, mesajlasmak, e-postalarini kontrol etmek, randevu ayarlamak, internette gezinmek,
aligveris yapmak, sosyal medya kullanmak, internette bilgi aramak, oyun oynamak gibi aktiviteleri tek bir
cihazda toplamay1 miimkiin kilar. Akilli telefonlar her yerde bulunabildigi ve ¢ok sayida fayda sagladig igin
iletisim, bilgi ve eglence amaglarina hizmet etmenin 6tesine ge¢cmistir. Akilli telefonlarin, mobilize olmalar1
nedeniyle "6grenme, bireysel yetenek gelistirme, giivenlik ve insan iligkileri gibi bireysel ve sosyal ihtiyaglar
karsilamak" amaciyla insanlara biiyiik olanaklar sagladiklar: goriilmektedir (Park vd., 2013, Kang ve Jung,
2014). Kullanicilarinin giinliik rutinlerini ve islerini basitlestirip, kimi zaman bu isleri takip edip onlarin yerine
halleden, kisilerin sosyal iligkiler kurmasini kolaylastiran akilli telefonlarin olmamasi durumunda, psikolojik
bir rahatsizlik olan nomofobi ortaya ¢ikabilmektedir.

Heti§imin, 0deme mekanizmalarnin daha giivenli hale gelmesi, e-ticaretin teknolojik altyapisinin
gelistirilmesi sonucunda ¢evrimigi satin alma son yirmi yilda giderek artmistir. Akilli telefonlarin gelismesi ve
e-ticaret sitelerinin tiiketicilere kolaylik saglamak amaciyla uygulamalar gelistirmesi online satin alma
davranislarinin degismesine ve gelismesine neden olmuslardir. Calisma kapsaminda, iletisim ve baglanti
kuramama, bilgiye aninda erisememe ve akilli telefonlarin sagladig1 konfordan yoksun kalma korkusu gibi
etmenlerin yaninda satin alma davranislarinin nomofobiye etkisi arastirilmistir.

2. Kavramsal Cerceve
2.1. Nomofobi

Nomofobi, akilli telefonlarin toplumda yayginlasmasindan sonra ilerleyen dijital ¢cagda ortaya c¢ikan cagdas
bir fobi tiirii olarak adlandirilmaktadir (Adawi vd., 2018; Olivencia-Carrion, 2012; Sandeep, 2018). Kokeni
hgilizce olan ve "mobil olmayan" ile "fobi" kelimelerinin birlesiminden olusan nomofobi kavrami, belirli bir
anda bir mobil cihaza sahip olamamanin veya bir mobil cihaza erisememenin verdigi korku, endise ve
rahatsizligin birlesiminin sonucudur (Ahmed vd., 2019; Rodriguez-Garcia vd., 2020).

Farkl1 bir ifade ile nomofobi, dijital diinyadan kopuk hissetme korkusudur (Al-Balhan vd., 2018). Kavram dort
ana boyut kapsaminda yapilandirilmistir. Dort temel boyut (Yildirim, 2015; Rodriguez-Garcia vd., 2020);

(1) diger insanlarla iletisim kuramama korkusu veya gerginligi;
(2) baglant:1 kuramama korkusu;

(3) bilgiye aninda erisememe korkusu; ve

(4) mobil cihazlarin sagladigi konfordan vazge¢me korkusudur.

