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ELECTRONIC MARKETING METHODS: A CONSUMER 

RESEARCH IN DUZCE 

 

SUMMARY 

 
 
Key Words: Electronic marketing, customer satisfaction, online shopping, corporate 
web sites 
 
 

Marketing is ages old. However, in this day and age with the improvements in 
information technologies marketing concept has changed drastically. Marketing 
today has new rules and requires building new strategies. Business professionals 
know this and in addition to promote their product generally, they make customized 
efforts to ensure the success of their operations. But they cannot market a product to 
each customer. So, to be able to do this they have to determine the customers whom 
will add the most value to their business. Then, they have to proceed to make efforts 
to win those customers over, know them, gather necessary data about them, retain 
them and most importantly add value to them in return. They have to remember the 
best advertisement will be made by a satisfied customer. 

 

It would be deadly to try to use the old methods for firms in the information age. In 
Turkey it is a legal obligation to build a web site for a corporation but building a web 
site is not enough on its own. In this study, the importance of being able to use the 
internet and the ways to do effective marketing online is mentioned. Then a 

is explained. Based on this research, 
conclusions on sectors which consumers do electronic shopping the most, most 

been made. 
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Tablo 2.1. 2012-2013 Ocak-  [25] 
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  2013 2012 2013 2012 
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Tablo 2.2.  [27] 

    

1993 %0,01 2003 %12,33 

1994 %0,05 2004 %14,58 

1995 %0,08 2005 %15,46 

1996 %0,20 2006 %18,24 

1997 %0,50 2007 %28,63 

1998 %0,70 2008 %34,37 

1999 %2,30 2009 %36,4 

2000 %3,76 2010 %39,82 

2001 %5,20 2011 %43,07 

2002 %11,38 2012 %45,13 
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Tablo 2.3.  r
2013 [21] 

 
Bilgisayar 

 
 

Toplam Erkek    Toplam Erkek  

TR  %49,9 %60,2 %39,8 
 

%48,9 %59,3 %38,7 

TR1  %62,1 %70,0 %53,7 
 

%61,4 %69,5 %52,8 

TR2 Marmara %53,3 %62,0 %44,4 
 

%52,2 %60,8 %43,4 

TR3 Ege %50,4 %59,7 %41,4 
 

%49,7 %58,8 %40,9 

TR4  %55,9 %65,9 %45,9 
 

%55,3 %65,3 %45,3 

TR5  %59,8 %69,7 %49,9 
 

%58,5 %68,3 %48,8 

TR6 Akdeniz %45,3 %55,5 %35,6 
 

%43,7 %54,2 %33,6 

TR7 Orta Anadolu %48,0 %59,3 %36,3 
 

%46,2 %56,9 %35,1 

TR8  %40,6 %51,3 %30,3 
 

%39,8 %50,6 %29,5 

TR9  %40,8 %51,4 %30,5 
 

%40,5 %50,8 %30,3 

TRA  %35,3 %47,7 %24,3 
 

%33,3 %46,4 %21,7 

TRB  %31,8 %45,0 %19,5 
 

%31,0 %44,1 %18,8 

TRC  %35,8 %49,5 %23,1   %34,5 %48,9 %21,4 

* 16-  
        

  

 

Tablo 2.4 te  
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Tablo 2.4.  [28] 

# 

  K
   

 

 

1  1,343,239,923 22,500,000 538,000,000 %40.1  %22.4  

2 ABD 313,847,465 95,354,000 245,203,319 %78.1  %10.2  

3 Hindistan 1,205,073,612 5,000,000 137,000,000 %11.4  %5.7  

4 Japonya 127,368,088 47,080,000 101,228,736 %79.5  %4.2  

5 Brezilya 193,946,886 5,000,000 88,494,756 %45.6  %3.7  

6 Rusya 142,517,670 3,100,000 67,982,547 %47.7  %2.8  

7 Almanya 81,305,856 24,000,000 67,483,860 %83.0  %2.8  

8 Endonezya 248,645,008 2,000,000 55,000,000 %22.1  %2.3  

9  63,047,162 15,400,000 52,731,209 %83.6  %2.2  

10 Fransa 65,630,692 8,500,000 52,228,905 %79.6  %2.2  

11 Nijerya 170,123,740 200 48,366,179 %28.4  %2.0  

12 Meksika 114,975,406 2,712,400 42,000,000 %36.5  %1.7  

13  78,868,711 250 42,000,000 %53.3  %1.7 

14 Kore 48,860,500 19,040,000 40,329,660 %82.5  %1.7  

15  79,749,461 2,000,000 36,455,000 %45.7  %1.5  

16  61,261,254 13,200,000 35,800,000 %58.4  %1.5  

17 Filipinler 103,775,002 2,000,000 33,600,000 %32.4  %1.4  

18  47,042,984 5,387,800 31,606,233 %67.2  %1.3  

19 Vietnam 91,519,289 200 31,034,900 %33.9  %1.3  

20  83,688,164 450 29,809,724 %35.6  %1.2  

 4,664,486,873 273,374,200 1,776,355,028 %38.1  %73.8  

 2,353,360,049 87,611,292 629,163,348 %26.7  %26.2  

 7,017,846,922 360,985,492 2,405,518,376 %34.3  %100.0  

 

 

 

D  Bu veriler bulut servis 

  

Tablo 2.5.   Avr ika 

.  
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Tablo 2.5.  [20] 

  
 

 
ORT. 
MBPS 

QoQ 
 

YoY 
   

AVRUPA/ORTA 
D  

 
ORT. 
MBPS 

QoQ 
 

YoY 
 

- Global 3,6 10,0% 29,0% 4 Hollanda 12,5 23,0% 4,6% 

1  22,1 66,0% 51,0% 5  11,6 5,3% 33,0% 

2 Japonya 13,3 12,0% 27,0% 6  11,3 16,0% 49,0% 

3 Hong Kong 12,5 16,0% 39,0% 9  9,7 46,0% 46,0% 

4 Hollanda 12,5 23,0% 46,0% 10  9,6 19,0% 43,0% 

5  11,6 5,3% 33,0% 11 Avusturya 9,3 15,0% 42,0% 

6 Cumhuriyeti 11,3 16,0% 49,0% 12  9,3 9,7% 37,0% 

7 Letonya 11,1 4,6% 28,0% 13 Danimarka 9,2 13,0% 26,0% 

8 ABD 9,8 13,0% 31,0% 14  9,1 8,9% 45,0% 

9  9,7 16,0% 46,0% 16 Finlandiya 8,5 4,6% 25,0% 

10  9,6 19,0% 43,0% 17  8,3 13,0% 34,0% 

     

18  8,3 12,0% 46,0% 

     

20 Rusya 7,8 11,0% 53,0% 

     

21 Romanya 7,8 4,3% 23,0% 

     

27 Almanya 7,6 4,1% 29,0% 

     

29 Polonya 7,4 17,0% 39,0% 

     

30  6,9 17,0% 42,0% 

     

31 Slovakya 6,8 6,0% 16,0% 

     

33 Macaristan 6,7 3,4% 15,0% 

     

34 Fransa 6,5 15,0% 36,0% 

     

41 Portekiz 5,9 8,4% 21,0% 

     

48 a 4,9 -1,4% 24,0% 

     

51 Emirlikleri 4,5 -1,0% -20,0% 

   

 

  54  4 7,0% 39,0% 

     

95  2,3 -1,1% 5,2% 

 

Tablo 2.5.  ve Avrupa/Orta 

 

 

 

Tablo 2.6. durumu 
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Tablo 2.6. , [20] 

  
 

 

% 10 
MBPS 

 
QoQ 

 
YoY 

   

AVRUPA/ORTA 
 

 

% 10 
MBPS 

 
QoQ 

 
YoY 

 

- Global 0,19 31,0% 69,0% 3 Hollanda 0,44 45,0% 106,0% 

1  0,7 53,0% 33,0% 4  0,39 6,7% 75,0% 

2 Japonya 0,49 14,0% 30,0% 6  0,35 31,0% 136,0% 

3 Hollanda 0,44 45,0% 106,0% 8  0,34 36,0% 117,0% 

4  0,39 6,7% 75,0% 10 Danimarka 0,28 38,0% 64,0% 

5 Hong Kong 0,38 19,0% 41,0% 11  0,27 20,0% 151,0% 

6 Cumhuriyeti 0,35 31,0% 136,0% 12  0,25 17,0% 58,0% 

7 Letonya 0,34 3,7% 31,0% 13 Finlandiya 0,25 8,2% 56,0% 

8  0,34 36,0% 117,0% 14  0,25 56,0% 126,0% 

9 USA 0,34 40,0% 82,0% 17 Rusya 0,24 28,0% 207,0% 

10 Danimarka 0,28 38,0% 64,0% 18 Avusturya 0,23 35,0% 90,0% 

     
19  0,23 25,0% 55,0% 

     

23  0,2 23,0% 193,0% 

     

25 Romanya 0,2 20,0% 74,0% 

     

26 Polonya 0,19 40,0% 99,0% 

     

29 Almanya 0,17 13,0% 104,0% 

     

30 Macaristan 0,15 35,0% 83,0% 

     

31  0,14 66,0% 174,0% 

     

32 Slovakya 0,12 19,0% 60,0% 

     

33 Fransa 0,12 75,0% 188,0% 

     

36 Portekiz 0,099 43,0% 104,0% 

     

40 Emirlikleri 0,054 -8,0% -44,0% 

     

41  0,032 0,5% 40,0% 

   

 

 

47  0,017 23,0% 215,0% 

     

49  0,011 -29,0% -45,0% 

 

Tablo 2. ve  

 

% 4 : %35, 

%332

r [20]. 

