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CANLI YAYIN TABANLI TiCARETIN ANLASILMASI: TURKIYE’DEKIi
CANLI YAYIN ACIK ARTIRMA PLATFORMLARININ GOZLEM VE
GORUSME YONTEMLERIYLE DERINLEMESINE INCELENMESI

flknur CETINTAS
Tez Damsmani: Dr. Ogr. Uyesi Adem UYSAL
2025, 118 sayfa

Elektronik ticaret, tiiketicilerin internet {izerinden iriin ve hizmetleri erisimi
kolaylastirarak ticaretin kiiresel 6l¢ekte genislemesine katkida bulunmaktadir. E-ticaretin
evrimlesen bir bigimi olan canli yaym tabanli e-ticaret ise, saticilarm iirlinlerini gergek
zamanli olarak tanitarak izleyicilerle etkilesime girdigi ve tiiketicilerin riinleri anlk
olarak satin alabildigi dinamik bir aligveris deneyimi sunmaktadir. Bu canli yayin
deneyimine agik artirma yonteminin entegre edilmesi ise hem satict hem de alicilar i¢in
rekabet¢i ve heyecan verici bir ortam yaratmakta, {irtin veya hizmetlerin en yiiksek teklifi
veren kisiye satilmasini saglayarak ticari faaliyetleri daha etkilesimli ve dinamik bir hale

getirmektedir.

Bu ¢alismanin amaci, iilkemizde son yillarda giderek yaygmlasan canli yayin
tabanli ticarette kullanilan bir yontem olan agik artirma sistemini anlasilmasini saglamak
ve degerlendirmek, iilkemizdeki durumunu goriisme ve gozlem yontemleriyle
derinlemesine incelemektir. Bu dogrultuda ¢alismanin alt amaglari: yaymncilarin canli
acik artirmalara nasil basladigmni, yaym Oncesi hazirlik siireclerini ve kullanilan sunum
tekniklerini, izleyiciyle kurulan etkilesim ve giiven stratejilerini, fiyatlandirma
yontemlerini, karsilasilan zorluklar1 ve bu yontemin Tiirkiye’deki e-ticaret alanindaki

konumunu anlamaktir.

Bu arastirma, nitel aragtirma desenine uygun olarak tasarlanmistir. Calismada, canli
yaym yoluyla satis yapan yaymcilarin diisiincelerini ve deneyimlerini belirlemek
amaciyla yar1 yapilandirilmis goriismeler gergeklestirilmistir. Ayrica, canli yaymlar
esnasinda yaymcilarm/saticilarin  satig siireclerini  gozlemleyebilmek igin katilimc1

olmayan gozlem teknigi kullanilmistir.



Calisma sonucunda, yaym yapan saticilara iliskin tanimlayici istatistiklerin yani
stra, saticilarin canli yayin agik artirmalarina nasil basladiklarina; yaym oncesi hazirlik
slireclerine ve yaymi baglatma ile bitirme asamalara; yayin arka planlarinin nasil
kurgulandigina; irlin tanitim yontemlerine; agik artirmalarda baslangic fiyatinin
belirlenmesi ve fiyat yiikseltme siireclerine; ,,; samimi bag ve etkilesim kurma
yontemlerine; satin almay1 hizlandirma stratejilerine; giiven kazanma yaklasimlarina;
diger acik artirma yayimlarinda dikkat ¢eken farkliliklara; canli yayimn tabanli ticarette
(CYTT) karsilasilan zorluklara ve ¢6zliim yollarina; CYTT de yasanan teknik sorunlarin
¢ozlimiine yonelik yaklasimlara ve yaym basarisint degerlendirme Olgiitlerine iliskin

bulgular elde edilmistir

Anahtar Kelimeler: E-ticaret, Canli Yaymm Tabanli E-ticaret, Ag¢ik Artirma,

Goriisme ve Gozlem Yontemi, Nitel Arastirma.



ABSTRACT
MASTER’S THESIS

UNDERSTANDING LIVESTREAM-BASED COMMERCE: AN IN-DEPTH
STUDY OF LIVE STREAMING AUCTION PLATFORMS IN TURKEY
THROUGH OBSERVATION AND INTERVIEW METHODS

flknur CETINTAS
Advisor: Assistant Prof. Adem UYSAL
2025, Page: 118

Electronic commerce contributes to the global expansion of trade by making
products and services accessible to consumers via the internet. A rapidly evolving form
of e-commerce, known as livestream-based e-commerce, offers a dynamic shopping
experience in which sellers promote their products in real time, engage with viewers, and
enable consumers to make instantaneous purchases. The integration of an auction system
into this livestream-based e-commerce experience creates a competitive and exciting
environment for both sellers and buyers, facilitating the sale of products or services to the

highest bidder and making commercial activities more interactive and dynamic.

The purpose of this study is to facilitate the understanding and evaluation of the
auction system used in livestream-based e-commerce, which has become increasingly
popular in recent years in Turkey, and to investigate its current status in the country
through interviews and observations. In this context, the specific objectives of the study
are to explore how streamers initiate live auctions, their pre-stream preparation processes
and presentation techniques, strategies for building engagement and trust with viewers,
pricing strategies, challenges encountered, and the position of this method within the

Turkish e-commerce landscape.

This study was designed in accordance with a qualitative research design. Semi-
structured interviews were conducted to explore the thoughts and experiences of
streamers who engage in sales through live streaming. Additionally, a non-participant
observation technique was employed to observe the sales processes of streamers/sellers

during livestreams.



As a result of the study, in addition to descriptive statistics on the streamers,
findings were obtained regarding how streamers initiate live auctions; their pre-stream
preparation processes and the initiation and termination phases of the stream; how the
stream background is arranged; product promotion methods; the determination of starting
prices and the price-raising process in auctions; competitive struggles; methods for
creating sincere connections and interactions; strategies for accelerating purchases;
approaches to building trust; distinguishing characteristics observed in other auction
streams; challenges encountered in livestream-based commerce (LSBC) and their
solutions; approaches to resolving technical issues in LSBC; and criteria for evaluating

stream success.

Key Words: E-commerce, Livestream-based E-commerce, Auction, Interview

and Observation Methods, Qualitative Research.
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GIRIS

Son yillarda dijitallesmenin hiz kazanmasiyla birlikte, aligveris aliskanliklar1 da
kokli bir degisime ugramistir. Tiim diinyada yasanan dijital doniisiim, geleneksel
ticaretin yerini giderek daha fazla elektronik ticarete (e-ticaret) birakmasina neden
olmustur. Perakende sektoriindeki dijitallesme, e-ticarette devrim yaratarak tiiketici
davranislarmi ve piyasa dinamiklerini kokli bir sekilde doniistiirmiistiir. Ozellikle
Amazon ve Alibaba gibi e-ticaret platformlari, isletmelerin kiiresellesmesini ve pazarlara
erisimini kolaylastirarak bu doniisiim siirecinde 6nemli bir rol tistlenmektedir (Balodis,
2024:2). Perakende sektoriinde faaliyet gosteren isletmeler, ya kendi gelistirdikleri web
tabanli satig sistemleri lizerinden ya da e-ticaret hizmeti sunan biiyiik platformlar
araciligiyla {irtin ve hizmetlerini dijital ortamda tiiketicilere sunma imkanina kavusmustur
(Olmez, 2021:10). Ayrica, doniisiimiin merkezinde yer alan e-ticaret, tiiketicilere zaman
ve mekan kisitlamasi olmaksizin aligveris yapma imkani sunarken, isletmelere ise daha

genis kitlelere ulagma firsat1 saglamaktadir.

Elektronik ticaret, mal ve hizmetlerin basta internet olmak {izere elektronik
sistemler araciligryla almip satilmasmi ifade etmektedir. Internetin yayginlasmasiyla
birlikte 6nemli 6l¢iide biiyiiyen e-ticaret, elektronik fon transferi, tedarik zinciri yonetimi
ve ¢evrimici pazarlama alanlarinda yeniliklere yol agmaktadir (Kaur ve Joshi, 2012: 802).
Ayn1 zamanda tiiketicilerin fiziksel magazalara gitmeden evlerinden aligveris
yapmalarma olanak taniyarak, aligveris deneyimini kokli bicimde degistirmektedir
(Bhat, Kansana ve Khan, 2016: 16). Ayrica, elektronik ticaret, internetin
yaygimlasmasiyla birlikte kiiresel 6l¢ekte hizla biiyiiyen bir ticaret alan1 haline gelmistir.
Gilinitimiizde internet kullanan bireylerin sayis1 her gecen giin artmakta ve bu artis, e-

ticaretin giincellenerek gelismesine olanak tanimaktadir (Karatas, 2022: 30).

Elektronik ticaret, farkli aktorler arasinda gerceklestirilen dijital islemler
dogrultusunda ¢esitli tiirlere ayrilmaktadir. Literatiirde genel kabul goren alt1 temel e-
ticaret tiirii bulunmaktadir (Jain, Malvia ve Arya, 2021: 666). Isletmeden isletmeye (B2B)
modeli, firmalar arasinda elektronik ortamda gergeklesen iiriin ve hizmet aligverislerini
kapsamaktadir ve genellikle tireticiler ile toptanci firmalar tarafindan tercih edilmektedir.
Isletmeden tiiketiciye (B2C) modelinde ise sirketler, iiriin veya hizmetlerini dogrudan

nihai tiiketicilere sunmaktadir. Tiiketiciden tiiketiciye (C2C) modeli, bireylerin kendi



aralarinda ticlincii taraf bir platform araciligiyla gerceklestirdikleri aligverigleri ifade
etmektedir. Tiiketiciden isletmeye (C2B) modelinde ise bireyler, {iriin veya hizmetlerini
isletmelere sunmakta, bu yap1 Ozellikle kitle kaynak (crowdsourcing) sistemlerinde
yaygin olarak goriilmektedir. Isletmeden devlete (B2A) modeli, sirketlerle kamu
kurumlar1 arasindaki ¢evrimigi igslemleri kapsarken, tiiketiciden devlete (C2A) modeli ise
bireylerin kamu kurumlartyla gerceklestirdigi elektronik iglemleri ifade etmektedir. Bu
modeller, e-ticaretin kapsammi ve isleyis bi¢imini agiklamada temel c¢ergeveyi

olusturmaktadir (Jain vd., 2021: 667).

Elektronik ticaretin bu temel modelleri ¢ercevesinde, son yillarda hizla popiilerlik
kazanan ve Ozellikle sosyal medya platformlar: {izerinden yiiriitiilen “canli yayinda
alhigveris” uygulamasi, agirlikli olarak B2C modeli kapsaminda degerlendirilmektedir.
Enformasyon teknolojilerindeki gelismeler, ¢evrimici aligverisi kokli bigimde
dontistiirmiis ve bunun sonucunda canli yayin tabanl ticaret (live streaming commerce -
LSC) ortaya ¢ikmistir. Elektronik ticaretin dinamik bir bigimi olarak canli yayin tabanh
ticaret (CYTT), alisveris deneyimini canli sohbet ve video gibi ger¢ek zamanli etkilesim
unsurlariyla zenginlestirerek, tiiketicilere iirtinleri kesfetme ve satin alma siirecinde
etkilesimli ve siiriikleyici firsatlar sunmaktadir (Wongkitrungrueng ve Assarut,
2020:540). Bunun yani sira, canli yayin, gercek zamanli video igerigi ile canli sohbet
etkilesimini bir araya getirerek, kullanicilarin canli video akislarini hem yayinlamasina
hem de izlemesine olanak tanirken, es zamanli sohbetler araciliiyla etkilesimde bulunma
imkani saglayabilmektedir (Dang-Van, Vo-Thanh, Vu, Wang ve Nguyen 2022; Luo, Lim,
Cheah, Lim, ve Dwivedi, 2025: 376).

Canli yayn tabanli ticaret/aligveris kavrami, basta Cin, Japonya ve Giiney Kore gibi
iilkeler olmak {izere, kiiresel Olgekte hizla popiilerlik kazanmaktadir. Bu konseptin
benimsenmesinde, Ozellikle Covid-19 pandemisi sirasinda uygulanan sokaga c¢ikma
yasaklar1 etkili olmustur. Fiziksel ortamlardan mahrum kalan bireyler, alternatif aligveris
yontemlerine yonelmis; fiziksel magazalarin miisteri kaybetmesiyle birlikte, tiliketiciler
canli yaymn yoluyla aligverise ilgi gostermeye yonelmistir. Boylece canli yayin tabanli
ticaret, kisa siirede etkili bir pazarlama araci olarak giinliik yasama dahil olmustur (Uysal,
2023:71). Dolayisiyla, yalnizca statik iiriin teshirleri sunan e-pazaryerlerinin aksine, canli
yaym aligveriginde izleyici ile yayinci arasindaki etkilesim, gercek zamanl ve ¢ift yonlii

olarak gerceklesme imkanina kavusmustur (Chan ve Asni, 2022: 959).



Bununla birlikte, alisilagelmis internet aligverisinde pek hissedilemeyen aidiyet ve
topluluk duygusu, CYTT’de daha giiglii bir sekilde hissedilmektedir. Pandemi déneminde
sosyal izolasyon yasayan bireyler i¢in bu durum tesvik edici bir unsur olmustur (Uysal,
2023:72). Covid-19 siirecinde evde kalan tiiketiciler, yalnizca tiriin satin alma amaciyla
degil, ayn1 zamanda sosyallesmek ve zaman gegirmek gibi nedenlerle de canli yayinlara
katilmiglardir. Bu durum, tiiketicilerin bu aligkanligi benimsemelerine ve tekrarlayan
canli yaymn aligverislerinin sadakat ve bagimlilik gibi sonuglar dogurmasina neden

olmustur (Apasrawirote ve Yawised, 2022: 51).

Canli yaym tabanli ticaretin ortaya cikist ve ardindan biiyliyen popiilaritesi,
geleneksel uluslararasi elektronik ticaretin yapisinit 6nemli dl¢iide degistirmistir (Meng
ve Lin, 2023: 1). Bu doniisiim, zamanla e-ticaretin sosyal bir ticaret modeline evrilmesine
neden olmustur. Tiiketiciler sosyal medya platformlarinda giderek daha fazla sosyal
etkilesime ve bilgiye maruz kalmakta; bu durum, satin alma diirtiilerinin etkisini artirarak
anlik satin alma davranislarini tetiklemektedir (Lee ve Chen, 2021: 8). Son yillarda
ozelikle Instagram, Facebook, TikTok, YouTube, Amazon, Shopee, Meta ve Lazada gibi
platformlar, canli yaym 6zelligini kademeli olarak kiiresel 6lgekte tiiketicilere sunmaya
devam etmektedirler. Canli yayin yoluyla gergeklestirilen e-ticaret, bircok tiiketici i¢in
onemli bir aligveris kanalidir ve bireylerin yasam tarzlarini etkilemeye devam etmektedir
(Shi vd., 2024: 1). Geleneksel e-ticaret platformlarinda tiiketiciler genellikle statik iiriin
sunumlarina goz atarak bilgi edinirken; canli yaym aligveris platformlari, tiiketicilere
saticilarla, iirlinlerle ve diger tiiketicilerle eszamanli ¢cevrimigi etkilesim kurma imkani
sunarak iirin degerlendirmesini daha etkili hale getirebilmektedir (Wang ve Wu, 2019:

268).

Bunun yam sira, canli yaymn alisveris modelinin 6ne ¢ikan 6zelliklerinden biri,
potansiyel tiiketiciler ile yaymi gerceklestiren pazarlamaci arasinda eszamanli ve
karsiliklr etkilesim kurulmasimi saglamasidir (Liao vd., 2023: 141). Siirece izleyici olarak
katilan tiiketiciler, anlik ve dogru bilgilere erisebilmekte, saticilarla kurduklar: iletisim
araciligiyla sanal ortamda sosyal iligkiler gelistirebilmekte ve tiim bunlari
gerceklestirirken keyifli vakit gegirebilmektedir (Sjoblom ve Hamari, 2017: 988). Bilgi
ve iletisim teknolojilerindeki gelismeler, e-perakende satis ortamini doniistiirmekte ve

canli yaym tabanli ticareti giderek daha fazla kolaylastirmaktadir (Ho vd., 2024:1).



Canli yaym tabanl ticaretin Onemli bir uygulama alani ise agik artrma
formatlaridir. Tiirkiye’deki canli yayin tabanli a¢ik artirmalarda yaygm olarak kullanilan
model Ingiliz Acik Artirma Modelidir. Ingiliz agik artwrmalari, dinamik oyunlar
kategorisine girmektedir. Bu tiir agik artrmalarda katilimecilar siirekli olarak teklif
vermektedir. Her katilimci, diger katilimcilarin tekliflerini goriir ve kendi stratejisine gore
teklifini ayarlamaktadir. Genellikle en diisiik fiyattan baglanilmaktadir (izleyicilerin
kolayca kabul edecegi bir fiyat) ve her yeni turda fiyat artirilmaktadir. Bu siireg, sadece
tek bir kisinin teklifi kabul ettigi ana kadar devam etmektedir. Uriin bitiminde veya daha

fazla teklif gelmeyince, en yiiksek teklifi veren tirlinii almaktadir (Li ve Lin, 2024:3).

Cevrimici agik artirmalar, e-tedarik yontemleri arasinda onemli bir teknik olarak
yer almaktadir (Rumpe, 2003: 114). Tiiketiciler, bu yeni aligveris tliriinden olumlu
deneyimler yagamakta ve daha fazla bilgi edinmeye istekli olmaktadir. Sektor tarafindan
hizla benimsenen bu aligveris yontemi, indirim, reklam ve paket gibi satis stratejileriyle
entegre edilmistir. Internet sunucular1 daha fazla ziyaretci gekerken, miisteriler ise diisiik
satis fiyatlarindan faydalanmaktadir (Chen, 2021, 2991). Ag¢ik artirmanin sonucu ne
olursa olsun, teklif verme siireci tiiketiciye heyecan ve eglence sunarak olumlu bir
deneyim yaratabilmektedir. Buna ek olarak, a¢ik artirmalarda diger teklif sahipleriyle
rekabetin yarattig1 heyecan ise “rakip etkisi” olarak adlandirilmaktadir. Rakip etkisi,
teklif sahibinin bir {irtine iliskin degerini veya algisini artirdik¢a, onun o iiriine 6demeye

raz1 oldugu tutarin da yiikselmesine neden olabilmektedir (Chandra, 2015: 426).

Canli yayin tabanh ticaret, giderek yayginlasan ve toplumda bir¢ok kisinin tercih
ettigi bir yontem haline gelmistir. Cevrimic¢i olmasi, tiiketici ile satici arasinda giiclii ve
anlik bir etkilesim imkan1 sunmaktadir. Agik artrma formati ise tiiketiciyi
heyecanlandirmakta ve hizli karar vermeye tesvik etmektedir. Canl yayinda agik artirma
seklinde gerceklesen bu ticaret modeli, ililkemizde ¢esitli sosyal medya platformlarinda
kullanilmasina ragmen, konunun bazi yonlerine dair birkag kaynak bulunsa da kapsamli
arastrmalarin  smirli oldugu goriilmektedir. Literatiir incelendiginde, {iilkemizde
cevrimici acik artirma yontemini kullanan tiiketicilerin tutumlari, istekleri ve ihtiyaclarina
odaklanan caligmalarin oldugu goriilmektedir (Tirkoglu vd., 2022). Ayrica, internet
iizerinden gergeklestirilen acik artirma yontemiyle satis yapan firmalarin faaliyetleri ve
bu satiglarin vergi iizerindeki etkileri izerine yapilan arastirmalar da mevcuttur (Aydemir,

2018). Bu c¢aligma, canli yayinda kullanilan agik artirma yonteminin genel 6zelliklerini



ve yayin yapan saticilar1 incelemesi agisindan mevcut ¢caligmalardan farklilagsmakta olup,

Ozglinliigl ve literatiire katki saglayacak olmasi nedeniyle 6nem tasimaktadir.

Literatiirdeki eksiklikler ve canli yaym tabanli ticaretin yiikselen dnemi goz dniinde
bulundurularak, bu tezin amaci, iilkemizde son yillarda giderek yayginlasan canli yayin
aligverisinde kullanilan bir yontem olan agik artirma sistemini anlasilmasini saglamak ve
degerlendirmek, tilkemizdeki durumunu goriigme ve gozlem yontemleriyle derinlemesine
incelemektir. Bu dogrultuda ¢alismanin alt amaglari; yaymcilarin canh agik artirmalara
nasil basladigini, yaym oOncesi hazirlik siireclerini ve kullanilan sunum tekniklerini,
izleyiciyle kurulan etkilesim ve giiven stratejilerini, fiyatlandrma yontemlerini,
karsilagilan zorluklar1 ve bu yontemin Tiirkiye’deki e-ticaret alanindaki konumunu

anlamaktir.

Tez bes boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde e-ticaretin tanimi, 6nemi, tarihsel
gelisimi, modelleri, dijital pazarlama {izerindeki etkisi, geleneksel ticaretle
karsilastirilmas: ve canli yaym platformlarma doéniisiim siireci ele alinmustir. Ikinci
boliimde canli yaym tabanh ticaretin tanimi, 6zellikleri, diinya genelindeki ytkselisi,
tiiketici davraniglari tizerindeki etkileri, saticilar agisindan 6nemi, yasal diizenlemeler ve
etik konular incelenmistir. Uciincii boliimde ise acik artirmanin tanimu, tarihi, tiirleri ve
canli yaymda kullanimi ile ilgili ulusal ve uluslararasi literatiir taramas1 yapilmis; agik
artirma sirasinda dikkat edilmesi gereken hususlar degerlendirilmistir. Bu literatiir
incelemesi, ¢alismanin kuramsal temelini olusturmus ve saha arastirmasinda kullanilacak

sorular ile gdzlem kategorilerinin belirlenmesine katki saglamstir.

Dordiincii boliimde arastirmanm Onemi, yontemi, veri toplama siiregleri ve bu
stirecte kullanilan goriisme ile gézlem teknikleri agiklanmis, verilerin nasil analiz edildigi
ele almmustir. Son boliimde ise goriisme ve gozlem teknikleriyle elde edilen demografik
ve tanimlayict veriler sunulmus, arastirma sonucunda ortaya ¢ikan temalar
detaylandirilmistir. Tartisma boliimiinde ¢alismanin literatiire katkilar1 siralanmis ve
bulgularn literatiirle iligkisi degerlendirilmistir. Calisma, sonu¢ ve degerlendirme

boliimiiyle tamamlanmaigtir.



BIiRINCIi BOLUM
E-TICARET VE CANLI YAYIN ALISVERIS PLATFORMLARI
1.1. E-TICARETIN TANIMI VE ONEMIi

Elektronik ticaret, organizasyonlarin performansini artirmak amaciyla kullanilan
bir ara¢ olarak tammmlanmaktadir. Is faaliyetlerinin yiiriitiilmesi siirecinde mal ve
hizmetlerin elektronik ortamda ve aglar araciligiyla alinip satilmasi seklinde
uygulanmaktadir. Deger aligverisi ve c¢evrim i¢i miilkiyet boyutlar1 goz Oniine
alindiginda, elektronik ticaretin kesin bir tanimi olmamakla birlikte, bu sekilde ifade
edilebilmektedir (Mou vd., 2019: 219). Elektronik ticaret, yalnizca mevcut is
uygulamalarini siirdiirmek veya genisletmek amaciyla kullanilan bir ara¢ degildir.
Geleneksel i yapma yontemlerini koklii bicimde doniistiiren ve isletmeleri miisteri
odakli, yenilik¢i yaklagimlar benimsemeye yonlendiren siirectir (MacGregor ve Vrazalic,
2005: 2).

E-ticaret, gittikce daha 6nem kazanan, farkl iktisadi islemlerin kolaylastiriimasini
ve internette icra edilmesini saglayan internet temelli bir platformdur. Web tarafindan
aktiflestirilen pazarlama ve is proseslerinin tiim yonleri elektronik ticaret olarak
tamimlanmaktadir (Satar vd., 2009: 454). E-ticaret, bilgisayar, radyo ve internet gibi
cevrimigi olan elektronik sistemler araciliiyla hizmet veya iirlinlerin satilmasi, satin
alinmas1 ve pazarlamasini igeren biitiin faaliyetler olarak da tanimlanmaktadir (Ahmadi
ve Hudrasyah, 2022: 571). Diinya Ticaret Orgiitii (WTO) 2013’te elektronik ticareti;
bilgisayar aglar1 araciligiyla meydana gelen iirlin ya da hizmet satin alma talebinin
gerceklesmesi amaciyla hususi olarak gelistirilmis yontemlerin kullanilmasi seklinde
tamimlamaktadir (WTO, 2013: 2). Elektronik ticaretin hizmet ortami geleneksel ticaretten

farklidir; islemler biiyiik 6lglide arayiizleri araciligiyla yiiriitiilmektedir (Ho vd., 2024: 4).

Elektronik ticaret, cografi hudutlar1 ortadan kaldirarak aligveris yapan tiiketicilere
rastgele bir zamanda rastgele bir yerden aligveris yapabilme sans1 saglamaktadir (Jusoh
ve Ling, 2012: 224). E-ticaret, iiretim sistemlerini, seri tiretimden kisisellestirilmis ve
talebe dayali iiretim modellerine doniistiirmektedir. Bir isletmenin seri liretimin sagladig1
iktisadi artilarm1 muhafaza ederken miisterilere Ozellestirilmis driinler tiretmesini
saglayan stratejik esneklik kazandirmaktadir (Yasin vd., 2006: 259). Elektronik ticaret,

miisteriler ve saticilar i¢in pek c¢ok firsat saglamaktadir. Bu firsatlar dahilinde, isletme



kazanci ve miisteri bagliligini1 artrmak, giderleri azaltmak, marka imajini, tiiketici ve
hissedar baglantilarin1 gelistirmek, zamandan artirim, asgari diizeyde araci ile 7 giin 24
saat aligveris, bilgiye ¢abuk ve basit ulagsmak, fiziksel kisitlamalarin yoklugu, istihdam
olanaklarinin artmasi, isletmeler arasinda is birligini ve rekabeti tesvik etme, diisiik islem

giderleri bulunmaktadir (Gedik, 2021: 194).

E-ticaretteki basarili planlamalar, degisim arzusunun ve kurumsal inovasyonun
ehemmiyetini vurgulamaktadir. Onemli bir sorun olan giivenlik ihlali korkusu ve kimlik
avi saldirilart tiiketiciler agisindan kaygi uyandirmaktadir. Bazi organizasyonlar, e-ticaret
modellerini kendi altyapilarina uyarlayacak kaynaklardan mahrumdurlar. E-ticaretin
diger zorluklarina baktigimizda baglanti siirelerinin hizli olmasi, daha genis erisim ve
fazla bilgi yliklemesi gereksinimleridir. Bunlara istinaden {ist yonetim desteginin olduk¢a
mithim oldugu goriilmektedir (Yasin vd., 2006: 259). Aymi zamanda, belirli bir
teknolojiye duyulan giivenin artmasi, bu teknolojiyi kullanmaktan hoslanma oranini da

artirabilmektedir (Chandra, 2015: 426).

Tiirkiye Cumhuriyeti Ticaret Bakanligi, Elektronik Ticaret Bilgi Sistemi (ETBIS)
2023 yilina ait ilk 6 aylk verileri yaymnlamistir. Yayinlanan biiltende yer alan bu veriler
tablo halinde de verilmistir. Asagida, e-ticarete iliskin bazi veriler tablo halinde

sunulmustur.

Sekil 1.1. Odeme Yéntemleri Bazinda E-Ticaret Hacmi

Odeme Yontemleri Bazinda E-Ticaret Hacmi (Milyar TL)

409,3

209.3
341
I
Havale/EFT Diger Odemeler Kapida Odeme Karth islemler

Kaynak: (ETBis, 2023)



2023 yilmn ilk 6 ayinda édeme yontemleri bazinda toplam e-ticaret hacminin
%62,7 'sini 409,3 milyar TL ile kartli islemler, %32 sini 209,3 milyar TL ile Havale/EFT
ve diger odemeler olustururken, %5,2’sini 34,1 milyar TL ile kapida odeme
olusturmaktadr’’ (ETBISs, 2023).

Sekil 1.2. E-Ticaret Harcamalarinin Yurt I¢i-Yurt Disi Dagilhim

E-Ticaret Harcamalarinin Yurt ici-Yurt Disi
Diger Ulkelerin Tiirkiye’nin Diger L
. . Yurt Igi
Tiirkiye’den Alimlari 8 {ikelerden Alimlari Harcamalar

4,5%

3.0%

Kaynak: (ETBIs, 2023)

2023 yumin ilk 6 ayinda; yurt i¢i harcamalarin payr %92,5 ik oran ile 603,7
milyar TL olarak gerceklesirken, diger iilkelerin iilkemizdeki e-ticaret sitelerinden yaptigi
harcamalar %4,5 liik oranla 29,4 milyar TL, vatandaslarimizin yurt digindan yaptigi
alimlar ise %3 ’liik oran ile 19,6 milyar TL olarak ger¢eklesmistir’> (ETBIs, 2023).

Sekil 1.3. 2023 Y1l ilk 6 Ay E-Ticaret Hacminin Sektorlere Gore Dagihm

E-Ticaret Hacminin Sektorlere Gore Dagilimi (Milyar TL)

80.6

48.9

29.3
19.3 17 16.8
I EE .
[
Giyim,

Beyaz Esya Elektronik ~ Havavollarn Gida Sevahat Yeme Konaklam
ve Ayakkabive Slipermarket Tasimacilik

Aksesuar

Kaynak: (ETBis, 2023)



““Sektor bazinda e-ticaret hacmi degerlendirildiginde beyaz esya ve kiigiik ev
aletleri 80,6 milyar TL, giyim, ayakkabt ve aksesuar 48,9 milyar TL, elektronik 38,7
milyar TL, havayollari ise 29,3 milyar TL olmustur. Bu sektorleri gida ve siipermarket,
seyahat-tasimactilik ve depolama, yemek ve konaklama sektorleri izlemektedir’> (ETBIS,
2023).

Sekil 1.4. Sektor Bazinda Taksitli/Pesin Islem Oram

Sektor Bazinda Taksitli/Pesin islem Orani

Kitap ve Dergi I 954
Seyahat, Tasimacilik ve Depolama 129 87,1
Konaklama 17.4 82,6
Havayollari 22.6 77,4

Elektronik 30,7 69,3

Giyim, Ayakkabi ve Aksesuar 354 64,6

Beyaz Esya ve Kiigiik Ev Aletleri 47,9 52
Ev, Bahge, Mobilya ve Dekorasyon 77,6 22,4

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

B Taksitli M Pesin

Kaynak: (ETBis, 2023)

“E-ticaret harcamalarinin %81°i pesin odeme yapilarak, %19 u ise taksitli odeme
vapilarak gerceklesmistir. Sektore bakildiginda ise ev ve dekorasyonda %77,6, beyaz
esvada %47,9, givimde %35,4, elektronikte %30,7, havayollarinda %22,6, konaklamada
%17,4, seyahatte %12,9, kitap ve dergide ise %4,6 oraminda taksitli islem tercih
edilmistir’’ (ETBis, 2023).