Nomofobi, neden oldugu zihinsel ve kisilik bozukluklarinin yani sira, 6zellikle geng niifusta kisilerin benlik
saygisini azaltirken, yalnizliklarini arttirir. Kisilerin mutluluklarini etkileyen faktorleri olumsuz yonde etkiler.
Nomofobi, mobil teknolojiye giiclii bir bagimlilik yaratarak, siirekli hale gelen dikkat dagimikli§ina yol acarak,
kisilerin edindigi profesyonel kazanimlari olumsuz yonde etkileyerek, hem egitim hem is hayat: hem de saglik
iizerinde fark edilir degisiklikler meydana getirir (Rodriguez-Garcia vd., 2020; Ozdemir vd.,2018; Dasgupta
vd.,2017; Yildirim vd.,2016).
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Nomofobinin temelinin kisilerin baglandigi mobil cihazlardan ayri kalma sorunu oldugu diistintildiigiinde,
baglanma sekilleri ile nomofobi arasindaki iliskinin incelendigi ¢alismalar 6ne ¢ikmaktadir. Calismalarda iki
baglanma sekline sahip kisilerin nomofobik ozellikler gosterdikleri belirlenmistir. Hem kaygili baglanma
sekline sahip kisilerin hem de kagingan baglanma sekline sahip kisilerin nomofobik 6zellikler gosterdikleri
goriilmiistiir. Kaygili baglanmaya sahip kisilerin bireylerle kurduklar: temaslarda ve yiiz yiize iletisimde
kaygi duyduklari, aldiklari cevaplar ve konusmanin ig¢inde kars: tarafin ne demek istedigi iizerine ok
diisiindiikleri igin, sosyal medya ve cep telefonu ile iletisimde daha rahat olduklar1 gortilmiistiir. Sanal
ortamda kurulan sosyal baglarin verdigi rahatlik nedeniyle kisiler 6zellikle sosyal medyadan aldiklar1 geri
bildirimlere kars1 gelistirdikleri agir1 hassasiyet, internet ve akilli telefon bagimhilig: gelistirebilmelerine yol
a¢cmaktadir (Oldmeadow vd. 2013, Hart vd. 2015). Kagingan baglanmaya sahip kisilerin ise akilli telefon,
internet ve sosyal medya kullanimlarinda, kars: tarafla kendilerini rahat ve giivende hissettikleri bir mesafeyi
koruyabildiklerini diistindiikleri icin akilli telefona bagimli olabilecekleri dile getirilmistir (Nitzburg ve
Farber, 2013). Cevrimici satin alma stirecinde tiiketiciler kendilerini daha rahat ve daha giivende hissettikleri,
sosyal baskidan uzaklastiklari icin bir baglilik gelistirirler. Calisma kapsaminda cevrimig¢i satin alma
davraniglarinin nomofobiye etkisi arastirilmistir. Nomofobi bagimli degisken olarak arastirmaya dahil
edilmistir.

2.2. Satin Alma Diirtiisii

Tiiketicilerin ¢evrimici satin alma motivasyonu, son yillarda ¢ok sayida g¢alismanin konusu olmustur.
Cevrimigi satin almalarin ¢ok yeni oldugu dénemde Hirschman ve Holbrook (1982) arastirmalarinda,
tiiketicileri ¢evrimigi satin almaya motive eden iki faktor belirlemiglerdir. Ik faktor problem ¢6zmek olarak
tanimlanabilirken, diger faktor eglence, uyarim ve zevk aramak olarak belirlenmistir. Birinci faktore dahil olan
tiiketiciler i¢in ¢evrimici satin alma sadece belirli bir mal ve/veya hizmeti satin almaya hizmet eden ve bu tiir
bir satin alma iglemini ticari olarak nitelendirirken, ikinci faktdre dahil olan tiiketiciler ise ¢evrimici satin
almay1 bir zevk ve eglence olarak algilarlar. Tkinci faktor tiiketiciler siirekli arayis icinde olan tiiketicilerden
olusmaktadir (Hirschman ve Holbrook; 1982, Babin vd., 1994). Monsuw’e ve digerleri (2004) tarafindan
yapilan bir c¢alismada tiiketicilerin ¢evrimici satin alma kararinin hem faydaci hem de hedonik giidiiler
tarafindan yonlendirildigi belirtilmis ve bunu etkileyen bes ana faktor belirlenmistir. S6z konusu faktorler;
“tiiketici Ozellikleri”, “durumsal faktorler”, “iirtin ozellikleri”, “Onceki ¢evrimici aligveris deneyimleri” ve
“cevrimigi aligverise giiven” olarak adlandirilmigtir. Bes ana faktor arasindan, tiiketicilerin e-ticarette yer alma
motivasyonunun temelini olusturan en 6nemli faktdr olarak cevrimici alisverise duyulan giiven kabul
edilmistir (Monsuw’e, 2004, Fang vd. 2014, Hajli,2014). Tiiketicileri temelde ¢evrimi¢i satin almaya
yonlendiren faktorler, tiiketicilerde bir satin alma diirtiisii olusturmaktadir.