 

2.3.3.  b  
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 [7]. 

 

 

2.3.4.  Yeni a   

 

http://www.amazon.com/, 

http://www.expedia.com/, http://www.priceline.com/, http://www.ebay.com/ 

zerinde var olan sanal  (click-

 olan perakendeciler 

-and-mortar)

-and-mortar, kendilerini internette var olmaya zorlayan click-only 

 - iyasada 

 [7]. 

 

Konuyu, 

pazar 

ek p

t

p  
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-ticaret 

departma ktedir [11]. 

 

, 

olm  [11]. 

 

2.3.5.   

 

 [7]. 

 

rilerinin ne istediklerini 

 

 [7]. 

 

2.4.    

 

Tablo 2.9. de 

.  
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Tablo 2.7. Ocak- -
 [22] 

  Kent  

E -  %62,5 %63,8 %56,1 

 %73,2 %72,1 %78,3 

Online haber, gazete ya da dergi okuma %75,6 %76,4 %71,8 

 %21,3 %21,8 %18,7 

me, vb.)  %59,6 %62,4 %46,2 

 %45,9 %47,7 %37,5 

 %59,9 %62,7 %46,3 

 %19,1 %20,0 %14,7 

 
%28,7 %28,9 %28,0 

 %12,8 %13,6 %9,1 

 %8,4 %9,0 %5,5 

Herhangi bir k -line ansiklopedi  vb. 
kullanma 

%32,6 %33,8 %26,2 

 %12,9 %13,8 %8,4 

 %4,2 %4,7 %1,7 

ri kullanma  %26,6 %27,4 %25,5 

 %9,3 %10,0 %6,0 

 %55,1 %56,6 %47,4 

 %24,8 %26,8 %15,4 

*  olmayabilir.       

 

Tablo 2.  -posta servisini 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 E- - - -PAZARLAMA  
 

 

E-  E- ticaret; 

r. E-tedarik, 

E-pazarlama, 

 [8]. 

 

E-ticaret, e- -

-

- -pazarlar fiziksel bir 

 [7]. 

E-ticaret, 

era

 [12]. 

 

E-ticaret, e-pazarlama ve e- -pazarlama, e-ticaretin pazarlama 

e-pazarlama yaparlar. Firmadan 

- - -

gelirler [7]. 
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3.1.   E-  

 

gereken bir gerekliliktir.  

 

E-

 y  m

eya y

 

 

hedefleyen stratejik bir . -

-  sadece 

 

rekabette 

 tek E- acil olup 

 belirleyecek olan; p  

 

Bunlar  

[29]. 

 

 

a. 

 [4]. 

b. 

 [4]. 

c. 

 [4]. 

d. 
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 [8]. 

e. P toplanabilir [8].   

f.  [8].  

g. M i daha verimli 

yapab  -

 [8]. 

h. S

 ve servisler  [8].  

i. S -  [8].  

j. net   hammadde 

 ve maliyetler [8]. 

k. Servis kalitelerini  

 ve kesin bir yoldur [8]. 

l. 

 [13].  

m. E lektronik ortamda 

arak  [13].  

n. 

a verimli 

yapabilirler [13].  

o.  

tamda 

 [13].  

p.  

  [13]. 

 



36 

 

 

 neden oluyor: 

a. Maliyetler ? 

b. Gelirler ? 

c. ?  

d. Operasyonlar n ?  

e. ? 

f. ilebilir? 

g.  

h. ? 

i. 

vb.) [29]. 

 

3.1.1.  E-  

 

E-

site 

 [7]. 

 

 

[7]. 

 

E-  

internet ve e- [4]. 
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Telefon da  

arak ticari 

 

kaybetmektedir

n 

 [13]. 

 

ecektir [13]. 

 

3.1.1.1.  

 

 

 

3.1.1.2. ntranet 

 

  

 

 

emez 

[13]. 
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3.1.1.3. Extranet 

 

S

. Extranet si

 [13]. 

 

 

 

3.1.1.4. Elektronik veri d  (EDI) 

 

Elektronik veri de i imi (Elektronic Data Interchange), ticaret yapan iki kurulu

de i imini sa layan bir si

letmeler belirli bir fiyat 

sipari  melerin lemler ile 

er i lemlerin  sistemde 

 i lemlerin en az 

n rudan sa er bir yarar 

da, ileti imde insan unsuruna olan gereksi  

i hatalardan uzakla  olunur. EDI sisteminin sa

i  

birli i ve bilgi payla  [45] 

 

3.1.2.    

 

  

a.  

b.  

c. T  
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d.  

e. P  

f. E-   

 

denebilecek 

 

 

 - -denetim 

 

 

 [29]. 

 

3.1.3.  Ortak i y  

 

 [7]. 

 

i 

etmektedir [7]. 

 

3.1.4.  Tedarik zincirinin entegrasyonu 

 

. Bu elemanlar
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mamul takibi, tedarik 

  [4]. 

 

etkili  

 

a.  

b.  

c.  

d.  

e.  

f.  

g.  

h. Planlara uyulur, kapasite kullan  

i.  [29]. 

 

-

  

a.  

b.  

c.  

d.  

e.  

f. E-ticaret sitesi 

g. Tahmin ve planlama [29]. 

 

-   

a. 

 

b. 
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c. E-

 

d. Kanal 

 

e. 

r [4]. 

 

 

 

-   

a. -

 

b. 

 

c. -t

 [4]. 

 

3.1.5.  M (CRM) 

 

Eskiden pazarlama sadece, p

dir

istenmektedir gerekmektedir. CRM 

D
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 tleri, 

p

 [7]. Yani, 

m

[5]. 

 

-

 [4]. 

 

v

 

 [7]. 

 

 [7]. 

 

mnuniyeti

 [7]. 

 

 

1. 

birebir 
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-   

2. 

bilgi   

3. 

 [29]. 

 

M  

i gibidir; 

a.  

b.  

c.  

d.  

e.  

f. Destek sistemlerinin entegrasyonu [8]. 

 

 

 

a.  

b.  

c.  [8]. 

 

vaat 

a  steriyor ki, 

sada  

n

 

 [7]. 
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 arlama 

arlama; 

[8]. 

 

 [5]. 

 

3.1.5.1. 

 

 

 

1. Bir v

 

2. 

 

3. 

 

4. 

indirim ve s

[8].  de

 

relationship management) denir [7]. 
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3.1.6.  Kurumsal kaynak p  

 

 

 

 

  

a.  

b.  

c.  

d. Tedarik Zinciri  

e. Finansal Sistemler  [29]. 

 

E-

 

 [4]. 

 

-talepte bulunabilirler ki bu elektronik ortamda 

 [4]. 

 

3.2.  E-ticaret 

 

E-ticaret; (  - WTO ) mal ve hiz

 Yeni 

o  [13]. 

 

tronik ticaret 
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kullanabilirler [44]. 

 

E- nda 

aktiviteleri;  

a. 

 

b.  

c.  

d.  

e. ma yapma 

f.  

g.  

h.  

i.  

j.  

k.  

l.  

m.  

n.  

o.  [13]. 

 

E-

 [8]. E-

 [4]. Tablo 3.1. e e-
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Tablo 3.1.  E-  $) [34] 

  2011 2012 
2013 

(beklenti) 

Kuzey Amerika 327,7 373 419,5 

Asya Pasifik 237,8 315,9 388,7 

 218,2 255,5 291,4 

Do  30,8 40,1 48,5 

Latin Amerika 28,3 37,6 45,9 

 14,4 20,6 27 

 856,9 1042,9 1221,2 

 

 

Tablo 3.1 e 

e-ticaret  -

 

 

  

de tir. Bunun ba  

 veri  yapacak veya karar verici 

ya ta er sebepler ise gene -

bulunan -

i veri  yapma 

 

getirecek derecede 

 

  1-

u 

 

  sanal kartlardan, BKM (Bankalar 

 

 

tamamen leyi
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peki tirmekte hem de sistemin 

eden son etken ise   

 

 [30].  