Sekil 1.5. E-Ticaret Islemlerinin Giinlere Gore Dagilim

E-Ticaret islemlerinin Giinlere Gére Dagilimi (%)

18,7 17,5
14.8 15.6
13.4
11.1
8.8 I
Sali Carsamba Persembe Cuma Cumartesi Pazar

Pazartesi

Kaynak: (ETBis, 2023)

“E-ticaret hacminin haftanin giinlerine gore incelendiginde giinler arasinda artig

ve azalislar oldugu ve dalgall bir seyir izledigi goriilmektedir’’ (ETBIs, 2023).
1.2. E-TICARETIN TARIHSEL GELISIMI

Diinya ticaret drgiitii (DTO), Mayis 1998°de Cenevre’de diizenlenen 2. Bakanlar
Konferansi’nda e-ticareti ilk kez kabul etmistir. Global Elektronik Ticaret Bildirgesi’ni
bakanlar imzaladiktan sonra iiyelerce tespit edilen mevzularda dahil edilerek global e-
ticaret ve ticaret ile alakali konularin tamammin tetkiki i¢in bir ¢alisma programi
kurulmasi ¢agris1 yapilmistir. Diinya Ticaret Orgiitii (WTO) E-Ticaret Calisma Programu,
konferanstan 4 ay sonra Genel Kurul araciliiyla kurulmustur. Elektronik ticaret, Diinya
Ticaret Orgiitii (DTO) tarafindan iiriin ve hizmetlerin elektronik sistemlerle
olusturulmasi, nakledilmesi, pazarlanmasi, satimi veya teslim edilmesi seklinde

tamimlanmustir (Ismail, 2020: 1).

30 Ocak 1997 tarihinde BM Genel Kurulu, BM Uluslararas1 Ticaret Hukuku
Komisyonu E-Ticaret Model Kanunu’nu kabul etmistir ve bu yasa, bir oneri niteliginde
olup devletlerin ulusal mevzuati gelistirmesi i¢in temel alinmistir. E-ticaret iktisadin ayr1
bir boliimii haline gelmistir ve yasal diizenlemelerine oldukca 6nem verilmektedir. ABD,

elektronik ticaret baglantilarinin yasal diizenlemesini yapan ilk iilkelerden biridir (Gedik,
2021: 186).
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1.3. E-TICARET MODELLERI

Elektronik ticaret ilk ¢iktigi andan itibaren siiratle gelismekte ve isletmeler
acisindan biiylik farkliliklar ortaya koyarken tiiketiciler agisindan da olduk¢a Onemli
firsatlar sunmaktadir. Bu gelismeler sayesinde e-ticaret kalict hale gelmektedir.
Elektronik ticaretin tarihi 60’lara kadar gitmekle beraber esas gelisimi 1995°te World
Wide Web, Ebay ve Amazon’un dogusuyla ortaya ¢ikmustir. Ozellikle Amazon ve Ebay
elektronik ticaretin giiclenmesinde 6nemli bir rol Gstlenmektedir (Gedik, 2021: 195).
Amazon ve Taobao gibi geleneksel elektronik ticaret siteleri, tiiketicileri aligverise
¢ekmek i¢in canli yaym tabanli ticaret sitelerine doniismektedir (Ho vd., 2024: 3).
Elektronik ticarette ii¢ temel faktor vardir: Birincisi; elektronik islemlerin bir ag
iizerinden otomatik yapilmasidir; digeri, dijital varliklarin alim satimi; sonuncusu ise
teknolojidir. Elektronik ticaret prosediirleri, B2C (isletmeden tiiketiciye), B2B (isletmeler
arast), C2B (tiiketiciden isletmeye), C2C (tiiketiciler aras1) ve son olarak B2G (isletmeden
hiikiimete) seklinde farkli sekillerde gerceklestirilir (Gedik, 2021: 192). Iki ana e-ticaret
tiirli vardir. Bunlar; tiiketici kitlesinin satin alacagi liriin ve hizmeti isletmeden aldig1 B2C
ve igletmelerin birbirleriyle, kendi aralarinda gergeklestirdikleri aligveris olan B2B e-

ticarettir (Shim vd., 2000: 40).

Pek ¢ok e-ticaret 6rnegi vardir. Bunlar; elektronik reklamcilik, elektronik 6deme
sistemi, elektronik pazarlama, elektronik miisteri destek servisi, elektronik siparis ve
teslimattir (Almarabeh ve Majdalawi, 2019: 28).

Bunun yani sira, pek ¢ok e-ticaret 6rnegi mevcuttur. Sunlar sayilabilir: elektronik
islemler (O6rnegin; ¢evrimigi aligverisler); yatrim veya satis (Amazon.com gibi)
elektronik pazar yerleri (eBay.com gibi online a¢ik artirmalar); internet reklamciligi (6rn;
Yahoo!, Google ve Microsoft ile desteklenen reklamlar); ¢cerez izleme ve tiklama verileri;
e-kitapgilar ve e-marketler; pazarlama e-postasi ve web giinliiklerinde mesaj gonderme;
Web tabanli rezervasyon sistemleri ve bilet satin alma; elektronik topluluklar ve kullanict
gruplart; miizik video ve diger bilgilerin indirilmesi; acik kaynak projeleri; 6grenme
olanaklar1 ve gevrimi¢i tartisma panolar1 ve daha bir ¢ok Ornek sayilabilmektedir.
Elektronik ticaretin ortaya ¢ikmasina katkida bulunan tiim faktorler, ekonomiyi derinden
etkilemis ve alicilarla saticilarin yasam bi¢imlerinde kokli degisikliklere yol agmistir

(Jank vd., 2008: 10).
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1.4. E-TICARETIN DIiJiTAL PAZARLAMA UZERINDEKI ETKIiSI

Az maliyetli bir tanitim ve pazarlama vasitasi olarak e-ticaret kullanilmaktadir
(YYasin vd., 2006: 259). Etkileyici pazarlama sayesinde iiriinler kitlelere tanitilarak sosyal
ticaretteki en Onemli akimlardan biri haline gelmektedir (Lee ve Chen, 2021: 4).
1960’lardan itibaren ilk kez ortaya ¢cikmaya baslayan elektronik ticaret, isletmelerin is
uygulamalarinda 6nemli degisimlere neden olmus ve giinimiizde en ¢ok tartigilan
konulardan biri haline gelmistir (Gedik, 2021: 184). Elektronik ticaretin fiziksel cografi

smirlar1 yoktur, aracilar azaltilmistir ve uluslararasidir (Siliafis, 2007: 143).

Internetin uluslararasi e-ticaret yapabilmek i¢in 6nemli faydalar1 vardir. Endiistriler
ve kiiresel is siireclerinde maliyetleri diistirerek ve verimliligi artirarak 6nemli bir giic
saglamaktadir. Ayrica gelismis tedarik zinciri yonetimi i¢in olanaklar sunmaktadir. E-
ticaret, kurumlar arasi bilgi paylasimini kolaylastirmakta ve 6zellikle potansiyel pazarlar,
miisteriler ve rakipler hakkinda bilgi toplayarak 6nemli avantajlar saglamaktadir (Yasin
vd., 2006: 259). Ayrica, oldukg¢a kullanish olan e-ticaret bireylerin internet araciligiyla
kolayca aligveris yapabilmesini saglamaktadir. Bazi 6nemli 6zellikler, e-ticareti essiz ve
yeglenir hale getirmektedir. Bu 6zelikler su sekilde siralanabilir: Ozellestirme, kiiresel
erisim, ayni anda her yerde olabilme, evrensel standartlar, etkilesim, zenginlik, bilgi

yogunlugu ve kisisellestirmedir (Shafiyah vd., 2013: 1357).

Pazarlamacilarin internetin varhigiyla bir¢ok fayda elde edebilecekleri fark edilmis
olsa bile bu durum internet iizerinden is yapmanin rakipleri oldugu gergegini
degistirmemektedir. Miisteriler, iiriinleri rakip firmalarla karsilastirmay1 olduk¢a kolay
bulmaktadir (Chan ve Asni, 2022: 954). E-ticaretin rekabet avantajlar1 arasinda sunlar

yer alir:
Tedarik¢i baglantilarii gliglendirme,
Zaman ve islem maliyetlerinden tasarruf,
Genis 6deme alternatifleri sunma,
Arac1 olmadan satig yapabilme,
Tiiketicilerin istedikleri yer ve zamanda aligveris yapabilmeleri,

Miisteri bagliligi saglama ve gelir artirma,
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Tasima ve stok giderlerini azaltma. (Gedik, 2021: 184).
1.5. GELENEKSEL TiCARET VE E-TICARET KARSILASTIRMASI

Geleneksel ticaret ve e-ticaret, farkli ticaret konular1 olarak birbirinden
ayrilmaktadir. E-ticaretin hemen hemen tamamaiyla internet platformunda yiiriitiilmesi, e-
ticareti geleneksel ticaretten farklilastirmaktadir. Bir diger farklilik ise satici ile miisteri
arasinda yliz yiize bir iletisimin bulunmamasi ve online islem yaparken genellikle anonim
olmasidir (Siliafis, 2007: 143). Elektronik ticaretin biiyiik dl¢iide web tabanli olmasi onu
geleneksel ticaretten ayiran bir 6zelliktir (Gedik, 2021: 193). Geleneksel aligveris ve
cevrimigi aligveris siireci tiiketici agisindan bakildiginda her ne kadar benzer sekilde
yiriiyor gibi diigiiniilse de tam olarak 6yle degildir (Y1lmaz, 2018: 332). Geleneksel
alisveris ortamlarinda karsimiza ¢ikan magaza kalabaligi, kuyrukta bekleme, fiyatlarin
genellikle yiiksek olmasi, giiniin her saati (24 saat boyunca) alisveris yapamamak,
tiikketiciye kolaylik ve rahatlik saglamamasi, dar iirlin yelpazesi gibi sebepler internet
alisverigine gore dezavantajdir. Bu dezavantajlara ragmen c¢evrimi¢i aligverisin tam
olarak gelisememesinin nedeni kesin olarak bilinmemekle birlikte baz1 faktorlerin etkili
oldugu diisiinilmektedir. Bu sebeplerin basinda kullanilan kredi kartlariyla ve kimlik
bilgileriyle ilgili giivenlik kaygilar1 gelmektedir. Ayrica tiiketicilerin tirtinii fiziksel olarak
deneyimleme, iiriine dokunma ve iiriiniin ger¢ek boyutlarini dogrudan goérme istegi,
internet baglantisinin veya kullanilan cihazin yavas c¢alismasi ayrica {riin teslimat
stirelerinin uzun olmas1 gibi etkenler ¢evrimigi alisverise yonelik olumsuz tutumlarin

olusmasina neden olmaktadir (Gedik, 2021: 192).

Giiven ve algilanan risk agisindan bakildiginda web sitesinin bilinir olmasi ve
magazanin bliyiik olmasi olumlu etkiler birakmaktadir (Saydan, 2008: 389). Tiiketiciler
bir iirlinii satin almaya niyet ettiklerinde, satin alma islemi neticesinde plan yaptiklar1
biitiin satin alma amaglarma erisemeyeceklerinden endise ettiklerinden, ¢aba harcamak
icin ¢ekimser davranabilmektedir. Tiiketicilerin bir triinii satin alirken karsilastiklar:
belirsizlik ve olasi olumsuz sonuglara dair duyduklar1 endige, ‘algilanan risk’ olarak
adlandirilmaktadir. Bu risk Bauer’in 1960 yilinda yaptigi risk altindaki tiiketicileri
inceleyen galigmasindan beri, dnemli bir caydirici etken olarak goriilmektedir. Elektronik
ticarette kisiler yliz ylize iletisim kurmadig: i¢in geleneksel aligveris ortamlarina gore

cevrimici aligveris ortamlar1 daha fazla risk tasiyabilmektedir. Bu sebeple tiiketici

13



kitlesinin internet aracilifiyla yaptig1 aligverislerde yiiksek seviyede risk algilamasi

olagandir (Y1ilmaz, 2018: 335).

Tiiketiciler artik gevrimigi aligverisle birlikte, geleneksel alisverise kiyasla daha
kisa slirede daha az maliyetle birgok segenegi karsilastirip degerlendirebilmektedir.
Tiiketiciler ¢evrimici aligveriste almak istedikleri iirlinli daha Oncesinde alan
kullanicilarin  yorumlarina bakarak degerlendirebilmekte ve kolayca yeni iiriiniin
bilgilerini elde edebilmektedir (Tiirker ve Ozaltin Tiirker, 2013: 285). Ayn1 zamanda,
geleneksel aligveris esnasinda ortaya ¢ikan zaman kaybini tiiketiciler bir problem olarak
algilamaktadir. Aligveris merkezlerinin biiylik alanlara yayilmasi, ulasim ve park yeri
sorunlarini da beraberinde getirmektedir. Bu durum, tiiketicilerin ¢evrimigi aligverise

yonelmesine neden olabilmektedir (Kircova, 2005: 67).
1.6. E-TICARETIN CANLI YAYIN PLATFORMLARINA DONUSUM SURECI

Canli yaymn tabanli ticaret (CYTT), ilk kez 2016 yilinda Cin’de ¢evrimigi
platformlar araciligiyla uygulanmaya baslanmistir. Sadece bes y1l gibi kisa bir siirede yeni
bir sektor haline gelen bu konseptin degeri milyarlarca dolar1 asti. Bu stiratli gelismeye,
eglence ve stok tiriinlerine harcama yapacak etkin alicilar ile canli yayin sektoriine katilan
sunucularm sayisinin artmasi yardim etti. Ayrica, COVID-19 pandemisi, e-ticaret
stireclerinin dijitallesmesini hizlandirmig ve canli yayin tabanli ticaretin yaygmlasmasina
zemin hazirlamistir. Dolayisiyla, 2020 senesinde canli yayin alisveris pazari, 50 milyar
dolarlik bir degere ulasmis ve on yil igerisinde yiizde yirminin {izerinde bir biiylime

gostermesine olanak tanimistir (Chen, 2021, 2988).

Literatiirde CYTT; canli yayin ticareti (live stream commerce), canli yayin destekli
elektronik ticaret (live streaming e-commerce), canli yaymn aligverisi (live streaming
shopping) seklinde isimlendirilmektedir. CYTT, elektronik ticaretin, geleneksel,
tiikketicinin {liriin aradig1 modelden, {iriinlerin tiiketicilere dogrudan ulastirildig: yeni bir
modele gegise tesvik etmis (Ho vd., 2022: 6), ¢evrimigi ticaretin yiiriitilme seklini
degistirebilmistir (Song ve Liu, 2021: 1). CYTT, e-ticaret islemlerini ve faaliyetlerini
canli yayin platformlar1 araciligiyla gergeklestirmektedir (Lee ve Chen, 2021: 3).
Geleneksel e-ticaret ile karsilastirildiginda, CYTT misterilerin daha kapsayici {iriin
bilgileri edinmelerini ve satin alma karar1 vermelerini saglamaktadir (Shi vd., 2024: 2).

Ayrica, canli yaym aligveris imkani sunan platformlar, e-ticaret altyapisina sahip olmalar1
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sayesinde dogrudan satig odakli ¢alismaktadirlar (Song ve Liu, 2021: 1). Bu platformlar
ayrica, gercek zamanl etkilesim, ticaret, eglence ve sosyal faaliyetler i¢eren sanal bir

ortam saglamak adina gerekli altyap1 ve teknolojiyi sunabilmektedir (Xu vd., 2020: 144).

Bununla birlikte, CYTT, ¢ok boyutlu etkilesime izin vermektedir. Standart ticaret
ile karsilastirildiginda CYTT, gorsellestirme, profesyonellesme ve eglence olmak iizere
daha fazla gelismeye Onciilik edebilmektedir (Ho vd., 2024: 3). Canli yaymnin ger¢ek
zamanli etkilesimi ile beraber canli yayin odalar1 ve canli yaymecilar etiketleri araciligiyla
aktif oneriler olusturabilmektedir. Bu da, izleyicilere satiglar1 artiracak bilgilerin etkili
sekilde sunulmasina ve canli yayinlarin etkisinin artmasina katki saglamaktadir (Meng ve

Lin, 2023: 1).

Ayrica, CYTT, ticari isletmeler agisindan giderlerden tasarruf etmek, perakende
satislar1 ¢ogaltmak ve essiz pazarlama etkileri olusturmak i¢in kiymetli bir pazarlama
stratejisi olarak 6n plana ¢ikmaktadir. Cevrimigi alisveriste 6nemli olan unsurlardan biri
e-ticareti gercek zamanl etkilesimle harmanlayan sosyal ticaret niteliklerini icermesidir.
Ayrica, tiketicilerin canli yayin aligverisi tercih etmelerin sebebi zengin bir goérsel
deneyim ve ger¢ek zamanl etkilesim sunmasidir (Sawmong, 2022: 1396). Yaymcilar,
gercek zamanlh etkilesimden yararlanarak miisterilerin sorularma hizli geri doniis
yapabilmektedir. Ayrica yayncilarin miisterilere kisisellestirilmis hizmet sunarken ve
sorularmi1 ¢ozerken gosterdikleri 6zen ve bireysel ilgi, empati olarak ifade edilmektedir
(Ho vd., 2024: 8). Canli yayn olgusu, tiiketicinin yiiksek belirsizlik algiladigi geleneksel
e-ticarete kiyasla tiliketicinin ihtiya¢ duydugu iirin kalitesi, boyutu detaylarinin
deneyimini de sunmaktadir (Ahmadi ve Hudrasyah, 2022: 573). Son yillarda trend olan

ve saticilarin faydalandiklar1 CYTT genellikle ii¢ yontemle uygulanmaktadir:

(1) E-ticaret aligveris sitelerine yerlestirilen canli yaym o6zellikleri kullanilarak
(6rnegin Amazon 'Style Code Live' ve '"Taobao Live'). Taninmis bir ¢cevrimigi aligveris
platformu olan Shopee, yaymcilari canli yayin sirasinda iirlin satmasima olanak taniyan

bir canli yayin iglevi eklemesi buna baska bir 6rnek olarak verilebilmektedir

(2) Cevrimigi iiriin satigin1 kolaylastirmak i¢in canli yaym 6zellikleri ekleyen sosyal

ag siteleri (6r. Facebook Live ve Douyin Live)

(3) Canli yaymn ozelliklerini biitlinlestiren mobil uygulamalar (6rn. Talkshoplive,

Shopshops) (Uysal,2023: 77).
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Kullanicilar1 devamli izlemeye odaklayan bu yeni medya formati 6zellikle son
zamanlarda oldukga ilgi gérmektedir. Ayrica izleyici sayisi ne kadar fazlaysa, marka i¢in
de o kadar ¢ok islem gergeklesmektedir (Sawmong, 2022: 1396). CYTT de, takip¢i sayisi
ve tiiketicilerin satin alma fikri pozitif iligkilidir (Ho vd., 2022: 8). Ayrica, CYTT 'nin e-
ticarette yeni bir medya kanali bigimi olarak isleme tesvik etmede giiclii bir etkiye sahip
oldugu goriilmektedir (Song ve Liu, 2021: 1). Bu model, mekansal ve zamansal
kisitlamalar1 ortadan kaldirarak tiiketicilerin evlerinden hi¢ ¢ikmadan triinii satin
almalarma, alicilarin saticilarla gergek zamanli etkilesime girmelerine, bu sekilde ilgi
cekici bir aligveris deneyimine ve daha fazla kisilerarasi sosyal bir baglantiya sahip

olmalarina olanak tanimaktadir (Ho vd., 2024: 4).
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IKiNCi BOLUM
CANLI YAYIN TABANLI TiCARETIN KAVRAMSAL CERCEVESI
2.1. CANLI YAYIN TABANLI TiCARETIN TANIMI VE OZELLIiKLERI

Canli yaym tabanli ticaret (CYTT), video iceriginin yaymlandigi, izleyici
tarafindan takip edilip tiiketildigi es zamanli bir siireci kapsamaktadir. Bu siire¢ gergek
zamanl iletisim ve erisim imkan1 sunmaktadir. Canli yayin tabanl ticaret sistemi, canli
yaym uygulamalar1 veya internet siteleri araciliiyla yayinci ile izleyici arasinda anlik
iletisim kurulmasma olanak tanimaktadir (Sawmong, 2022: 1396). CYTT ayni1 zamanda,
e-ticaret ve sosyal ticaretin Ozelliklerini birlestiren yeni bir aligveris yontemidir (Ho vd.,
2024: 1). Bu yontem, e-ticaret islemlerinin yaymcilar ve tiiketiciler i¢in yiiksek diizeyde
etkilesim imkani sunan, gercek zamanlhi ve akishh bir platformda sanal ortamda

gerceklestirilmesi olanak tanimaktadir (Xu vd., 2020: 144)

Canli yayn, eszamanlilik ve benzersizlik gibi 6zgiin 6zellikler barindiran eszamanli
bir sosyal medya bi¢imini ifade etmektedir. Yani, kullanicilarin biitiin faaliyetlerinin
eszamanlt olarak gerceklestigini ve videonun birdenbire olustugu gergegini
anlatmaktadir. Kullanicilara gergek zamanli dogasi sayesinde izleyiciye yiiksek diizeyde
gergeklik algis1 olusturur ve yapay miidahaleye kapali olmasi nedeniyle 6ngériilemez bir
yap1 sunar. Bu yaklasim sebebiyle izleyiciler program igerigiyle yaymna ger¢ek zamanl
girebilmekte ve yaymciyla iletisim kurmaktadir (Ho vd., 2022: 4). Bununla birlikte
CYTT, gercek zamanli olarak gerceklestirilmektedir. Izleyicilerle oldukea etkilesimlidir.
Canli yayincilar, {riiniin islevini, goriiniimiini ve ilgili tiim tanitimlarin1 yayinda
gosterebilmektedir. Bu siirecte, izleyiciler, iiriiniin teslimat siiresi, fiyatlandirma ve
kullanim 6zellikleri gibi ¢esitli konularda sorular yoneltebilmektedir. Canli yaymcilar,
tiikketicilerin davraniglarini etkileyebilecek canli icerigin akisina gore sorulara cevap
verebilmektedir. Tiiketici eger tiriinii satin alacaksa satic1 tarafindan saglanan gomiilii bir
baglantiya tiklayarak satin alma islemini gergeklestirebilmektedir (Lee ve Chen, 2021:
1).

Video tabanli sosyal medyanin yeni bir bi¢imi olan CYTT, -elektronik
perakendecilerin kiyafetleri denemesini, iiriin detaylarini farkli agilardan sergilemesini,
irlinlerin {iretim siirecini gostermesini ve miisterilerle gercek zamanli etkilesime

girmesini kolaylastirarak eszamanli iletisime olanak saglamaktadir (Ho vd., 2024: 6).
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CYTT, potansiyel alicilar1 aligveris davranigina motive etmek i¢in bir¢ok uyaran saglayan
yeni bir ticaret yontemidir (Xu vd., 2020: 145). Bu yontem, saticinin bilgisayar veya
mobil cihazlar iizerinden canli yayin aracilifiyla {iriin tanitimi yaparak aligveris
baglantilarmi hizlica sunmasini igeren dijital bir pazarlama stratejisidir (Lee ve Chen,

2021: 3).

Bu kapsamda, canli yayin platformu, alicilarin gergek zamanli 6deme yapmasina,
baska alicilarm/kullanicilarin gonderileri vb. etkinliklerini goriintiilemeye, saticiyla
alicinin dogrudan etkilesime girmesine, sepetlerine alisveris esnasinda iirtin eklemelerine,
diger izleyicilerin hangi sorulari sorduklarmin ve alicilarin geri bildirimlerinin
goriilmesine, siparisi isleme koymalarina olanak tanimaktadir. Canli videonun gergek
zamanli olmasi, kisa mesaj usullerinin ¢ok oOtesinde olup saticinin ve kullanicinin
olusturdugu igeriklerle doldurulmus zengin bir ortam yaratabilmektedir (Wang ve Wu,
2019: 268). Ote yandan canli yaym uygulamasimin sahip oldugu dzellikler, onu pazarlama
acisindan essiz kilmaktadir. Canli yaymin en mithim 6zelliklerinden biri, kullanicilar ve
satig yapanlar arasinda giiclii bir karsilikli bagimlilik iceren aligveris siirecidir. Yapilan
bir calismaya gore, satici-alici etkilesimi agisindan, etkileme siireci ikna etmeden ziyade
bir konuyla ilgili goriisme/danisma igermektedir. Marka veya tiriin sadakatine nazaran

uzun vadeli bir sahsi iligki gibi daha uzun siirebilmektedir (Ho vd., 2022: 2).

Canli yayinlar, farkli tiirlerde konsept gelistirenlerin dikkatini ¢ekmektedir. Bu
icerikler, online satin alma amaglar1 da dahil olmak iizere, kullanicilarin yasam tarzlari,
markalara yonelik tutumlari, tercihleri ve ihtiyaglar1 gibi faktorleri belirlemeye yardimei
olarak miisteri profili ve kitle analizi yapma imkani sunmaktadir. Cevrimici aligveris
deneyimleri, sosyal psikolojik 6zellikler, kiiltiirel farkliliklar, ortalama gelir diizeyleri ve
tiikketici 6zelliklerindeki ¢esitlilik gibi unsurlar, tilketimde 6nemli bir fark yaratmaktadir.
Bu durum, kullanicilarin canli yaymn aligverislerinde yiiksek diizeyde keyif
deneyimlemesi nedeniyle algilanan deger elde ettiklerini ve bunun da canli yaymn

iizerinden satin alma niyetlerini etkiledigini gostermektedir (Apasrawirote ve Yawised,

2022: 42).

Yapilan arasgtrma sonucu, CYTT’nin hizmet kalitesinin Tigiincii dereceden,
yansttici bir yap1 oldugunu ve bes ana boyut (fiziksel ortam, web sitesi kalitesi, yayincinin

etkilesim kalitesi, siparis siireci, sonug kalitesi) ve on iki alt boyut (uzmanlik, giivenilirlik,
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telepresence (telebulunma), yanit verilebilirlik, bilgi kalitesi, tiiketim senaryolari, yerine
getirme, sistem isletim kalitesi, iade, kullanim kolaylig1 ve gizlilik/giivenlik) i¢cerdigini
gostermektedir (Ho vd., 2024: 1). Uzmanlik, yaymcinin iiriinler veya markalar hakkinda
derin bilgiye sahip olmasmi ifade eder ve izleyiciyle giiven iligkisi kurulmasinda kritik
rol oynar (Xiang vd., 2016: 335). Etkilesim kalitesi, yayincinin canli yaymn programi
yaptig1 sirada miisterilerle etkilesiminin kalitesini yansitan islevsel bir kalite seklinde

tanimlanmaktadir (Ho vd., 2024: 8).
2.2. CANLI YAYIN TABANLI TiCARETIN YUKSELISI

Canli yaymin ticaretle entegre edilmesi, ilk olarak 2016 yilinda Alibaba’nin Taobao
platformunda baslamis, 6nce Cin’in ¢evrimi¢i platformlarinda popiiler olmus ve daha
sonra diinya genelinde yayginlasmistir. Ozelikle COVID-19’un tiim diinyay1 etkilemesi
insanlarin evlerinde izole yasamaya baslamasina neden olmustur. Bu siireg, insanlarin
canli yaym tabanli ticaret platformlarini kesfetmelerine imkan saglamustir. Unliiler de
dahil pek ¢ok insan bu sektore girig yapmistir. Taobao’da canli kanallarin ilk odaklandig:
kategori kadm giyimiydi. Farkli beden ve renklerdeki kiyafetlerin gesitli modeller
tarafindan sergilenmesi, tiiketicilerin satin alma kararlarin1 daha bilingli sekilde
verebilmelerine olanak saglamistir. Kiyafet sektoriiniin 6nderlik etmesiyle birlikte farkl:
kategoride iiriinler de kanallarda yerini bulmaya baslamistir. 2019 yilinda, kozmetik
kanallar1 ilk yiikselisini yasarken; hijyen, elektronik ve gida kategorileri ise Ozellikle
Bekarlar Giinii etkinligi sirasinda satis hacimleri nemli 6l¢tide artmustir. Taobao Live bu
basar1y1 bir giinde gerceklestirmedi. Belirsiz gegen ilk birka¢ yilin devaminda yoneticiler
ve tedarikgiler bu etkilesimli ve siiriikleyici aligveris metodunu kesfetmistir (Chen, 2021:
2989).

2016 yilinin mayis aymda Alibaba, Taobao Live’1 kullanima sunarak dijital ticarette
yeni bir donem baglatmigtir. Alibaba’nin yeni bir satis planlamasi bu bulusu ortaya
¢ikardi. Internet {izerinden yapilan canli yayinlar1 ¢evrimici magaza altyapisiyla entegre
ederek, kullanicilarmm hem izlemesine hem de aligveris yapmasina olanak tanmmaistir.
Taobao Live, 2020 yilindaki Bekarlar Giiniine (Cin’de 6nemli bir giin) yonelik bir satig
cabasi gelistirmis ve bu 0n satis etkinliginde 7,5 milyar dolarlik kazanci 30 dakikadan
kisa bir siirede elde ederek muazzam bir ticari deger tretmistir. Bu durum, e-ticaret

tecriibesinde yeni bir donemin habercisi olmustur (Sawmong, 2022: 1394).
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Ayrica, pandemi siirecinde Cin’in birgok bolgesinde faaliyetlerini durdurmak
zorunda kalan iiretici ve tedarikgiler i¢in yerel yonetimler “salgin karsit1 6zel program”
ile CYTT platformlarma kullanmalarina dnciiliik etmistir. Bu durum ireticilerin envanter
sorunlarint ¢6zmeleri olanak tanmmustir. Bu siireg hem tedarikgilerin maliyetlerini
karsilamalarina hem de tiiketicilerin uygun fiyatlarla kaliteli {iriinlere erisimine katki

saglamigtir (Chen, 2021: 2991).
2.3. TUKETICi DAVRANISLARI UZERINDEKI ETKILERI

Canli yaymn tabanh ticaret (CYTT), dijital ¢agda tiiketici aliskanliklarmi ve satin
alma davraniglarini 6nemli 6l¢iide sekillendiren yenilik¢i bir pazarlama yontemi olarak
one ¢ikmaktadir. Canli yaym araciligiyla, bir iirliniin canli ve statik videolarda sunulan
hem gorsel hem de isitsel ipuglar1 sayesinde tiiketicilerin {irtinle ilgili daha kalic1 zihinsel
imgeler olusturmasina katki saglamaktadir. Bu siireg, tiiketicilerin bir {irlin hakkinda bilgi
edinmesini ve kapsamli {iriin bilgisine ulagsmasmi kolaylastirmaktadir (Wang ve Wu,
2019: 268). Tiiketici, etkilesim esnasinda ev sahibi yayinci tarafindan iletilen iiriine
iliskin beden numarasi, malzemenin kalitesi gibi bilgilere kolayca sahip olabilmekte,
yayinci tarafindan verilen bilgiler dogrultusunda satm alma niyeti gelistirebilmektedir

(Ahmadi ve Hudrasyah, 2022: 575).

Satin alma niyetinin olusmasinda ilk adim izleme niyetidir (Ho vd., 2022: 15). Ote
yandan, online aligverisin gelisiminde karsilasilan 6nemli engellerden biri, online satin
alma niyetinin yetersizligidir (Apasrawirote ve Yawised, 2022: 41). Niyet-davranis
arasindaki iliskinin kuvveti birden fazla unsurdan etkilenebilmektedir. Bu unsurlardan
bazilar1 siire¢ veya Uriin smifi gesitliligi ile ilgiliyken bazilar1 da bireysel izleyici
cesitliligi ile ilgilidir (Su vd., 2020). Bu sebeple bir yaymcimin kendi kanalinin mekan ve
ortam Ozelliklerini tamamiyla idrak etmesi ve kullanicilarini kanalini izlemeye ¢ekecek
ve sadakatlerini artiracak bir mekan ve hava yaratmasi gerekmektedir (Ho vd., 2022: 15).
Canli yaym tabanl ticarette, video icerigi keyifli bir izleme sundugunda, tiiketicilerin
satin alma niyetini artirabilmektedir (Lin ve Nuangjamnong, 2022: 7474). Dogal olarak
kullanicilar Oncelikle izleme egilimi gosterip, ardindan satin alma davraniginda
bulunabilmektedir. Nitelikler yalnizca alicilar i¢in bir anlam ifade etmekte aligveris siireci

izleme niyetini etkilememektedir (Ho vd., 2022: 15). Gorsel unsurlara daha fazla

20



odaklanan tiiketiciler, daha olumlu iiriin tercihleri olusturabilmektedir ve bu da tiiketim

kararlarini etkilemektedir (Shi vd., 2024: 5).