Satin alma diirtiisiiniin temel ¢ergevesini belirleyen Stern (1962), satin alma diirtiistinii planli, plansiz ve anlik
satin alma olarak {i¢ ana grupta toplamustir. Planli satin alma siirecinde, bilgi arama ve rasyonel karar verme
siireci zaman almaktadir. Plansiz satin alma siirecinde kararlar 6nceden planlama yapilmadan verilir. Hizl
karar verme siirecinde ise ani, giliglii, karst konulmaz ve plansiz bir satin alma diirtiisii s6z konusudur
(Stern,1962). Daha sonra satin alma diirtiisii, magaza ortaminda ya da magazaya girmeden aligveris ihtiyacini
hatirlatan plansiz bir satin alma niyeti olarak tanimlanmustir (Kollat ve Willet, 1967, Engel ve Blackwell, 1982).
Zamanla degisen teknoloji ve internetin getirdigi farkli tiiketici aliskanliklari satin alma diirtiistiniin
kavramini gelistirmistir.

Bayley ve Nancarrow (1998), satin alma diirtiisiinii "ani bir karar verme siirecinin hizinin, alternatif bilgi ve
seceneklerin dikkatli ve kasitli olarak degerlendirilmesini engelledigi zorlayici, hedonik olarak karmasik satin
alma davranisi” olarak tanimlamaktadir (Bayley ve Nancarrow,1998:100). Block ve Morwitz (1999) ise, ani,
giiclii bir satin alma diirtiisiiniin sonucu olarak ¢ok az diisiinerek veya hig diistinmeden bir {iriinii satin almak
olarak tanimlamaktadirlar. Kacen ve Lee (2002), satin alma diirtiistiniin iki temel 6zelligi olan ani karar
vermeyi ve iirline aninda sahip olmay1 aragtirmiglardir. ki 6zelligin sonucu olarak diirtiisel satin alma
davranisinin daha fazla uyarilma ve daha az direng igerdigi goriilmiistiir (Kacen ve Lee, 2002).
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Bir kisinin yasam deneyimleri ve bagkalariyla etkilesimleri, o kisinin kendini bagkalarina nasil sunacagini
belirleyebilir ve bu, sosyal insaci teorinin temelidir. Dittmar vd. (1995), anlik satin alma modellerini bu teoriye
dayandirmigtir. Anlik satin alma modelinde, {iriinlerin hem islevsel faydalar1 hem de sosyal statii ve zenginlik
gostergesi olan sembolik anlamlari icin satin alindig1 ve tiiketildigi varsayilir (Dittmar vd.,1995). Uriinlerin
fonksiyonel faydalar: ile sembolik anlamlar1 bu model sayesinde birbirinden ayrilabilmektedir.

Anlik satin almalardaki sosyal faktorleri analiz ederken, kimliksiz olmanin anlik satin almayi tegvik
edebilecegini savunan Rook ve Fisher (1995) tarafindan one siiriilen geliskili fikir dikkate alinmalidir. Aligveris
yapanlar yeni {iriinler ve stiller denemeye meyillidir ve kendilerini bir secal ortami iginde gibi hissederler
(Rook ve Fisher,1995). Satin alma diirtiisii, cevrimici satin almalarda tiiketicilere anlik ve hedonik satin alma
siirecini ve sosyal olarak bir yenilik ve rahatlik sunmaktadir. Satin alma diirtiisii ¢alisma kapsamina,
nomofobiyi etkileyebilecek bagimsiz degiskenlerden biri olarak dahil edilmistir.

2.3. Cevrimici Yeniden Satin Alma Niyeti

Cevrimigi satin alma, tirtin satin almanin tiiketiciler igin en kolay ve modern yoludur. Miisterilerin istedikleri
zaman, istedikleri yerden aligveris yapmalarini saglayarak, Ozellikle pandemi gibi siradisi durumlarda
kullanilabilirligi kolaylastirir. Cevrimigi alisveris, esasen miisterilerin erisimini ve se¢imlerini yeniden
yapilandirabilir (Ellison, 2021, Chiu, 2014).