 

E-

 [13]. 

 

Bu endi elere ra veri  

 rak interne

 

E-

 

i (seyahat, elektronik 

 

 kategori 

 ve medya kat  [30].  

 

3.2.1.   

 

. 

-

 [7]. 
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rar vermektedirler. Bu 

-  [7]. ; 

   aliyetlerin 

ontrol  [6]. 

 

T.C. -

 

hepsiburada.com a 

odaklanan idefix.com  (site adresi; 

http://www.migros.com.tr/) ve Varan (site adresi; http://www.varan.com.tr/) 

-ticaretin ilk  [36]. 

 

1998- -

 

y  , 3D 

n  [36]. 

 

57  

etmektedir. %31 ile 

%4  [36]. 

 

3.2.2.  E-  

 

E-ticaretin en 

e-

-ticaret pazarlama 

hedeflerini yerine 

  

a.  

b.  

c.   

d.  

e. [4]. 
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-

cirini 

 [4]. 

 

. Ancak 

kola

-

entegre bir pazarlama 

gereken

 [7]. 

 

Tablo e e- .  

 

Tablo 3.2. E-  [30] 

 Lojistik Operasyon 

  

Bilgi teknolojileri ve 

entegrasyonu 

(fiyatlar) kontrol 
* Teknik sorun giderme 

* Pazar yeri * Depolama  

 * Paketleme  

 Teslimat *   

   

 * Sevkiyat * Analiz 

   * Raporlama 

 

Tablo 3.2 y
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harcama, park yeri gibi yol dertlerinden kurtulma r [38]. 

S en sonra ici 

de 

  

 

mektedir [13]. 

 

3.2.3.   

 

n 

Michael Aldrich ta  [31]. 

 

nternetin e- ir. Amazon.com, 

Yahoo gibi  1-

r. Hatta 

 [13]. 
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3.2.4.  elektronik ticaret 

 

 

beklenmektedir [13]. 

 

Tablo 3.3     

 

Tablo 3.3. -
 [22] 

  Kent  

Mal v  %24,1 %25,4 %18,1 

     -Mart 2013) %15,1 %16,0 %10,7 

      %5,8 %6,0 %4,8 

      %3,2 %3,3 %2,6 

 %75,9 %74,6 %81,9 

 

Tablo 3.3   , internet kullanan 

Tablo 3.4 te internet 
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Tablo 3.4. Nisan 2012 - - internet 
 [24] 

  

kullananlar i  

 

  Kent   Kent  

 
3,5 3,9 1,4 15,7 16,8 8,2 

 5,7 5,9 4,5 25,6 25,5 26,4 

 0,9 1,0 0,7 4,2 4,2 4,2 

 1,0 1,1 0,7 4,5 4,5 4,2 

Kitap / dergi / gazete (e-kitap dahil) 3,5 3,6 3,0 15,9 15,6 17,5 

e-   0,6 0,6 0,4 2,6 2,6 2,5 

Giyim, spor malzemeleri 10,7 11,4 7,9 48,6 49,0 46,4 

 0,6 0,6 0,2 2,5 2,8 0,9 

 0,5 0,5 0,1 2,1 2,3 0,8 

 1,7 1,7 1,4 7,5 7,4 8,3 

 
5,7 6,0 4,4 25,8 25,7 26,0 

(ADSL vb.), 
 

0,5 0,6 0,3 2,3 2,4 1,6 

 0,4 0,4 0,3 1,6 1,7 1,5 

Konaklama (Otel vb. rezervasyon) 1,7 2,0 0,6 7,8 8,5 3,2 

Sey
vb.) 

4,4 5,0 1,5 20,0 21,7 9,0 

 
1,7 2,0 0,2 7,6 8,6 0,9 

 0,1 0,1 0,2 0,5 0,4 0,9 

Birden fazla  

 

Tablo 3.4 -

- -dergi-

- -

-finansal hizmet-s

 

 

yan servis 

-

 [13]. 
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i e-ticaretin i

-

ticaret si de bankalardan 

  edilen e-ticaret 

E-ticaretin 

di C2C) ve i letmeye (B2B)  

 [31]. 

 

de e-   

dernek  

 

ETID ( i); -

Teknosa.com, Ereyon.com.tr, Genpa.com.tr gibi e-t

 [39]. 

 

EDER (E- i); e-ticaret 

e-  

turulma tur. EDER 

- birli  

malar 

yaparak hedeflemektedir [40]. 

 

ETICAD (E-ticaret i);  

 

 

  tur [41]. 
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3.2.5.  E-  

 

; 

ecisi, MusicRebellion.com talebin 

tir. Ancak 

 A

  [7]. 

 

; 

yapt

portf  [4]. 

 

; E-

 [4]. 

 

; 

fuarlara yoktur [8]. 

 

 

ilgilenebilir,  

 [8]. 
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Webi stratejik kullanma; 

za

-

 [4]. 

 

3.2.6.  E-ticaretin f  

 

E- tici  

a.  [7].  

b.  [7].  

c.  [7].  

d. er 

  [7]. 

e. E-ticaret,  

-10 listeleri, 

 [7]. 

f. 

indirme  

 [7]. 

g.  [13]. 

h. -

-

e

 [13].  
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i.  [13]. 

j. Mevcut piyas [13]. 

 

3.2.7.  E-ticaretin f  

 

E-  

a. 

 

 

b. 

-  

m

 

c. Elektronik ortamda ileti  

d. E-

 

e.  [7]. 

 

3.2.8.  E-  

 

E-  

a.  

b. 

 

c.  

d.  
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e. 

 [13]. 

 

3.2.9.  Sanal irketler (click-only ya da dot.com) 

 

g  

. - in 

 [7]. 

 

eleri; her 

 [8]. 

 

 

r 

lya, pahal  vb  [8]. 

 

Dot- : Sanal , dot-

dot-com gold rush) a astronomik seviyelere 

 [8]. Sanal 

-

 [7]. 
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Dot- ; 

ler

. 

 

 

gitmekteydi [7]. 

 

kaybettirici sitelerdir

r

 [8]. 

 

-

de 

ortalama bir e-perakendeci 

. Dot-

 [7]. 

 [8]. Bu durum e-ticaretin 
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-

edir: 

 

 

a.  

b.  

c. . 

d. E-  

e.  

f. E-  

g. B2B e-  

h. Web-  [8]. 

 

 

a.  

b. -

 

c.  

d. 

  

e. 

 

f. Her e-perakendecinin 1000 $

 

g.  $ 

-  

h. 

aittir [8]. 

 

, bir - n 

-

-
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a. : Bir -

 

b. Reklam geliri  

c. Sponsorluk geliri

orluk gelirini kullanabilir. 

d. 

 

e. n 

 

f. Profil geliri

 

g. -com

 

h. 

 

i. i  

[7]. 

 

-

sadece 2 taneydi. - 30 

 ve  e-bebek (site adresi; 

http://www.e-bebek.com/), Buldumbuldum (site adresi;  

http://www.buldumbuldum.com/  pazarl . 

 -ticaret 

 . Trendyol (site adresi; 

www.trendyol.com/) da  [32]. 

 

 [8]. 
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3.2.9.1. - Amazon.com 

 

Jeff Bezos  

rak

verip teslim etmesini 

 rek 

ve aradaki farktan kar etme river 

of books- [7]. 

 

ran

  [7]. 

 

edebilmesini  [7]. 

 

en  [8]. 

 

; 
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 [8]. 

 

  

. 

perakendecilerin Amazon.

. 

com AWS 

-ticaret 

 [7]. 

 

B

aletleri, sanat eserleri,  

-

 [43]. 

 [7]. 
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alabiliyorlar [43]. 

 

 [7]. 

 

 [8]. 

 [43]. 

 

-

r

 

 

 [7]. 

 [8]. 

 [7]. 

yapan 

 bulunabilir. 
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ir.   

 

 

 [7]. Amazon.c

 [19]. 

 

3.2.10.  Hem sanal ve hem fiziksel irketler (brick-and-click) 

 

[12]. Bir -

vb

  [8]. 
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Hem sanal hem fiziksel 

; 

vb.) perakendecilerine   

hem sanal hem fiziksel sanal 

 [7]. 

 

Tablo 3.5

 [34]. 

 

Tablo 3.5.   

     

1 Tchibo 2009 %25 

2  2010 %15 

3 Gold 2005 %9 

4  2007 %8 

5 Bimeks 2009 %7 

6 D&R 1999 %7 

7 Darty 2007 %6 

8 McDonalds 2004 %6 

9 Fenerium 2005 %5 

10  2005 %4 

11  2009 %4 

12 Kipling 2012 %3 

13 Beymen 2010 %3 

14 Civil 2008 %3 

15 Defacto 2012 %3 

16 Nine West 2011 %3 

17  2012 %3 

18 Tekzen 2006 %3 

19  2012 %3 

20 Teknosa 2005 %3 

 

Tablo 3.5
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3.1

 

 

 

3.1.  [34] 

 

 

e-ticaretin b

ortalama % dir. Ancak markalar, yeni 

% dirler. 

er yerde online olabilmektedirler

ve tablet bilgisayarlar sayesinde herkes . 