Bununla birlikte, zengin medya iletisiminde yer alan ger¢ek zamanh islevsellik,
alicilar1 canli yaymm ortaminda duyma, dokunma, gérme gibi duyusal deneyimler
yasarken; ¢evrimigi akranlarinm verdigi ipuglarini takip ederek saticiyla etkili bir canli
iletisime gecmeye yonlendirmektedir. Bu durum, kullanicilarin karar verme ve satin alma

stireglerini 6nemli 6l¢lide etkilemektedir (Wang ve Wu, 2019: 267).

Canli yayin aligveriginde karar verme siireci karmagik ve ¢cok boyutludur; sadece
irlin ya da fiyat degil, tiiketicinin psikolojik ve davramigsal 6zellikleri de bu siireci
etkileyebilmektedir. Tiiketicinin satin alma kararlari; kendi basmna problem ¢6zme,
cevrimigi aligveris bagimliligi, 6z saygi davranisi, online aligveris bilinci, giinlikk hayatta
tiiketim aligkanliklar1 gibi tutum ve davraniglardan etkilenebilmektedir (Su vd., 2020: 7).
Ornegin, diirtiisel satin alma, tiiketicilerin diisiik bilissel kontrolleri, duygular1 ve
spontane davranislar araciligiyla yonlendirilmektedir. Dolayisiyla, canli yayin tabanli
ticaret (CYTT), kisilerde finansal veya finansal olmayan faktorleri dikkate almadan
diirtiisel satin alma davranigini tetikleyen c¢ekici triinler ve unsurlar tarafindan

yonlendirilmektedir (Lee ve Chen, 2021: 3).

Ayrica, tiiketicilerin ¢evrimigi satin alma davraniglar irdelendiginde, tiiketicilerin
internet lizerinden alisveris yaparken {i¢ temel inanca sahip olduklar1 tespit edilmistir.
Istek ve gereksinimleri cevap verecek kendisine en yararl iiriinii bulmak, zamandan
tasarruf ve en elverisli fiyata ulagsmaktir (Yilmaz, 2018: 332). Bu kapsamda, CYTT
siirecinde yayincinin Uriiniiniin  kullamighhigina ve satin alma kolayligma iliskin
yonlendirmeleri (Lee ve Chen, 2021: 7), lirliniin tiiketicilerin ilgisini ¢ekecek sekilde igin
son derece pratik, islevsel ve modaya uygun olmasi (Ho vd., 2022: 6), siire¢ boyunca
takip edilen diisiikk fiyat yaklasimlar1 (Lee ve Chen, 2021: 6) tiiketicilerin canli yayin

sirasinda siparis olusturmasini kolaylastirabilmektedir.

Tiiketicilerin siparis olusturmasina yardimci olacak faktdrlerden birisi de giiven
duygusudur. Giiven duygusu pazarlamanin temel prensibidir. Tiiketici gliveni, pazarlama
sirecinin temel tasidir; gliven eksikligi, miisteri bagliligin1 ve islem gergeklesme
olasiligim1 olumsuz yonde etkileyebilmektedir. Tiiketiciler, kalite konusunda siiphe

duyduklart iiriinlere yatirrm yapma konusunda ¢ekimser davranmaktadir. Uriine duyulan
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giiven, satictya duyulan giiveni artirmak agisindan 6nemlidir. Giiven olmadiginda
pazarlamacilar tarafindan gosterilen ¢abalar karsiliksiz kalmakta miisteri kaybma yol
agmaktadir (Chan ve Asni, 2022: 953). Canli yayin platformunda yayin agan yayincinin
veya caliganlarin miisterileriyle empati kurmasi, heyecan yaratmasi, katilimcilarda bir
toplulukla baglilik hissi uyandirmasi gibi etkenler miisteri giiveninin olusmasina olanak
tanimaktadir. Boylece bu etkenler tiiketici duygularmi etkileyerek ve uyarici gorevi
gorerek yayin silirecinin tamamina olan giiveni etkilemekte ve tiiketicinin davranigsal

niyetlerini daha fazla yonlendirmektedir (Shi vd., 2024: 16).

CYTT’i benimseyen tiiketicilerin {irlin tercihleri incelendiginde ise, bu tiiketiciler,
canli yayin e-ticaretinde arama tabanli ftriinleri almaya daha istekli olduklar1
goriilmektedir. Bu durum arama tabanli tirlinlerdeki bilginin hizli ve kolay anlasilabilmesi
ozelligiyle iligkilidir. Ancak deneyime dayali {iriinlerin bireysel algilarini
gelistirebilmeleri i¢in tiiketiciler tarafindan deneyimlenmeleri gerekmektedir (Shi vd.,

2024: 14).
2.4. SATICILAR ACISINDAN ONEMI

CYTT, saticilar (yayinci) ve alicilar (tiiketici) icin nasil bir deger ortaya koydugunu
gormek 6nemlidir (Chen, 2021: 2988). Canli yayin yapan kisiler/yayncilar/saticilar, canli
yayin satis siirecinde oncii bir rol oynamaktadir ve canli yayin siirecinde oldukca etkin ve
dinamiktir (Shi vd., 2024: 15). Bu kisiler, biiyiik 6l¢iide icerik tireticisi konumunda
bulunan ve potansiyel miisteriler veya diizenli takipgiler olarak yayinladiklari programlari
stirekli izleyen, kayda deger izleyicilere sahip satis personeli roliinii oynayan kisilerdir

(Ho vd., 2024: 4).

Canli yayin yapan kisiler/yayincilar/saticilar, becerilerini ve cazibelerini kullanarak
irlinii kisa bir zamanda eksiksiz bir sekilde tanitmakta, alicilarla gercek zamanli bir
etkilesime girmekte ve alicilari siparis vermeye ¢ekmektedir. Canli yayincilarin yeterince
ilgi ¢ekici ve profesyonel bir performans sergilemeleri gerekmektedir (Lee ve Chen,
2021: 13). Canli yaymcinin, algilanan otoritesini gii¢lendirmek ve tiiketicilerin
tedirginligini azaltmak amaciyla onlara hizli yanit vermesi gerekmektedir. (Sawmong,
2022, 1396). Yayncinin ayni zamanda farkli 6zeliklere sahip, farkli tiriin gruplarini
(kozmetik, gida ve moda {iriinleri gibi) tanitmalar1 ve sergilemeleri gerekmektedir. Bunun

yani sira, yaymecinin yayimn esnasinda metin seklinde yazilan izleyici sorularmna vakit
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kaybetmeden cevap verebilmesi beklenmektedir. Yayin yapan kisinin uzmanhgi ve
profesyonel satig becerileri olmalidir. Bu durum giivenilirlik agisindan 6nem teskil
etmektedir (Song ve Liu, 2021: 5). Yaymcinin gorevleri arasinda bagkalarmin varligini
hissetmek, siirekli tartigmak, kii¢iik bir topluluk olusturmak, sosyal iliskiler kurmak ve

duygusal tepkiler uyandirmak yer almaktadir (Ho vd., 2024: 8).

Bununla birlikte, canli yayimn tiiketiciler i¢in diirtiisel bir tiiketim deneyimi gibi
goriinmektedir. Tiketiciyi 1lk kez diisiik bir fiyattan aligveris yapmaya ¢ekmek kolaydir
ancak disarida iyi firsatlar sunan miisteriyi bekleyen pek cok alternatif kanal vardir.
Dolayisiyla yeni miisteri kazanmak kadar miisteriyi elde tutma oranimni artirmak da 6nemli
bir konu haline gelmektedir. Miisterilerin ayni kanalda kalmasinin kilit faktorii bagliliktir.
Diisiik fiyat, kupon satisi, kirmizi cepler ve anlik indirimli tirtinler de elde tutma yollaridir
(Chen, 2021, 2989). Uriinlere ve saticilara giiven olustugunda, miisterinin satin alma ilgisi
daha da yiikselir. En 6nemlisi isletmeye giivenen miisteri, sevdiklerine ve arkadaslarina
isletmeden bahsetme konusunda daha istekli olmaktadir. Boylece, giivenen bir miisteri
diger bircok miisterinin iiriinlere inanmasini ve satin almasini1 saglayabilmektedir. Bu
durum miisteri tabanmi daha da genisletmek i¢cin saglam bir is temeli olusturmaktadir
(Chan ve Asni, 2022: 954). Bu oOneriler, canli yaym ticaretine dahil olmay1 diisiinen
saticilara yardimci olabilmektedir (Lee ve Chen, 2021: 13). Ayrica, tiiketicilerin satin
alma niyeti cogunlukla canli yayn yapan saticinin tanitimina baglhdir ve canli yaymcmin
yiiz ¢ekiciligi gorsel algi yoluyla tiiketici zihninde daha olumlu bir {iriin imaj1 olusmasina
neden olabilmektedir ve aligveris deneyimini her zaman iyilestirmektedir. Baska bir
deyisle, iirtiniin gecmisteki alma durumunu hatirlamak satin alma niyetinin olugsmasina

tesvik etmekte ve ¢ekici ylizii olmayan canli yaymecilar igin bunun tersi gegerli olmaktadir
(Shivd., 2024: 4).

2.5. INFLUENCER ACISINDAN ONEMi

Influencerlar (fenomenler/etkileyiciler) canli yaym tabanli ticaret (CYTT)
ekosisteminde tiiketicilerle etkilesim kurarak marka ve iiriin tanitimmda 6nemli bir rol
oynayabilmektedir. Canli yaym yapan yayincilar, biiyiik takipei kitlesine sahip, binlerce
takipcisi olan igerik reticileridir (Xu vd., 2020: 145). Bu kisilerin canli yaymlari, siirekli
olarak izleyenleri, takipgileri veya potansiyel miisterileri tarafindan takip edilmektedir

(Ho vd., 2022: 4).
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Toplum tarafindan tanman ya da inli kullanicilarin agtigir yayinlara katilan
insanlar, yaymn sirasinda yaymcimin kullandig: iiriine dikkat etmekte ve onu kullanmaya
Ozenebilmektedir. Ayrica yaymcmin onerdigi hizmet veya iriinlere deger vermektedir.
Izleyiciler, iinlii yaymcmnm yaymn sirasinda tamttii iiriine karsi duygusal bir bag
gelistirebilmektedir. Bazen bu durum ise tesadiifi olarak ortaya ¢ikabilmektedir. Yayimc1
bazen ortamda bulunan iiriinii izleyicilere tanittiginin farkinda olmayabilir. Ayni
zamanda, markalar canli yayin uygulamalar1 sayesinde dogrudan miisterilerin sordugu
sorular1 yanitlayabilmekte, c¢esitli etkinliklerini paylasabilmekte, tiretim siireglerini
gosterebilmekte ve iiriin ile hizmet tanitim1 yapabilmektedir (Dastan, 2020: 1403). Canli
yayin yoluyla reklami yapilan {iriin saygm bir satici tarafindan yapiliyorsa satici
tarafindan iletilen bilgiler miisterilerce daha fazla takdir edilebilmekte ve
benimsenmektedir. Ayrica miisteriler triinlere daha fazla giiven duymakta ve artan

giivenilirlik satin alma niyetini de artirmaktadir (Sawmong, 2022: 1400).

Giivenilirlik, onaylayanin diiriistliigli, dogrulugu ve inandiriciligma iligkin tiiketici
algisidir. Giivenilirligi yiiksek yayincmin inandiriciligy, iiriin tutumlar1 ve satin alma
niyeti ile ilgili (6zellikle desteklenen markalar/iiriinler destekleyicinin uzmanligini
gerektirmediginde) destekleme etkinligi iizerinde onemli bir etkiye sahiptir (Ho vd.,
2024: 8). Canli yaymcilar tarafindan kullanilan sinirli zaman stratejisi tiiketicilere satin
almadan 6nce diisiinmek i¢in sinirli zaman vermektedir. Buna ragmen influencer’larin
performanslar1 ve igerigin ¢ekiciligi tirlinlerin giivenirligini ve fiyatlarin makulliigiinii
desteklemektedir. Ayrica influencer’lar akran samimiyeti ruhunu takipgilerine gostermek
icin Uiriin yorumlarimi hem olumlu hem olumsuz sekilde ifade etmekte glivenli olmayan
iriin ve hizmetleri akranlarina tavsiye etmemektedir (Apasrawirote ve Yawised, 2022:
50).

Tiiketicilerin {iriinii analiz edip deneyimleyebilmesi i¢in canli yayin siirecine aktif
katilim gostermeleri gerekmektedir. Bu siireg, tiiketicilerin canli yayini izlerken iiriine ve
yayincinin yiiziine daha fazla dikkat gostermelerini saglamaktadir (Shi vd., 2024: 5).
Cekici yiizlere sahip canli yayincilarm, tiiketicilerin satin alma siirecine daha fazla
odaklanmasini saglayarak satin alma davranigini tesvik ettigi goriilmektedir. Dolayisiyla,
tiiketiciler satin alma karari1 verirken iriin niteliklerini goz ardi etme egiliminde
olabilmektedirler (Wang vd., 2021: 324). Ciinkii insanlar, ¢ekici yiizlere sahip bireylere
kars1 daha yiiksek diizeyde olumlu duygular beslemektedir (P6évoa vd., 2020:78). Cekici
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yiizlere sahip canl yayincilar, duygusal olarak empati kurma olasiligi daha yiliksek olan

tiiketicilere olumlu duygusal deneyimler yasatabilmektedir (Shi vd., 2024: 14).

Bazi influencerler ve tinliiler kendilerine ait canli yaym kanallar1 olusturmaktadir.
Etkileyiciler (kanaat 6nderleri), toplumun geri kalaniyla etkilesim halinde olan en 6nemli
gruptur. Genelde canli yayin hesabi olusturmadan 6nce, tavsiyelerini dikkate alacak bir
grup sadik hayran kitlesi edinmektedir. 2019 yilinda Amazon.com, canli yayin alisveris
platformu Amazon Live ‘1 baslattiginda, bu giincel aligveris deneyiminin basroliine {inlii
aktris Jessica Alba’y1 getirmistir. Profesyonel sunucularla karsilastirildiginda, genellikle
inli kisiler tim isleyis prosediiriinii kontrol etmek i¢in yeterli deneyime sahip degildir;
fakat popiilerligi ve kisisel itibariyla tanittiklar1 tiriinleri almak isteyen ¢ok sayida miisteri

vardir (Chen, 2021: 2990).

2.6. E-TICARET VE CANLI YAYIN TABANLI TICARETTE YASAL
DUZENLEMELER VE ETIK

Hizla yiikselen bu canli yayin ticareti endiistrisi, denetlemesi giderek zorlasan bir
halde biiyiimekte bu da hiikiimetin diizenlemesini ve diizeltmesini mecbur kilmaktadir

(Chen, 2021: 2988).

E-ticaret iktisadin ayr1 bir boliimii haline gelmistir ve yasal diizenlemelerine
olduk¢a 6nem verilmektedir. ABD, elektronik ticaret baglantilarinin yasal diizenlemesini
yapan ilk tilkelerden biridir. Yiriirlikteki mevzuati olan Global E-Ticaretin Temelleri e-

ticaretin asagidaki taraflarini diizenlemektedir:

*Uluslararas1 web agmim, pazar yasalarma ve iletisimin gerceklestirilmesine
yonelik sistemlere baglh olarak ¢evre iizerindeki transformasyonu ve mal/hizmetlerin

degisik biinyeler arasinda tekrardan dagitim yapilmasi,

*Elektronik 6deme yapma yOntemlerinin ilerletilmesi ve kullanimma

isteklendirilmesi (6demelerin tam dijital hale gelmesi igin)
*Elektronik ticaret i¢cin web hizmetlerinin ilerletilmesine tesvik edilmesi,

*E-ticaretin kendi kendini diizenleme ilkesine istinaden ekonominin elektronik

kisminda minimum diizeyde devlet miidahalesinin uygulanmasi,

*Elektronik ticaretin internette tarife dis1 sinirlamalariyla miicadele etmek (Gedik,
2021: 186).
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Ev sahibi veya tedarikg¢ilerin maliyetten tasarruf etmek amaciyla niteliksiz malzeme
karistirmasi, ¢evrimigi aligveris deneyimi ¢ok olmayan miisterilerin yanlis cezbedilmesi
ile haksi1z kazang saglanmasi gibi islemler ilk birkag y1l hiikiimet tarafindan dikkatle takip
edilmemistir. Fakat artik daha siki ve ayrintili diizenlemeler gelmektedir. Bu
diizenlemeler miisterilerin haklarin1 ve ¢ikarlarini savunmak ve denetim yapmak i¢in
kullanilmaktadir (Chen, 2021, 2990). ABD’deki Amazon gibi bilyiik perakendeciler canli
yaymin e-ticaretteki yiiksek potansiyel etkisini gordiiler ve 2019°dan bu yana e-

ticaretlerini canli yayin alisverisini kapsayacak sekilde genislettiler (Song ve Liu, 2021:
2).
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UCUNCU BOLUM
CANLI YAYIN ACIK ARTIRMA KAVRAMSAL CERCEVESI
3.1. ACIK ARTIRMANIN TANIMI VE TARIHI

Miizayede ya da mezat olarak da bilinen satig yontemi agik artirma yoluyla satis
diye de adlandirilmaktadir. Bir iriiniin satis degerini artirmak i¢in o {iriinii alacak kisiler
arasinda ederini artirmaya dayali satma yontemi, agik artirma seklinde ifade edilmektedir.
Genellikle fiziki bir ortamda gerceklesen 6nerilerin ardindan malin satilmasi islemi agik
artirma sayilmaktadir. Bir satisin acik artirma olabilmesi i¢in fiziki ortam sart1 yoktur.
Diger sartlar olustugu takdirde sanal ortamda da elbette agik artirma yapilabilmektedir
(Aydemir, 2018: 219). Miizayedeler, tiiccarlarin pazarlik ve anlagmalar yaptigi kati

diizenlemelere sahip olan piyasalardir (Niu ve Parsons, 2018: 1).

Acik artirma, en uygun is ortagini belirlemek ve rekabetci, adil fiyatlar elde etmek
amaciyla kullanilan en etkili ve hizli yontemlerden biridir (Rumpe, 2003: 112). Acik
artirma kavrami ve teorisi, alicilarin {irlin satin almak icin saticilara elektronik veya
fiziksel ortamda fiyat teklifleri sunmasi ve boylece iiriinlerin en uygun fiyatla satilmasini
ifade etmektedir (Kog, 2007: 60). A¢ik artirma modelinin temeli milattan 6nceki devirlere
uzanmakta; Eski Yunan, Babil, Osmanli Imparatorlugu ve Romalilarca kéle pazar1 da
dahil olmak iizere pek c¢ok sahada kullanilmis olduguna dair tarihi kaynaklarda yer
almaktadir. Etik olmayan sekilde ticarette kullanilmasi sebebi ile bir siire etkisini
kaybetmis fakat rekabet kosullarmmin son 50 yillik siiregte degismesi ile tekrardan
giindeme gelmistir (Tiirkoglu vd., 2022: 270).

E-ticarette birgok is modeli mevcuttur, ancak en biiyiik web tabanli hizmetlerden
biri oldugu kanitlanmis is modellerinden biri agik artirma modeli ya da elektronik ac¢ik
artirmadir (Chandra, 2015: 423). E-agik artirma ya da elektronik agik artirma veya
cevrimici agik artirma olarak bilinen bu model, eBay’in basarisiyla beraber en 6nemli
islem bigimlerinden biri haline gelmektedir (Huang ve Dai, 2006: 159). Cevrimigi a¢ik
artirmalar, bireylerin i kurmasi veya yerlesik olan igletmelerin pazarlari biiyiitmesi ve
cesitlendirmesi igin 6nemli bir avantaj olarak ortaya ¢ikmaktadir (Knox ve Lynch, 2007:
1).
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Online yapilan miizayedeler geleneksel miizayedelerin bir aynasidir. Tiir olarak
birden fazla teklif sahibinin katilimiyla gergeklesmektedir. Cogunlukla kullanilan agik
artirma, Ingiliz a1k artirmasi olarak adlandirilan sistemdir. En yiiksek teklif veren kisiye
satilana kadar her tiriine 6zgii daha ¢ok ve daha iyi tekliflerin verildigi miilk veya iiriin
satisidir. Elle tutulabilir ve tutulamaz triinler, her iki senaryoda da saticilar ve teklif
verenler tarafinca alinip satilmaktadir. Baslangi¢ teklifleri genellikle diisiiktiir fakat
iriiniin popiilerligini ve pazarin talebini karsilamak amaciyla zamanla artmaktadir. Bir
internet acik artirma stiresi, kiiresel ¢apta 7 glin 24 saat sunulan {iriinler i¢in 1 ila 10 giin

arasinda degisebilmektedir (Tyagi, 2020: 383).

E-isin online acik artrmalara dayanan kismi siirekli biiylimektedir. Bu yiizden,
giderek artan sayida g¢evrimigi pazar yeri ortaya ¢ikmaktadir (Rumpe, 2003: 104).
Gilintimiizde e-agik artirma, 6zellikle biiylik kuruluslar arasinda olmak iizere kiiresel ¢capta
daha fazla popiilerlik ve kabul gormektedir (Chandra, 2015: 424). Cevrimigi agik
artirmalar, daha 6nceki acik artirma teorilerinde tekrarlanmayan benzersiz bir dizi kosul

yaratmaktadir (Knox ve Lynch,2007: 2).
3.2. ACIK ARTIRMA TURLERI

Elektronik ac¢ik artirma platformlar1 kaynaklarinin kullanimi, diinyanin dort bir
tarafindaki teklif sahiplerini ayni1 anda ag¢ik artirmaya katilmaya davet etmektedir.
Ihtiyaclara gore farkli diizeyde karmasikliga sahip acik artrma formatlar:
kullanilmaktadir (Rumpe, 2003: 106). A¢ik artirma, online veya gercek zamanli, satis
yapanin hakimiyetinde fiyat artigina ve alis yapanin hakimiyetinde fiyat azaligia tabidir.
Geriye dogru ve ileri yonlii agik artirma bu hareketin kaynagini olusturmaktadir. Birden
fazla satict ve alicinin bulundugu kiigiik pazarda talebin yogun olmas1 nedeniyle pozitif
seyreden bir fiyat egrisi ileri yonlii agik artirmadir. Bir alic1 ve birden fazla saticinin
bulundugu pazarda arzin yogun olmasi nedeniyle diisiis egilimi seyreden bir fiyat egrisi
yani arzin yiiksek oldugu durumlarda fiyatlarin rekabetle diistiigii agik artirma tiirii geriye
dogru ag¢ik artirmadir (Tiirkoglu vd., 2022: 271). Bir agik artirma, sadece alicilarin mi
yoksa sadece saticilarin mu teklif verebilecegine veya her ikisinin de teklif verebilecegine
bagli olarak cift tarafli veya tek tarafli olabilmektedir (Niu ve Parsons, 2018: 27). Ingiliz
acik artirmasi haricinde Hollanda, Vickrey gibi tiirler de vardmr. Ag¢ik artirmanin

baslatildig1 siire¢ veya fiyat tiirli, faktorler, teklif miktarindaki kisitlamalar, teklifi
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bitirmek i¢in gerekli siire gibi degiskenlere bagl olarak pek ¢ok agik artirma tiirii vardir
(Tyagi, 2020: 383). Yaygin olarak kullanilan tek tarafli agik artirmalardan biri de
Hollanda agik artirmasidir. Hollanda agik artirmasini diizenleyen kisi baslangigta yiiksek
bir fiyat sdyler ve sonrasinda bir teklif sahibi bu fiyat1 kabul edecegini belirtinceye kadar
fiyat1 kademeli olarak diistirmektedir (Niu ve Parsons, 2018: 2). Standart agik artirmalar,
bir iiriinii birka¢ potansiyel aliciya sunmak i¢in kullanilmaktadir. Tersine acik artirmalar,
bir alicinin bir talebi birka¢ potansiyel tedarik¢i arasinda agik artirmaya ¢ikarmasina izin
vermektedir. Burada teklif sahipleri azalan teklifler sunmaktadir. Bir tedarik¢inin birden
fazla satacak iirlinii varsa Hollanda acik artirma yontemini kullanabilmektedir. Bir {iriiniin
fiyat1 belirli bir siire boyunca siirekli olarak diismektedir. Teklif sahibi her teklif
verdiginde o an gecerli olan fiyattan iirlinii almaktadir. Biitiin {iriinler satildiginda agik
artirma sona ermektedir. Yani her teklif, anlik fiyattan kabul edilir ve ilgili miktar kadar

tirtin alimi gergeklesir (Rumpe, 2003: 105).

Satin alimli acik artirmalarda genellikle acik eksiltme ve kapali teklif yontemi
kullanilmaktadir. Katilimcilarin digerlerinin tekliflerini géremedigi yontem, kapali teklif
yontemidir. Katilimcilarin digerlerinin verdigi tiim fiyat tekliflerini gorebildigi yontem
acik eksiltmedir (Luton ve MacAfee, 1986: 189). Uzun vadeli agik artirmalar bir aya
kadar siirebilir bu stiregte teklif sahipleri mevcut durumu siirekli gozden gecirmektedir.
Bu tiir ihalelerde teklif yogunlugu cogunlukla kapanis asamasinda artmaktadir. Kisa
vadeli acik artirmalar son birka¢ saate odaklanmaktadir. Katilimcilar 6nceden davet
edilirse 30 dakika kadar kisa bir siirede bile sonlanabilmektedir. Cok turlu ac¢ik artirmada
her teklif sahibi her turda bir teklif vermek zorundadir (Rumpe, 2003: 106). ingiliz,
Hollanda, Vickrey ve ilk fiyat kapali teklif, bu sayilan dort tane tek tarafh acik artirma,
standart acik artirmalar olarak anilir ve agik artirmalar tizerine yapilan ilk aragtirmalarin
temelini olusturmaktadir (Niu ve Parsons, 2018: 27). Ingiliz, Hollanda, Birinci, Ikinci ve
Ikili A¢ik Artirmalar seklinde Vickrey tarafindan tanimlanan bes temel acik artirma
mekanizmasinin hareketi web de acik artirmalarin yiiriitiilme bi¢cimindedir (Knox ve

Lynch, 2007: 2).

En yaygin kullanilan agik artirma tiirdi, tek bir saticinin oldugu ve birden fazla
alicinin agik artirmaya konu olan mal/hizmet i¢in artan teklifler vererek rekabet ettigi
Ingiliz agik artirmasidir. En yiiksek fiyat1 teklif eden mali satin alma hakkini

kazanmaktadir. Bu agik artirma tek tarafli agik artirmalar kategorisine girmektedir (Niu
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ve Parsons, 2018: 2). Geleneksel ingiliz miizayede sistemi acik artirma, satici rezervi

olmayan, tek iiriin, son fiyat seklindedir (Knox ve Lynch, 2007: 2).

Emporias’in gelistirdigi agik artirma motoru sistemleri ¢esitli ac¢ik artirma
formatlariyla basa ¢ikabilmektedir. Emporias’in bu sistemi, ge¢mis ve hedef fiyatlar,
coklu katilimcilar i¢in goriiniirliik kisitlamalari, uzatma asamalari, ¢oklu slotlar, teklif
verenlerin ve diger katilimcilarin siralanmasi gibi faydalar saglamaktadir (Rumpe, 2003:
108).

3.3. ACIK ARTIRMANIN CANLI YAYINDA KULLANILMASI

Canli yayinda ag¢ik artirmay1 uygulamak igin satis yapan kisi baslangic degerleriyle
siireci yonetir. Satic1 tarafinca tayin edilen fiyat, var olan {iriin {izerinde bir baslangi¢
teklifi olarak modellenmektedir. Teklif sahipleri havuzu, agik artrmaya katilmak igin
sisteme giris yaparak aktif duruma gegmektedir. Yeni bir teklifin kazanan teklif olup
olmadigi, sistem tarafindan heniiz belirlenmemistir. Mevcut durumun buna gore
yenilenmesi gerekmektedir. Kaydedilmis bu yeni teklif, o an belirlenen tekliften daha
biiyiik ise, mevcut teklif durumuna gelir ve agik artirmay1 kazanabilmek i¢in daha yiiksek
bir teklif verilmesi gerekmektedir. Canli Yaym Agik Artirmasi, belirli bir siire boyunca
artan tekliflerle birden fazla teklif sahibinin katilimini iceren bir siirectir. Buna istinaden
kayitl iirtin i¢in devamli bir teklif akis1 alinmaktadir (Tyagi, 2020: 385). Canli yayin
odasmnda giiglii bir satin alma ilgisi ve yogun teklif akis1 oldugu fark edildiginde
izleyicilerden sayfayi takip etmeleri ve siparis vermeleri beklenmektedir (Ho vd., 2022:
8).

Cevrimig¢i agik artirmalarda ti¢ temel katilimc1 vardir. Bunlar:

Satici: Bir {iriinii ya da koleksiyonu satisa sunar. Bu kisi i¢in miimkiin oldugunca

en yiiksek fiyat1 elde etme beklentisi s6z konusudur.

Teklif veren: Saticinin lotundaki bir {iriin i¢in teklif verendir. Cevrimigi agik artirma
Ogesine teklif vermek i¢in istekli olduklar1 fiyata “teklif fiyat1” denir. Bu kisi genel olarak
ihalede en diisiik fiyata almay1 hedefler.

Miizayedeci: Miizayedeye gerekli kaynaklar1 saglayan, yliriiten ve belirlenen
kurallara gore denetleyen kisidir. Genellikle satici, miizayedeciye bir listeleme fiyat1 dder

bazen de miizayedeci elde edilen gelir lizerinden bir komisyon alir. Bu kisi de ayn1 satici
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gibi iiriiniin miimkiin oldugunca en yiiksek fiyata satilmasini ister (Kumar ve Kumar,
2025 :261).

Aninda satisa sunulan firsat iirlinleri miisteriler i¢in ilgi ¢ekici olmaktadir. Yayini
yapan ev sahibi, miisterilere bir saniye i¢inde sinirl siireli ultra indirimli bir tirlinii satisa
¢ikaracagini bildirir ve miisteriler lirlinli almak i¢in acele etmeye hazir olmaktadir. Bu
uriinler sembolik olarak sadece 1 lira gibi ¢ok diisiik bir fiyata sunulmaktadir ve stoklar
cok smirlidir. Boylece miisteriler ekranin Oniinde iiriin bilgilerini beklemekte ve satin

alma islemini ilk kim yaparsa o kazanmaktadir (Chen, 2021, 2990).

Canli yayin yoluyla yapilan pazarlamanin satiglar1 artirmasi i¢in bu canli yayindaki
arka plan ambiyansi, satict mizahi, satici etkilesimi, genis zamanlama duyurusu, iiriin
trend cizgileri ve satici kibarligi gibi tiim 6zelliklerin performans i¢in en uygun hale
getirilmesi gerekmektedir. Tiim bu sayilan 6zellikler, miisterinin yolculugu boyunca
hedef pazarm istek ve ihtiyaglarina yonelik beklentileriyle eslesen igerikler iiretmelidir

(Chan ve Asni, 2022: 954).

Cok sayida cevrimigi agik artirma yapildiktan sonra goriilmiistiir ki agik artirmaya
tabi mal ve malzemelerin belirlenmesi kolay bir is olmamaktadir. Bu sebeple, taleplerin
ve olas1 tedarik¢ilerin belirlenmesinden baslayip gergek bir ihale diizenini tanimlamak
icin bir danismanin yardimini1 almak genel bir tercihtir. Fakat genis bir tedarik¢i listesi
bulundurmanin 6nemsiz oldugu da ortaya ¢ikmustir. Ciinkii endiistriyel miktarlarda
malzeme alan sirketler genellikle olasi tedarikgilerini bilmektedir (Rumpe, 2003: 106).
Yapilan arastirmalar, elektronik acik artirmanin zamandan tasarruf etmek, daha genis bir
tedarik¢i ve lirtin havuzu olusturmak, satin alma fiyatini disiirmek ve teklif verme
stirecini kolaylastirmak amaciyla etkili bir ara¢ olarak kullanilabilece§i sonucuna

varmaktadir (Chandra, 2015: 424).