Cevrimigi yeniden satin alma belirli bir saticidan iiriin satin almak igin ¢evrimi¢i kanalin yeniden
degerlendirilmesi olarak tamimlanmaktadir (Khalifa ve Liu, 2007). Cevrimigi tekrar satin alma niyeti,
miisterinin onceki alisveris deneyiminden etkilenir. S6z konusu deneyimlerin, miisterinin tekrar satin alma
niyetiyle sonuglanmasinda kilit bir unsur oldugunu 6ne siirmiistiir (Rose vd., 2012). Calismalar, tekrar satin
alma veya yeniden satin alma niyetinin, gelistirilmis ¢evrimici miisteri deneyiminin ¢ok 6nemli bir sonucu
oldugunu gostermektedir (Chiu, 2014). Miisterilerin tekrar satin alma niyeti gesitli faktdrlerden etkilenebilir.
En 6nemli faktorlerden birinin miisterilerin tutumu oldugu gortilmiistiir (Destiny, 2012). Davranissal niyetin
kendisi, davranisa yonelik tutum, 6znel norm ve algilanan davranissal kontrol gibi onctillere dayanir ve her
onciil, s6z konusu davranisa ve popiilasyona gore dnem agirligina sahiptir (Ajzen, 2002).

Calisma kapsaminda, ¢evrimigi tiiketicilerin gercek davranislari yerine gevrimigi tekrar satin alma niyeti
bagimsiz degisken olarak arastirma modeline eklenmistir. Cevrimigi tekrar satin alma niyetinin modele
eklenmesinin nedeni, Ajzen ve Fishbein (1980) tarafindan Onerilen gerekgeli eylem teorisine dayanarak,
niyetin iliskideki en 6nemli faktor olarak kabul edilmesidir. Gerekgeli eylem teorisinde, tutum ve davranis
arasinda bir iligki olup tiiketici davranislarini test etmeye uygun bulunmustur (Ajzen ve Fishbein,1980). Siber
alemde isletmeler i¢in miisteriyi elinde tutma, hem bilisim teknolojileri hem de pazarlama alanlarinda 6nemli
bir konudur. Yeniden satin alma niyeti, ilk satin alma ve kullanim deneyiminden etkilenir. Deneyim,
perakendelerin kullanimi yerine e-ticaret yapan web sitelerinin ve bunlara bagli uygulamalarin kullaniminin
suirekliligini etkilemektedir. Cevrimigi satin alma niyeti bu nedenle tiiketici davranisini temel almakta ve hem
bilgi sistemlerinin hemde pazarlama teorisinin kapsamina girmektedir. Arastirmacilar, ¢evrimici miisteri
tutma niyetini "cevrimi¢i yeniden satin alma niyeti", "Cevrimigi alisverise devam etme", "miisterinin geri
donme niyeti", "Web sitesi baghlig1" gibi farkli baglamlarda arastirmislardir (Khalifa ve Liu, 2007; Mouakket,
2009; Koufaris, 2002; Li vd., 2006).

3. Yontem

Aragtirmanin uygulanmasi dncesinde Ankara Haci Bayram Veli Universitesi Etik Komisyonu'ndan 25.05.2022
tarih ve 07 sayili toplantisi ile etik kurul izni alinmistir.

3.1. Arastirmanin Modeli ve Hipotezler

Cevrimigi satin alma davranisinin nomofobiyi etkileyen faktorlerden biri olup olmadigini arastirmak igin satin
alma davrarisi iki degisken tizerinden ele alinmistir. Satin alma diirtiisii ve ¢evrimici yeniden satin alma niyeti
aragtirmanin bagimsiz degiskenlerini, nomofobi ise bagimli degiskenini olusturmaktadur.
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Satin Alma
Dirtusu

Nomofobi

Cevrimigi Yeniden
Satin Alma Niyeti

Cevrimici Satin Alma Davranisi

Sekil 1. Aragtirma Modeli
Arastirma kapsaminda bir ana hipotez ve buna bagli iki alt hipotez kurulmustur.
Hoa: Cevrimigi satin alma davraniginin nomofobi {izerinde etkisi yoktur.
Hoa1 : Satin alma diirtiistiniin nomofobi {izerinde etkisi yoktur.
Hoaz : Cevrimigi yeniden satin alma niyetinin nomofobi tizerinde etkisi yoktur.
3.2. Evren ve Orneklem

Arastirma evreni, Ankara’da yasayan iiniversite 6grencileri olarak belirlenmistir. Calisma kapsaminda basit
rastgele ornekleme yontemi ile 403 veri arastirma orneklemi olarak belirlenmistir. Yazicioglu ve Erdogan
(2004) tarafindan, 0.05 6rnekleme hatas1 ve p=0.50 ve g=0.50 icin, anakiitle say1st 100.000’in iizerinde evrenler
i¢in ¢alisilmasi gereken 6rnek sayisi 384 olarak belirlenmistir (Yazicioglu ve Erdogan, 2004).