-Fi ile internete 

pazarlama stratejilerini belirlemeleri 

 [34]. 

 

3.2.10.1. Hem sanal ve hem fiziksel  

 

 hem sanal 

ortamda hem de fiziksel olarak var olan i

verilebilir. Pets.com : 

69.000.000 TL 

45.000.000 TL 

40.000.000 TL 
34.600.000 TL 

32.900.000 TL 

0 TL 

10.000.000 TL 

20.000.000 TL 

30.000.000 TL 

40.000.000 TL 

50.000.000 TL 

60.000.000 TL 

70.000.000 TL 

80.000.000 TL 

Teknosa Gold Tchibo Bimeks LCWaikiki 
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a. 

.  

b. r

 

c. 

 [6]. 

 

[6]. 

 

3.2.11.  E-ticaret  

 

E-  a (business to business - B2B), 

business to customer - customer to 

customer - customer to business - 

. 

 

 

 hedefler 

 

Firmalar  hedefler 

Firmalar yapar 
B2C 

 
 

B2B 
firmadan firmaya 

    
 

yapar 
C2C 

 
 

C2B 
 

3.2. E-  [7] 

 

3.2.11.1.  

 

me firmadan 

firmaya e-  [13]. 
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 e-  irket 

internet siteleri 

yapan/hi

bir araya 

 kapsar [30]. 

 

stemektedirler. 

 [10]. 

 

-

 [7]. B2B elektronik ticaret hala tam potansiyeline 

B2C  [8]. 

ada B2B e-ticaret 282 milyon $  a 

 [7]. 

 $  

la

 [8]. -ticaret 2009-

 $

 irketten s

 [30]. 

 

 

takas sitelerini 

 [7]. 

 

Elektronik ortamda  

  lem 

 kadar) 

otomasyon ile 

in B2B e-ticaret  
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al  

 

m  

otomasyon sa leri basitle  [30]. 

 

-International data corporation  

-   

%63 ile ilk  %60, 

servisi  %57,  %50,  

%41,   [13]. 

 

 otomoti

sanayi-yan sanayi ve ana firma-

firmaya e-  [13]. e-

ticaret site ve pl inde, i letmelerin site kurma 

-   (%54). 

inizi nternete 

Ta imi i tur. letmeler 

ar -  -

i ve 

 

 

 

letebilmektir. Bu old

  [30]. 

 

 

sayesinde b

 

[19]. 
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old  [10]. 

 

 [8].  

a. 

 

b. 

alabilirler. 

c. Servis

 

d.  

e. -ticaret, internet ve kendi web sitelerini 

 

[4]. 

 

 [7]. 

hiz

 

 

3.4. e -  
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kil 3.3. - itleri [30] 

 

3.4  e-  platformlardan 

irket irketler ile ilg

ya

 eri ve 

bilgilendirme/istihbarat  kapsar [30]. 

 

getirirler [10]. 

 

-ticaret, 

e-ticaret (B2B) 

platformlar 

Pazaryerleri 
 

Bilgilendirme/ 
istihbarat 

 

siteleri 

Bilgi veren / 
Katalog sunan Hizmet veren  

bir araya gelerek 

profillerini 

-

yer verebilir. 

siteleri gibi 

bir araya 

 

hem de 

daha iyi 

 

hizmetler 

bilgilerin yer 

bilgileri 

 

Kendi sitesi 

ve hizmet 

sitelerdir. 
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e-

 

 [7]. 

 

3.2.11.2. rnekleri  Dow Kimya ve Dell 

 

, 

mdi ise bu tip bilgi http://www.dow.com/ da her 

 [4]. 

 

 [4]. 

 

3.2.11.3.  ve   

 

-

8-

 [36]. 
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B

internette firmalar elektronik ortamda bilgisayardan otomobile, kitaptan pizzaya 

 [13]. 

 

B -

-  [7]. 

- -ticaretin toplam 

i letmeden -ticaret 

 ula . 

 

giyim ve aksesuar ile elektronik e -ticaret 

 tir [30]. 

 

-

bir 

-ticaret hacmini direk vermemektedir. Kategorilerdeki sanal POS 

i  

- -21 milyar TL hacme ula

 edilemeyen B2B 

r [30]. 

 

-

 tronik e ya ve bilgisayar, 

 seyahat (acenteler ve di er ula r. 

 

 

yap   [30]. 
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 Tablo 3.6. da . 

 

Tablo 3.6.  [30] 

Kategori 

Sadece internette hizmet verenler 

(click-only) (click-and-mortar) 

Giyim ve Aksesuar 
* Trendyol * Limango * Boyner *Mavi Jeans 

* 1V1Y * Markafoni  * Penti 

Bilgisayar 

* Ereyon   * Teknosa * Vatan Bilgisayar 

* Fotografium    * Gold Bilgisayar 

Yemek 
* Yemeksepeti   * McDonald's * Pizza Hut 

* Uniyemek   * Burger King * Domino's Pizza 

Hobi 

* Limango Pink * Vimjo * Tekin Acar * Boyner 

 * Markafoni * D&R *YKM 

Mobilya ve 

Dekorasyon 

* Sanal Mobilya    * Mudo 

* Nuev      

Seyahat ve Turizm 
* Tatil.com * Tatil sepeti  * Flypgs 

* Ucuzbilet * Book in Turkey * ETS Tur * Jolly Tur 

Genel 
* Hepsiburada.com * Gittigidiyor.com     

* Sahibinden.com * Biletix     

 

Tablo 3.6 a B2C web sitelerin  

bulundurularak Neredeyse istenilen 

bulunabilir

rneti daha az 

 [7]. 

 

-ticaretin geli  

imler 1998-2

yeni kategoriler (ev dekorasyon ve e ya, spor 

 eklenerek yo unla  

daha az veya tir.  

 etkinliklerinin tek 

 internette ilk 

 

a girmeden ve belirli yerlere gitmeden bilet almak 
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 organizasyon ve 

 istediklerine bilet alabilmektedir. Biletix internetten 

ba   desteklemi tir. 

oran ve kafelerden tek elden 

sipari  vermeye olanak sa layan  [30]. 

 

gerekmektedir. 

 

 

a.   

Mavi, T Hava Y , ETS Tur, D&R. 

b. Bir grubun kendi grup s irketlerin 

  

grubunun Morhipo.com sitesi. 

c.  er firmalarla bir araya gelerek yeni ba  

 

pekyol, Ki  Tekin Acar Kozmetik'in 

bulundu u 40 markayla faal   bir 

araya gelerek ki sitesi 

 [30]. 

 

3.2.11.4. - Netflix 

 

 sunarak 

am 

etmektedir [10]. 
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VD kadar iyi 

 [10]. 

 

3.2.11.5. B2C e-perakendecilik 

 

Online perakendeciler sitelerine deneysel ve interaktif aktiviteler ekleyerek online 

[6]. 

 

B2C e-perakendecilik, g

-

rlar. eBay 

yapmaz, online  [10]. 

 

 ; 

a.  

b. 

 

c.  

d. Bire [10]. 

 

 ; 

a.  

b.   

c. [10]. 



78 

 

 

3.2.11.6. C2C) 

 

C2C e-

Amazon.com, Auctions ve 

 

 [7]. 

 

C2C i lemler g taobao gibi) 

 liste sahibinden.com, craigslist gibi) 

 

 

i lemlerde i  

ti lem hacmini ildir. 

lemi 

 

-  

de erlendirmemekte ve hacmini bildirememektedirler. C2C i lemlerinin dinamikleri 

B2C i B2C i lemleri genelde 

i  pazaryerlerinde 

 

 

 

 olanak verecek bir 

 [30]. 

 

alings.com gibi siteler 

 

 [7]. 
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i 

 geni   / hizmet payla vik 

in 

 kitap payla turulmu

el eni  [30]. 

 

3.2.11.7. - eBay 

 

lardan 

biridir ve 20 441 milyon $  

 [7]. 

 

bit ziksel olarak 

. eBay 

 [7]. 

 

 

da 

[7]. 

 

3.2.11.8.  

 

der. 
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i 

[7]. 

 

3.2.12.  sorunlu y  

 

Get  

 [7]. 

 

3.2.12.1.  k  

 

-2006 

 [7]. 

 

Sorunlardan bir  

 

ervisler, seyahat servisleri, 

 

 

 [7]. 

 

 

k 

 [7]. 
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3.2.12.2. Yasal ve etik sorunlar 

 

 k

s

[5]. Spam -

 gibi kon   

 

Online mahremiyet, -

web siteleri ziyaret edenleri kolayca bulabilir. Web sitelerin

bir

[7]. 