Elektronik ag¢ik artirmanin aragtirmaya konu olabilecek ¢esitli alanlar vardir, ancak
bu alanda yapilan calismalar g6z Oniine alindiginda tiiketici davranis1 en popiiler
arastirma konularindan biri olarak karsimiza ¢ikmaktadir (Chandra, 2015: 424). Internet;
farkli is kurumlari, insanlar ve daha pek ¢ok faktor arasinda globallesmeyi saglamaktadir.
Cevrimigi teklif sistemi hem yayincilarin hem de izleyicilerin satilan tiriinlerin makul bir
fiyata alinabildigi beklentileri karsilayan ¢6ziimsel bir sistemdir. Cevrimici teklif sistemi

birden fazla teklif sahibinin es zamanli olarak teklif verebildigi canli agik artirma yoluyla
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uygulamaya konmaktadir. Teklif sahipleri herhangi bir iiriin i¢in birlikte teklif
verebilmektedir. Tiim teklifler arasindaki en yiiksek teklifi bulmak ve bdylece sonraki

teklif verme siirecine konu olan mevcut teklif miktarin1 giincellemek igin siralama

yapmak gereklidir (Tyagi vd., 2020: 382).

Hedef fiyat kavrami, ¢evrimigi acik artirma gergeklestiren bir alicinin dniindeki
engelleri azaltmak amaciyla kullanilabilmektedir (Rumpe, 2003: 112). E-agik artirma,
daha fazla istekli miisteri gekmek i¢in ¢ok diisiik bir baslangi¢ fiyatina sahip olmaktadir.
Istekliler kendilerine gére makul fiyat limitleri dahilinde ddemek istedikleri fiyat iizerinde
kontrole hakimdir. Dolayisiyla, kullanicilar bir iirlinii normal bir kanaldan daha diisiik
fiyata alma sans1 yakalamaktadir. Bu da ekonomik kazanca esittir. Bu durum, kullanicinin

e-acik artrmanin faydasina iligkin algiy1 artirabilmektedir (Chandra, 2015: 425).

3.4. CANLI YAYINDA ACIK ARTIRMA YAPARKEN DIKKAT EDILMESI
GEREKENLER

Canli yayinda agik artirma yapilirken karsilasilan sorunlardan biri, bazi izleyicilerin
teklif vermek istememesi ancak rakiplerinin piyasa fiyatlar1 hakkinda bilgi edinmek
istemesidir. Bu durumda ¢ok asamali ihaleler yararli olmaktadir. Ornegin, agik artirmanin
ilk asamas1 normal yiiriitiiliir ve katilimc1 ikinci asamaya kabul edilmeden once ilk hedef
fiyatm tutturulmasi gerekmektedir. Bu asamada fiyat genelde daha diisiik olur; ancak
teklif verme izni olmayan katilimcilar tarafindan bu goriilememektedir (Rumpe, 2003:
112).

Sanal ortam, diiriist olmayan davranislarin gergeklesebilmesi i¢in birgok firsat
saglamaktadir. Cevrimi¢i agik artirma sahtekarlii, agik artirma Oncesinde (Ornegin,
dogru olmayan iiriin agiklamalari, ¢calint1 liriinler), agik artirma esnasinda (6rnegin, sahte
teklifler), acik artirma sonrasinda (6rnegin, bir alicinin bir {iriin i¢in 6deme yapmamasi)
meydana gelebilmektedir. Agik artirma sirasinda ortaya ¢ikan dolandiricilikla miicadele
etmek, en zor olan konulardan biridir. Bunun nedeni, dolandiriciligin insan davranislari

ve belirsiz yaklagimlar igermesidir (Kumar ve Kumar, 2025 :259).

E-acik artirmalarda cesitli secenekler bulunmaktadir. Ornegin, e-ag¢ik artirmalar
teklif sahiplerinin tekliflerini geri ¢ekmelerine veya degistirmelerine, birden fazla lotu
acik artirmaya ¢ikarmalarina, verilen gergek teklifleri kontrol etmelerine ve “Simdi Satin

Al” secenegini kullanmalarina izin vermektedir. Ancak, burada sunulan agik artirma
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yapis! tiirii yalnizca Ingiliz agik artirmalarmi ifade etmektedir (Kumar ve Kumar, 2025:
262).

3.5. CANLI YAYIN TABANLI ACIK ARTIRMA TiCARETININ TORKIYEDEKI
DURUMU

Elektronik ticaretin Tiirkiye ekonomisine sundugu en onemli avantajlardan biri,
isletmelere dijitallesme firsat1 vererek ekonominin sektor cesitliligi kazanmasina olanak
saglamasidir. Genis miisteri ag1 ve diisiik maliyetli pazarlama teknikleri gibi avantajlar,
kiiciik ve orta dlgekli isletmelerin biiyiime potansiyeline katki saglamaktadir. [lave olarak
i¢ tiiketimi tesvik eden ve tiiketicilere daha fazla iriin ¢esitliligi sunan durum, Tirkiye

ekonomisinin biliylimesini desteklemektedir (Ttiirk, 2024: 180).

Acik artirma kavrami ve teorisi, ¢cok boyutlu bir ekonomik 6nem arz etmektedir.
Ancak Tiirkiye’de akademik ve pratik ilgiden geri kalmistir. Cin, Gliney Kore, ABD gibi
cevrimigi agik artirma alaninda gelismis iilkelerde, bu kavram arastirma alanlarinda
onemli yer tutmakta ve eBay, Alibaba gibi ¢evrimigi e-ticaret platformlarmin rekabetinde
belirleyici olmaktadir. Davranis ve tiiketici algisi, bu mekanizmanin isleyisi bakimmdan

onemli goriilmektedir (Tirkoglu vd., 2022: 270).

Acik artirma sitelerinin gelecekte yaygimlasarak gelisecegi ve bu sayede kullanici
sayilarmin artacagi dngoriilmektedir. Bu diisiincenin ongoriilmesinde; yapilan reklamlar

ile bu sitelerden aligveris yapanlarin sayisindaki artis egilimi etkili olmaktadir (Tiirkoglu
vd., 2022: 283).

Canli yaym tabanli a¢ik artrma ticareti, Tirkiye’de heniiz kesfedilme
asamasindadir. Sosyal medya platformlarini kullanan insanlarin birgogu bu yeni sanal
ticaret biciminden haberdar degildir. Yayina katilan kisi sayis1 ve yayimn yapan sayfalarin
takipgi sayilarina baktigimizda bunu net bir sekilde gorebilmekteyiz. Yaymci sayfalar
daha genis Kitlelere ulagsmak i¢in reklam vermekte, yakin ¢evresinden destek ve oneri
talep etmekte ve ¢esitli yontemlerle taninmay1 hedeflemektedir. Yayincilarin taninma ve
yayilma ¢abalarina ragmen hala tam olarak bilinmeme sebeplerinden birisi giivenlik acig1
olmaktadir. Yetersiz yasal diizenlemeler aliciy1 siipheye diisiirmektedir. Sahte iriinler,
dolandiricilik, sikayetler ve olumsuz deneyimlerde muhatap bulamama kaygisi,
izleyicileri bu platformlardan uzaklastirabilmektedir. Canli yaym endiistrisi hizla

gelisirken, deneyimin olumsuz tarafini1 bu hiz maskelemektedir. Niteliksiz iiriin kontrolii,
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sahte Triinler, yanlis pazarlama, miisterilerden gelen sikayetler bu platformu
etkileyebilecek riskli faktorlerdendir (Chen, 2021, 2990). Kiiresel ¢apta oldugu gibi

Tiirkiye’de de giiven sorunu bu platformun gelismesini yavaglatmaktadir.

Bu ticaret seklini ilk baslatan Cin ile karsilastirildiginda Tiirkiye’deki sistem daha
basit kalmaktadir. Cin’de yalnizca bu ticaret sekli i¢in kurulmus internet siteleri
mevcuttur. Ulkemizde ise yalnizca sosyal medya platformlarinm canli yaym agma
Ozelligi uzantistyla agik artirmalar gergeklestirilmektedir. Tek bir platform iizerinden

yayin gerceklestirmek teknik sorunlara neden olabilmektedir.

Literatiire bakildiginda Tiirkiye’de genellikle e-ticaret ve tiiketici iliskisi
incelenmektedir. Tiiketiciden tiiketiciye agik artirma siteleri (C2C) ile ilgili kapsamli
arastirmalar Cin, ABD, Tayland gibi e-ag¢ik artirma ticaretinin yiiriitiildiigii iilkelerde
yogunlagmaktadir. Tiirkiye’de bu alanda yapilan arastirmalar, 6zel kurum ihaleleri ve
tarihi eser miizayedeleri ile smirl kalmaktadir. Halbuki yaklasik on bes sene Once
kullanilmaya baslanan internette acik artirma sitelerinin kullanici sayilar1 giin gegtikce

artmaktadir (Tiirkoglu vd., 2022: 276).

Tiirkiye’de konu ile ilgili ¢calismalarin neredeyse hi¢ bulunmamasi bu alanin
iilkemizde heniiz kesfedilmedigini gostermektedir. Dolayisiyla iilkemizdeki durumu

hakkinda bilgi aktarmak kaynak yetersizligi sebebiyle kisitli olmaktadir.
3.6. CANLI YAYIN ACIK ARTIRMA PLATFORMLARININ iSLEYiSi

Ulkemizde yeni yeni gelismekte olan canli yaymnda acik artrma sistemi belirli
platformlar tizerinden yiiriitiilmektedir. Genellikle sosyal medya platformu olarak
adlandirilan bu platformlar; Instagram, Facebook, Youtube, Tik Tok vb. sosyal medya

platformlaridir.

En yaygin kullanilan agik artirma tiirii, tek saticinin bulundugu ve alicilarin agik
artirmaya konu olan mal/hizmet igin artan teklifler vererek rekabet ettigi ingiliz acik
artrmasidir. En yliksek fiyat1 teklif eden mali satin alma hakki kazanmaktadir. Bu agik
artrma tek tarafli agik artrmalar kategorisine girmektedir (Niu ve Parsons, 2018: 2).
Cesitli acik artirma tiirleri vardir. Bunlar arasinda ingiliz, Vickrey, Hollandali, Siirekli
Ikili agik artirma ve digerleridir. Ingiliz agik artrrmasinda teklif verenler satistaki iiriinii
almak i¢in rakip teklifler sundukga iirliniin fiyat1 yiikselmektedir. Belirlenen siire sona

erdiginde, en yiiksek teklifi veren alici agik artirmadaki {iriinii kazanir ve kazanan teklif
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tutar1 olan satm almak icin razi1 oldugu tutar1 der. Birgok ¢evrimici agik artirma ingiliz
acik artirma stilini kullanmaktadir (Kumar ve Kumar, 2025: 261). Katilimcilarin
digerlerinin verdigi tiim fiyat tekliflerini gorebildigi yontem agik eksiltmedir (Luton ve
MacAfee, 1986: 189). Ulkemizde canli yaymlarda kullanilan yontem genellikle acik
eksiltmedir. Canli yayin esnasinda verilen agik artirma teklifleri yorum seklinde
gonderilir ve yaymi seyreden tiim alicilar gorebilmektedir. Genellikle kullanilan agik
artirma tiirii ise tek bir satict ve birden fazla alicinin rekabetini iceren Ingiliz agik

artirmasidir.

Canli yayinda agik artrmayr uygulamak i¢in satis yapan kisi baglangic
parametreleriyle baslamaktadir. Satici tarafinca tayin edilen fiyat, var olan {iriin iizerinde
bir baslangi¢ teklifi olarak modellenir. Teklif sahipleri havuzu, ac¢ik artirmaya katilmak
icin kendilerini aktif hale getirerek varliklarmi gostermektedir. Yeni bir teklif
verildiginde, kaydedilen bu yeni teklifin kazanip kazanmadigi heniiz belli degildir.
Mevcut durumun buna gore yenilenmesi gerekmektedir. Kaydedilmis bu yeni teklif, o an
belirlenen tekliften daha biiyiik ise, mevcut teklif durumuna gelir ve agik artirmayi
kazanabilmek i¢in daha yiiksek bir teklif verilmesi gerekmektedir. Canli Yayin Acgik
Artirma usulii, var olan bir siire boyunca artarak ilerleyen bir teklif degerlerine sahip
birden cok teklif sahibinin katilimini igermektedir. Buna istinaden kayith {iriin igin
devamli bir teklif akis1 alinmaktadir (Tyagi, 2020: 385). Genel olarak bir ¢evrimigi agik

artirma sisteminin teklif yapisi su sekildedir:

Alic1 olan bir teklif sahibi, istedigi zaman miizayedeciden acik artirma {iriinii igin
fiyat teklifi isteyebilmektedir. Fiyat teklifi, o ana kadar ki gelen en yiiksek teklifin
bilgilerini igermektedir. A¢ik artirma teklifinin ge¢misi, tiim katilimcilar tarafindan agik
artirma stlirecine sunulan tiim tekliflerin raporudur (Kumar ve Kumar, 2025: 262). Bir

cevrimigi agik artirma ii¢ ek parametre icerebilmektedir:
Baslangic fiyati- teklifin baglayabilecegi en az miktardir.

Rezerv fiyat — saticinin kabul etmeye hevesli oldugu en az tutardir. Eger kapanis

fiyat1 rezerv fiyatin altina diiserse ¢evrimigi agik artirmanin sonucu gegersiz olmaktadir.

Minimum teklif artis1 — mevcut olan en yiiksek fiyat1 gegmek i¢in gerekli en kiiglik

miktardir (Kumar ve Kumar, 2025 :262).
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Tiirkiye’de canli yayn tabanli agik artrma ticareti genel olarak su sekilde
islemektedir: Yayinci, yaymi baglatir ve gelen izleyicileri karsilar, hemen acik artirmaya
baslamaz. Yayina yeni gelen kisilerin eger kaydi yoksa belirtilen WhatsApp numarasina
kayit actirmalari istenir. Kaydi olmayan izleyicilerin teklifleri gecerli sayilmaz. Yeterli
sayida kisi toplandiktan sonra agik artwrma satislarini baslatir. Uriinii &nce tanitir,
ozelliklerinden bahseder. Izleyiciye bilgi aktarimi tamamlandiginda acgilis fiyatmi ve
tekliflerin hangi katlarda artacagini belirtir. Belirtilen katlarda giderek artarak teklifler
gelir. Teklifler durdugunda ya da yaymci agik artirmay1 sonlandirma karari aldiginda en
yiiksek teklifi veren izleyici iirliniin sahibi olur. Bazi saticilar {iriiniin iicretini hemen
yayin esnasinda talep etmektedir. Kayit actirdigit Whats App numarasina dekontu atmadan
iirtinii teklif kazananina ait yazmaz. Baz1 saticilar ise dekont i¢in acele etmez. Yayindan
sonra ddemeleri toplamaya baslar. Odemesi gelen {iriiniin kargosunu ¢ikartir. Sistem
stirekli agik artirma seklinde islemeyebilir. Genellikle elinde ayni iiriinden yliksek adette
mevcutsa yayimci bunu “aldim kampanyasi” ile satar. Sabit fiyat belirler. Belirttigi adette
aldim yazan her izleyiciye ayni fiyattan verir. Ayrica “kapali kutu” gibi farkli tekniklerle
iirlinlin gosterilmedigi ama bilgisinin verildigi bir gizemli agik artirma da diizenleyebilir.
Yaymi sonlandirirken belli bir saate riayet edilebildigi gibi izleyici ve yorum sayisi
azaldiginda da yayin sonlandirilabilmektedir. Ho’nun (2022: 8) calismasindaki canli
yayin odasinda gii¢lii bir satin alma ilgisi oldugu fark edildiginde izleyicilerden sayfay1

takip etmeleri ve siparis vermeleri istenmelidir, 6nerisi de dikkate alinmalidir.
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DORDUNCU BOLUM
ARASTIRMA VE YONTEMI
4.1. TEZIN AMACI VE ONEMIi

Bu tezin amaci, iilkemizde son yillarda giderek yayginlasan canli yayin
aligverisinde kullanilan bir yontem olan agik artirma sistemini anlasilmasi saglamak ve
degerlendirmek, tilkemizdeki durumunu goriigme ve gozlem yontemleriyle derinlemesine
incelemektir. Bu dogrultuda ¢alismanin alt amaglari; yayincilarin canli agik artirmalara
nasil basladigini, yaym oncesi hazirlik siireclerini ve kullanilan sunum tekniklerini,
izleyiciyle kurulan etkilesim ve giiven stratejilerini, fiyatlandrma yontemlerini,
karsilagilan zorluklar1 ve bu yontemin Tiirkiye’deki e-ticaret alanindaki konumunu

anlamaktir.

Sanal ortamda alisveris, giderek yayginlasan ve toplumun biiyiikk bir kesimi
tarafindan tercih edilen bir yontem haline gelmektedir. Bu yapmin c¢evrimici
gerceklesmesi tiiketici ve satici arasinda giiclii ve dinamik bir etkilesim kurulmasma
olanak tanmmaktadir. Acik artirma formatmin tercih edilmesi, tiiketicide rekabet
duygusunu artirmakta ve hizhi karar alma egilimini tetiklemektedir. Canli yayinda agik
artirma seklinde yapilan bu ticaret sekli lilkemizde farkli sosyal medya platformlarinda
kullanilmasina ragmen konunun birkag¢ yoniiyle ilgili az sayida kaynak disinda kapsamli
aragtirmalar sinirhdur. Yapilan arastirmalar sonucu tilkemizde Tirkoglu vd. (2022)
tarafindan “Tiiketicilerin Ac¢ik Artirma Siteleri Hakkindaki Tutumlarini Belirlemeye
Yonelik Bir Uygulama™ isimli calismasina rastlanmistir. Bu arastrma ¢evrimigi agik
artirma kullanan tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarina odaklanmaktadir. Aydemir (2018) ise
“Internet Uzerinden yapilan Acik Artirma Yodntemiyle Satisin Katma Deger Vergisine
Etkisi” isimli ¢alismasinda agik artirma yontemiyle {riinlerin satigina aracilik eden
firmalarin faaliyetlerini konu edinmektedir. Bu arastirmanin canli yayinda kullanilan agik
artirma yonteminin genel 6zelliklerini ve yayin yapan saticilari incelemesi ydniinden

Ozgiin ve literatiire katki saglayacak olmasi arastirmay1 6nemli kilmaktadir.

Bununla birlikte, literatiire sagladig1 katkilar bakiminda incelendiginde, ¢alisma,
amag ve alt amaglar1 bakimindan Tiirkiye’deki konuya dair gergeklestirilen ilk sistematik
arastirmalardan biri olma niteligi tasimaktadir. Ayrica, ¢alisgma konu 6zelinde pek gok

arastirma sorusuna yanit iiretmesi bakimimdan oncii nitelik tagimakta ve ileride yapilacak

37



caligmalara teorik bir temel olusturmaktadir. Ayrica bu alanda ¢alisma yapmak isteyen
akademisyen ve arastirmacilar i¢in canl yayin temelli agik artirmalarin kapsamli bigimde

incelenmesiyle literatiire dnemli katki sunmaktadir.
4.2. ARASTIRMA SORULARI

Aragtirma sorulari, Ekelow ve Lundberg (2022), Zhang vd. (2022), Wang vd.
(2022) ve Chen ve Yang (2023) calismalarindan yararlanilarak hazirlanmistir. Goriisme
formu, sosyal medya platformlarinda canli yayinda agik artirma yontemiyle satig yapan
yayincilarin deneyimlerini, stratejilerini ve Kkarsilagtiklar1 zorluklar1 derinlemesine
incelemek amaciyla tasarlanmistir. Arastirma sorularinin gegerliligini ve giivenilirligini
saglamak amaciyla, hedef kitleye benzer li¢ saticiyla goriismeler gerceklestirilmis ve
alaninda uzman bir 6gretim iiyesinin goriis ve Onerilerine sunulmustur. Bu siirecte,
sorularin anlasilir ve cevaplanabilir olmasmna o6zen gosterilmistir. Boylece yari

yapilandirilmig goriisme formundaki acik uglu sorularin son hali verilmistir.
1. Yaymcilar canli yayin agik artirmalara nasil baglamistir?

2. Canli yaymn oturumlar1 nasil planlanmakta ve Oncesinde ne gibi hazirliklar
yuriitilmektedir? Akis yOnetiminde (baslama-bitirme) nelere dikkat

edilmektedir?

3. Arka plan diizeninde neler yapilmaktadir? Yayinlar dogaglama mi1 yoksa bir

senaryoya bagli mi yiiriitiilmektedir?

4. Canli yaym sirasinda izleyicilerin ilgisini ¢ekmek ve etkilesim saglamak

amaciyla hangi sunum teknikleri kullanilmaktadir?

5. A¢ik artrma siirecinde baslangic fiyati ve fiyat yiikseltme stratejileri nasil

belirlenmekte ve rekabet ortami nasil degerlendirilmektedir?

6. Yaymcilar izleyiciyle samimiyet ve baglilik olusturmak i¢in hangi iletigim

stratejilerini benimsemektedir?
7. izleyicilerin satm alma kararlarmi tesvik eden ve hizlandiran unsurlar nelerdir?
8. Yayncilar izleyicilerin glivenini kazanmak i¢in neler yapmaktadir?

9. Baskalarinin yaptig1 canli yaymn acik artirmalari izleyen saticilarin gozlemledigi

farkliliklar, kendisine 6rnek alabilecegi uygulama ve teknikler nelerdir?
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10. Canl1 yayin satis siirecinde karsilasilan zorluklar ve bu zorluklara kars1 gelistirilen

¢oziim yollar1 nelerdir?

11. Yayincilar, yaym esnasinda teknik sorunlar yasiyor mu, yasiyorsa buna karsi nasil

bir ¢6ziim yolu gelistirmektedir?

12. Yayincilar, a¢ik artrma  yaymnlarinin  basarismi1  hangi  Olgiitlerle

degerlendirmektedir?

13. Canl1 yayin agik artirmalarinin Tiirkiye’deki e-ticaret ve perakende sektoriindeki

yeri ve gelecegi nasil dngdrilmektedir?
4.3. ARASTIRMA YONTEMI
4.3.1. Arastirma Deseni

Bu arastirmada nitel arastirma yaklasimi benimsenmistir. Nitel arastirma yaklagimi,
incelenen olguya iliskin katilimcilarin goriislerini derinlemesine anlamayr miimkiin
kilmaktadir (Collis ve Hussey, 2014 akt; Nero ve Haya, 2024). Bu yontem bir konu
iizerinde anlamayi, kavramayir ve yorum yapmayi kolaylastirabilmekte, esneyebilen
yapisi arastirmaciya derin kesif yapma imkani sunmaktadir (Karatas, 2015: 63). Nitel
arastirmalarda genellikle nedensellik iligkileri 6n planda tutulmaz; daha ¢ok olgularin
derinlemesine anlagilmasi ve katilimcilarm  deneyimlerinin  kapsamli  sekilde
yorumlanmas: hedeflenmektedir. Istatistiklere ve sayisal verilere sozlii ve nitel

analizlerden daha az yer verilmektedir.

Nitel arastirmalar, olaylar1 baglamlari i¢erisinde incelemektedir. Sorunlari, kendi
dogal ortaminda yorumlar ve anlamlarmi ortaya ¢ikarmaktadir (Neuman, 2012: 224).
Duruma gore arastirmanin tiim asamalarinda arastirma deseninde degisiklik yapilmasina
ve yeni yaklagimlar, yontemler gelistirilmesine firsat vermektedir. Bunun sebebi sosyal
olgular ve olaylarin i¢inde gelistigi ortamdan bagimsiz olmamasi ve siirekli degisim
gecirmesidir (Yildirim ve Simsek, 2008: 52). Nitel arastirma yapmaya karar veren bir
arastirmaci li¢ temel noktay1 dikkate almalidir. Birincisi kuramsal ¢erceveyi aragtirmaya
temel olacak acik bir sekilde olusturulmalidir. Ikincisi arastirmact esnek, sistematik ve
yapilabilir bir aragtirma stratejisi olusturmalidir. En mithim {g¢iincii konuysa s6z konusu
aragtirmanin  okuyucunun anlamakta zorlanmayacagi anlamli ve tutarli bir rapora

dontstiirmektir (Yildirim ve Simsek, 2008: 84).
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4.3.2. Veri Toplama Yontemi

Veri toplama yontemleri birincil ve ikincil olmak iizere farkli kategorilere
ayrilabilmektedir (Collis ve Hussey, 2014). Nitel arastirmalarda, birincil veriler gézlem,
goriisme ve yazili materyallerin incelenmesi araciligiyla elde edilebilmektedir. Bu
tekniklerden hangisinin seg¢ilecegi aragtirmanin konusu, problemi ve tasarlanan yaklagim

belirlemektedir (Karahan vd., 2022: 83).

Oldukea gii¢lii bir yontem olan goriisme, insanlarin degerlerini, duygularmi, bakis
acilarini, algilarini ve 6znel deneyimlerini ortaya koymaktadir (Yildirim ve Simsek, 2008:
40-41). Rubin ve Rubin (2011), goriismeleri kategorilere ayirirken internet goriismeleri,
odak gruplar, yapilandirilmamis ve yari yapilandirilmis goriismeler olarak aywrmistir
(Rubin ve Rubin, 2011: 39). Merriam (2015: 87)’c gore, yapilandirma siireglerine gore
smiflandirildiginda iice ayrilmaktadir. Bunlar, tam yapilandirilmis, yar1 yapilandirilmig

ve yapilandirilmamis goriismelerdir.

Gozlem, herhangi bir ortamda ya da kurumda olusan davranisi ayrintili olarak
tanimlamak amaciyla kullanilan bir yontemdir. Bir arastirmaci, herhangi bir ortamda
olusan bir davranisa iligskin ayrintili ve kapsamli ve zamana yayilmis bir resim elde etmek
istiyorsa, gézlem yontemini tercih edebilmektedir. Gozlem yontemi arastirmacinin uygun
buldugu her tiir sosyal ve kurumsal ortamda bir veri toplama araci olarak

kullanilabilmektedir (Y1ildirim ve Simsek, 2016:173)

Bu dogrultuda, nitel arastirma kapsaminda, arastirmanin amacma uygun olarak
birincil veri toplamak amaciyla yar1 yapilandirilmig goriisme formu kullanilarak CYTT
platformunda canli yayin yapan kisiler (yayincilar/saticilar) ile goriismeler
gerceklestirilmistir.  Ayrica, arastrmact katilime1  olmayan goézlemci roliini
benimseyerek, canli yayimnlardaki acik artirma siireglerini dnceden hazirlanmis gozlem

formu dogrultusunda sistematik bir sekilde gdzlemlemistir.
4.3.2.1. Goriisme Yontemi

Gorlisme yontemi, kisilerin bireysel deneyimleri dogrultusunda olusan hislerini,
degerlerini ve algilarin1 anlayabilmek ve kesfedebilmek amaciyla kullanilan giiglii bir
yontem olarak anilmaktadir. Goriisme tekniginin arastirmalarda kullanilmasmin ana
nedeni, arastirilan konuyla ilgili farkli bakis agilarmin kesfedilmesi ve derinlestirilmesi

istedigidir (Karahan vd. 2022: 84). Calismanin amacmin 1s1ginda nitel veri toplama
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araglarindan biri olan “yar1 yapilandirilmig goriisme formu” kullanilmistir. Agik uglu
sorulardan olusan ve katilimcinin algiladigr evreni kendi diisiinceleri ile anlatmasini

saglayan yonteme yar1 yapilandirilmis gériismeler denilmektedir (Merriam, 2013: 87).
4.3.2.1.1. Goriisme Siireci

Calismanin verileri 2025 yiliin Ocak-Subat aylarinda toplanmistir. Katilimcilar ile
yaym yaptiklari saatler diginda goriistilmiistiir. Gozlem siireciyle birlikte yiiriitiilen yar1
yapilandirilmig goriismeler, her katilimer ile ortalama 40-60 dakika arasinda bir zaman
diliminde gergeklestirilmistir. Goriismelerin gergeklestirilebilmesi i¢in bir goriisme
formu hazirlanmistir. Goriisme formu hazirlanirken Oncelikle aragtirmanin amaci ve
problemleri belirlenmis ve bu problemlerin yanitlanabilmesi i¢in hangi tiir verilere ihtiyag
duyuldugu  degerlendirilmistir.  Formda  yer alan  sorular,  goriisiilecek
saticilarin/yayincilarin kolaylikla anlayabilmesi amaciyla agik, net ve somut ifadelerle
olusturulmus; soyut kavramlardan kaginilarak, kisa ve sinirli yanitlarla sonuglanabilecek

soru tiirlerinden 6zenle arindirilmistir.

Yar1 yapilandirilmis goriisme formundaki sorular Ekelow ve Lundberg, (2022);
Zhang vd., (2022); Wang vd., (2022); Chen ve Yang, (2023) calismalarindan
faydalanilarak hazirlanmistir. Goriisme formu, sosyal medya platformlarinda canli
yayinda a¢ik artirma yontemiyle satis yapan yayincilarin deneyimlerini, stratejilerini ve

karsilagtiklar1 zorluklar1 anlamaya yonelik olarak tasarlanmustir.

Gorlisme formunun ilk béliimiinde goriisiilen saticiya arastirma amaci ile ilgili bilgi
verilmistir ve saticiy1 tanimaya yonelik demografik sorular yoneltilmistir. Formun ikinci
boliimiinde ise arastirma sorular1 géz oniinde bulundurularak yayin planlama, canli yayin
stireci, Uirlin se¢imi, fiyatlandirma stratejisi, rekabet stratejisi, tiikketici etkilesimi, iletigim,
izleyici ¢ekme, satin almaya tesvik, CYTT zorluklar1 ve basarilar1 boyutlarinda ag¢ik uclu
sorulara yer verilmistir. Goriisme siirecinde sorularm belirgin ve kavranabilir sekilde
katilimciya yoneltilmesi ve gerekli goriilen kisimlarda ek sorular sorularak konunun
derinlestirilmesi saglanmalidir (Yildrim ve Simsek, 2008: 89). Bu baglamda,
gerektiginde ek bilgi edinmek amaciyla takip sorular1 sorulmus ve bu siiregte,
katilimcilarin kisisel deneyimlerine dair daha zengin veriler elde etmek i¢in “probe”
(derinlestirme) teknikleri sik¢a kullanilmistir. Probe teknigi, yari yapilandirilmis

gorlismelerde, katilimeinin verdigi yanitlari derinlestirmek amaciyla uygulanan yaygin
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bir yontemdir ve boylece yayincinin CYTT baglamindaki deneyimlerinin daha iyi
anlasilmasini saglamistir (Nero ve Haya, 2024: 26). Nihayetinde, demografik soru ve alt
sorularla birlikte 17 maddelik yar1 yapilandirilmis bir goériisme formu hazirlanmustir.
Sorularin hazirlanmasmin ardindan, sorularin gecerliligi ve giivenilirligi saglanabilmesi
icin uygulanacagi gruba benzer 3 satici iizerinde goriisme yapilarak doniitler alinmis,
alaninda uzman bir 6gretim elemaninin goriis ve dnerilerine sunulmus bu sekilde son hali
verilmistir. Veri kaybinin dnlenmesi amaciyla, katilimcilarin onay1 alinarak goriismeler

ses kaydi ile kayit altina alinmis ve daha sonra yazili metne doniistiirilmiistiir.
4.3.2.1.2. Goriisme Orneklemi

Nitel arastirmalarda en ¢ok kullanilan veri toplama yontemleri gériisme ve gozlem
oldugu icin biiylik bir orneklem grubu ile calismak hem maliyet hem de zaman
alacagmdan miimkiin géziikkmemektedir. Orneklem grubunun biiyiik olmasi, goriismeler
ve gozlemler araciligiyla elde edilen verilerin analizi asamasinda giigliikler
yasatabilmektedir. Bundan dolayi, nitel arastirmalarda genelleme kaygisi yasamadan
miimkiin mertebe evrende olmasi muhtemel biitiin zenginligi, ¢esitliligi ve farklilig:
temsil edebilecek biitiinciil bir tablo yakalanilmaya ¢alisilmaktadir (Karatas, 2015: 70).
Aynmi sekilde, analiz acisindan bakilirsa niceliksel arastirma tanimlayici, niteliksel
arastirma ise yorumlayicidir. Az sayida kisiyle ¢alisilan nitel arastirmalarda genellikle
olasilikl1 6rnekleme yapilmaz ve arastirma sonuglarin topluma genellenmesi yahut kesin
sonuglara varma kaygilar1 tasimaz (Yildirim ve Simsek, 2008: 48-65). Diger taraftan,
secilen 6rneklem evreni temsil edebilme yetisine sahip olmasi, yani evrenin 6zelliklerini

orneklemin yansitabilmesi beklenmektedir. (Bailey, 1994: 99-100).