Aragtirma Orneklemnin demografik yapisi incelendiginde, orneklemin yas ortalamasmn 22,1 oldugu,
katilimcilarin yaslarinin 18 ile 27 arasinda degistigi goriilmektedir. Yas araligi incelendiginde, arastirma
ornekleminin Z kusagini temsil ettigi belirlenmistir. Katihmeilarin % 51,4't (207) kadin, % 48,6's1 (196)
erkektir. Aragtirmaya katilan katilimcilarin %77,2’si (311) calismiyorken, % 6,9'u (28) tam zamanli, % 15,9'u
(64) yar1 zamanh ¢alismaktadir.

Aragtirma drneklemenin giin i¢inde ortalama 3,26 saat internette gezindikleri, ortalama 2.9 saatlerini sosyal
medyada gecirdikleri belirlenmistir. Katihmeilarin aylik ¢evrimigi alisverislerinin tiim aligverislerine oraninin
% 48,5 oldugu sonucuna ulasilmistir. Aragtirmaya katilan iiniversite 6grencileri aylik aligverislerinin ortalama
% 48,5’ini ¢evrimici gergeklestirmektedirler.

3.3. Veri Toplama Araci

Arastirma kapsaminda bireylerin akilli telefon bagimliliklarini 6l¢gmek icin Yildirim ve Correira tarafindan
gelistirilen ve 771i likert seklinde hazirlanan, 20 ifadeden olusan Nomophobia Questionnaire (NMP-Q)
kullanilmistir. S6z konusu Olgegin Tiirkge'ye uyarlanmas: Yildirim, Sumuer, Adnan ve Yildirim tarafindan
yapilmistir (Yildirim ve Correia, 2015, Yildirim vd., 2016). Katihmcilarin, satin alma diirtiistinii 6l¢mek igin
Rook ve Fisher (1995) tarafindan gelistirilen, 571i likert seklinde hazirlanan ve 9 ifadeden olusan Buying
Impulsiveness Scale kullanilmistir. Cevrimigi yeniden satin alma niyetini 6l¢gmek igin Bhattacherjee (2001)
tarafindan 5'li likert seklinde gelistirilen Devaraj vd. (2002) tarafindan ¢evrimici satin almaya uyarlanan Online
Repurchase Intention (INT) kullanilmustir. Olgeklerin cevirileri pazarlama alaninda uzman iki 6gretim tiyesi
tarafindan yapilmis ve gegerlilikleri saglanmistir.

isletme Arastirmalar Dergisi 2484 Journal of Business Research-Turk



T. Tokugoglu Yumusak 15/3 (2023) 2480-2490

3.4. Verilerin Analizi

Calisma kapsaminda Wu (2010), Hair and Black (2006) test kriterlerini kullanarak anketin giivenilirligini test
edilmistir. Degiskenlerin giivenilirlik analizi Tablo 1'te gosterilmektedir. Ug degiskenin Cronbach « degerleri
0,911, 0,876 ve 0,825 olup, arastirma verilerinin giivenilirliginin yiiksek oldugu dogrulanmaktadir.

Tablo 1. Giivenilirlik Analizi

Degiskenler Cronbach a Ifade sayist
Nomofobi 0,911 20

Satin Alma Dirtiisii 0,876 7
Cevrimigi Yeniden Satin Alma Niyeti 0,825 5

Cevrimigi satin alma davranisinin nomofobiyi etkileyen faktorlerden biri olup olmadigini analiz etmek icin
oncelikle veri setine agimlayict faktdr analizi uygulanmistir. Verilerin faktdr analizine uygunlugunu ve
orneklemin yeterliligini gosteren KMO degerinin 0,901 bulunmustur (Tathdil, 2002). O.60'tan biiyiik olan
KMO degerine bakilarak veri setinin ve uygulanan agimlayici faktor analizinin gegerli oldugu goriilmektedir.
Acimlayici faktor analizinde {i¢ faktoriin toplamda varyansin % 61,6’sin1 agikladig1 goriilmiistiir.