 

 k

girilip ticari casusluk 

. A   kimlik 

, finansal aldatmacalar gibi internet dolan

 [7]. 

zordur. 

 

 s bir bilgisayar 

 [7]. 
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 [7]. 

 

3.2.12.3. Etik ve sosyal sorumluluklar 

 

 

 [7]. 

 

e 

sadece yasal zorunluluktan ya 

 [7]. 

 

3.3.   E-tedarik 

 

-

. E- -

-tedarik; web-

kapsar [4]. B2B pazarlama

 [7]. 

 

E-tedarik; yeni  

 

lirler [7]. F
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 [4]. 

 

E-

firmal

 [4]. 

 

[6]. 

 

 -

konular

  [7]. 

 

-

 

de daha 

 [7]. 
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E-  

 [7]. 

 

3.3.1.   

 

gibi 

sitelerdir. [8].   milyon 

24 milyar $ 

 

16 mil  [7]. 

 

3.3.2.   

 

 [8]. 

 

3.3.3.   

 

-ticaret olgusu daha yeni ortaya -katalog talep 

ediyordu. -ticaret 

 [4]. E-

 [8]. 

 

3.3.4.  Online  

 

H  olabilir ya da  Online 

-
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$, 

 [7]. lojistik ve 

 [8].  pazarlar. 

-

ik bir yoldur [6]. 

 

E- -

 [6]. Bu sistemler 

 [8]. 

 

3.3.5.   

 

 [6]. 

 

-

 [4]. 

 

3.3.6.   

 

[8]. 

 takas 

ortam [6]. 
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ve davet edilmi

-

 [4]. 

 

im 

nar. 

. 

 

 [4]. 

 

3.4.   E-pazarlama 

 

Dijital pazarlama web 

efon, GPS 

  en iyi 

 [3]. 

 

 [7]. 

 

-posta, viral pazarlama, 

  [5]. 
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ifade edilen viral paza  [1].  

a. dirme 

b. -verme, 

c. -  

d.  

e.   [5]. 

 

-

siteleri marka haline gelir [12]. 

 

 ve 7/24 hizmet  

Geleneks

 

[9]. 

 

3.4.1.  Dijital pazarlama stratejisi 

 

Di
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pazarda ayakta kal

 [7]. 

 

 [4]. 

 

nemli 

-

tutmazlar [4]. 

 

adet s

[9]. 
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[9]. 

 

3.4.2.  E-pa  

 

E-  r  

a. 

 

b. ternet sitelerinde ya da 

 

c. -

r.  

d. 

[12]. 

 

3.4.3.  E-p  

 

E-  

a. ; 

 

 

b. ; 

 

c. Ar ; 

  [12].  

E-pazarlama rek birebir pazarlama 
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d. ; 

  

memnuniyeti artar.  

e. ; 

ir. E-

 [4]. 

 

3.4.4.  E-  

 

irketler e- -mail kullanarak, web 

ek, we

 

 

14  Yeni 

Kanunu  [35].   

 

3.4.4.1. Web sitesi o  

 

 

-ticaret yapabilirler:  

a. B leriyle direkt 

yapabilirler. 

b. 

-  

c. 

- (Trading Process Netwok- 

 [8]. 
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[8]. 

 

Bir -

 

 [7]. 

 

 

 [4]. 

 

sitelerine linkler verilmesi, site- [12]. 

 

y hale getirir. 

. 

ul
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servislerinin 

 [4]. 

 

3.4.4.2. Web sitesi  

 

basiti 

 

 

e-  [7]. 

 

 -

-

www.toyota.com. Potansiyel bir 

 

CD- dururlar [7]. 

 

 

sitesini ziyaret eden bi

verir [7]. 
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3.4.4.3.  

 

kalma 

saniyedir [11]. , 

lmektir. Bir 

 [7]. 

 

 [7]. 

 

 [4]. Yani 

Etkin web 

sitelerinde  

 [7]. 

 

Web siteleri hiperlinkler 

 sunar. Etkin bir e-ticaret web 

destek hizmetleri 

 [13]. 



94 

 

 

 

 

 [4]. 

 

-pazarlama ve e-tedarik 

r web sitesi tasarlamak ve 

  

1.  

2. ses ve videolar  

3. 

 

4. iteyi istedikleri gibi 

. 

5. 

 

6. dir. 

7. dir [7]. 

 

kullan

 

a.  

b.  

c. dir [8]. 

 

  

a.  

b.  

c.  [8]. 
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etmesinde ve ziyaret etmeye devam etmesinde etkili olur: 

a.  

b. , 

c. Ku   , 

d. , 

e. , 

f. Oyunlar [8]. 

 

3.4.4.4. web  

 

 

  113 fa  kategorilerde (aktivite-kampanya, bloglar, 

 e- ecek, 

vb.) verilmektedir. Burada  

a.  

b. Navigasyon 

c.  

d. Teknoloji 

e.  

f. Pazarlama 

g.  / Yenilik 

h. Gizlilik / Bilgi g  

i. Genel deneyim /  

j. engellilere uygunluk 

 

-ticarette dereceye girenler 

www.sahibinden.com, www.hepsiburada.com ve www.biletix.com; moda 

kategorisinde www.hotic.com.tr, www.beymenclub.com.tr, ve www.twist.com.tr; 

-ze.com.tr, www.arko.com.tr, 

www.kaleplus.com ve 

www.istikbal.com. [29]. 
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3.4.4.5. Destek hizmetleri 

 

ilmelerine imkan vermeli ve 

destek hizmetleri:  

a.  

b.  

c. Lojistik hizmeti 

d.  

e. meti 

f.  

g.  

h. Operasyonel kalite [13]. 

 

  [13]. 

 

3.4.4.6. Online reklam ve promosyon y  

 

E-

 [7]. gi, reklamdan 

vermelidir [8].    

 

Banner); 

 

gezen 

 [11]. 
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-

 

 [8]. 

 

Pop-up);  

 

Skyscrapers)

[7]. 

 

Kutular (Rectangles)  

 

Interstitials)

[7]. 

  [8]. 

lar Adblock Plus isimli eklentiyi kurarak, 

eklentiyi 

 

 

Forumlar; 

olsa) ortak ilgiye sahip bir grubu simgeler. Bu o

etkileyebilmektedir [11]. 

 

Gruplar;  [11]. 
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. 

ile  r, haberlerini 

ekleyebilir, aile etkinlikleri ile ilgili bir takvim  

 alabilirler. Bu 

 Kodak, Hallmark, Compaq, Hewlett 

 [7]. 

 

Bloglar; 

bilmeyi garanti 

. 

 kendilerini daha iyi ifade etme, leriyle 

t  

itelikli elemanlar 

, m

tutma, y   [5]. 

 

Bir blog istenilen   web siteleridir. Blogcular 

genelde belli konularda yazarlar. Bloglar istenilen her konuda olabilir. Hatta bloglar 

 

[7]. 



99 

 

 

.  GM (General Motors), top 50 

, 

ilerinden geri-  [5]. 

 

Sosyal siteler; 

tercih etmektedir [5].  

 , YouTube 800 milyon, Twitter 200 

ya sahiptir. 

 

son derece uygun bir site olarak dikkat  (Kaya, 2010). 

, 

 [5]. 

 

reklam ya da pay

b

bulunan 
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; 

isimlerini 

duyurur [7]. 

[8]. 

 

Mikro siteler, E-

 [7]. 

 

E-mail  E-

-   [7]. E-mail pazarlama hedef 

[5]. 

-

-

- -posta, Canter&Siegal hukuk 

-

(negatif de olsa) firmaya bu e- [11]. 

 

E-

 [5]. 

 

Mail kutusunun rahat kul pam filtreleme ve benzeri programlar 

utlook expresste  Cloudmark . Bu program sayesinde 

 [11]. 
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E-

-

-

  [7]. 

 

-

 

istedikleri zaman mail ge E-mail 

  [7]. -

e- [8]. 

 

- : 

- lmelidir (

-

kap  m

teklif edilebilir,  m

 verdikleri bilgilerin  

edilmelidir [8]. 

 

O  da Viral pazarlama internetin 

-

 [7]. 

 

-kazan 
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firma olarak bilinmektedir

tipleri; 

1. Pay-per- en 

 

2. Pay-per-

 

3. Pay-per-

komisyon verilir. 

4. Pay-per-sig  [5]. 

 

; 

 sadece 

 

ve arama kelimesini

hedefler [8]. reklamlar rastgele reklamlardan her zaman daha 

paralara reklam vermeye ikna etmektedir  

 G , Google 

sunar. 
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eder ve daha fazla bilgi verir hale gelmektedir [5]. 

 

 

 

Google Adwords; Adwords -

yapmaya yarar. 