Amagcli 6rnekleme yontemleri, tam anlamiyla nitel arastirma gelenegi i¢cinde ortaya
cikmistir (Yildirim ve Simsek, 2016:118). Birey ve gruplardan meydana gelen, arastirma
konusuna agiklik getiren 6rnekleme, amagsal 6rnekleme denilmektedir (Bas ve Akturan,
2013: 201). Amagli 6rnekleme yontemlerine baktigimizda oncelikle su sekildedir:
maksimum c¢esitlilik 6rneklemesi, tipik durum 6rneklemesi, aykir1 durum 6rneklemesi,
benzesik Ornekleme, Olciit Ornekleme, kritik durum Orneklemesi, dogrulayici ve
yanlislayict Ornekleme, kolay ulasilabilir durum Orneklemesi, kartopu ve zincir

ornekleme seklindedir (Yildirim ve Simsek, 2008: 107).
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Arastirmanin evrenini, canli yayimn tabanli ticaret (CYTT) kapsaminda canli yayin
yapan saticilar/yayincilar olusturmaktadir. Evrene ulagmanin maliyet ve zaman alacagi
diisiincesinden hareketle 6rneklem yoluna gidilmistir. Calismada kullanilan 6rnekleme
yontemi olasiliksiz 6rnekleme (amagli Ornekleme) olup, amaghh ornekleme
yontemlerinden “kartopu (zincir) o6rnekleme’” yonteminden yararlanilmistir. Bu
kapsamda, ilk olarak gériisme yapilan saticidan, ¢evresinde canli yayinda agik artirma
gerceklestiren, dikkate deger bir izlenme ve takipg¢i sayisina sahip olan diger saticilar
onerilmesi istenmis ve bu sekilde Orneklem genisletilerek veri toplama siireci

tamamlanmastir.

Nitel arastirmalarda 6rneklem biiyiikliiglinden ziyade verilerin toplanmasi siirecine
odaklanilmaktadir (Yildirim ve Simsek, 2021). Baska bir deyisle, nitel arastirmalarin
odak noktasinin nicel arastrmalardaki gibi katilimci sayisma degil, veri toplama
stirecindeki goriismelerin miktarma bagli oldugu ifade edilmektedir. Bu durumda yeterli
miktarda goriisme verisi toplanarak doygunluga ulasilir ve yeterlilik saglaniimaktadir
(Neumann, 2008 akt: Ceyhan vd. 2024: 271). Benzer sekilde, nicel arastirmalarda
arastirma deseni ve veri lizerinde yapilacak analizler 6rneklem biiyiikligii belirlemede
onemli rol oynarken, nitel arastrmada arastrmanin odagi, veri doygunlugu
onemsenmektedir (Yildirim ve Simsek, 2016:124). Bu nedenle goriismeler dokuz
katilimciyla smirlandirilmistir. Dolayisiyla, veri doygunlugu saglandigi i¢cin 6rneklem
sayis1 yeterli goriilmiis, yeni katilimci eklenmesine gerek duyulmamis, arastirma

sonlandirilmistir.

Katilimcilar, Tiirkiye'deki 6nde gelen sosyal medya platformlarindan birinde
(Instagram, Facebook vb.) diizenli olarak canli yaymlar gergeklestiren ve bu yaymlar
iizerinden aktif satis canli yaym yapan saticilar/yayincilar olmasma dikkat edilmistir.
Yayincilarm, yayinlarmi takip eden ve belirli bir takipgi kitlesine sahip olan sosyal medya
hesaplar1 bulunmas1 6nemsenmistir. Ayrica, her yaymn oturumunda diizenli olarak katilim
gosteren izleyici kitlelerine sahip olmasi gozetlenmistir. Katilimcilarim yaym yapma
siklig1, belirli saat dilimlerinde diizenli olarak gergeklesmesi bakilmis ve bu diizenli

yaymlar araciligiyla satis siire¢lerini siirdiirmeleri gerekliligine bakilmigtir.
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4.3.2.2. Gozlem Yontemi

Nitel arastirmalarda, veri derinligini artrmak amaciyla goriismelere ek olarak
gbzlem gibi diger nitel veri toplama yontemlerinden de yararlanilmaktadir. Gozlemsel
veriler, arastirmaciya olaylar1 dogal ortaminda, dogrudan ve canli bir gsekilde gdzlemleme
imkani sunabilmektedir. Bu durum, arastirmacinin olaylari ikinci elden edinilmis bilgiler
yerine bizzat yerinde gérmesini saglamaktadir (Patton, 1990: 203-205). G6zlem yontemi,
arastirmacimnin calistigr baglami daha iyi anlamasina, tiimevarimsal bir yaklasimla yeni
kavram ve olgular1 kesfetmesine, katilimcilarin goriismelerde dile getirmedigi veya
farkinda olmadan atladig1 durumlar1 fark etmesine imkan taniyabilmektedir. Ayrica,
yalnizca katilimci algilarina dayali verilerin 6tesine gecerek davranigsal ve durumsal
verilere ulasmayr miimkiin kilabilmektedir. Bu yoniiyle gézlem, daha once fark
edilmemis kisisel bilgilere erisme firsat1 sunmaktadir. Ayrica, goézlem siirecinde
karsilagilan olaylarin ¢ogu 6ngoriilemez nitelikte oldugu icin, bu veri toplama yontemi
diger yontemlere kiyasla daha 6zgiin, dinamik ve taze bilgiler saglamaktadir (Cohen vd.,
2002: 12). Buna ek olarak, “Gdzlem, herhangi bir ortamda veya kurumda olusan
davramist ayrintili olarak tamimlamak amaciyla kullanilan bir yéntemdir. Eger
arastirmact herhangi bir ortamda olusan bir davramisa iliskin ayrintili, kapsamli ve
zamana yayimis bir fotograf elde etmek istiyorsa gozlem yontemini kullanabilir”

(Yildirim ve Simsek, 2008: 169).

Nitel aragtrmalarda gozlem yontemi, arastirmacinin gozlem siirecine katilim
diizeyine (katilimei, katilime1 olmayan gozlem ve gizil gozlem) gore siiflandirilmaktadir
(Sonmez ve Alacapinar, 2017:183). Ayrica, gozlem ¢alismalar1 iki temel grupta
incelenebilmektedir: alan ¢alismasi (yapilandirilmamis veya yapilandirilmig) ve
laboratuvar ¢alismalar1 (yapilandirilmamis veya yapilandirilmig) (Bailey, 1982 akt:
Yildrim ve Simsek, 2016:174). Yapilandirilmis gozlemler, sistematik bir sekilde
yurtitiilebilmektedir ve genellikle bir kontrol listesi veya gozlem protokolii dogrultusunda
gerceklestirilmektedir. Buna karsilik, yar1 yapilandirilmis veya agik uglu gozlemler,
arastirmacinin olaylar1 gerceklestigi anda daha esnek ve dogal bir bigcimde kaydetmesine

olanak tanimaktadir (Creswell, 2013:167).

Yildirim ve Simsek (2008: 89), arastirma katilimcisinin sézel ifadelerinin gegerlik

ve giivenirligini saglamak amaciyla, bu ifadeler gézlem ve dokiiman inceleme gibi farkl
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veri kaynaklariyla dogrulanmali gerektigini ifade etmektedir. Dolayisiyla, elde edilen
verilerin gilivenirligini artirmak i¢in birden fazla veri toplama tekniginin kullanilmasi
onermektedir. Bu kapsamda, bu calismada arastirmaci, katilimci olmayan gozlemci
roliinii benimseyerek, canli yayin agik artirma siireglerini dnceden yapilandirilmis bir
gozlem formu dogrultusunda sistematik bi¢imde de gozlemlemistir. Calismada, gozlem
yonteminin de tercih edilmesinin sebebi, elde edilen verilerin saglamligin1 desteklemek
ve goriisme yaparken saticilardan alinan yanitlar ile gozlemde elde edilen verilerin

uyusup uyusmadigi kontrol edilebilmektir.

Diger taraftan, iistlinde ¢alisilan arastirma olgusunun 6nyargisiz ve objektif sekilde
var oldugu gibi gozlemlenip kaydedilmesi giivenirlik acisindan 6nemli olmaktadir.
Inceleyenin de incelenin de insan oldugu bu tiir sosyal bilim arastirmalarinda tarafsiz
g6zlem yapmak miimkiin degildir. Gozlemin hangi amagla, kim tarafindan, nasil, nerede,
ne zaman, hangi bakis acisiyla yapildig1 ve kullanilan arag-gereglerin belirtilmesi asil
mithim olandir (Baltaci, 2019:376). Dolayisiyla, nitel arastirmalarda veri toplama ve
analiz  siireci, arastrmacmin  Oznel  yargilarindan ve  etkilesimlerinden
etkilenebilmektedir. Canli yaym aligveris siirecini gdzlemlemeye yonelik bu ¢alismada

tarafsizlig1 saglamak adina literatiirde belirtilen baz1 temel ilkelere dikkat edilmistir.

Bu dogrultuda, arastirmaci etkisini ve Onyargisini en aza indirmek amaciyla
yapilandirilmis gézlem formlar1 kullanilmig, katilime1 olmayan goézlem yontemi
benimsenmis ve ydntem ¢esitliligi tercih edilmistir. Ornegin, verilerin giivenirligini
artirmak ve bir olguyu daha kapsamli ve derinlemesine anlayabilmek amaciyla yontem
cesitliligi (triangulation) saglanmis; yani hem yapilandirilmis gézlem hem de yari
yapilandirilmis goriismeler birlikte kullanilmistir (Carter, 2014: 545). Boylece, tek bir
bakis acisindan kaynaklanabilecek Onyargilarin etkisi azaltilmistir. Ayrica, katilimci
olmayan gdzlem yontemi benimsenerek arastirmacinin dogrudan miidahalesi olmaksizin

stireci izlemesi saglanmistir (Cohen et al., 2018: 211; Finlay, 2002:531).
4.3.2.2.1. Gozlem Siireci

Gozlemler, arastirma sorularinda Onceden belirlenen basliklar c¢ercevesinde
gergeklestirilmistir. Arastirmaci, gézlem unsurlarinin yer aldigi yapilandirilmig bir form
araciligiyla, aragtirmanin amact dogrultusunda gozlemlerini gerceklestirmistir. Gozlem

yaparken yayn planlama, canli yayin siireci, yaym arka plani ve yayin senaryosu, yayinct

45



ilgi cekme stratejileri, fiyatlandirma stratejileri, tiiketici etkilesimi ve iletisim stratejileri,
izleyici ¢cekme ve satn alma kararlari, izleyici giiveni kazanma, CYTT in zorluklar1 ve
basarilart konular1 gézlemlenmistir. Bunun haricindeki konular gozleme dahil
edilmemistir. Aragtirmaci, gozlem sirasinda gozlem formuna es zamanl olarak notlar
almis, cok zaman kaybetmeden aldig1 notlar1 diizenleyerek bilgisayar ortamina

aktarmistir.

Aragtirma kapsaminda gozlem siireci, Instagram, YouTube ve Facebook adli sosyal
medya uygulamalarindan belli sayida izlemeler yapilarak veriler toplanmistir. Gozlem
stireci, her ay iki kez, 3 ayda toplam 6 kez aym saatlerde, goriismecilerin yayin agtigi
giinlerde gerceklestirilmistir. Yapilandirilmis bir gozlem formu ile ilgili unsurlarin
gbzlemlenmesi, ¢alisma i¢in gerekli olan verilerin daha kolay toplanmasini ve zengin bir
veri setine ulasimini kolaylastirmistir. Ayrica, derinlemesine goriismelerden elde edilen

verileri gliclendirmis ve ¢alismaya 6nemli bir katki sunmustur.
4.3.2.2.2. Gozlem Orneklemi

Orneklemin arastirmaciy giivenilir sonuglara ulastirabilecek miktarda birimden
meydana gelmeli ve orneklemin yeterli olmasi gerekmektedir. Nitel arastirmalarda
orneklem belirlenirken kisi sayisindan ziyade derin veriler saglayabilecek kisiler
secilmelidir. Yani 6rneklemin niteligi, niceliginden daha énemlidir (Kiimbetoglu, 2015:
97). Bu dogrultuda, arastrmada toplam dokuz farkli canli yaymn performansi
gbozlemlenmistir. Bu performanslar, arastirma kapsamina dahil edilen ve goriisme yapilan
ayni dokuz yayinciya aittir. Arastirmaya katilan canli yayincilarin sekizi erkek, biri ise
kadindir. Katilimcilarmn farkli illerde bulunmasi nedeniyle goriismeler ¢evrimici ortamda

gergeklestirilmistir.

Arastirmanin analizini daha sistematik ve anlasilir kilmak amaciyla, her bir canli
yaym performansina metin icerisinde kolay referans saglamak i¢in alfabetik kodlar
atanmustir. Buna gore; A kodlu satict elektronik ve outdoor giyim ile malzeme satist
yaparken, B satici antika {iriinler, C satict erkek giyim {iriinleri, D satici tesbih, E satict
bigak tiirevleri, F satic1 gozliik, G satic1 saat, H satic1 hediyelik esya ve I satic1 ise glimriik

mallar1 satis1 gerceklestirmektedir.

Canli yayin performanslarinin se¢imi, goriisme yonteminde belirtildigi izere gesitli

temel 6zelliklere dayandirilmistir. Bu 6zellikler sunlardir: (1) platformlardaki popiilerlik
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ve aktif satig gerceklestirme, (2) video igeriklerinin niteligi, (3) izleyici sayis1 ve (4) aktif

satig performansi.
4.3.3. Veri Analiz Yontemleri

Nitel arastirmalarda icerik analizi, betimsel analiz ve dokiiman analizi yaygin
olarak kullanilmaktadir (Gomleksiz ve Bozpolat, 2024: 459) Igerik analizi, yazili, gorsel
veya isitsel materyallerin sistematik olarak incelenmesini saglayarak, sosyal bilimler ve
iletisim gibi bircok alanda anlamli sonuglar elde etmek i¢in yaygm sekilde tercih
edilmektedir (Yildirim ve Simsek, 2008:221). Betimsel analiz ise, nitel verilerin 6nceden
belirlenmis temalar dogrultusunda ozetlenip yorumlanmasini icermekte ve Ozellikle
goriisme ve gozlem verilerinin analizinde onemli bir rol oynamaktadir (Yildirim ve
Simsek, 2008:223). Bunun yani sira dokiiman analizi, yazili belgelerin titizlikle ve
sistematik bi¢cimde degerlendirilmesi i¢in kullanilan bir yontem olup, sosyal bilim
arastirmalarinda sik¢a bagvurulan teknikler arasinda yer almaktadir (Yildirim ve Simsek,
2008:224). Bu yontemlerin kullanimi, arastirma sorularina ve amagclarina bagli olarak bir

arada veya ayr1 ayr1 tercih edilebilmektedir.

Bu calismada, Tiirkiye’deki canli yayin agik artirma platformlarinin gézlem ve
goriisme yontemleriyle derinlemesine incelenmesi amaglanmistir. Arastirma kapsaminda
toplanan nitel verilerin sistematik bigimde analiz edilebilmesi i¢in igerik analizi yontemi
tercih edilmistir. Bu tercihin gerekceleri asagida swralanmigstir: Arastirma kapsaminda
hazirlanan goriisme sorular1 dnceden tematik olarak yapilandirilmistir. Bu durum, i¢erik
analizinin sistematik yapisiyla yiiksek diizeyde uyumludur. igerik analizi, dzellikle
yapilandirilmis ve yonlendirilmis sorulara verilen yanitlarin smiflandirilmasi ve
yorumlanmasi ag¢isindan etkili bir analiz yontemidir (Yildirim ve Simsek, 2008:221).
Icerik analizi, nitel verilerin kodlara doniistiiriilerek kategorilere ayrilmasma olanak
tanimakla birlikte, katilimeilarin belirli temalara verdikleri yanitlar, agik kodlama yoluyla
sistematik bigimde analiz edilebilmektedir. Bu da arastirmaciya, verinin biitiinciil yapisini
bozmadan anlamli Oriintiiler ortaya koyma imkani vermektedir (Kiimbetoglu, 2005).
Icerik analizinde, belirli kavramlarin kag kez tekrarlandig1 ya da hangi temalarin daha sik
dile getirildigi gibi bulgular sayisal olarak da ifade edilebilmektedir. igerik analizinin bir
diger avantaji da bulgularm tablo, grafik veya kategori semalar1 ile gorsel olarak

sunulabilmesidir. Bu yontemle elde edilen veriler, tematik siklik tablolar1 ya da kavram
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aglariyla desteklenebilmekte, boylece sonuglarin anlagilabilirligi artirabilmektedir (Elo
ve Kyngids, 2008:110). Bu arastirmada yalnizca goriisme verileri degil, ayn1 zamanda
yayincilarin canli yaymlar sirasinda sergiledigi davranislarin gézlemi de yapilmaktadir.
Icerik analizi hem yazili hem gorsel/gdzlemsel verilerin birlikte analiz edilmesine olanak
saglayarak arastirmanin ¢ok yonlii yiiriitiilmesini desteklemektedir (Yildirim ve Simsek,
2008: 224)

Veri analizi siirecinin ilk asamasinda, goériisme metinleri ve gozlem notlart titizlikle
okunarak arastrma verisine hakim olunmustur. Bu adim, verilerin derinlemesine
anlagilmasi ve temalar ile Oriintiilerin belirlenmesi agisindan kritik 6nem tasimaktadir. Bu
kapsamda, goriismeler sirasinda alinan ses kayitlari, herhangi bir detay kaybi
yasanmamasi adina birebir sekilde yaziya aktarilmistir. Benzer sekilde, yaymncilarin canli
yayinlarina iligkin yapilan gézlemler de dnceden belirlenen giin ve saatlerde Instagram,
YouTube ve Facebook platformlari tizerinden gergeklestirilmis ve gézlem notlar1 ayrintili
bicimde kayit altina alinmistir. Ayrica, gozlemler arastirma sorular1 dogrultusunda
asagidaki gozlem unsurlar1 dikkate alinarak yapilmistir: yaym planlama ve canli yayin
siireci, Uriin secimi ve yaym igerigi, fiyatlandirma ve rekabet stratejileri, tiiketici
etkilesimi ve iletisim stratejileri, izleyici ¢ekme ve satin alma kararlari ile CYTT nin
zorluklar1 ve basar1 unsurlari. Ardindan, veri analizi siireci, a¢ik kodlama ve eksen
kodlama yaklasimlar1 dogrultusunda gerceklestirilmistir. Acik kodlama asamasinda,
transkripte edilmis veri anlamli pargalara ayrilarak her bir parcaya ilk kodlar atanmistir.
Bu siireg, verideki temalarin, oriintiilerin ve iliskilerin belirlenmesini saglamistir. Eksen
kodlama ise, baslangictaki kodlarin daha genis temalar ve alt temalar altinda kategorize
edilmesini kapsayarak, daha diizenli ve yapisal bir kodlama sistemi olusturulmasini
miimkiin kilmistir (Collis ve Hussey, 2014: 179). Kodlama siiresince temalar titizlikle
degerlendirilmis ve kodlanmis materyali dogru sekilde temsil etmeleri i¢in gelistirilmistir.
Bu siiregte kodlar ve bunlar arasindaki iliskiler veri seti i¢inde gozden gecirilmistir.
Ornegin, “Yaym Hazirlik Siireci” gibi genis bir tema, “Uriin ve Satisa Hazirlik” ve
“Yayin Planlama” gibi daha spesifik kategorilere ayrilmistir. Her tema ve kategori net bir
bigimde tanimlanmis, temel verinin 6zii kisa bir agiklamayla ifade edilmistir. Bundan
sonrasinda, bulgular katilimer alintilart ile desteklenerek yaziya dokiilmiistiir. Son olarak,
analiz, elde edilen bulgular 151831nda mevcut literatiirle iliskilendirilerek yapilandirilmigtir.

Bu yaklasim, farkli bakis agilari, bireysel deneyimler ve ¢alisilan fenomenin baglamsal
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dogasinin incelenmesini miimkiin kilarak c¢alismanin yorumlayic1 varsayimlarini

desteklemektedir (Saunders vd., 2023:178).

Ayrica, kodlama siirecinin giivenirligini saglamak amaciyla, verilerin %20’lik bir
boliimii bagimsiz iki arastirmaci (bunlardan biri c¢alismanin yazari olmak {izere)
tarafindan kodlanmistir. Kodlama uyumu Cohen's Kappa katsayisi ile degerlendirilmis
olup, Kappa degerleri uyum diizeyine gore zayif (<0.40), iyi (0.45-0.75) ve mitkkemmel
(>0.75) olarak kategorize edilmektedir (Sands ve Murphy, 1996:1047). Cohen’s Kappa
degeri SPSS paket programi kullanilarak hesaplanmis ve kodlayicilar arasi giivenilirlik
katsayis1 0,80 olarak tespit edilmistir. Bu deger, kodlama siirecinin yiiksek diizeyde
tutarlilik gosterdigini ve kodlayicilar arasindaki uyumun mitkemmel diizeyde oldugunu

ortaya koymaktadir.
4.3.4. Aragtirmanin Giivenirlik ve Gecerliligi

Lincoln ve Guba (1985), nitel bir ¢alismada i¢ gegerlilik ve dis gegerlilik
terimlerinin  yerine; Ozgiinlik, aktarilabilirlik, giivenilebilirlik ve onaylanabilirlik
terimlerini kullanmaktadir (Lincoln ve Guba, 1985 akt. Creswell, 2021, s. 246). Bu
sayilanlara ortam saglanmasi i¢in, arastirma alaninda uzun siireli katilim, farkl: veriler
kullanarak veri tiggenlemesi yapmak, derin betimlemeye yer verilmesi 6nerilmektedir.
Gilintimiizde yapilan nitel caligmalarda sik sik kullanilan bu kriterler, arastirma siirecini

denetlemektedir (Karahan vd., 2022: 95).

Bir baska kullanilan kriter, nitel bir arastirmanin inandiricilik, aktarilabilirlik,
baglanabilirlik ve dogrulanabilirlik 6lgiitleri giivenilirligi saglamaya yoneliktir (Bryman,
2004). Bu arastirma agisindan bakildiginda; inandiriciligi saglamak igin alan yazin
taramas1 ve incelemesi oldukg¢a detayli yapilmis, uluslararasi kaynaklarin cevirisi
yapilirken birka¢ kaynaktan cevrilmis bu sekilde gercek ve dogru anlamli bulmak
inandiricihi@1 pekistirmistir. Ulkemizde ¢ok az arastirmaya sahip olan bu konu, alana 6zel
oldugu i¢in 6zenle yiiriitiilmiistiir, bashklar kategorilere gore analiz edilmis bu sekilde
baska aragtirmacilarin benzer bir ¢aligmayi farkl: bir agidan uygularken bulgulari referans

alabilmesine olanak taninmustir.

Nitel  arastrmalarda  ‘genelleme’  yerine  ‘aktarilabilirlik’  kavrami
benimsenmektedir. Nicel arastirmalarda arastirmacinin sorumlulugu evrene genelleme

yapmak iken nitel arastirmacinin sorumlulugu elde ettigi sonuglarin benzer ortama
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aktarabilmesinden ge¢gmektedir (Yildirim ve Simsek, 2016: 281) Arastirmanin literatiir
ve metodolojinin agikligi, aktarilabilirligi kolaylastirmaktadir. Bu arastirmada goriisme
ve gozlem silireci detayli sekilde anlatilmigtir. Bagka arastirmacilarin ¢alismay1
tekrarlayabilmesi ve benzer sonuglara varabilmesi agisindan aktarilabilirlik Olgiitiini
desteklemektedir. Dogrulanabilirlik Slgiitiinii karsilayabilmek i¢in farkli kaynaklardan
elde edilen bilgiler birbiri ile karsilastirilmig, bu asama yapilirken olabildigince ¢ok

kaynaktan yararlanilmistir.

Arastirmanm gilivenirligini artirmak i¢in dogrudan almtilara yer verilmistir ve
katilimc1 teyidi alinmustir. Ayrica veri inandiriciligini artirmak ve veri gesitliligi saglamak
icin gbézlem yapilmistir. Veri toplama siireci boyunca goriisme ve gozlem verileri
birbiriyle karsilastirmali olarak degerlendirilmis, coklu veri kaynagi (triangiilasyon)
yontemiyle arasgtrmanin gegerlilik ve giivenirligi artirilmistir. Triangulation(¢esitleme),
arastrma sonucu toplanan bulgularm tutarhiligini ve sonrasinda gecerliligini
saglayabilmek icin tercih edilen bir tekniktir (Patton, 2014: 464). En az iki veya daha
fazla kaynaktan veri toplanmasi, bulgular1 karsilastirabilmeyi ve kontrol edilmesini
saglamaya olanak tanimistir (Atkins ve Wlaace, 2012: 111). Farkli kaynaklardan, farkli
yontemler ile elde edilen verilerin sonu benzer sonuglara ¢ikiyorsa bulgularin giivenirligi
artar (Naumes ve Naumes, 1999: 59). Bu bilgiler géz oniinde bulunduruldugunda, bu
arastirmada da giivenirligi artirmak i¢in goriisme ve gozlem teknikleri kullanilarak farkl
kaynaklardan veri elde etme yoluna gidilerek kaynak ¢esitlendirmesi yapilmistir. Kaynak
cesitleme, farkli veri kaynaklarindan ayni1 yontem ile veri toplamak seklinde agiklanabilir

(Patton, 2014: 464).
4.4. ETiK ONAY VE GIZLIiLIK

Bu calisma kapsaminda, Mus Alparslan Universitesi, Bilimsel Arastirma ve Yayin
Etigi Kurulu tarafindan etik onay alinmistir (Etik Kurul Karar Tarihi: 10.02.2025, Karar
No: 66). Bu arastirmada verilerin toplanmasinda yar1 yapilandirilmig gériisme ve gézlem
yontemlerinden yararlanilmistir. Katilimcilara arastirmanin amaci, siireci ve gizlilik
esaslar1 hakkinda dnceden bilgi verilmis; goniillillik esasina dayali olarak katilimcilar

bilgilendirilmis ve bu kapsamda onamlar1 alinmistur.

Gorlismeler ses kaydiyla gergeklestirilmis olup, kayitlar yalnizca arastirmaci

tarafindan dinlenmis ve ¢Oziimlemeler sirasinda anonimlestirilmistir. Katilimcilarin
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kimlik bilgileri, kisisel ifadeleri ve kurum adlar1 gizli tutulmus; hi¢bir sekilde tigiincii
kisilerle paylagilmamistir. Gozlemler sirasinda elde edilen veriler de ayni etik ilkeler
cergevesinde iglenmis ve yalnizca bilimsel amaglarla kullanilmigtir. Katilimeilar
istedikleri takdirde arastirmaya katilmaktan vazgegme hakkina sahip olmuslardir.

Bilimsel Aragtirma ve Yayin Etik Kurulu Degerlendirme Formu Ek-1" de verilmistir.
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BESINCI BOLUM
BULGULAR VE TARTISMA

Bu boliimde, arastirma kapsaminda goriisme yapilan yayincilarin demografik
ozellikleri ve yayincilik pratiklerine iligkin bulgulara yer verilmistir. Katilimeilarin yas,
egitim diizeyi, baska bir meslege sahip olup olmadiklari, yaym ortammin niteligi,
yaymnlarin planlanma saatleri ve gerceklestirilme bigimi gibi ¢esitli degiskenler,
gerceklestirilen gorlismeler ve gozlemler aracilifiyla analiz edilmistir. Ayrica,
yayincilarin hangi tiir iirlinleri sattigi, bu {iriinleri nereden temin ettikleri, yaym i¢in hangi
platformlar1 tercih ettikleri ve takip¢i sayilarini artirmak i¢in kullandiklar: yontemler de
bu bolimde verilmistir. Bu veriler, katilimcilarin yaymecilik faaliyetlerini nasil
yapilandirdiklar1 ve faaliyetlerin baglamsal dinamiklerini anlamak agisindan onemli

ipuclar1 sunmaktadir.

Ayrica, bu bdliimde goriisme ve gozlem verileri kodlanmig ve temalar
gelistirilmistir. Kodlama asamasinda arastirmaci, biriktirdigi bilgileri inceleyerek anlamli
kisimlara bolmeye ve her boliimiin kavramsal agidan ifade ettigi anlami bulmaya
calismaktadir. Bu kisimlar, sozciik, climle, paragraf bazen bir sayfalik veri bile
olabilmektedir. Kendi i¢inde anlamli kisimlar olusturan bu boliimler, arastirmact eliyle
kodlanir, diger bir adiyla isimlendirilmektedir (Neuman, 2012: 668). Kodlama
sonrasinda, kodlar1 belirli kategoriler halinde toplayan ve verileri normal bir diizeyde
aciklayabilen temalar secilmesi gerekir. Bu ylizden ilk olarak kodlar bir araya toplanir ve
incelenerek ortak noktalar tespit edilir., Bu asamaya tematik kodlama da
denilebilmektedir. Bulunan kodlarin benzer yonlerinin ve farkli yonlerinin tespit edilmesi
ve buna bagli olarak baglantili kodlar1 birlestirilebilecek tiirden temalar haline getirilmesi
tematik kodlama i¢in gereklidir (Karatas, 2015: 75). Arastirmada elde edilen gériisme
verileri, arastirmaci tarafindan tek tek okunarak, elle analiz edilmistir. Her gériisme metni
detayli sekilde incelenmis anlamli ifadeler ve tekrar eden Oriintiiler belirlenerek agik
kodlama yontemiyle kodlar olusturulmustur. Kodlama siireci sirasinda herhangi bir analiz
yazilimi kullanilmamus, tiim siire¢ arastrmacmin dogrudan katilimi ve gozlemleriyle
yiirlitiilmiigtiir. Bu arastirmada elde edilen nitel veriler, icerik analizi yOntemiyle
degerlendirilmistir. Icerik analizine uygun olarak veriler sistematik ve acik sekilde

Ozetlenmis ve belirlenen temalar ¢er¢evesinde diizenlenmistir.
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5.1. DEMOGRAFIK VE TANIMLAYICI BULGULAR
5.1.1. Katihmeilarin Demografik ve Tamimlayic1 Ozellikleri

Nitel arastirmalarda veri doygunlugu, arastirmacinin yeni veri topladiginda artik ek
bir bilgi veya fikirle karsilagsmadig1 asamayi ifade etmektedir (Naeem vd., 2024: 23).
Ayrica, nitel arastirmalarda Orneklem biiylikliigiinden ziyade verilerin toplanmasi
stirecine odaklanilmaktadir (Yildirom ve Simsek, 2021). Baska bir deyisle, nitel
arastirmalarin odak noktasmin nicel aragtirmalardaki gibi katilimci sayisina degil, veri
toplama siirecindeki goriismelerin miktarma bagh oldugu ifade edilmektedir. Bu durumda
yeterli miktarda goriisme verisi toplanarak veri doygunluga ulasilir ve yeterlilik saglanir
(Neumann, 2008 akt: Ceyhan vd., 2024: 271). Bu dogrultuda, katilimcilarla yapilan
goriismeler sirasinda ayni anlatimlarin tekrara diistiigii fark edilmis ve yeni bir bilgi
ortaya ¢ikmadigi i¢in verilerin doygunluga ulastig1 goriilmiistiir (Khatooni vd., 2024:
151). Bu nedenle goriismeler dokuz katilimeciyla smirlandirilmis  ve  siireg
sonlandirilmistir. Katilimcilara iliskin demografik ve tanimlayic1 bulgular goriisme
yapilmadan hemen 6nce alinmistir. Katilimcilara iliskin s6z konusu bulgular Tablo 5.1,

5.2, 5.3, ve 5.4’te yer almaktadir.