Acimlayici faktor analizinde faktor ytiikleri belirlendikten sonra veri setine ¢oklu dogrusal regresyon analizi
uygulanmistir. Coklu dogrusal regresyon analizinde amag, bagimsiz degiskenleri (agiklayic1 degiskenler)
kullanarak bagimli degiskendeki (cevap degiskeni) toplam degisimi agiklamaktir. Calisma kapsaminda satin
alma diirtiisii ve gevrimigi yeniden satin alma niyeti analizin bagimsiz degiskenlerini, nomofobi ise bagimli
degiskenini olusturmaktadir. Coklu dogrusal regresyon analizinde, modele dahil edilen bagimsiz
degiskenlerden bir ya da bir kaginin modele katkis1 énemsiz olabilir. Bagimli degiskeni "en uygun" sekilde
acgiklayacak bagimsiz degiskenlerin belirlenmesi ve agiklamayan ya da etkisi olmayan degiskenlerin
modelden ¢ikarilmas: gerekir (Kayaalp vd., 2015).

Tablo 2. Degiskenler Arasi Korelasyon Degerleri

Nomofobi Satin ~ Alma | Cevrimi¢i Yeniden
Diirtiisti Satin Alma Niyeti

Pearson Correlation Nomofobi 1.000 .380 533

Satin Alma Diirtiisti .380 1.000 .268

Cevrimici Yeniden | .533 268 1.000

Satin Alma Niyeti
Sig. (1-tailed) Nomofobi . .000 .000

Satin Alma Diirtiisii .000 . .000

Cevrimici Yeniden | .000 .000

Satin Alma Niyeti
N Nomofobi 403 403 403

Satin Alma Diirtiisii 403 403 403

Cevrimici Yeniden | 403 403 403

Satin Alma Niyeti

Tablo 2’de korelasyon degerleri incelendiginde, degiskenler arasinda bir baglant1 sorunu goriilmemektedir.
Iki bagimsiz degisken arasindaki basit korelasyon katsayisi yiizeysel olarak yiiksek anlamliligma (r>%75)
sahip ise, ¢oklu dogrusal baglanti problemi ortaya ¢ikabilir (Gujarati, 1995). Arastirmada, Pearson
korelasyon degerleri 0,75'den kiigiik oldugu icin katilimcilarin degiskenler arasindaki ayrimi yaptigi
goriilmektedir.

Coklu dogrusal baglant1 problemi gostergelerinden bir digeri VIF degeridir. Bagimli degisken ile bagimsiz
degiskenler arasinda iligki yoksa (R? =0 olacagindan) VIF 1’e esittir. Bagimli ve bagimsiz degiskenler arasinda
tam bir iliski varsa (R? =1 olacagindan) VIF e sonsuz olacaktir. R?2 %90 ise, VIF 10 olarak elde edilir. Webster
(2013) anlaml bir yorum i¢in su genel kurali 6nermektedir: VIF 10a esit veya daha biiyiik (VIF > 10) ise,
anlamli ¢oklu dogrusal baglanti problemi s6z konusudur. Elde edilen bulgular
degerlerinin 10’dan kiigiik olduklar1 goriilmektedir.

incelendiginde VIF
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Tablo 3. Arastirma Modeli Ozeti

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the
Estimate
1 .5872 344 341 1.166

a. Predictors: (Constant), Satin Alma Diirtiisii, Cevrimici Yeniden Satin Alma Niyeti

Arastirma modelinin 6zetini veren Tablo 3 incelendiginde, satin alma diirtiisii ve cevrimici yeniden satin alma
niyeti bagimsiz degiskenlerinin, nomofobi bagimh degiskenindeki varyansin %34.1'ini acikladig:
goriilmiistiir. Bagimsiz degiskenlerin, bagimli degiskeni ac¢iklama oranlarinin yiiksek oldugu goriilmektedir.