Google AdWords sayesinde  

r

-per-

r

-

[5] gibi imkanlara sahip 

 

 

Google Analytics; 

 [29]. Yeniden pazarlama, web sitesini 

n takip edilebilmesi 

abilmesine 

leyen ancak 

  

olunur [33]. 
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Yeniden pazarlama  , sitenin 

, belirli bir  , 

bir segmentin  belirlenebilir [33]. 

 

ara    Bunlardan 

 

a. 

 

 vb. 

b. Teknik Profil: Siteye  

c. 

 

 

d.  

lerini 

 

e. 

 ve ekran renkleri 

f.  

g. Anahtar Kelimeler

[29]. 

 

3.4.4.7. Online r g  

 

n

sy

 [7]. 
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3.4.4.8. - Google 

 

Dot-

r  dot-

-

Google 

, 

 [7]. 

 

yaparken yar v

-  

 

sitelerinde Google Webde Arama  ve Site  Arama , arama motoru 

.  bir k . 

 

[7]. 

 [42]. 
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seyahat lir

 [7]. 

 

Google reklamlar

. 

 [7]. 

 

3.4.5.   

 

Modern teknoloji, verileri kontrol ederek, kompleks 

 [3]. 

 [8]. 

 

B m

e 

 [8]. 

 

 

kurulabilir.  

 [8]. 
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 [8]. 

 

ir. Bilgi 

 

[8]. 

 



 

 

 

 PAZARLAMA A  

 

 

sayesinde  [7]. 

sezgisel haritalar bunlardan biridir. Bir sezgisel 

harita, f

gelmektedir . 

vermemektedir

[9]. 

 

  [7]. 
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[9]. 

 

. Kimin ankete ya da gruba 

. 

tepki s

  [7]. 

 

Online 

e-  

 [7]. 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

Modeller  

  

a. 

. 

b. 

P

r.  

c. 

Uygulanacak e

modelleri dikkate alarak kendi  [9]. Model 

ar.  

d. D

 [9]. 

 

e. 

.  ler kulla  
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denemektedirler:  1. Gerekli bilgileri 

im teknolojilerini 

liyor. Bilgi sadece karar almada ve eylemler

 [9]. 

 

f. p  ki, 

 

g. 

 

h. 

 Deneyimin ve bilimin 

; pazarlamada teori bilinmeden deneyim sahibi olmak 

gerekir [9]. 

 

5.1.   V  
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-mail olarak 

 [8]. 

 

 

 [8]. 

 

1. 

 

2. 

rek de zamanla 

 

3. 

 

4. 

- kullanarak 

ve  

5. 

 [8]. 
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sistemlerine daya

destek teknolojilerini kullanmadan geleneksel, eski moda yolla vermektedirler [9]. 

 

[9]. 

 

 

 

5.1.1.   American Express 

 

A

  

 

AmEx, b

 

a. 

le  

kredi limiti yoktur).  

b. K

 

c. K

belirleme  .  

d. Sadece 
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istatistikler elde edilebilir [9]. 

 

5.1.2.   Frito-Lay 

 

-

satar. 

-

- [9].  

 

5.2.   Pazarlama Bilgi Sistemi (PBS-Marketting Information Systems) 

 

 [9]. 

Pazarlama karar vericilerine ihtiy

meydana gelen bir sistemdir. 

  

a. 

 

b. 

 ekonomik ve 

  [1]. 

 

 

1.  

2.  

3. 

  [1]. 
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1.  

 (V  EK-

) 

2. 

-Online Analytical Processing) ar. 

3. -Application Service Provider) modelini 

. 

4. Zeki sistemleri modelleme (EK-4  

 k . 

5. 

b  . 

6. Groupware - Grup karar destek sistemleri . Bunlar, 

 

7. 

 [9]. 

 

 

 



 

 
 

 UYGULAMA  

 

 

 

anket 

  

 

6.1.    

 

 

yice 

e internet 

 

 

6.2.   Uygulama Metodolojisi 

 

 

 [12].  Bu uygulamada 
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hangi siteleri tercih ettikleri, tercih 

-  

 

Anket uy t  

yeterlidir. 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

  

 328918 

= 0,5  

= 0,5  

(p ve q ) 

 = 1,96  

( ) 

  = 0,05  

(6.1) 
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(   

 

V (6.1) denkleminde  

 

 

 

 

 

dan 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

 Veriler 

SPSS 19.0  

 

7.1.   Demografik er 

 

7   . 

 

Tablo 7.1.  

 Frekans  Toplam 

Cinsiyet   

 207 %54 
%100 

Erkek 177 %46 

   

 72 %19 

%100 

21  30 154 %40 

31  40 113 %29 

41  50 25 %7 

 20 %5 

Medeni Durum   

Evli 202 %53 
%100 

Bekar 181 %47 

   

 42 %11 

%100 
Lise 164 %43 

 164 %43 

 11 %3 
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Tablo 7.2.  ( ) 

Meslek   

 108 %28 

%100 

Memur 39 %10 

 128 %33 

Serbest Meslek 45 %12 

Emekli 15 %4 

rum 20 %5 

 29 %8 

   

 41 %11 

%100 

1000 TL  1500 TL  82 %22 

1500 TL  2000 TL 87 %23 

2000 TL  2500 TL 68 %18 

 99 %26 

 

Tablo 7 0 ile 21  

 

 

A

gelirler; %26 , %23 1500 TL  2000 TL, %22 1000 TL  1500 TL, 

%18 2000 TL  2500 TL ve %11   

 

7.2.    

 

Tablo 7.3  

 

Tablo 7.3.  

Zaman Frekans  Toplam 

4 saatten az  110 %29 

%100 

4  7 saat 80 %21 

7  14 saat 68 %18 

14 saatten fazla 102 %26 

 24 %6 
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Tablo 7.3 kat

 7 saat vakit 

  

 

Tablo 7.4  - irdikleri zamanlar .  

 

Tablo 7.4. e-  

Zaman Frekans  Toplam 

4 saatten az  239 %62 

%100 

4  7 saat 57 %15 

7  14 saat 22 %6 

14 saatten fazla 15 %4 

 51 %13 
 

Tablo 7.4  k 4  7 

saat, %6 7  14 saat, %4 14 saatten fazla  

 

Tablo 7.5 - .  

 

Tablo 7.5. e-  

    
 Frekans  Toplam 

Turizm 41 %5 

%100 

 130 %17 

Giyim 162 %21 

 25 %3 

 137 %17 

 83 %10,40 

 49 %6 

Kitap-Dergi- -Oyun  130 %17 

Otomotiv 5 %0,60 

 23 %3 
 

Tablo 7.5 -

-dergi- -oyun 

izl
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Tablo 7.6 da, Tablo 7.5

 

 

Tablo 7.6 -  

    Turizm 
Bankac

 Giyim  

Elektro
nik 

 

Ev 

 
Mutfak 

 

Kitap-
Dergi-

-
Oyun 

Otom
otiv  

Erkek 
 42% 55% 31% 52% 62% 42% 22% 36% 100% 39% 

Frekans 17 71 51 13 85 35 11 47 5 11 

 
 58% 45% 69% 48% 38% 58% 78% 64% 0% 61% 

Frekans 24 59 111 12 52 48 38 83 0 17 

 

Tablo 7.6. 

  erkek  

  erkek  , elek

 erkek  

 erkek   

 erkek  , kitap-dergi- -oyun %3  

erkek  , otomotiv  

 

Tablo 7.7 de -ticaret sitesi ve 

- .  
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Tablo  7.7. -ticaret siteleri 

Site Adresi  

Sitenin 

 

www.hepsiburada.com/ 64 B2C 

www.gittigidiyor.com/ 53 B2C+C2C 

www.markafoni.com/ 41 B2C 

www.trendyol.com/ 31 B2C 

www.sahibinden.com/ 23 C2C 

www.n11.com/ 11 B2C 

www.morhipo.com/ 10 B2C 

www.kitapyurdu.com/ 8 B2C 

www.limango.com.tr/ 6 B2C 

www.sefamerve.com/ 6 B2C 

www.teknosa.com/ 6 B2C 

www.mango.com/ 4 B2C 

www.zizigo.com/ 4 B2C 

www.arabam.com/ 3 C2C 

www.hizlial.com/ 3 B2C 

www.ilknokta.com/ 3 B2C 

www.vatanbilgisayar.com/ 3 B2C 

www.armine.com.tr/ 2 B2C 

www.ciceksepeti.com/ 2 B2C 

www.dr.com.tr/ 2 B2C 

www.ebay.com/ 2 C2C 

www.gold.com.tr/ 2 B2C 

www.istanbulbilisim.com.tr/ 2 B2C 

www.sanalpazar.com/ 2 B2C+C2C 

www.tozlugiyim.com.tr/ 2 B2C 

www.yemeksepeti.com/ 2 B2C 

 37   
Not: 1 adet   

 

 hepsiburada.com, gittigidiyor.com, markafoni.com, trendyol.com ve 

sahibinden.com  

 

Tablo 7.8 e 
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Tablo 7.8.  