“Yasiniz ve egitim durumunuz hakkinda kisaca bilgi verebilir misiniz?”, “Hangi tiir
iirlinleri satiyorsunuz?” sorularina yayimncilar tarafindan verilen yanitlar analiz edilmis ve

elde edilen bulgular Tablo 5.1°de verilmistir.

Tablo 5.1. Yayincilarin Yas, Mezuniyet Durumu, Sattigi Uriin Tiirii Verileri

Satic1 Kodlar Yas Mezuniyet Durumu Sattigy Uriin Tiirii
A 30 Lise Outdoor Giyim/Malzeme
B 48 Lise Antika
C 25 Universite Giyim
D 30 Universite Tesbih
E 28 Lise Bigak
F 27 Universite Gozlik
G 33 Lise Saat
H 42 Ortaokul Hediyelik
1 28 Universite Giimriik mallar1
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Tablo 5.1 incelendiginde canli yayinda agik artrma yapan katilimcilarin yas
araliginm 25-48 oldugu goriilmektedir. Katilimcilarin 1’1 ortaokul, 4’ lise ve 4’i
iniversite mezunudur. Sattig1 iirliin tirlerine bakildiginda kargolanmasi kolay,

bozulmayan, sergilenebilecek {irtinler oldugu fark edilmektedir.

“Giyim triinleri sattyorum. Satmasi ve tanitmasi kolay hem de giyim diikkanimiz
var zaten o yiizden se¢tim izleyicilerle ¢ok satilan, merak edilen tiriinleri paylasmaktan

keyif altyorum.” C Satici

“Bagka bir mesleginizin olup olmadigmi da dgrenebilir miyiz?”, “Cekim yapilan
ortam, kendi isyeriniz mi yoksa baska bir ortam mu tercih ediyorsunuz?”, “Belirli bir
senaryoya bagl kaliyor musunuz, yoksa dogaglama bir yaklagim mi sergiliyorsunuz?”
sorularma yayincilar tarafindan verilen yanitlar analiz edilmis ve elde edilen bulgular

Tablo 5.5’te verilmistir.

Tablo 5.2. Yaymncilarin Meslegi, Yayin Ortami, Yayinlarin Niteligi Hakkindaki

Verileri
Satic1 Baska Bir Meslegi Var Yaym Ortami Kendi Isyeri Yayinlar Dogaclama m1 Senaryo
Kodlar M Mi Mu

A Var Evet Dogaglama

B Yok Evet Senaryo

C Yok Evet Dogaglama

D Yok Evet Dogaglama

E Yok Evet Dogaglama- Senaryo
F Yok Evet Senaryo

G Var Hayir Dogaglama- Senaryo
H Var Hayir Senaryo

| Yok Evet Dogaglama

Tablo 5.2 incelendiginde, li¢ saticinin zaten baska bir meslekleri olduklarini, canli
yayinda agik artirma ticaretini ek is olarak devam ettirdikleri goriilmektedir. Baska bir
meslegi olmayanlarin zaten canli yayin yaptiklari ve yaym ortaminin kendi halihazirdaki
isyerleri olduklarini ifade etmistir. Isyerleri giindiizleri fiziksel ortamda faaliyet
gosterirken, aksam saatlerinde ise sanal ortamda satis gerceklestirmek amaciyla
kullanilmaktadir. Dért yaymc1 yaynlarini dogaglama sekilde yiiriitmektedir. Ug satici ise

bir senaryoya bagl kalip o senaryonun disina ¢ikmay tercih etmemektedir. IKi satic1 ise
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yaymin akigina gore senaryoya bagli kalmakta, gerektiginde dogaglama devam
edebilmektedir.

Belirlenen zamanlarda yapilan gézlemler neticesinde A, C, D ve I saticilarinin
canli sohbet esnasinda gelen yorumlara gore hareket ettikleri, izleyicinin isteklerine cevap
verdikleri goriilmiistir. Bu da dogaglama yaym yaptiklarna dair ifadelerini
desteklemektedir. C saticisinin yayininda yapilan gézlem ve I saticinin goriismede verdigi

bir cevapta yer alan bir veri bu durumu &rneklemektedir:

C saticist bir gomlek tanitimi yapiyordu. Sohbet kisminda bir izleyici, elinde taktik
gomlek bulunup bulunmadigini sordu. Satici tereddiit etmeden hemen yoruma olumlu
cevap verdi. Yayinda yamindaki yardimcisini taktik gomlegi getirmesi icin gonderdi.
Elindeki normal gomlegin acik artirma satisini tamamladi. Taktik gomlek gelince

tamitimini yapti. Hemen agik artirma satisina basladi. Gozlem 2

“Biz dogaglama yapryoruz hangi iirtinler daha ¢ok talep goriiyorsa genelde o

tirtinleri ¢ikartyoruz. Elimize geleni ¢ikarttigimiz da oluyor.” 1 Satici

“Yayinda sattigmiz lriinleri nereden temin ediyorsunuz?”’, “Canli yaym agik
artirmalarinizi hangi sosyal medya platformunda yapiyorsunuz?”’, “Takip¢i sayinizi
artirmak ve daha fazla {iriin satmak i¢in hangi yontemleri kullanmay1 diisiiniiyorsunuz?”
sorularma yayincilar tarafindan verilen yanitlar analiz edilmis ve elde edilen bulgular

Tablo 5.3’te verilmistir.

Tablo 5.3. Uriin Temin Sekli, Yayin Platformu, Takipci Artirma Yéntemi Verileri

Satic1 Kodlar Uriin Temin Sekli Yayn Platformu Takipci Artirma Yontemi
A Yurtdisi, giimrik Instagram Reklam verme
B Ikinci el Instagram Reklam verme
C Toptanci Instagram Hediye tiriin
D Toptanci ve tiretici Instagram Reklam verme
E Toptanci YouTube Reklam verme
F Yurtdis1 ve toptanct Instagram Yakinlarinin gevresine 6nermesi
G Uretici Instagram Takipgilerinin 6nermesi
H Toptanci Instagram Hediye iiriin
| Thale usulii Facebook Takipgilerinin Gnermesi

Tablo 5.3 incelendiginde bes saticinin iiriin temininde toptancilar tercih ettigi

goriilmektedir. Gumriik, ikinci el, ihale usulii temin tiirleri birer satici tarafindan
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secilmistir. Ureticiden direk temin ve yurtdisindan iiriin getirterek temin etme sekilleri
ikiser satici tarafindan tercih edilmistir. Ayrica {i¢ saticinin {iriin temin ederken tek bir
kaynakla sinirli kalmadigi iki kaynaktan temin ettigi goze carpmaktadir. I saticisi
yaymlarinda temin sekli hakkinda izleyiciye bilgi vermektedir. I saticisinin yayminda

yapilan gozlemde yer alan bir veri bu durumu 6rneklemektedir:

I saticisi yaymm baslatti. Heniiz izleyiciler yeni yeni toplanmaya basliyordu. Bu
yiizden agik artirmaya baslamad: ve gelen izleyicilerle sohbet etmeye basladi. Sohbet
esnasinda kargolarda unutulan esyalarin ihalesini aldiklarini ve yakinda yayinlarda

satisa sunacaklarin bir miijde olarak paylasti. Gozlem 6

“Yaymlar1 nasil planliyorsunuz?”, sorusuna yayincilar tarafindan verilen yanitlar

analiz edilmis ve elde edilen bulgular Tablo 5.4’te verilmistir.

Tablo 5.4. Yayin Planlama Giinleri ve Saatleri Verileri

Satic1 Kodlan Yayin Giinleri Yayin Saatleri

A Haftada 2 kez Belirtmedi

B Haftada 1 kez 21.00-23.00

C Haftada 3 kez 20.30-23.30

D Haftada 3 kez Aksam-Gece Araligi
E Haftada 3 kez 18.30-Gece

F Haftada 4 kez 21.00-Gece

G Haftada 1 kez 21.00-23.00

H Haftada 1 kez 20.30-Gece

| Haftada 5 kez 21.00-00.00

Tablo 5.4 incelendiginde yayinlarin haftada en az bir kez en fazla bes kez acildig1
goriilmektedir. Yayin saatleri ise en erken 18.30’da baslayip geceye kadar devam

edebilmektedir. Tiim yayimcilar satis yapmak i¢in aksam saatlerini tercih etmektedir.

3 ay boyunca ayda 2 kez yapilan toplam 6 gbzlem sonucunda alinan notlarda
saticilarin  ifade ettikleri yaym gilinleri-saatleri ile arastrmacmin notlar

karsilastirildiginda tutarl oldugu goriilmiistiir.
5.2. TEMALAR

Bu bolimde, goriismelerden elde edilen veriler, katilimci olmayan goézlem
stirecinden elde edilen bulgularla desteklenerek analiz edilmistir. Arastirmada ifade

edildigi tizere, yayin yapan saticilara demografik sorular dahil toplam on yedi tane
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gorlisme sorusu yoneltilmistir. Temalar i¢in ise yontem kisminda verilen on {i¢ arastirma

sorusunun cevabr aranmistir. Elde edilen veriler, onceden belirlenen on i¢ tema

dogrultusunda agiklayici ve anlamli bir bicimde sunulmustur.

Arastirmada tiimdengelimsel yaklasim benimsenmis; analiz siirecinde, arastirma

sorular1 ve literatiirden hareketle temalar onceden belirlenmistir. Kodlama ve tema

olusturma siirecinde icerik biitliinligli gozetilmis; benzer anlam tasiyan ifadeler ayni

temada birlestirilmistir. Bu sekilde veriler, 6nceden belirlenen on {i¢ tema dogrultusunda

aciklayici ve anlamli bir bicimde asagidaki gibi sunulmustur:

1.

2.

9.

Canli Yaymn Acik Artirmalarma Nasil Basladiklar

Yayin Oncesi Hazirlik ve Yayin1 Baslatma-Bitirme

. Yayin Arka Plan

. Uriin Tanitim Y6ntemleri

. Agik Artirma Baslangic¢ Fiyat1 ve Fiyat Yiikseltme Siireci
. Rekabet Miicadelesi

. Samimi Bag/Etkilesim Kurma Y 6ntemleri

. Satin Almay1 Hizlandirma Stratejileri

Giiven Kazanma

10. Bagka Ac¢ik Artirma Yaymlarinda Dikkat Ceken Farkliliklar

11. CYTT de Karsilasilan Zorluklar ve C6ziim Yollar

12. CYTT de Karsilasilan Teknik Sorunlarm Coziimii

13. Yaymn Basaris1 Degerlendirme Olgiitleri

Canh Yayin Ac¢ik Artirmalarina Nasil Basladiklarn

Ikinci gériisme sorusu olan “Canli yaym acik artirmalarmna nasil basladiniz?”

sorusuna yayincilar tarafindan verilen yanitlar analiz edilmis ve elde edilen bulgular

Tablo 5.5’te verilmistir.
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Tablo 5.5. Canl Yayin A¢ik Artirmalarina Nasil Basladiklar:

Tema Kategori Kod Say1
Ilham alma 3
Takip¢i sayisi 1
Sosyal Etkilesim Arkadas tavsiyesi 3
Canli Yayin A¢ik Ulusallasma 1
Ar tg:;?gﬁ?agam Motivasyonlar Ek gelir kaynagi 2
Trend olmasi 1

Yaymcilarin ifadelerine gore, canli yaymn acik artrmalarina baslamalarinda;
baskalarinda gorerek onlar1 ilham alma, yiiksek takipgi sayisina sahip oldugu i¢in
yayinlari daha kolay basarabilecegini diislinmesi, arkadas tavsiyesi, tiim Tiirkiye’ye hitap
etme, iirlin satma istegi, ek gelir elde etme amaci ve bu tiir yaynlarin trend haline gelmesi

gibi ¢esitli faktorler etkili olmaktadir.

Katilimci ifadelerine gore bireylerin bir {iriinii tanitma ya da bir platformda icerik
iiretme motivasyonlar1 cesitli faktorlere dayanmaktadir. Oncelikle, baskalarinda gorerek
onlar1 ilham alma ve arkadas tavsiyesi gibi sosyal etkilesim kaynakli unsurlar, bireylerin

bu tiir faaliyetlere yonelmesinde 6nemli bir rol oynamaktadir.

“Yayinlarda degil ama ger¢ek hayatta diikkanda da a¢ik artirma ile bazen iiriin

satryorduk baskalarimin yaymnlarint gériince ben de basladim.” B Satici

“Giyim diikkdani agmustik. Canlt yaymn yapanlar: goérdiim. Boyle seylere ilgim vardl
zaten ben de yapmaya bagladim.” C Satict

“Arkadasimin vasitasiyla mezati tamimam gerc¢eklesti. O da ¢egsitli seyler satryordu
Tik Tok ta, YouTube da canli yayin agiyordu. Nasil olur diye bende giristim. Ilk basta Tik
Tok ta basladim ¢evreme yaydim éncelikle. Benim ¢evremdekiler baska insanlara yaydi.
Onlarin da ¢evrelerine gittikce biraz daha ¢evrem genisledi. Bu sayede satislarimiz da
arttr. Izlenmelerimiz de artt. Canli yayina béyle bir giris yaptik. Su anda ¢ok

memnunum.” E Satici

Ozellikle takipgi sayismin fazla olmasi hem sosyal onay ihtiyacmi karsilamakta

hem de bireylere goriiniirliik ve etkilesim agisindan avantaj saglamaktadir.

“Ilk once Instagram hesabi actim. Belli bir takip¢i sayisina ulasinca ve yeni
takipgiler kazanmak igin siirekli indirimler yaparak, canli mezatlara devam ederek

takipg¢i sayisina ulastim. Yavag yavas yaywni izleyenler artti.” A Satici
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Bunun yani sira, tiim Tiirkiye’ye ulagma istegi bireylerin seslerini daha genis
kitlelere duyurma arzularmi yansitmakta, bu da dijital platformlarin sundugu erigim

olanaklarmin 6nemli bir motivasyon kaynagi oldugunu gdstermektedir.

“Canli yaymlardan oénce insanlara sadece fiziksel olarak diikkanimiza geldigi
zaman bir iiriin satabiliyorduk. Miisteri portfoyiimiiz sadece bulundugumuz bolgede
gezen turist veya yerli halkti. Su anda canli yayinlarla birlikte tiim Tiirkiye 'ye mal ve iiriin

satabiliyoruz.” D Satict

Ayrica, icerik tiretiminin ek gelir kaynagi olarak goriilmesi ve bu tiir faaliyetlerin
trend haline gelmis olmasi, ekonomik ve kiiltiirel motivasyonlarin da etkili oldugunu

ortaya koymaktadir.

“Canlt yayin agmadan énce de su an ¢alistigim isimde ¢alistyordum. Hala da

ayni iste ¢alisiyorum. Ek gelir kaynagi olmast igin bu ise basladim.” H Satici

Bu faktorler bir arada degerlendirildiginde, bireylerin dijital mecralarda aktif olma

nedenlerinin hem bireysel hem de toplumsal dinamiklerle sekillendigi anlasilmaktadir.
Yayin Oncesi Hazirhk ve Yayim Baslatma-Bitirme

Uciincii gdriisme sorusu olan “Yaymdan once ne gibi hazirliklar yapiyorsunuz,
Yaymi baglatirken ve sonlandirirken nelere dikkat ediyorsunuz?” sorusuna yayincilar

tarafindan verilen yanitlar analiz edilmis ve elde edilen bulgular Tablo 5.6’da verilmistir.

Tablo 5.6. Yayin Oncesi Hazirhik ve Yaymi Baslatma-Bitirme

Tema Kategori Kod Say1
Uriin ve Satisa Uriin segimi 2
Hazirlik Kar marj1 belirleme 1
Stok kontrol 2
Yaym Oncesi Fiyat belirleme 1
Hazirlik ve Yaym Tezgah diizeni 3
Baglatma-Bitirme . —
Uriin temizligi 2
Kisisel 6zen 2
Yayin Planlama Planl baglangig 1
Yayin duyurusu 3
On gdsterim 1
Baglatma ve Yayin baslatinca izleyicilerin toplanmasint beklemek 2
Bitirme ——
Prosediirleri lz.leylcfll.er. azalinca yayini kapatmak 2
Izleyiciyi selamlama ve ugurlama 3
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Yayin yapan saticilarin ifadelerine gore satisa baslamak bir hazirlik
gerektirmektedir. Satilacak iirlinlerin se¢imi, kar marji belirlemek, stoklarini kontrol
ederek satig esnasinda zor durumda kalmamak, yayin dncesi iiriinlerin acik artirmasini
hangi fiyattan baslatacagimi belirlemek, satisa sunacagi iirlinleri tezgahlara ya da raflara

siralamak buna dahildir.

“Yayinlari su sekilde planliyoruz: o giin satacagimiz iiriinii segiyoruz. Kar
marjimizi belirliyoruz. Stoklarimizi belirliyoruz. Ona gore planlarimizi baslatiyoruz.” A

Satici

“Bigaklart arka raflara diziyorum on tarafa daha giizel olanlar tabii ki koyulmasi

gerekiyor insanlarn ilgisini ¢ekiyor ozellikle bunlara dikkat ediyorum.” E Satici

“Yayindan once satacagim iirtinleri yan tarafimdaki tezgdha swraliyorum iizerine

agtk artirma baslatacagim fiyati yaziyorum goriinmeyen bir yerine kdgida.” B Satici

Uriinii satisa sunma hazirliklarindan birisi de yayinda sunacag iiriinleri temizlemek

ve parlatmaktadir.

“Yayinda satacagim firtinleri siliyorum parlatryorum. Kutularina giizelce

yerlestiriyorum.” G Satici

Yaymcilar, giyimine, gorlniisiine, el bakimma dikkat ederek kisisel hijyen ve

bakimini goz ardi etmemek {iriin satisia hazirlik siirecine girmektedir.

“Ellerim siirekli goriindiigii icin el bakimima ve gériiniigiine dikkat ediyorum.” F

Satici

“Onun haricinde giyinme kugsanma kusamima dikkat ediyorum tabii ki insanlarin
camni yaymi degistirirken beni goriip durmalarini bu sayede saglamis oluyorum.” E

Satici

C saticist yaymmni kendisi boydan goriinecek sekilde gercgeklestiriyor. Kameraya
vaklastigt da oluyor uzaklasip boydan goriindiigii zamanlarda oluyor. Giyimi,
ayakkabilari 6zenli goriiniiyor. Sag ve sakal tirasi diizgiin. Hatta kiyafetlerini genellikle

sattigu tiriinlerden giyiyor izleyicilere direk gosteriyor. Gozlem 4

Saticilar, yaymlari planlarken izleyiciyi 6n planda tutmaktadir. Aslinda yayma

degil izleyiciye hazirlanmaktadir ve izleyiciye karst hazirliksiz yakalanmay1
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istememektedir. Ayrica sosyal medya hesabinda dnden yaptigi paylasimlar, izleyiciye
gonderilen bildirimler, satacagi iiriinleri 6n tanitimla gdsterme unsurlariyla izleyiciyi

haberdar etmektedir.

“Yayinda satacagim iiriinleri 6zel actigim bir grup var oraya atiyorum onceden

miisteriler inceliyor.” H Satici

“Yayinlarimi hep 21.00 da bagslatiyorum yayindan once hikdaye paylasarak

duyuruyorum. Tam saatinde de yayin a¢ryorum.” F Satici

“Goriigsme yaptigim ve gozlem igin sosyal medya hesabini takip etmeye basladigim
katilimcilarin sosyal medya hesaplarindan yayin baslamadan énce telefonuma bildirim
diistii. Bazilart da giindiiz saatlerinde aksam yapacaklart yayinin duyurusunu hikdye

kisminda paylasarak duyurdu.” Gozlem 1

Satic1 ifadelerine gore yaymi baslatmakta bitirmekte belirli prosediirlere gore
islemektedir. Yaymn basladiginda izleyici selamlanmakta ve direk iiriin satigina
gecilmemektedir. Onden bilgilendirilen izleyicilerin yayma toplanmasi beklenmektedir.
Yaym bitirilirken ise izleyiciler gilizel bir sekilde ugurlanmakta, gelecek yayinlarda
goriisme temennisinde bulunulmaktadir. Yaymi bitirmeye karar veren mercii saticidir.

Izleyici say1sinmn azalmasi yaymn artik kapatilmasi gerektiginin sinyallerini vermektedir.

“Yayimi bagslatirken herkesi selamlayip sonra basliyoruz kapatirken de sonraki

mezatlarda goriismek iizere deyip kapatiyoruz.” D Satici

“Yayina baslayinca biraz bekliyorum izleyiciler toplaninca basliyorum izleyiciler

azalinca kapatiyyorum yayini.” B Satict

“Dedigim saatte baglatiyoruz yayini ama hemen satis yapmaya baslamiyoruz biraz
izleyicilerin gelmesini bekliyoruz ¢iinkii onlara davet gidiyor. Kapatirken dedigim saatten
once ya da sonra da kapatabiliyoruz. Izleyici ¢okluguna bagl yorum atanlar azalinca

kapatiyoruz.” C Satict

I saticist yayini agtiginda belli bir sayrya ulasmayt bekledi. Hemen agik artirma
satiglarina baslamadi. Uzun bir siire gelen tiim izleyicileri yayina katildiklariyla
adlariyla tek tek selamladi, hos geldin dedi. Bu selamlama aralarinda az sonra satisa

baslayacagini, izleyicilerin gelmesini bekledigini ifade etti. Yayindaki insanlar agik
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artirmanmin baglamasini genel olarak bekledi, yayin terk etmedi. Ciinkii say1 giderek

cogaldi. Gozlem 1

Bu unsurlar bir araya getirildiginde saticilarin yaymlarini hazirlama ve
planlamasida temel sebebin izleyici oldugu goriilmektedir. Yapilan farkli hazirlik ve

planlamalar izleyici faktorii etrafinda toplanmaktadir.
Yayimn Arka Plani

Dordiincii goriisme sorusu olan “Cekim yapilan ortamda arka plan diizeni i¢in neler
yapiyorsunuz?” sorusuna yayincilar tarafindan verilen yanitlar analiz edilmis ve elde

edilen bulgular Tablo 5.7’de verilmistir.

Tablo 5.7. Yaymn Arka Plani

Tema Kategori Kod Say1
Yayin Ortami Dogal ortam 1
Fiziksel nitelik 4
Diizensiz ve dolu goriintii 1
Yaymn Gorsel Sunum Gosterisli ve 6zenli 2
Arka Plan Sergileme diizeni 1

Yaymlarin arka plani, izleyicinin yaymi seyrederken saticinin arkasinda gordiigi
fiziki ortamdir. Yaymn ortamu olarak saticilar dogal ortam, temiz, diizenli ve 151kl bir

fiziksel nitelige sahip mekansal ortam tercih etmektedir.

“Kendi is yerimizde dogal bir sekilde insanlara hem diikkanimizi tanitmis oluyoruz
hem de dogal bir ortam se¢mis oluyoruz. Bu nedenle giivenilirligi artirmis oluyoruz.” A

Satici

“Diizenli tutmaya c¢alistigim bir arka plamim oluyor diikkandaki spot isiklar

acryorum tiriinler daha iyi goriintiyor.” F Satici

Bazi saticilar ise her ne kadar istemese de diizensiz ve dolu bir arka plan
goriintiisiine sahiptir. Bunun sebebi sattig1 iirlinlerin ¢cok ¢esitli ve miktarinin fazla olmasi

seklinde karsimiza ¢ikmaktadir.

“Arkamizda da raflarimiz var orasi iiriin dolu oluyor. Biz ¢cok hizli ve ¢ok ¢esitli

lirtin ¢ikarttigimiz igin arka plan pek diizenli degil agik¢asi.” 1 Satict
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Yaymecilar satig yaparken arka planin gosterisli ve 6zenli olmasinin iyi bir intiba
biraktigin1 diisiinmektedir. Bu yiizden kadife, parlak iiriinler, varakli detaylar, deri vb.

kullanmaktadir.

“Arka plan satacagimiz iiriinler genellikle biz tesbih sattigimiz igin tesbih iiriinleri
oluyor. Arkamizda tesbih ve tesbih tiirevi seyler oluyor. Tesbihleri kadife tezgahlara

seriyoruz. Ozel yapim kutularimiz var onlara koyuyoruz.” D Satic

D saticisimin arkasinda biiyiik ahgap bir iinite ve ortasimi kaplayacak kadar biiyiik
bir Osmanli armasi tablosu direk goze carpmaktadir. Unitenin raflarinda altin kaplamali
heykeller mevcuttur. Tesbihlerini sergiledigi masanmn iizerinde bordo kadife kapl bir
alan vardwr. Genel fiziki goriintiiye bakildiginda gésterisli bir izlenim birakmaktadir.

GoOzlem 2

Satis1 yapilan {iriiniin niteligine gore Uriinlerin sergilenir vaziyetti askilarda ya da

raflarda durmasi da dikkat cekici bir arka plan taktigi olarak goriilmektedir.

“Arka planda elbise bir de askilarimiz var. Yayin sirasinda oradan alip takiyoruz

yerlerine.” C Satici

C saticisi, ¢esitli giyim tiriinlerini elbise askilarina asmig vaziyette. Askilarin hemen
tizerindeki duvara sabit raflarda ¢anta, ayakkabi gibi iiriinler mevcut onlar muhtemelen

gorsel amagh dizilmektedir. Ciinkii onlart yayinda satisa ¢ikartmad:. Gozlem 5
Uriin Tamitim Yéntemleri

Altinc1 gériisme sorusu olan “Uriinleri tanitirken izleyicilere hangi yontemleri
kullanarak sunuyorsunuz?” sorusuna yayincilar tarafindan verilen yanitlar analiz edilmis

ve elde edilen bulgular Tablo 5.8’de verilmistir.

Tablo 5.8. Uriin Taniim Yontemleri

Tema Kod F
Canli deneme 3

Uriinleri Tamtim Ozel kampanyalar 1
Yontemleri Ozellik anlatim1 7
Uriin farkliligina vurgu 1
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Yaymecilar {riiniin tanitimi s6z konusu oldugunda genel g¢ogunlugu {irliniin
ozelliklerini izleyiciye gdsterme ve anlatmayi tercih etmektedir. Uriiniin niteliklerini

ayrintili agiklayarak gerekirse dlcii vererek alictya sunmaktadir.

“Uriinleri tamitirken oncelikle bicak kili¢c artik neyse soyle bir elime aliyorum
kamera odaklaniyor sagini solunu parlayan yerlerini islemesini ondan sonra tutamacini
bunlarin hepsinin detayli sekilde gosteriyorum parmaklarimi geziyorum ¢iinkii insanlarin
ilgisi orada oluyor. Bazen yeri geliyor kagit kesiyorum keskinligini gostermek igin ¢tinkii
mutfak seflerine ustalara bu ¢ok onemli keskinlik saglamligin test ediyorum. Bazen bigagi
aliyorum elime biikmeye ¢alistyyorum esnekligini gosteriyorum bazilari kirilgan oluyor

bunlari soyliiyorum.” E Satici

“Mutlaka tanitim yaparken tiriintin ozelliklerini soyliiyorum. Su gecirmez mi kag
metreye kadar su gegirmez. Ya da tarih gésterme ozelligi var mi? Bunlar saat i¢in onemli.
Miisterilerin sorulart oluyor ona gore isteyene ekran biiyiikliigiinii, nasil durdugunu

koluma takarak gosteriyorum.” G Satici

“Bu tiriinleri izleyiciye sunarken ¢alistigini belirtiyoruz ¢iinkii bazilart ikinci el
kullanilmig olabiliyor defolu olabiliyor. Calistigimi kanitlamak igin izleyicilerin ontinde

fise takiyoruz deniyoruz. Yani ozelliklerini gostermeye odaklryiz.” 1 Satici

“Mezatta gostererek anlatarak tesbihin nasil bir ¢ekimi oldugunu gosteriyoruz
anlatiyoruz. Ol¢iilerini veriyoruz. Insanlarda karar veriyor. Kampanya yapiyoruz. 21i 31ii

4lii setlerimiz oluyor fiyatlar ona gére azalip artabiliyor.” D Satici

G saticist yaymminda kendini gostermiyor. Sadece ellerini ve iiriinleri gésteriyor.
Actk artirmaya ¢ikardigi saati koluna takiyor bilegini cevirerek kenarlarini, ayrintilarin
gosteriyor. Saatin tarih gosterme ozelligi, ka¢ metreye kadar su gegirmedigi gibi
ozelliklerini anlatiyor. Sonra baslangi¢ fiyati soyleyerek agik artirmayi bagslatiyor.

Gozlem 1

D saticisi tesbihleri tamtirken mutlaka eline aliyor ve tesbihi ¢ekiyor. Yapildigi
boncuk tiiriinii, varsa yapan ustayi, imamesinin giimiis, altin hangi elementten yapildigini

anlatiyor. Kumpas kullanarak tesbih boncugunun ayrintili él¢iisiinii veriyor. Gézlem 3
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Tercih edilen bir baska tanitim yontemi ise saticinin {iriinii kendi {izerinde canli
denemeler yaparak gostermesidir. Alicinin giivenini kazanmak, ilgisini ¢cekmek ve dogal

bir gercekgilik i¢in bunu yapmaktadirlar.

“Uriinleri daha canli gostermek, daha dogal gostermek icin kimi zaman iizerimize
giverek miisteri cekmeye calisiyoruz. Insanlarin giivenirligini artirmaya ¢alisiyoruz.” A

Satic1

“Uzerimde canli denemeler yaparak tanitryorum. Canli goriince ilgilerini daha ¢ok

cekiyor.” C Satici

Ozel kampanyalar diizenlemek ve iiriiniin ne kadar benzersiz, farkli oldugunu

vurgulamakta tanitim yontemleri arasidadir.

“Yayin swrasinda en ¢ok ilgiyi ¢cekenler dedigim gibi farkl: iiriinler, insanlar farkl
bir iiriin gordiikten sonra ekrana kilitleniyor ¢iinkii onu daha once gérmemisler ve bunu

merak ediyorlar.” E Satici
Acik Artirma Baslangi¢ Fiyati ve Fiyat Yiikseltme Siireci

Sekizinci goriisme sorusu olan “Agik artirma yonteminde baslangi¢ fiyatmi nasil
belirliyorsunuz? Fiyat yiikseltme siirecini nasil yOnetiyorsunuz? Piyasadaki rekabet
ortamiyla nasil basa ¢ikiyorsunuz?” sorusuna yayincilar tarafindan verilen yanitlar analiz

edilmis ve elde edilen bulgular Tablo 5.9°da verilmistir.