Anova degerleri incelendiginde anlamlilik degerinin 0.05’ten (0.00 < 0,05) kiigiik oldugu goriilmektedir, s6z
konusu deger regresresyon modelinin anlamli oldugu gostermektedir. Modelimizdeki bagimsiz
degiskenlerden en az bir tanesinin bagimli degisken iizerinde anlamli bir etkisi oldugu ve bir regresyon
modeli elde edildigi goriilmektedir.

4. Bulgular

Coklu regresyon analizi sonucunda Tablo 4’te goriilen regresyon tablosu incelendiginde iki bagimsiz
degiskenin anlamlilik degerlerinin 0,05'ten kiiciik oldugu goriilmektedir. Tki bagimsiz degiskenin, bagimli
degisken {iizerinde etkisi oldugu goriilmektedir. Tablo 4'teki degerler kullanularak, satin alma diirtiisii ve
¢evrimici yeniden satin alma niyeti degiskenleri modele katilarak regresyon modeli (1) olusturulmustur.
Modelde; xi: satin alma diirtiisii, x2: ¢evrimici yeniden satin alma niyeti bagimsiz degiskenlerini, y ise
nomofobi bagiml degiskenini gostermektedir.

y=1,187+0,435 x1 + 0,366 x2 + e 1)

Tablo 4. Regresyon Tablosu

Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Sabit) 1.187 215 5.516 .000
Satin Alma 435 .039 464 11.049 .000
Diirtiisii
Cevrimigi .366 .060 .256 6.085 .000

Yeniden Satin
Alma Niyeti
a. Bagimli Degisken: Nomofobi

Regresyon denklemi incelendiginde, satin alma diirtiisiindeki 1 birimlik artisin nomofobi tizerinde % 43,5
artisa, ¢evrimici yeniden satin alma niyetindeki 1 birimlik artisin ise nomofobi tizerinde % 36,6 artisa neden
oldugu goriilmektedir. Her iki degiskenin nomofobiyi etkiledigi goriilmektedir. Tiiketicilerin ¢evrimigi satin
alma davraniglarinin nomofobi iizerinde anlaml ve gozle goriiliir bir etkisi oldugu sonucuna ulagilmistir. Iki
bagimsiz degisken karsilastirildiginda, nomofobi {izerinde ¢evrimici yeniden satin alma niyeti degiskeninin,
satin alma diirtiisii degiskeninden daha diisiik bir etkiye sahip oldugu goriilmektedir.

Satin alma diirtiisii, tiiketicilerde anlik ve hedonik satin alma davramisina dayanmaktadir. Tiiketiciler
tizerinde anlik ve hedonik satin almanin etkisinin yaninda ¢evrimigi satin almalarda kimliksiz olmanin
ortadan kaldirdig1 sosyal baski ve verdigi rahatlik da satin alma diirtiisiiniin nomofobiyi etkilemesine neden
olmustur. Arastirma sonucunda, satin alma diirtiistiniin Z kusaginin telefon bagimliliginin artmas iizerinde
% 43.5 etkisi oldugu goriilmiistiir. Cevrimigi yeniden satin alma niyeti ise, gogunlukla eski deneyimlere
dayanmaktadir. Tiiketicinin 6nceki gevrimici satin alma deneyimleri olumlu, rahat ve giivenilirse tiiketici
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akilli telefondan alisveris yapmay1 aligkanlik haline getirebilir. S6z konusu aligkanlik zamanla nomofobiyi
etkileyen bir faktor haline gelir. Arastirma sonucunda, ¢evrimici yeniden satin alma niyetinin Z kusaginin
telefon bagimlilig: {izerinde % 36,6 arttirici etkisi oldugu bulunmustur.

5. Sonug ve Tartisma

Alalli telefonlar sadece birer iletisim araci olmaktan ¢ok 6zellikle Z kusagi bireyleri igin bir gereklilik, haline
gelmistir. Akilli telefon kullanicilari, telefonlarini eglenmek, 6grenmek, iletisim kurmak, sosyallesmek
amaglartyla kullanilidig: icin kisilerde zamanla bir baglanma ve aliskanlik gelismektedir. Yasamin olagan
akisinda hayati oldukca kolaylastiran akilli telefonlara kisiler farkinda olmadan bir bagimlilik
olusturabilmektedir. Nomofobi, akilli telefonlarin ve onlarin sundugu hizmetlerin yoklugunda kisilerin igine
diistiigii bir rahatsizliktir. [letisim kuramama, internet yoksunlugu, yalniz hissetme gibi faktdrler nomofobiyi
etkilemektedir. Nomofobiyi etkileyen faktorler bunlarla sinirl midir?