 Frekans  Toplam 

 117 %36 

%100 

 111 %34 

 60 %19 

 26 %8 

 10 %3 

 

Tablo 7.8 e ektedir. 

izlemektedir.  

 

Tablo 7.  

  

 

Tablo 7.9.  

 Frekans  Toplam 

 49 14% 

100% 

ontrol ederim 119 35% 

Haftada bir kontrol ederim  46 14% 

 36 11% 

Ayda bir kontrol ederim 38 11% 

 49 15% 

 

Tablo 7.9. a 

 

 

Tablo 7.   
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Tablo 7.10.  

 Frekans  Toplam 

 10 %3 

%100 

Haftada bir kez 14 %4 

ki haftada bir  4 %1 

 42 %13 

Ayda bir kez 37 %12 

1  3 ayda bir  66 %20 

3  6 ayda bir  57 %18 

 94 %29 

 

Tablo 7.10 a 

belirtirken % 1  3 ayda bir 3  6 ayda bir , 

yda bir kez aftada bir kez ki haftada 

bir  

 

Tablo 7.11. e ile ilgili ne

 

 

Tablo 7.11  

 
 Frekans  Toplam 

  199 %25 

%100 

 207 %26 

er hizmetleriyle 
 114 %15 

 102 %13 

 94 %12 

 67 %9 

h
iz

m
et

le
rl

e 
il

g
il

i 

 114 %14 

%100 

 188 %23 

 229 %28 

Paketlemenin  60 %7 

 196 %24 

 37 %4 
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Tablo 7.11  e  

 

 

Tablo 7.12 e 

 

 

Tablo 7.12.  

 Frekans  Toplam 

 112 %31 

%100 
 115 %32 

-  80 %22 

 53 %15 

 

Tablo 7.12  

 

 

Tablo 7.13

termektedir. 

 

Tablo 7.13.  

Tepki Frekans  Toplam 

 105 %28 

%100 
Reklamlara dikkat etmem. 111 %29 

 83 %21 

 86 %22 

 

Tablo 7.13 y

ho  
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Tablo 7.14

 

 

Tablo 7.14.   

k Frekans  Toplam 

 101 %11 

%100 

 85 %9 

 203 %21 

 65 %7 

 216 %23 

i 182 %19 

 43 %4 

 59 %6 

 

Tablo 7.14

 

met kalitesinden taviz vermemesi, %11 ile p sitenin 

s s

s  

 

   

1. - -posta 

 

2. - -

 

 

3. 

sms, e-  

tir. 
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7.3.    

 

Likert 

 

 

7.3.1.  Likert  

 

Tablo 7.15 ankette yer alan likert tipi 

cevapla  

 

Tablo 7.15  

#   

 

 

  

 
1  0,36 0,4 0,13 0,06 0,04 

2 -  0,15 0,35 0,12 0,24 0,09 

3  0,16 0,26 0,25 0,25 0,05 

4 -  0,12 0,19 0,25 0,28 0,11 

5 
-

 0,41 0,44 0,05 0,08 0,03 

6  0,41 0,33 0,09 0,1 0,03 

7  0,25 0,45 0,12 0,11 0,05 

8  0,25 0,46 0,12 0,09 0,03 

9 sterim.  0,44 0,45 0,05 0,03 0,01 

10 isterim.  0,41 0,43 0,07 0,03 0,02 

11  0,39 0,36 0,11 0,1 0,03 

12 -  0,12 0,19 0,15 0,26 0,23 

13  0,38 0,32 0,14 0,09 0,06 
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Tablo 7.15.  

 

 

7.3.2.   

 

n 

en 

dir. Tablo 7.16. ve Tablo 

7.1  

tedir.  

 

Tablo 7.16. Durum s zeti 

  
 % 

Durumlar  373 99,7 
a 1 ,3 

Toplam 374 100,0 

 

 

Tablo 7.17 istatistikleri 

Cronbach's Alpha Alpha   

,700 ,714 13 

 

Tablo 7.17   

veriler analize uygundur . Tablo 7.18   toplam 

istatistikleri t  
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Tablo 7.18. toplam istatistikleri 

  
silinmesi 

durumunda 
ortalama 

 

silinmesi 
durumunda 

 
- Toplam 

Korelasyon 
korelasyonun 

karesi 

silinmesi 
durumunda 
Cronbach's 

 

 
28,13 37,670 ,400 ,317 ,673 

-
yapmaya vakitleri yoktur. 

27,38 38,791 ,245 ,221 ,695 

 
27,37 43,675 -,061 ,099 ,734 

-

denerim. 
27,04 38,528 ,299 ,250 ,687 

-

 

28,29 37,475 ,449 ,307 ,667 

 
28,10 39,141 ,259 ,135 ,692 

kurulan 
 

27,88 36,543 ,476 ,318 ,662 

yaparken forumlar, bloglar, 
gruplar ve sosyal medyadan 

 

27,99 36,801 ,498 ,325 ,661 

isterim.  
28,39 38,803 ,425 ,428 ,674 

 
28,25 38,784 ,383 ,358 ,677 

 
28,14 37,679 ,396 ,230 ,674 

lerinden 
-

 
26,87 37,591 ,292 ,213 ,689 

13 Sitenin hizmetinden memnun 

vermem. 
28,00 38,444 ,284 ,155 ,689 

 

Tablo 7.18. - Toplam Korelasyon

2-3-4-6-12-13 

analizden . 9. ve Tablo 7.20. elde edilir. 

 

Tablo 7.19.  

Cronbach's Alpha   

,751 ,758 7 
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Tablo 7.19. de Cronbach's Alpha rmelerin 

 

 

Tablo 7.20.  

  
silinmesi 

durumunda 
ortalama 

 

silinmesi 
durumunda 

 
- Toplam 

Korelasyon 
korelasyon
un karesi 

silinmesi 
durumunda 
Cronbach's 

 

 11,97 15,932 ,344 ,130 ,749 

-
yapmay

 
12,13 14,907 ,523 ,290 ,709 

 11,73 15,160 ,427 ,225 ,731 

forumlar, bloglar, gruplar ve sosyal 
 

11,84 14,743 ,535 ,300 ,706 

isterim.  
12,23 15,497 ,563 ,392 ,705 

 
12,09 15,478 ,505 ,343 ,714 

 11,98 15,360 ,415 ,199 ,734 

 

Tablo 7.20 e - Toplam Korelasyon  

rdirler. 

Mann Whithney U ve Kruskal Wallis analizleri 

 

 

7.3.3.  analizi 

 

 / 

 

belirlenebilir ve bu fa

. 
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Verilerimizin determinant  0,091 -

korelasyon sorunu yoktur. Tablo 7.21. KMO ve Bartlett testi  

 

Tablo 7.21. KMO and Bartlett Testi 

-Meyer-  ,765 

 -kare 877,733 

df 78 

Sig. ,000 

 

Tablo 7.21. KMO testi 

0,765 

  

 

Tablo 7.21. 

sig. i 0 

  Tablo 7.22 a   

 

Tablo 7.22.  

  
Ortalama 

Standart 
sapma  

 2,03 1,065 373 

-
 1,86 1,008 373 

 2,27 1,094 373 

 2,16 1,023 373 

 
isterim.  

1,76 ,851 373 

 1,90 ,922 373 

 2,01 1,071 373 

-  2,77 1,225 373 

 2,78 1,122 373 

-
denerim. 

3,11 1,135 373 

eder. 2,06 1,121 373 

-
 3,28 1,315 373 

vermem. 
2,16 1,188 373 
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Tablo 7.22. 

Tablo 7.22. i 1

 

 

 

7.1.  Tablo 7.22 n yorumu 

 

1

 

 

Tablo 7.23.  

 

 

 

 

 

 

 

2,03 

2,77 2,78 
3,11 

1,86 
2,06 

2,27 2,16 
1,76 1,9 2,01 

3,28 

2,16 

0 

1 

2 

3 

4 

5 
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Tablo 7.23. Topluluk 

    

 1,000 ,691 

-  
 1,000 ,449 

 1,000 ,589 

medyadan 
 1,000 ,502 

 1,000 ,644 

 1,000 ,562 

 1,000 ,396 

-  1,000 ,668 

 1,000 ,608 

-  1,000 ,613 

 1,000 ,518 

-  1,000 ,590 

 1,000 ,426 

 

 

Tablo 7.23.  