Tablo 5.9. A¢ik Artirma Baslangi¢ ve Fiyat Yiikseltme Siireci

Tema Kategori Kod Say1
Maliyet 8
Acik Artirma Baslangig — y
. . Tahmini satis fiyati 1
Fiyat1 Belirleme ——
Uriiniin genel fiyati 1
Agik Artirma Maksimum Teklif 4
Baslangig Fiyat1 ve “Pay” (teklif) katlar1 belirleme 1
Fiyat Yiikseltme Fiyat Yiikseltme Siireci Satict kontrolii 1
Karsiz satmamak 1
Yeterli kar 2

Yayincilarin neredeyse tamami canli yayin baslamadan once agik artirmada
iriinlerin baslangi¢ fiyatlarmi belirlemek i¢in maliyetine bakmay1 uygun gormektedir.
Uriinii temin ederken aldig1 fiyatm iizerine farkli yiizdelerde kar marji koyarak agilist
yapmaktadir. Uriiniin agik artirmada ne kadara satilacagmi tahmin ederek bir baslangig

fiyat1 da belirlenebilmektedir.
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“Toptancidan aldigim fiyat belli. Uzerine bir kar koyuyorum acik artirmayr éyle

baslatiyorum.” H Satic1

Uriiniin genellikle ikinci el ya da ihale mali olmas1 durumunda; maliyeti tam olarak
bilinememekte ve ne kadara satilacagi da tahmin edilememektedir. Boyle oldugunda
iirliiniin genel satig fiyatini tespit etmek ve ona gore baslangig¢ fiyati belirlemek miimkiin

olmaktadir.

“Uriinleri hazirlarken internette kaca satildigina bakiyoruz. Ikinci el veya sifir
olma durumuna gore internetteki fiyattan %10-%20 altinda bir fiyattan mezati
baslatyyoruz. Pay’ler gelmeye basladik¢ca %010-%20 kara ulastiginda iiriin zili ¢aliyoruz.
Izleyicilerden sohbete nokta isareti atmasint istiyoruz mezati bitirmek icin onaylarini

aliyoruz bir nevi.” 1 Satici

Yaymcilar agik artirmada fiyat yiikseltirken cogunlukla gidebildigi yere kadar
gotiirmeyi tercih etmektedir. Ag¢ik artirmanin  Oniinii  kesmemekte, teklifleri

durdurmamaktadir. Bu durum daha fazla rekabet de saglayabilmektedir.

“Aldigim fiyatin iizerine %30 kar koyarak baglatiyorum. Nereye kadar giderse
fiyat1 gidiyor.” F Satici

Acik artirmalarda teklifler rastgele verilmemektedir. Saticinin belirledigi pay
katlar1 vardir. Canli yaym ac¢ik artirma sisteminde “pay(pey) vermek™ teklif vermek
anlamina gelmektedir. Satic1 pay katlar1 100-100’diir dediginde bu teklifin 100 TL ve
katlar1 seklinde artacagini gostermektedir. Ara kat bir teklif kabul edilmez.

“Baslangi¢ fiyati genel olarak ¢ok afaki bir fiyat olmaz sembolik olur. Mesela bir
tesbihin satilacak karl fiyat1 5000 TL ise 500 TL den agarsiniz. Mezatta fiyat artirmaya
pay denir. Pay’ler de 100 TL 100 TL artacagini soylersiniz. Tesbihin degeri 5000 TL ise
500 TL den bagslattiginiz bir tesbihi izleyenler degerini bildigi i¢in yavas yavas 5-6 dk
icerisinde 4500-5000 TL ye satilir.” D Satici

C saticisimn yayimnda bir iiviin acik artirmadaydi. Izleyiciler arasinda rekabet
vardi. Sonlara dogru rekabet yavagsladi yeni teklif azalmaya basladi. Satici bir anda “son
on saniye teklifler serbest, sonrasinda teklifler kapanacaktir” dedi. Teklifler yeniden

hizlandi. On saniyenin sonunda satict masasinda duran zili ¢aldi. En son teklifi veren
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alictmin ismini soyleyip haywl olsun, dedi. Bu aslinda satici kontroliinde sartlarin

belirlenmesiydi. Gozlem 2

Satic1 ayn1 zamanda teklif verilecek siireyi de kontrol etmektedir. Bu bir kural

yerine gecmekte ve izleyiciler uymaktadir.

C saticisimn yayiminda bir iiviin acik artirmadaydi. Izleyiciler arasinda rekabet
vardi. Sonlara dogru rekabet yavasladi yeni teklif azalmaya bagsladi. Satici bir anda “son
on saniye teklifler serbest, sonrasinda teklifler kapanacaktir” dedi. Teklifler yeniden
hizlandi. On saniyenin sonunda satict masasinda duran zili ¢aldi. En son teklifi veren
alicimin ismini soyleyip hayirlt olsun, dedi. Bu aslinda satici kontroliinde sartlarin

belirlenmesiydi. Gozlem 2

Ayrica kar etmeden bir Uiriinii satilmak istenmemektedir. Az da olsa mutlaka kar
ederek satilmalidir. Eger satilmiyorsa iiriin sirf bitsin diye karsiz satilmamaktadir.
Gerekirse yaym esnasinda satistan kaldirilmaktadir. Farkli bir fiyat yiikseltme siireci
beklentisi ise kar edince direk {iriinii satmaktir. Yayimci gelen ilk tekliflerde hemen {iriinii

satmakta ve yeni bir iirlinlin agik artirmasina baglamaktadir.

“Baslangi¢ fiyatim oncelikle bir bicaga 500 liraya aldiysam bunu gidip de
satilmiyor diye 450 liraya satmam mesela. Kesinlikle %20, %30 kar koyaraktan
baslatryorum. Satilmazsa bir sonraki mezatlarda ayni gsekilde tekrardan piyasaya

sunuyorum.” E Satici

E saticisi, acgik artirmanin teklif katini soyleyerek elindeki bicagi satisa agti.
Baslattig1 acilis fiyat biraz yiiksekti. Iki kigiden teklif geldi ve teklifler durdu. Satici biraz
tirtintin degeriyle ilgili bilgiler verdi. Diger iiriinlerden farklarint anlatti. Tekrar iKi teklif
geldi sonrasinda yeniden teklifler durdu. Satici, iiriinii geri ¢ektigini bu fiyatlara satarsa

zarar edecegini soyledi. Baska bir iiriin segerek yeni bir agik artirmaya gegti. Gozlem 4
Rekabet Miicadelesi

Sekizinci goriisme sorusu olan “Agik artirma yonteminde baslangi¢ fiyatini nasil
belirliyorsunuz? Fiyat yiikseltme siirecini nasil yonetiyorsunuz? Piyasadaki rekabet
ortamiyla nasil baga ¢ikiyorsunuz?” sorusuna yayincilar tarafindan verilen yanitlar analiz

edilmis ve elde edilen bulgular Tablo 5.10’da verilmistir.
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Tablo 5.10. Rekabet Miicadelesi

Tema Kategori Kod Say1
Fiyat ve Kampanyalar Aldim Kampanyasi 2
Uygun fiyat 3
Rekabet Ozel kampanyalar 1
Miicadelesi Uriin ve Tanitim Etkili {irtin tanitim 1
Farkl {irtin 2

Canli yayimda a¢ik artirma yapan saticilar arasinda rekabet zamanla artmaktadir. {1k
ciktiginda pek yaygin olmasa da giderek bu yontem taninmakta yeni saticilar ve alicilar
pazara girmektedir. Yaymcilar bu rekabet ortamiyla farkli sekillerde basa ¢ikmaktadir.
Fiyat ve kampanyalar yaparak aliciyr daha cok satin almaya tesvik etmektedirler. Bu
kategori altinda yapilan “Aldim Kampanyasi” stok yettigi kadar herkese tek ve uygun
fiyattan tirlinii vermeyi ifade etmektedir. Bunu yaparken saticinin stok durumunu bilmesi
onemlidir. Yaymcilar iirlinii uygun fiyattan vererek de izleyicinin {iriinii bagka bir

kanaldan degil kendinden almasini saglamaktadir.

“Bazen de su sekilde yapiyoruz. “Aldim kampanyasi” yaparak kag¢ kisi almak
istiyorsa elimizdeki stok sayisina gore bu siireci yonetmeye c¢alistyoruz. Aldim

kampanyasi rakiplerimizin de oniine gegmemizi sagliyor ¢ok iiriin satryoruz bu sekilde.’

A Satici

Yayinin sohbet kisminda aktiflik azaldi, yorumlar yavasladi. D saticisi, simdi bir
tiriin ¢ikaracagim aldim yazan herkese 200 TL den verecegim iiriin ¢ok giizel bir iiriin
kacirmayin, seklinde tamitim yapti. Sonra iiriinii gosterdi. Sohbet kismi aldim yazan
izleyicilerle doldu. Satici zili ¢aldi kampanyanin bittigini séyledi. Normal a¢ik artirma

sistemine tekrar dondii. Gozlem 2

Ozel kampanyalar, cekilisler diizenleyerek rakiplerinden farkli olmay1 basarmak da

bir rekabet yontemi olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

“Giyim satan ¢ok rakibimiz var. Ozel kampanyalar yaparak rekabet ediyorum.

Uriinii alana yaminda baska bir iiriinii hediye koyabiliyorum.” C Satict

Yaymecilar arasinda farkli bir bakis agisiyla {irlinlinii ve tanitimini ¢ok iyi yapmay1
tercih edenlerde mevcuttur. Uriin tanitimmi iyi yaparak ikna kabiliyetini 6n plana
¢ikarmay1 amaglamaktadir. Uriiniin 6zellikleri, faydalari, degeri hakkinda izleyiciyi

ayrintili bilgilendirmektedir. Yaynci, izleyiciyi benzersiz ve farkli bir {iriin sattigina
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odaklandirarak da dikkat cekmektedir. Egsiz iirlinler sattigi algisiyla rakiplerinden
ayrilmay1 hedeflemektedir.

“Rekabet olarak da diger rekabet ettigim kisilerle fiyat oranlanmas: tabii Ki
yapiyorum onlar kag parayt almis ka¢ paraya satiyor. Burada fiyat ¢cok degismiyor. Nasil
degismiyor derseniz iirtintiniiz eger farkliysa bunu istediginiz fiyattan satabilirsiniz eger
ayni tirtiniiniiz varsa rekabeti genelde burada ortaya ¢ikiyor. Bu da bizim ¢ok

karsilastigimiz bir sey degil ¢iinkii ¢esit ¢coklugu fazla.” E Satict
Samimi Bag/Etkilesim Kurma Yontemleri

Dokuzuncu goriisme sorusu olan “Izleyicilerle samimi bir bag/etkilesim kurmak
icin hangi yontemleri kullantyorsunuz? Ornegin, aktif sohbet, giinliik yasamimizdan
kesitler paylasmak, canli bir atmosfer yaratma, sosyal temas duygusunu artirma, giiclii
iletisim becerileri sergileme, hikdye anlatimi veya soru-cevap gibi stratejilerden
hangilerini tercih ediyorsunuz?” sorusuna yaymcilar tarafindan verilen yanitlar analiz

edilmis ve elde edilen bulgular Tablo 5.11°de verilmistir.

Tablo 5.11. Samimi Bag/Etkilesim Kurma Yoéntemleri

Tema Kategori Kod Say1
Samimiyet Olugturma Dogal olma 1
Yaymeilarm Hikaye anlatma 1
E tiziilr:;imn: I]ian%gr/n a Yasamdan kesitler paylasma 1
Yéntemleri Etkilesim Kurma Canli atmosfer yaratma 2
Aktif sohbet 2
Soru-cevap 2

Yaym yapan saticilar samimiyeti 6nemli bir unsur olarak gdérmektedir. Yayin
yapmak izleyiciyle bir iletisim ortamu gerektirmektedir. Susarak bir yaymn
gergeklestirmek miimkiin degildir. Samimiyet olusturmak isteyen yayincilar, izleyiciyi
dogal haliyle, dogal konusmasiyla karsilamay1 secebilmektedir.

“Izleyicilerimize karsi samimi bir bag kurmak icin oncelikle dogal olmaya

calistyoruz. Birg¢ogu bizi taniyanlar. Cevremizdeki insanlar ve iiriinlere temas eden

insanlar genellikle.” A Satici

A yaymcisinin konusmasinda memleketine 6zgii bir agiz var. Diksiyonunu diizeltme
veya Istanbul Tiirkgesi ile konusma kaygisi giitmiiyor. Yayin esnasinda hareketleri planli

goriinmiiyor. Oldugu gibi goriinmeye ¢alistyor. Gozlem 6
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Bir sohbet ortami olusturabilmek, izleyiciye kendini dinlettirebilmek i¢in iiriiniin
hikayesini ya da bir kissadan hisse anlatmak yahut kendi giinlik yasamindan Kkesitler

paylagsmak da samimiyet olusturma unsurlar1 arasindadir.

“Artik  yillardir bu isi yaptigimiz i¢in izleyicilerimizin ¢ogu da bizim
miisterilerimizin ¢ogu da oturmus miisteriler. Bizim hayatimizi bizim kisiligimizi
bildikleri i¢in aramizda gercekten yiiz yiize bir iletisim kurmus gibi oluyoruz. Cogunu
tanyoruz. Sevdigimiz insanlar. Hikdye anlatiriz. Giiniimiiziin nasil gegtigini anlatiriz.

Onlarin halini hatirint sorariz. Her esnafin yaptigi gibi.” D Satici

Izleyici ile etkilesimli bir ortam kurmak, var olan ortami devam ettirebilmeleri
gerekmektedir. Sohbet etme vakti olmayan, iiriinlerini hizli ¢ikarip hizli satan saticilarin
hikdye anlatma, giinliik yasamindan bahsetme sanslar1 pek olmamaktadir. Buna ragmen

izleyicilerini kaybetmemeyi yaymin canli bir atmosferi olmasina baglamaktadir.

“Bizim yaywmlarimizda izleyenle sohbet edebilecegimiz kadar vaktimiz olmuyor.
Yayin ¢ok hizli akiyor siirekli yeni tiriin ¢ikariyoruz. Ama yine de ¢ok fazla izleyenimiz

var. Bunu canli bir atmosferimiz olmasina baglayabiliriz.” | Satici

Yaymcilar etkilesim saglamak i¢in aktif sohbet edebilmektedir. Sohbet yetenegi
kisithh olan yayincilar ise soru-cevap seklinde ilerleyerek sohbeti canli tutmaya

calismaktadir.

“Samimi ortam i¢in soru-cevap yontemi kullantyorum. Yaywmlarda siz sorun ben

cevaplayayim diyorum.” F Satici

“Samimiyet icin istedikleri iste miizikleri a¢ryorum arka planda bazen onlarla
sohbet ediyorum. Giiniimii anlatiyorum. Bigaklarin yapilisini anlatryorum bigaklarin
ozelliklerini anlatryorum. Dedigim gibi kdgit kesiyorum vesaire insanlar daha c¢ok
inantyor bu gergeklige. Arada fikralar anlatiyorum komik fikralar insanlarin ilgisini
cekiyor. Tabi sempatik kalmak zorundasiniz insanlarla susarak sadece kameraya
bakaraktan bir satis yapmak gibi bir sey zaten miimkiin degil insanlarin Sizi sevmesi

gerekiyor sizin de onlara satis yapmaniz daha kolaylasiyor.” E Satict

H saticist yaymminda giindelik hayatiyla ilgili konular anlatmiyor. A¢ik artirmaya

cikardigi hediyelik iiriinii anlatiyor. Sohbet boliimiine bakiyor. Izleyicilerin gonderdikleri
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sorulart  hangi izleyicinin sorusunu cevapliyorsa once adimi séyleyerek sirayla

cevapliyor. Yayimin genel isleyisini boyle bir iletisim sekliyle devam ettiriyor. Gozlem 5
Satin Almay1 Hizlandirma Stratejileri

Onuncu gériisme sorusu olan “Izleyicilerin satin alma kararlarini hizlandirmak igin
hangi stratejileri kullaniyorsunuz? (Ornegin aciliyet hissi) Simdi sayacaklarim
yaymlarinizda nasil yer aliyor: Uriinii ihtiyag haline getirmek, uygun fiyat belirlemek,
iriin Ozelliklerine vurgu yapmak, Ornek deneyimler paylasmak ve promosyonlar
sunmak.” sorusuna yayincilar tarafindan verilen yanitlar analiz edilmis ve elde edilen

bulgular Tablo 5.12’de verilmistir.

Tablo 5.12. Satin Almay1 Hizlandirma Stratejileri

Tema Kategori Kod Say1
Satin Almay1 Satin Alma Motivasyonu Aciliyet hissi 3
Hizlandirma —

Stratejileri Intiyag kurgusu 2
Kapali Kutu teknigi 1

Uygun fiyat 1

Uriin Odakli Ikna Yéntemleri Ozellik vurgusu 1

Ornek deneyim sunma 1

Acik artirma yontemi, yapisi itibariyle rekabet¢i ve hizli karar vermeyi gerektiren
bir siire¢ olmaktadir. Ac¢ik artirma ne kadar hizli ilerlerse satici1 o kadar ¢ok f{iriin
tanitabilmektedir. Yaymcilari satin alma eylemini hizlandirabilmek i¢in kullandigi
stratejiler motivasyon kaynakli ve tirtin odakli olabilmektedir. Kars1 tarafta aciliyet hissi
yaratmak karar verme siirecini hizlandirmaktadir. Aciliyet hissi yaratabilmek icin
iriinden ¢ok az kaldigi, tekrar iirlinlin satisa siiriilmeyecegi, fiyat1 uygun oldugu icin

hemen tiikenecegi gibi climlelerle acele etme algis1 olusturulmaktadir.

“Izleyicilerin satin almasini hizlandirmak icin genellikle bizler su yontemleri ¢ok
kullaniriz: Ornegin bu iiriinden ¢ok az geldi, cabuk bitiyor, fiyatlart uygun bundan dolay

talep ¢ok gibi séylemler kullanarak satis siirecini hizlandiriyoruz.” A Satici

I saticist yayiminda agik artirmayt bitirirken ya da aldim kampanyast yaparken
ondan geriye dogru sayiyor. Bir baska kullandigi teknik, ilk aldim yazan tek kigiye dedigi

fivattan iiriinii direk veriyor. A¢ik artirmaya dahil etmiyor. Ondan geriye dogru saymak
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ve aldim yazan tek bir kisiye tiriin vermek alicilarin acele etmesine sebep oluyor. Gozlem

3

Yaymcinin {iriini  tanitirken bir ihtiyagmig gibi anlatmasi da satin alma
motivasyonu saglayan faktdrler arasindadir. Izleyici igin {iriinii ihtiyag haline getirmek

satin alma karar1 vermesi i¢in yardimc1 olabilmektedir.

“Satis1 hizlandirmak igin tiriinii ihtiyagmis gibi anlatyyorum ornegin, bu iiriinden

herkesin dolabinda mutlaka olmali gibi.” C Satici

“Uriinii anlatirken mutlaka almaniz lazim béyle bir saatiniz olmali 6zel giinlerde

takilir cok sik gibi anlatryorum. Insanlarda bu sekilde almak istiyor.” G Satict

C yayincisi bir esofman altim agik artirmaya ¢ikartti. Uriin tamtimlarim hizli ve
aktif bir sekilde gerceklestiriyor. Heyecanli bir anlatimi var. Esofman alti i¢in; kumast
cok saglam, diz izi yapmaz, rengi atmaz, piknikte, gezmeye giderken, her yerde rahat¢a
kullanabilirsiniz kurtarici bir par¢a ka¢irmayin mutlaka sizde bulunsun seklinde ihtiyag

algisi olusturan bir tanitim yapti. Gézlem 6

Canli yayinda agik artirma sistemine 6zgii bir teknik olan “Kapali Kutu Teknigi”
baz1 saticilarin kullandig1 gizemli bir satis teknigidir. Saticinin 6niinde kapali bir kutu
bulunmaktadir. Bu kutu genellikle siislii, dikkat c¢ekici ve gdsterislidir. Satict iginde ne
oldugunu sdylemez fakat izleyiciye ipuglar1 vermektedir. Alacak kisinin pisman
olmayacagmi temin etmektedir. Bu bilgilerden sonra agik artirmayi baslatir. En yliksek
teklifi veren izleyici, 60deme dekontunu saticiya ilettikten sonra kutunun acilisi
yapilmaktadir. Bu gizemli durum heyecan uyandirmakta ve izleyiciyi satin almaya tesvik

etmektedir.

“Bir de bizim kapali kutu diye bir sistemimiz var. Izleyiciler icinde ne oldugunu

bilmiyor. Ipuclar vererek merak ettiriyorum. Insanlarin alma hevesi artiyor bu sekilde.’

D Satici1

D yayincisi agik artirmaya ara verdi. Kapali kutu ¢ikartacagini soyledi. Kutu kadife
ve iistiinde sik motifler vardi. Satici bu kutularin ézel yaptirildigini séyledi. Yanmndaki
kutularin bazilarinin boyutu daha biiyiik, bazilart oyma ahsaptandi. Cok daha gosterigli
olan kutularda mevcuttu. Basit olan kutudan en gosterisli olan kutuya dogru sirayla

kapali kutu agilist yapti. En gosterisli olan kapali kutunun acik artirma baslangi¢ fiyati
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en yiiksekti. Icinden c¢ikan tesbihin koleksiyonluk bir parca oldugunu, imamesinin,
ptiskiiliiniin altin kaplama oldugunu séyledi. Alict hi¢ gormedigi bir tesbihe 15.000 TL
verdi. Dekontu gonderdiginde kutunun agilisi yapildr. Sohbet béliimiinde herkes hayirli

olsun yazdi.” Gozlem 2

Uriinii uygun fiyattan vermek satin alma motivasyonu saglamakta ve satislari

hizlandirmaktadir.

“Bunlar hediyelik esya oldugu igin bir ihtiyag¢ degil. Ancak uygun fiyat sunarak

satislarimi hizlandirabiliyorum.” H Satict

Ozellik vurgusu yapmak yani iiriiniin 6zelliklerinin vurgulandigi bir tanitim

yontemi, izleyiciyi almaya ikna eden {iriin odakl bir satig hizlandiricidir.

“Uriinlerin ézelliklerine vurgu yapiyorum. Izleyenlerin kafasindaki soru isaretleri

gittiginde almaya daha hazir oluyorlar.” B Satici

Uriinii daha 6nce satimn alan kisilerin deneyimleri ya da yaymcimin iiriinii hakkindaki

deneyimleri izleyiciyi ikna edebilmektedir.

“Ben ornek deneyimler paylasiyorum. Iste giindelik hayatimda bende kullaniyorum
¢ok memnunum. Herkes ¢ok begeniyor. Orijinal olaniyla birebir kimse anlamiyor farkini,

diyorum.” F Satici

F saticisi yeni bir gozliik agik artirmasina bagladi. Gozliigiin ayrintilarini gosterdi.
Orijinaline benzeyen yénlerini vurguladi. Géziine takti, yiiziindeki durusunu gésterdi.
Sonra aym gozliikten kendisinde de oldugunu, ¢cevresindeki insanlarn iltifat ettigini, ¢ok

begendigini, uzun stire takildiginda bile hi¢ rahatsiz etmedigini soyledi. G6zlem 3
Giiven Kazanma

On birinci goriisme sorusu olan “Bir yaymci olarak, izleyicilerin giivenini
kazanmak i¢in en Onemli unsurlarin neler oldugunu diisiiniiyorsunuz ve bu giiveni
olusturmak icin neler yapiyorsunuz?” sorusuna yayincilar tarafindan verilen yanitlar

analiz edilmis ve elde edilen bulgular Tablo 5.13’te verilmistir.
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Tablo 5.13. Giiven Kazanma

Tema Kategori Kod Say1
Seftaflik Dogal cekim 2
Giiven Kazanma
Orijinal iiriin 2
Ayrintil iirtin anlatim 1
Teminat Verme Teminat verme 2
Kanit gosterme 2
Giivenli Satis Miisteri kaydi 2
Aktif yaymn 1

Katilimcilara sorulan sorularin yanitlarma bakildiginda izleyicilere karsi seffaf
olma kategorisi altinda ¢cekimlerini dogal ve gercekg¢i bir ortamda yapma, orijinal iiriin
satmaya gayret etme ve Uriiniinii kusurlar1 da dahil olmak tizere her ayrintisiyla aktarma

izleyicinin glivenini kazanmak i¢in 6nem tasimaktadir.

“Izleyicilerin giivenini kazanmak icin genellikle satmis oldugumuz iiriinleri dogal
bir ¢ekim yaparak efekt kullanmayarak itiriinlerimizi tanitmaya ¢alistyoruz. Bu sayede
kars1 taraftan da dogal bir karsilik bulabiliyoruz. Bu sayede giivenirligi artirtyor.” A

Satici

“Sattigimiz idirtinlerin kalitesi, boyu, grami, kullanilan materyal dedigimiz gibi
orijinal ¢ikmasi lazim. Mesela sikma bir kehribar satryorsaniz ger¢ek bir damla kehribar
demeyeceksiniz stkma kehribar diye satacaksiniz. Insanlarda sizden aligveris yaptikca

sizin aligveristeki giiveniniz artar.” D Satici

“Giiven igin izleyiciye her ayrintiyr anlatiyorum. Urtiniin kusuru varsa onu dahi

soyliiyorum. Saglam paketlenecek teminatini veriyorum.” B Satici

B yaywincisi bir tigértii satisa ¢ikartti. Kenarinda bir dikis hatasi vardi onu gosterdi.
Defosu var ama belli olmuyor. Yine de defosu oldugu icin bu iirtinii aldim diyene 100

TL den veriyorum, dedi. Ger¢ekten de kameradan dikis hatast anlasiimiyordu. Gozlem 5

Saticilarin alicilara teminatlar vermesi de izleyicinin sanal bir ortamda yaptigi

aligveris sonrasi karsisinda muhatabini bulabilmesi agisindan giivence vermektedir.

74



“Giiven kazanmak icin siireci cok iyi anlatiyorum. Uriinii aldiginizda ben kontrol
edip giizelce paketliyorum. Kargonuz 3-4 giinde elinize ulasacaktir. Kirik gelirse

yardimci olurum gibi giivenceler veriyorum.” F Satict

Ayrica 6rnek deneyimleri kanit olarak gostermekte izleyiciye giiven saglamaktadir.
Hatta Ornek gosterilen kisi o esnada yaymdaysa ve sohbet kisminda yaymcmin

sOyledigini dogrularsa ¢ok daha inandirici bir etki yaratmaktadir.

“Izleyicilerin giivenini kazanmak i¢in bizden daha énce alisveris yapmis miisterileri
yorumlarda vurguluyorum. Bakin su abimiz de bu tiriinden almistt cok memnun yazmuig

sohbette diyorum herkes goriiyor zaten sohbette.” C Satici

“Bazen iste insanlar fotograflart atiyor bicagim geldi ¢ok giizel vesaire diye.
WhatsApp 'tan konusmalart gosteriyorum ki insanlarin bigaginin iste alacagim iiriiniin
bana gelecegi bilgisi kafalarinda yer etsin diye onlarin giivenini bu sekilde

kazaniyorum.” E Satici

Yaymcilar giivenli satig yapabilmek adina yaynlarmna basladiklarinda WhatsApp
numaralarin1 paylasip izleyicilerin kayit yaptirmalarini istemektedir. Bu kayitta
izleyiciden adi ve soyadi istenmektedir. Yayincilarin iizerinde durdugu Onemli
konulardan birisidir. Kayit yaptirmayanlara teklif verme hakki verilmemektedir. Verse
dahi eger kaydi yoksa teklifi gecersiz sayilmaktadir. Bu durum sahte tekliflerin oniine
gecmek i¢in yapilmaktadir. Ag¢ik artirmanin diizenini bozacak, kimligi belli olmayan

hesaplar asir1 yiiksek teklifler vererek ya da ¢ok alt teklifler vererek usulii bozmaktadir.

“Uriinii almadan ya da pay vermeden énce WhatsApp numaramiza kayit agarak
isim soy isim ile kayit yaptirtyoruz. Kayit yapanlar sadece pay verme hakkina sahip
oluyor. Kayit yaptirmayanlarin pay ’leri gecersiz sayiliyor ya da ¢ok az bir siire miisaade
ediyoruz yapsin diye. Eger yine de yapmazsa pay ’ini gegersiz sayip o tiriinii ondan sonra
pay veren ilk kisiye veriyoruz. Bu gsekilde diger izleyicilerin giivenini sagliyoruz.
WhatsApp 'tan aldigi iiriiniin iizerine ismini yazarak fotografini génderiyoruz ve édeme

yaptigina dair dekont istiyoruz. Alici fotografta aldigi gériince bize giiveniyor.” 1 Satici

I saticis1 yamimi bagslatti. Yavas yavas insanlar yayina gelmeye bagladi. Yayinci
gelenlere karsilama yapti. Arada bir kaydi olmayanlarin, yaymna ilk kez katilanlarin

agtklama boliimiindeki numaraya adi soyadini mesaj atmalar: gerektigini hatirlatti. Kayit
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yaptirmazlar ise agik artirma basladiginda tekliflerinin gecersiz sayilacagini bu sekilde

zor durumda kalabileceklerini hatirlatti. Gozlem 1

Yayini izleyen kisi sayis1 ve sohbet kismindaki yorum aktifligi, yayma yeni giren
izleyiciler igin onemli bir giiven unsurudur. izleyici bu aktif etkilesimi gordiigiinde

yayincimin gercek kisi olduguna, sahte yayin yapmadigi kanisina varmaktadir.

“H satici: Yaywmlart ¢ok kisi izleyince ¢ok yorum atan olunca sohbetler aktifse
izleyenler bu kadar kisi iiriin alyorsa bu satici gergektir, kandirmiyor diyerek

giiveniyor.” H Satici
Baska Acik Artirma Yayinlarinda Dikkat Ceken Farkhhklar

On ikinci goriisme sorusu olan “Farkli iiriin kategorilerinde yapilan canli yayin acik
artirmalarimn izlediniz mi? izlediyseniz, bu siireglerde hangi farkliliklar1 gézlemlediniz?
Kendinize 6rnek alabileceginiz bir uygulama veya teknik gordiiniiz mii?” sorusuna
yayincilar tarafindan verilen yanitlar analiz edilmis ve elde edilen bulgular Tablo 5.14°te

verilmistir.

Tablo 5.14. Baska Acik Artirma Yayinlarinda Dikkat Ceken Farkhliklar

Tema Kategori Kod Say1
Bireysel Kabiliyetler Ikna kabiliyeti 1
Bagka A¢ik
Artirma Giriskenlik 1
Yayinlarinda
Dikkat Ceken —
Jest ve mimikler 1
Farkliliklar
Ozgiinliik 2
Yayin Performansi Talep manipiilasyonu 1
Sohbet agirlikli igerik 1
Hizli yayin akisi 1

Yayincilara bagka canli yayin agik artrmalarinm izleyip izlemedigi soruldugunda
cogunlugunun izledigi ve kendinde olmayan ozelliklere dikkat ettigi goriilmektedir.
Bagka yaymcilarin bireysel kabiliyeti olarak goriilenler; izleyiciyi etkili bir iletisim

kurarak iiriin almaya ikna etmesi, girisken kisilige sahip olmas1 sebebiyle izleyicilerle
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hemen kaynasmasi ve ¢ekinmemesi, jest ve mimiklerini etkin kullanarak dikkat ¢ekmesi

sayilabilmektedir.