Cevrimigi satin alma gilintimiizde hizla artmaktadir, Ozellikle pandemi donemi bu artist daha da
hizlandirmustir. Biiyiik markalarin ve perakendecilerin hemen hemen hepsinin ¢evrimici uygulamalari ya da
kendi internet siteleri bulunmaktadir. Isletmeler, tiiketicilerin hizli hayat akisinda konforlarini arttirmak,
aligverisi belli bir mekan ya da saatten kurtarmak icin akilli telefonlara yonelik uygulamalar gelistirmislerdir.

Calisma kapsaminda, akilli telefon kullanan Z kusaginin ¢evrimigi satin alma davranislarinin nomofobiyi
etkileyip etkilemedigi arastirilmistir. Ankara’da yasayan 403 iiniversite 6grencisine ulasilmig, anket yontemi
ile veri toplanmis, verilere agimlayia faktor analizi ve ¢oklu regresyon analizi uygulanmistir. Analiz
sonucunda, ¢evrimi¢i satin alma davraniglarinin nomofobi iizerinde etkisi oldugu gorilmiistiir.
Pazarlamacilar i¢in nemli bir konu olan ¢evrimigi satin alma davranislariin belli bir diizeyde mobil cihazlara
bagimlilik yaptig1 sonucuna ulagilmigtir.

Coklu regresyon sonucunda elde edilen bulgular, arastirma hipotezinin reddedildigini gostermektedir.
Cevrimigi satin alma davranisinin nomofobi {izerinde etkisi oldugu goriilmektedir. Kurulan alt hipotezler de
analiz sonucunda reddedilmislerdir. Satin alma diirtiisiiniin ve ¢evrimi¢i yeniden satin alma niyetinin
nomofobi iizerinde etkisi oldugu sonucuna ulasilmigtir. Kurulan regresyon denkleminde, iki bagimsiz
degiskenin nomofobiye etki diizeyleri goriilmektedir. Literatiir incelendiginde, genel olarak nomofobiyi,
insanlarla iletisim kuramama, internet baglantisi kuramama, bilgiye aninda erisememe ve mobil cihaz
konforunu kaybetme faktorleri etkilemektedir. Cevrimigi satin alma davranisi, ozellikle dijitallesmenin
etkisiyle degisen yasam kosullarina uyum siirecinde tiiketicileri etkiledigi icin pazarlama literatiiriinde
Oonemini arttirmistir. Dijital diinyaya uyum siirecinde tiiketiciler hizla ¢evrimici satin alma davranisina
yonelmislerdir.

Tiiketicilerin ¢evrimici satin alma davranisinin, mobil cihaz yoksunlugunu yani nomofobiyi etkilemesi
literatiir icin yeni bir unsurdur. Cevrimigci satin alma davranisi, satin alma diirtiisii ve yeniden ¢evrimigi satin
alma niyeti tizerinden analiz edildiginde, iki degiskenin tiiketicilerin nomofobileri iizerinde pozitif yonde
etkileri oldugu bulunmustur. Farkli bir agidan ele alindiginda, Z kusag: tiiketicilerde rahatlikla, kolayca,
zaman ve mekan kisitlamasi olmadan bulunduklari ortamdan cevrimigi alisveris yapma niyeti ve
diirtiistindeki yoksunluk nomofobi rahatsizligini etkilemektedir.

Tiiketicileri ile duygusal ve kalict bir bag kurmak isteyen isletmeler ve markalar calisma sonucu
dogrultusunda oOzellikle Z kusag1 tizerinde c¢evrimici satin almayi giiclendirecek yeni stratejiler
gelistirebilirler. Gelecekteki ¢alismalarda marka bagimliliginin ya da degisen iiriin kullanim aligkanliklarinin
nomofobiye etkisi incelenip, markalasma stratejileri gelistirilebilir.
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