9,1 

 Tablo 7.2 e 

a   

 

Tablo 7.24.  

   rotasyon  

Toplam (%) (%) Toplam (%) (%) Toplam (%) (%) 

1 3,328 25,603 25,603 3,328 25,603 25,603 2,794 21,492 21,492 

2 1,633 12,558 38,162 1,633 12,558 38,162 1,660 12,770 34,262 

3 1,219 9,376 47,537 1,219 9,376 47,537 1,513 11,637 45,899 

4 1,076 8,274 55,811 1,076 8,274 55,811 1,289 9,912 55,811 

5 ,882 6,787 62,599             

6 ,840 6,464 69,062             

7 ,819 6,303 75,365             

8 ,664 5,106 80,471             

9 ,636 4,888 85,360             

10 ,539 4,148 89,508             

11 ,492 3,785 93,293             

12 ,474 3,643 96,937             

13 ,398 3,063 100,000             

d  
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Tablo 7.24  i  %25,603  . 

 %25,603 ten %21,492 ye  

4 %55,811 ini . 

Tablo 7.25

b m  

 

Tablo 7.25.  

  
 

1 2 3 4 

bulabilmek isterim.  
,802 ,000 -,022 ,025 

 
,743 ,059 -,032 -,074 

-
ols

 

,597 ,075 ,203 ,213 

 
,585 ,381 ,121 ,015 

 
,548 -,019 ,189 ,244 

-  
,012 ,758 ,085 ,089 

-
 

,012 ,685 ,352 -,141 

kontrol ederim. 
,453 ,581 -,074 ,201 

-
yoktur. 

-,085 ,213 ,782 ,056 

 ,318 ,081 ,762 -,050 

istemem. 
-,344 ,159 -,143 ,667 

 
,275 -,192 ,260 ,581 

 
,306 ,098 -,047 ,566 

 
varimax 

 

Tablo 7.25. 4 (
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1. ; Kaliteli web sitelerinden 

.  

2. ; . 

3.  

 

4.  

 

Bu testlerden Mann Whitney U-Testi 

. 

 

7.3.4.  Mann Whitney U testi 

 

n1 ve n2  

Mann Whitney U-Testi g

medyan 

 

 

 

7.3.5.  Kruskal Wallis (K-W) testi 

 

Yani ba
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 (Not: Analizler SPSS p

 

ifade etmektedir.) 

 

 

Tablo 7.2   

 

Tablo 7.26.  

    N  

  70 174,99 

21 - 30 150 168,05 

31 - 40 111 206,36 

41 - 50 23 211,26 

 19 238,37 

Toplam 373   

 

Tablo 7.2  -  

  31  40   50 

 7.2  

 

 

Tablo 7.27  

    N  

 
M 40 230,54 

L SE 158 187,59 

N VERS TE 162 168,26 

Y L  / DOKTORA 10 251,70 

Toplam 370 
  

Tablo 7.2  

E
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Test edilen ikinci -

 Tablo 7.28

 

 

Tablo 7.28  

    N  

-

 

M 40 243,78 

L SE 158 191,58 

N VERS TE 162 166,85 

Y L  DOKTORA 10 158,50 

Toplam 370 
  

Tablo 7.28 tora 

 

 

 

Test edilen   / hizmetler 

ederim.  Tablo 7.2   

 

Tablo 7.29.  

    N  

ol ederim. 
M 40 241,25 

L SE 158 187,19 

N VERS TE 162 173,41 

Y L  DOKTORA 10 131,70 

Toplam 370 
 

 

Tablo 7.29  

rini kontrol etmektedirler. Sonra 
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etkilememektedir. 

 

Test edilen  

 Tablo 7.  

 

 

Tablo 7.30  

   Meslek N  

bloglar, gruplar ve sosyal medyadan 
 

 104 166,74 

MEMUR 36 172,42 

 122 201,81 

SERBEST MESLEK 37 195,12 

 17 211,56 

 17 242,91 

 39 160,62 

Toplam 372 
 

 

Tablo 7.30 rum, blog, grup ve sosyal medyadan 

mayanlar gelmektedir. Tablo 

7.31  

 

Tablo 7.31  

    N  

forumlar, bloglar, gruplar ve sosyal 
medyadan yararla  

M 40 242,89 

L SE 158 186,72 

N VERS TE 162 173,65 

Y L  DOKTORA 10 128,75 

Toplam 370 
 

 

Tablo 7.31  

n forumlar, bloglar, gruplar ve 
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Test edilen  

bulabilmek isterim.  2

 

 

Tablo 7.32  

   Cinsiyet N   

isterim.  

 200 176,38 35275,50 

Erkek 173 199,28 34475,50 

Toplam 373     

 

Tablo 7.32

e ve istemektedirler. Tablo 

 

 

Tablo 7.33  

    N  

mek isterim.  
 70 185,54 

21 - 30 150 172,98 

31 - 40 111 191,58 

41 - 50 23 222,39 

 19 233,47 

Toplam 373   

 

-

- -

4  

 

Tablo 7.34  

    N  

isterim.  

M 40 228,40 

L SE 158 191,50 

N VERS TE 162 171,79 

Y L  DOKTORA 10 141,20 

Toplam 370   
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Tablo 7.34 tora 

 

 

Test edilen  

5

 

 

Tablo 7.35  

    N  

 
 70 185,06 

21 - 30 150 183,18 

31 - 40 111 177,47 

41 - 50 23 206,41 

 19 256,47 

Toplam 373   

 

Tablo 7.35  

 

 41  6. 

 

 

Tablo 7.36 alamalar 

   N  

 

M 40 216,40 

L SE 158 197,27 

N VERS TE 162 167,14 

Y L  DOKTORA 10 173,40 

Toplam 370   

 

Tablo 7.3  

Tablo 7.37  
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Tablo 7.37  

   Gelir durumu N  

 
1000 TL AZ 42 181,13 

1000 - 1500 77 177,79 

1500 - 2000 85 217,64 

2000 - 2500 64 169,06 

2500 ZER  98 168,82 

Toplam 366   

 

Tablo 7.3  

yla 2000  

1000   

 

 

  fik 

r. 



 

 

 

  
 

 

Veri analizleri 

 

. O

 

 

 

 

-  

Onu %  izlemektedir. 

etmektedirler ve 

Erkekler  almakta 

-spor malzemeleri,  

 

 

iyim ve elektronik 

r firma internet 
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hepsiburada.com, 

iyor.com 

 16. s  

 

 nedenin 

 

 

T ara %41 

 

 

 

 

 

 

 

 

etten bulabilmek istemekte

istemektedirler.  

 

 

 

 



 

 

 

  

 
 

 

. 

-

in e-ticaretin i

 

 

 bir elbise 

 

 en 

almak istemekte 

 

kullanarak  

bakabilmektedir.  

 

 

. Teknolojiye ayak uydura

teknoloji ve p bitmez 

 

 

Eskide
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tatmini . 

 

 

 

 

 az maliyetle 

.  
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EKLER 

 
 

 

EK-1 ANKET FORMU 

 

 

ANKET FORMU 

 

 

 -

 

 

 

1. Ortalama olarak haftada  

  4 saatten az    4  7 saat   7  14 saat   14 saatten fazla    

 

2. Ortalama olarak haftada  

  4 saatten az    4  7 saat   7  14 saat   14 saatten fazla    

 

3. ?  

  Turizm      Giyim             

                Kitap-Dergi- -Oyun     

     

4. -  

 

5. ? 

            

           

     

6. ? 

  utlaka kontrol ederim      Haftada bir kontrol ederim  

           Ayda bir kontrol ederim    

 

7. Bu siteden -  ediyorsunuz? 

  Haftada birk    Haftada bir kez       

          Ayda bir kez   1  3 ayda bir    3  6 ayda bir     

 

8. Bu siteyi neden benzer sitelere tercih ediyorsunuz? (   

   

     

    um. 
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9.  etkenler siteyi tercih etmenizde etkili olur? (   

      

          

          

 

10.  

   

     

    -  

     

 

11.  

  Bir    Reklamlara dikkat etmem. 

          

 

12. ? (   

      

          

         rmemesi 

          

        

13.  

  Evet  

- - z?     

- -      

-      

 

 

14.  

#   K
e

si
n

lik
le

 

  

  

K
e

si
n

lik
le

 

 

1            

2 -            

3            

4 -            

5 
- ta olsa

           

6 .           

7            

8 
r, bloglar, gruplar ve sosyal medyadan 

           

9            

10            

11            

12 -            

13            
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Cinsiyetiniz?  

     Erkek 

 

z? 

     21  30   31  40   41  50    

 

Medeni durumunuz? 

  Bekar    Evli    

 

 

     Lise       

 

 

     Memur      Serbest Meslek   Emekli       

 

 

     1000 TL  1500 TL    1500 TL  2000 TL   2000 TL  2500 TL    
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EK-2 ROI -  

 

 

tir [29]. 
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EK-  
 
 

 

 

 gibi sorulara cevap 

kurulabilir [9]. 
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EK-4  
 

 

 

. 

[9]. 
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ta  . 2007 

 2011 

mezun oldu. 

 

 

 