“Izledim. Neredeyse her kategoride izledim. Herkes iletisim ve ikna becerisini
kullanmaya c¢alistyor. Bazilart ¢ok basarili karakteri boyle bence. Benim de ikna

kabiliyetimi artirmam lazim.” C Satici

“Izledim. Ben kadin oldugum icin yayinlarimda biraz daha kibar davraniyorum
sanirim. Yaywin yapanlar ¢ogunlukla erkek. Daha girisken davraniyorlar. Yayinlarimda

kullanmayr diistindiigiim bir teknikleri yoktu bana uygun degil. ” F Satici

“Izledim. Onlar kendilerini de gésteriyorlar. Yiiz ifadeleri, el kol isaretleri gibi
baska etkenler de var yaywnlarinda. Ben kendimi gdstermiyorum. Muhtemelen tercih

etmem.” H Satici

Baz1 6zgiin yaymcilar ise bireysel kabiliyetlerini yeterli gordiikleri ya da vakit

bulamadiklari i¢in baska yayinlar1 izlememektedir.

“Dedigim gibi benim baska bir meslegim de var onun igin vaktim ¢ok yok baska

yayinlar izleyemiyorum.” G Satici

Canli yayida acik artirma yapan bagka yayincilarin yaym performanslari da diger
yayincilarin gordiigii farkliliklardandir. Bagka yayincilar, {iriiniin satis1 kolaylastirmak
amaciyla iirlin ¢ok satiyor izlenimi verebilmektedir. Bu da ashinda bir talep

manipiilasyonu yaratmaktadir.

“Izledim. Ozellikle Tik Tok uygulamasi var buradan bazi saticilar iiriinleri ¢ok
satryormus havasi vererek insanlart daha fazla ¢cekmeye calistyorlar. Bunu daha énce

ben denedim giizel bir teknik devam etmeyi diigiiniiyorum.” A Satict

Kendi yaymlarinda fazla konusmay1 tercih etmeyen ya da hizli satis akigindan
dolay1 sohbet etmeye vakit bulamayan yayincilarin baska yayincilarn bol sohbetli,

konuskan bir yayin yiirtitmesini farklilik olarak gorebilmektedir.

“Evet izledim. Benim izledigim yayinlarda onlarin uzun uzun sohbet ettikleri farkl
bir stilleri var. Mesela tesbih mezatlar genellikle éyle gozlemledigim kadarwyla. Uriinii
anlatirken yapan ustasindan kalitesinden koleksiyonluk olmasindan dolayi alicilarin

daha da kendisine giivenmesini saglamak amaciyla bir sohbet ortami olusturuyorlar.
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1

Bazi ihalelerin icinden ¢ikan degerli iiriinleri bende boyle anlatma geregi duyuyorum.’

I Satic1

Kendi yaym akis1 yavas ilerleyen, sohbet ederek, ayrintili iirlin tanitimi yaparak,
acele etmeden bir yayin yiirliten saticilar i¢in hizli yayin yapan, kisa ¢ok iiriin tanitan veya

satan yayincilarin bu durumu, yavas yayin yapanlara gore farklilik unsurudur.

“Giimriik mallar satan yayinlar izledim. Benim yayinlarim yavas onlarinki ¢ok
hizli akiyor. Bu durum onlarin yayinlarinda iyi dursa da bunu kullanmam bana uygun

degil.” B Satici
CYTT’de Karsilasilan Zorluklar ve Coziim Yollan

On dordiincii goriisme sorusu olan “Yaymlar sirasinda karsilastiginiz zorluklar
nelerdir ve miisteri sikayetleriyle nasil basa c¢ikiyorsunuz?” sorusuna yayincilar

tarafindan verilen yanitlar analiz edilmis ve elde edilen bulgular Tablo 5.15’te verilmistir.

Tablo 5.15. CYTT’de Karsilasilan Zorluklar ve Coziim Yollar:

Kargo firmastyla irtibat

Yayindan ¢ikartma (engelleme)

Tema Kategori Kod Say1
Gorsel yanilticiligt 1
Deger alt1 fiyatlandirma 1
Teklif sira hatasi 1
Uriinden vazgecme 2
Sorun Kargo sorunlar: 1
Yaymrlarin Uygunsuz yorumlar 1
CYTT de Hatal1 tiriin 1
Karsilagtig Beden kararsizlig 1
Zorluklar ve Her durumda yardim 2
Coziim Yollari Deger odakli tamtim 2
Cziim Uriin 6lgiisii 1
2
1
1

Yorum-sira analizi

Canli yayinda karsilagilan sorunlardan birisi de agik artirmaya konu olan iirliniin
degerinin anlagilmamasi ve akabinde diisiik tekliflerle karsi karsiya kalmasidir. Ozellikle
antika ve ikinci el iiriinler fiyat belirlemesi zor olmaktadir. Ayrica iiriiniin yayinlarda
gercekteki gibi goriinmemesi de bir sorun olmaktadir. Yayincilar bu sorunlarin 6niine
gecebilmek igin acik artrmaya sundugu iirlinii yayininda ayrintilariyla anlatarak ve

degerine vurgu yaparak ¢oziimlemektedir.
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“Uriiniin degerini anlamayanlar zor oluyor. Uriiniin ederinden cok asagida fiyat
veriyorlar. Ya da ¢ok pahali diye sikdyet ediyorlar ben de uzun uzun iiriiniin degerini

anlatmak zorunda kaliyorum bu sekilde basa ¢ikiyorum.” B Satici

“Uriinii anlatirken bazen zorlaniyorum. Tam olarak anlatamiyorum eksik kaliyor
gibi. Olabildigince gosteriyorum ama yakindan gérmek gibi olmuyor. Mesela iiriiniin
ustiinde c¢ok giizel taslart var c¢ok giizel parliyor ama yaymmda bunu bir tirli
anlatamiyorum. Sikayetler de bu yiizden oluyor. Iste iiriiniin rengi bu mavi degildi daha
koyuymus daha agikmis daha parlakmis gibi sikayetler geliyor. Yayinlarda iiriin

ozelliklerini ¢ok anlatarak basa ¢ikmaya ¢alisiyorum.” H Satict

Yayinlarda teknik aksakliklar sebebiyle izleyicilerin yorumlar:t sohbet kismina
yavas diismekte ya da yorumlarin sirasi karismaktadir. Bu yorumlar acik artirma devam
ederken tekliflerin verilmesi esnasinda meydana geldiginde biiyilk bir sorun
olusturmaktadir. Clinkii tekliflerin siirekli yiikselmesi gerekirken ge¢ diisen yorumlar
sebebiyle teklif sistemi sekteye ugramaktadir. Bu sorunun ¢oziimii i¢in yayini agtiklari
cihaz disinda bagka telefon, tablet gibi birka¢ cihazdan daha yayin acilmaktadir. Teklif
sirasinin karistigia dair bir sikayet geldiginde diger cihazlardan karsilastirmali olarak

yorumlar geriye doniik incelenmektedir.

“Yayin kalabalik oldugu icin ¢ok yorum geliyor. Satilan tirtiniin kime satildigi kimin
teklifinde kaldigiyla ilgili sikayetler alvyoruz. Mesela ilk Pay’t ben verdim, yorumum geg
diistii diyenler oluyor. Pay im goziikmiiyor mu diyenler oluyor. Geg diisen yorum sikayeti

olursa kendi izledigimiz tabletlerden geriye doniik yorumlara bakiyoruz.” 1 Satici

I saticimin yayimi ¢ok kalabalikti. Cevrimici olarak izleyen 287 kisi vardi. Uriin
tanmitimi ve akabinde satislar ¢ok seriydi. Bir ara yorum kisminda sikayetler gelmeye
baslad. leeyenler kendi arasinda son teklifi ben verdim, iiriin benim olmaliydi, diye
kavga ediyordu. Yayinci sikdayet yorumlarini gériince agik artirmayr durdurdu. Yanindaki
iki tane tabletten kavga eden kullanicilarin yorumlarim kontrol etti. Tabletlerde farkl
yvaywnda farkli oldugunu gérdii. Adaletsizlik olmamasi icin iki kisiye de daha diisiik olanin

teklif fiyatindan verecegini soyledi. Herkes memnun oldu tartisma sonlandi. Gozlem 2

[zleyiciler iiriinii agik artirmada almakta fakat dekontunu géndermeyip iiriinden
vazgegmektedir. Bu durumda yaymda o {irlinii alabilecek diger teklif sahiplerinin

almasini da engellemis olmaktadir. Ayrica {iriinii alip vazgegme durumu saticty1 da zarar
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ugratmaktadir. Buna ragmen yayincilar bu durumda ne olursa olsun yine de miisteriye
yardimc1 olmaya g¢aligmaktadir. Yaymn sonrasi ayni fiyatta baska triinlerle degisim
yapmay1 teklif etmektedir. Bir baska sorun da A¢ik artirmada tanitilan ve satilan tirlinler,
paketleme asamasma gelindiginde defosu fark edilmeden kargolanabilmektedir. Bu
durumda aliciya kusurlu bir {iriin ulagmaktadir. Yayinct bu durumla karsi karsiya
kaldiginda yine ayni sekilde ne olursa olsun yine de miisteriye karsi ¢oziimcii yaklagip

yardimci1 olmaktadir.

“Zorlugu bazen iiriinii alip sonradan vazgegen insanlarla olabiliyor. Bu da onlarin
kisisel tercihleri. Herhangi bir miisteri sikdyetimiz su ana kadar pek onemli bir sey yok.
Boyle olunca da elimizden geldigince degisim, aynisindan temin etmekle bu sorunu

coziiyoruz. Elimizden geldigince yine de yardim ediyoruz.” D Satici

“Yayinlar sirasinda illaki zorluklar oluyor. Sikayetler olabiliyor. Ciinkii iiretilen
tirtinler sonugta bir kul yapisi veya bir cihaz tiretiyor her seyde hata olusabiliyor. Ve biz
bunlari sineye ¢ekip daha ¢ok yardimci olmaya ¢alistyoruz. Bu sekilde yaparak daha
fazla miisteri kazanmaya ¢alistyoruz. Ne kadar ¢ok yardimct olabilirsek bu da baska

seyleri etkileyebiliyor. Uriiniin arkasinda durmak gerekli.” A Satici

Kargo kaynakli sorunlar, yaym esnasinda, izleyici tarafindan ya da yayimci
tarafindan gerceklesen bir sorun degildir. Bagimsiz ve istemsiz olarak gergeklesmektedir.
Yaymcilar, kargo ile alakali sorunlarin ¢oziimiinii kargo firmasiyla iletisime gegerek
bulmaktadir. Kargo kaynakli sorun yasayan izleyici sikayetini bildirdiginde satici, kargo

firmasindan bilgi aldiktan sonra aliciya bilgi vermektedir.

“Karsilastigim zorluk, kargo meselesi. Bazen kargolarda sikinti yasaniyor geg
gidiyor biz gonderiyoruz alicrya 3 giin i¢inde kargoyla gelecek diyoruz. Ama adam koyde
yagsiyor kargosu dagilmiyor bize sug atiyor. Kargom gelmedi hani nerede, siz dolandirict

mustniz bigagumi gonderin, gibi olaylar oluyor.” E Satici

Acik artirmalarin canli yaym formatinda yapilmasi ve sohbet akisimnin izleyenler
tarafindan goriilebilmesi yayimnciyr zor durumda birakabilmektedir. Bazi izleyicilerin
yanlis tislup kullanimi, hakaret icerikli veya uygunsuz yorumlari canli yaym oldugu i¢in
hem yaymciyr hem diger izleyicileri rahatsiz etmektedir. Bu tiir uygunsuz yorumlara
maruz kalindiginda o yorumu yapan kisiyi engellemek ya da yayindan ¢ikartmak bir

¢Oziim olmaktadir.
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“Kadin olmam beni biraz zor durumda bwrakiyor. Canli bir yayin yaptigimiz igin

uygunsuz yorumlari herkes goriiyor. Hemen o yorum yapanlari engelliyorum.” F Satici

F yayincisimin yayiminda bir gozliik tamitimi yapiliyyordu. A¢ik artirma sartlar
soylendi. Sohbet kisminda bir kullanici teklif yorumu atmast gerekirken saticinin
saglarimin bugtin giizel oldugunu séyledi. Yorumdan rahatsiz olan satici direk kullaniciy
engelledi ve bu durum igin diger izleyicilerden oziir dileyerek tekliflerine devam

etmelerini istedi. Gozlem 5

Yayincilar {irtinii ne kadar 1y1 tanitsa da bazen izleyici emin olamamaktadir. Satin
alma asamasina gecgebilmesi i¢in sorularmin cevaplanmasi gerekmektedir. Satic1 iirlinlin
bedenini sdylese bile bazi izleyiciler bedenini tanimamaktadir. Coziim yolu olarak
yayinclt metreyle {riiniin Olgiilerini canli yayinda vererek izleyicinin siiphelerini

gidermeye ¢alismaktadir.

“Bazi kisiler bedenlerini bilmiyor o zor oluyor. Metreyle élgerek bu sorunu

coziiyorum 6l¢ii veriyorum.” C Satici

C yayncisi genellikle yayinlarinda ol¢ii vermek zorunda kaliyor. Uriin L beden
diyor. Sohbet kisminda tiriin esnek mi, tirtiniin kalibt dar mi sorular: geliyor. Satici ne
kadar anlatirsa anlatsin emin olamayan izleyiciler oluyor. Gogiis ol¢iisii, bel olgiisii,

tirtintin uzunlugu olgiilerini canli yayin esnasinda hizlica olgiip gosteriyor. Gozlem 4
CYTT’de Karsilasilan Teknik Sorunlarin Coziimii

On besinci goriisme sorusu olan “Canli yaym swrasinda teknik sorunlar
yasadiysaniz, bu sorunlar1 nasil ¢ozdiigiiniizii anlatabilir misiniz?” sorusuna yayincilar
tarafindan verilen yanitlar analiz edilmis ve elde edilen bulgular Tablo 5.16°da

verilmistir.

Tablo 5.16. CYTT’de Karsilasilan Teknik Sorunlarin Coziimii

Tema Kategori Kod Say1
CYTT’de Sorunlar1 Onleme Internet kontrolii 2
Karsilagilan Kamera sarji 1
Teknik Kulaklik kullanim 1
Sorunlarin Farkli kaynaktan yaym takibi 1
Coziimii Sorunlarla Basa Cikamamak Ses ve goriintii 1
Pasif bekleme 1
Sorun Yasamama Teknik sorun yasanilmamasi 3
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Canli yayinlar, internet alt tabanli bir teknoloji oldugu i¢in teknik sorunlar
yasanabilmektedir. Yaymcilarin bazilar1 CYTT’de karsilastiklar1 teknik sorunlarin
¢cozlimii icin Oncelikle Onlemini alarak sorunun oniine gegcmeye ¢aligmaktadir. Yayindan
once internetini kontrol etmek, yayin esnasinda yasanabilecek internet kaynakli

kesintiler, yavaslama, akis diizensizligi i¢in ¢dziim olabilmektedir.

“Teknik sorunlar icin yayina baslamadan internetime kontrol ediyorum. Yine de

yvasayabiliyoruz. Ama oncesinde kontrol etmek iyi oluyor daha az yasityoruz.” C Satici

Yaym agilacak cihaz telefon, tablet, bilgisayar hangi cihaz ise yayin oncesinde
sarjin1 kontrol etmek, eger az ise tamamlamak Onlemsel bir uygulamadir. Yayin
kaynaginin sarj1 bittiginde yaymn zamansiz bir sekilde kapanacaktir. Tekrar sarj edip

acildiginda ise muhtemelen onceki yaym kadar kisinin katilmas1 uzun stirecektir.

“Teknik sorunlarda en biiyiik sikinti internetin gitmesi oluyor. Bazen kameranin
sarji azaliyor onlarla tabii ugrasiyoruz. Onlar bizi ¢ok fazla etkilemiyor hizli bir sekilde

yayin baslamadan sarja takip islemlerimizi yapip yolumuza devam ediyoruz.” E Satici

Yayinci konusurken sesi izleyiciye hisirtili, kisik veya kesik kesik gidebilmektedir.
Bu sorunun &niine ge¢mek icin yayinc1 yanmda kulaklik bulundurmaktadir. Izleyiciden

boyle bir sikayet geldiginde kulakligmi takarak yayma devam etmektedir.

“Teknik sorunlar yaswyordum ses problemi oluyordu Yamimda kulaklik

bulunduruyorum ses sorunu olunca hemen takiyyorum.” F Satici
F yayincist masanin iizerinde kablosuz kulaklik bulunduruyor. Gozlem 6

Yaymlarda teknik aksakliklar sebebiyle izleyicilerin yorumlar1 sohbet kismina
yavas diismekte ya da yorumlarin siras1 karigmaktadir. Bu sorunun ¢6ziimii i¢in yayini

actiklar1 cihaz disinda bagka telefon, tablet gibi birkag¢ cihazdan daha yayin ag¢ilmaktadir.

“Evet kalabaliktan dolayr ge¢ diisen yorumlar sikinti oluyor. Biz yayini bir

telefondan acgiyoruz. Yamumizda da birkag tabletten yayina katilryoruz. ” 1 Satici

1 saticist yayini yaparken ayni zamanda yanindaki iki tabletten takip etmektedir.

Gozlem 2

Bazi yaymcilar yasadiklar1 teknik aksakliklarin  ¢0zlimsiiz  oldugunu

diistinmektedir. Ses ve goriintii gecikmesi yasandiginda yapacak bir sey olmadigi i¢in
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pasif beklemededir. Teknik bir sorun yasandiginda kendiliginden diizelmesi

beklenmektedir.

“Bazen sesimiz veya goriintiimiiz gecikmeli gidebiliyor. Ya da kullanicilarin

mesajlart bize ge¢ gelebiliyor. Oyle bir magduriyeti var. Cozemiyoruz.” D Satic

Teknik sorundan mustarip olan yayincilar olsa da teknik sorun yasamadigini

belirten yaymncilar da vardir.
Yayin Basaris1 Degerlendirme Olgiitleri

On altinc1 goriisme sorusu olan “Bir agik artirma yayminin basarili oldugunu nasil
Olciiyorsunuz? Basarili bir oturum i¢in hangi kriterlere odaklaniyorsunuz?” sorusuna

yayincilar tarafindan verilen yanitlar analiz edilmis ve elde edilen bulgular Tablo 5.17°de

verilmistir.
Tablo 5.17. Yayin Basaris1 Degerlendirme Olgiitleri
Tema Kategori Kod Say1
Satis 6
Yayn Satis Performansi Yiiksek kar 3
Basarlsll Akici sohbet 1
Degerlendirme v Perfe — h
Olgiitleri ayin Performansi Teklif yogunlugu 1
Kalabalik izleyici 3

Acik artirmada canli yaym basarisini degerlendiren yayincilar, satis performansini
baz almaktadir. Satis performansi kategorisinde o gilinkii yaymnin basarili sayilabilmesi

icin cogunlukla fazla satis yapma unsuru 6nemli goriilmektedir.

“Cok izleyiciden ziyade ¢ok satis yaptiysam yayin basarilidir. Bir defterim var

oraya not altyorum ne kadar satis yaptigimi.” B Satici

Bazi yayincilar ise ¢ok satis yapmaya degil yiiksek kar elde etmeye odakhdir. Ikisi
de birbirine benzer ifadeler gibi goriinse de az iirlin satildiginda bazen cok iiriin
satildigindan daha fazla kar elde edilebilir. Saticilar i¢in basar1 faktorleri farkli

olmaktadir.

“Eger yiiksek bir kar orani elde etmissem basarili oldugumu varsayiyorum. Ciinkii

bazen ¢ok satis yapsam bile karim o kadar yiiksek olmayabiliyor.” F Satici

Yaymlarda sohbet kisminin akicilii, yaninin duraksamadan siirekli yorum alarak

etkilesimli bir sekilde devam etmesi de yaym performansina iligkin bir bagar1 unsuru
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olarak algilanmaktadir. Ayrica sohbet kisminda tekliflerin arka arkaya verilmesi, birkag

tekliften sonra tekliflerin kesilmemesi de basarili bir yaymin anahtar1 sayilmaktadir.

“Sohbet akict olmussa, teklifler ¢ok verilmigse yayin bana goére basarilidir.” C

Satic1

Canli yayinda agik artirmanin yapilabildigi platformlarin yayin sonunda verdikleri
bir bilgilendirme olmaktadir. Satici, yayin istatistiklerini yaymin sonunda
gorebilmektedir. Yaym performansi kategorisinde basarili bir yayn kanaatine varmak
isteyen yaymcilar o giiniin istatistiklerinde kalabalik bir izleyici sayisi gormeyi
istemektedir. Ayni sekilde yaymn esnasinda da giderek artan bir izleyici sayisi da basarili

bir yayindir.

“Yayina kag kisinin katildigini merak ediyorum. Basarili miydim diye bakiyorum.

Yayin sonunda bakiyorum Instagram’dan.” H Satici
5.5. TARTISMA VE YORUMLAR

Tiirkiye’de canli yayin platformlarinda acik artirma usulii ile satis yapan
yayincilarin bu yeni ticaret yontemine iligkin goriislerinin incelendigi bu arastirmada,
caligmanin amaci dogrultusunda yayimncilara on ii¢ agik uglu soru yoneltilmis ve hem

goriisleri hem de yayinlar1 analiz edilmistir.

Arastirmada canli yayin agik artirmalarmna nasil basladiklarmna iliskin goriisleri
incelendiginde; baskalarmin yaymlarindan ilham alma, yiiksek takipg¢i sayisina sahip
oldugu i¢in yaymlar1 daha kolay basarabilecegini diisiinmesi, arkadas tavsiyesi, tiim
Tirkiye’ye hitap etme ve iiriin satma istegi, ek gelir elde etme amaci, takip¢i sayisinin
fazla olmasi, igerik iiretiminin ek gelir kaynagi olarak goriilmesi ve bu tiir faaliyetlerin
trend haline gelmis olmast, sosyal etkilesim ve motivasyonel bir amacla bu ise girdiklerini
gostermektedir. Bu faktorler bir arada degerlendirildiginde, bireylerin dijital mecralarda
aktif olma nedenlerinin hem bireysel hem de toplumsal dinamiklerle sekillendigi tespit
edilmistir.

Aragtirmada yaymcilarin yayin Oncesi hazirlik ve yayini baslatma-bitirme
stirecinde dikkat ettiklerine iligkin goriisleri incelendiginde yaym Oncesi hazirlik
slirecinde satis i¢cin 6n hazirlik yapilmas: gerekmektedir. Satilacak iirlinlerin se¢imi, kar

marj1 belirlemek, stoklarmi kontrol ederek satis esnasinda zor durumda kalmamak, yayin
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Oncesi iiriinlerin agik artirmasini hangi fiyattan baslatacagini belirlemek, satisa sunacagi
iirlinleri tezgahlara ya da raflara siralamak, yayinda sunacag iiriinleri temizlemek ve
parlatmak, yaymecilarin giyimine, goriiniisiine, el bakimina dikkat ederek kisisel hijyen ve
bakimint goz ardi etmemek, sosyal medya hesabinda onden yaptigi paylasimlar,
izleyiciye gonderilen bildirimler, satacag {irlinleri 6n tanitimla gostermek yaym oncesi
hazirlik olarak tespit edilmistir. Yaymi baslatma ve bitirme prosediirleri ise; yayimn
basladiginda izleyiciyi selamlamak ve direk {iriin satisina gegmemek, Onden
bilgilendirilen izleyicilerin yayma toplanmasi beklemek, yaymn bitirilirken izleyicileri
giizel bir sekilde ugurlayarak gelecek yayinlarda goriisme temennisinde bulunmak yayin
baslama ve bitirme siirecinde dikkat ettikleri unsurlar olarak tespit edilmistir. Rumpe’nin
(2003: 106) calismasma gore, ¢ok sayida g¢evrimi¢i agik artrma yapildiktan sonra
goriilmiistiir ki agik artirmaya tabi mal ve malzemelerin belirlenmesi kolay bir is
olmamaktadir. Bu nedenle, taleplerin ve olas1 tedarikgilerin belirlenmesinden itibaren,
gercek bir ihale diizeni olusturmak amaciyla bir danigsmandan yardim alinmasi genel bir
uygulamadir. Fakat genis bir tedarik¢i listesi bulundurmanim 6nemsiz oldugu da ortaya
cikmistir. Ciinkli endistriyel miktarlarda malzeme alan sirketler genellikle olasi
tedarik¢ilerini bilmektedir. Buradan da anlasilmaktadir ki yayin 6ncesi hazirlik olduk¢a
genis ve dikkat gerektiren bir siirectir. A¢ik artirmaya konu olacak mal ve malzemelerin

onceden belirlenmesi gerekmektedir.

Arastirmada yaymcilarin yayin arka planini diizenlerken neler yaptiklarina iligkin
goriisleri incelendiginde yaym ortami olarak dogal, temiz, diizenli, 1s1kl1 bir mekansal
ortam, her ne kadar istemese de diizensiz ve dolu bir arka plan, gdsterisli ve 6zenli bir
arka plan, triinlerin sergilenir sekilde askilarda ya da raflarda durdugu arka plan

kullandiklar1 tespit edilmistir.

Arastirmada yaymcilarin {iriiniin tanitim ve sunumunda kullandiklar1 yontemlere
iliskin goriisleri incelendiginde yaymciin iriinii kendi {izerinde canli denedigi 6zel
kampanyalar diizenledigi, {riiniin 6zelliklerinin anlattigi, {iriiniin diger iriinlerden
farkinin vurguladig tespit edilmistir. Chandra’nin (2015: 425) yaptig1 arastirmaya gore
elektronik agik artirmanin arastirmaya konu olabilecek c¢esitli alanlar1 vardir, ancak bu
alanda yapilan ¢aligmalar g6z oniine alindiginda tiiketici davranisi en popiiler arastirma
konularindan biri olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Yayincilarin izleyicilere tanitim ve

sunum yaparken kullandiklar1 yontemler, tiiketiciyi satin almaya ikna etmek i¢in
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yapilmaktadir. Elektronik a¢ik artirmada tiiketici davraniglari lizerine yapilan ¢alismalari

incelemek saticilara yarar saglayabilmektedir.

Aragtirmada yayncilarin agik artirma baslangig fiyat1 ve fiyat yiikseltme siirecine
iliskin goriigleri incelendiginde; acik artrma baslangic fiyati belirlerken yayincilarin
iiriiniin kendisine maliyeti, iiriiniin tahmini satis fiyat1 ve iiriiniin genel satig fiyatina gore
bir belirleme yaptiklar1 tespit edilmistir. Fiyat yiikseltme siirecine iliskin goriisleri
incelendiginde ise teklifleri gidebildigi yere kadar gotiirmek, pay (teklif) katlarmi agik
artirma baslamadan belirleyip izleyiciye sdylemek, saticinin kontroliinde isleyen kurallari
izleyiciye soylemek, iirlinii karsiz satmamak mutlaka az da olsa kar etmek ve yeterli kara
ulagtiginda irlinii satmak olarak tespit edilmistir. Rumpe’nin (2003: 112) yaptigi
calismaya gore, hedef fiyat kavrami, ¢evrimici agik artirma gergeklestiren bir alicinin
oniindeki engelleri azaltmak amaciyla kullanilabilir. Katilimeilarin da kendisine iiriiniin
maliyetine, tahmini satis fiyatina veya genel satis fiyatina gore bir hedef fiyat belirlemesi
cevrimigi agik artirma gerceklestirirken kolaylik saglamaktadir. Chandra’nin (2015: 425)
yaptig1 calismaya gore, e-acik artirma, daha fazla istekli miisteri gekmek icin ¢ok diistik
bir baslangi¢ fiyatma sahip olmaktadir. Istekliler kendilerine gore makul fiyat limitleri
dahilinde 6demek istedikleri fiyat {izerinde kontrole hakimdir. Dolayisiyla, kullanicilar
bir {iriinii normal bir kanaldan daha diisiik fiyata alma sansi1 yakalamaktadir. Bu da
ekonomik kazanca esittir. Bu durum, kullanicinin e-agik artirmanin faydasina iligkin

algiy1 artirabilmektedir.

Arastirmada yayincilarin rekabet etme yontemlerine iliskin fikirleri incelendiginde;
iirlinii uygun fiyattan verdigi, “aldim kampanyas1” diizenledigi, 6zel kampanyalara yer
verdigi, etkili {irlin tanitim1 yaptigi, farklh Girlinler sattigi tespit edilmistir. Hizli satis
tarzindaki {riinler miisteriler i¢in ilgi ¢ekici olmaktadwr. Yayini yapan ev sahibi,
miisterilere bir saniye i¢inde aninda 6ldiiren bir {irlin ¢ikaracagini bildirir ve miisteriler
tirtinii almak i¢in acele etmeye hazir olmaktadir. Bu tiriinler sembolik bir fiyatla sadece 1
liraya mal olur ve stoklar ¢ok smirlidir. Boylece miisteriler ekranmn Oniinde {iriin
bilgilerini bekler ve satin alma islemini ilk kim yaparsa o kazanmaktadir (Chen, 2021,
2990). Chen’in bahsettigi hizli satig tarzindaki tiriinler iilkemizdeki aldim kampanyasina
benzemektedir. Moda, ¢evreye uyum baskilar1 ve teknolojik gelismelerin bir sonucu
olarak giiniimiiz tiiketicileri daha fazla tiikketime tesvik edilmekte ve benzersiz bir birey

olma istegi uyandirmaktadir. Yeniligi, benzersizligi arzulamak, bireylerin merakli olma
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egilimleri ile paralellik gostermektedir (Yiicel, 2021). Wang ve Wu’nun (2019: 268)
caligmasina gore Marriam-Webster ¢evrimigi sozliigiinde serendiplik terimi ‘‘aranmayan
degerli veya hos seyleri bulma yetenegi veya olgusu’ seklinde tanimlanmaktadir. Bu
kavram olaylarin; tesadiifi, beklenmedik, planlanmamus sekilde gelismesiyle ortaya ¢ikan
kesifleri ifade etmektedir. Bir alicinin, bir web platformunun kendisini iiriin arama
stirecinde, faydali fakat ongoriilemeyen iriinler kesfetmeye ittigine inanma derecesi;
alicilarin  giiniimiizdeki teknolojiler ile etkilesimde bulunarak serendiplik davranisi
gostermesidir. Bu arastirmada rekabet miicadelesi tema bulgularindan olan yayincilarin
rakipleriyle miicadelesinde farkli iiriinler satarak rekabet saglamasi goriisii verilen

almtilarla agiklanmakta ve desteklenmektedir.

Arastirmada yaymcilarin izleyicilerle samimi bag/etkilesim kurma tekniklerine
iligkin fikirleri incelendiginde; dogal olmayi tercih ettigi, izleyiciye kendi hayat1 ya da
iirtinle 1lgili hikdye anlattig1, glinlilk yasamindan kesitler paylastigi, canli bir atmosfer
yarattig, izleyicilerle aktif sohbet ettigi ve yayinini soru-cevap seklinde yiirlittiigii tespit
edilmistir. Chan ve Asni’nin (2022: 954) arastirmasi sonucunda, canli yayin yoluyla
yapilan pazarlamanin satislar1 artirmasi i¢in bu canli yayindaki arka plan ambiyansi, satict
mizahi, satic1 etkilesimi, genis zamanlama duyurusu, iirlin trend ¢izgileri ve satici
kibarlig1 gibi tiim 6zelliklerin performans i¢in en uygun hale getirilmesi gerekmektedir.
Tim bu sayilan Ozellikler, miisterinin yolculugu boyunca hedef pazarin istek ve
ihtiyaglarma yonelik beklentileriyle eslesen igerikler iiretmelidir. Bu arastirmada da bahsi
gecen samimi bag/etkilesim kurma tekniklerine baktigimizda satict mizahi ve satici
etkilesimini gormekteyiz. S6z konusu alint1 arastirma bulgularin1 desteklemektedir.
Sawmong’un (2022: 1406) arastirmasina gore, alicilar giivendikleri ve kendileriyle
0zdesledikleri markalardan aligveris yapmaya isteklidir. Markalar kismi1 bu arastirmaya
gore yaymcilar olarak da degerlendirilebilmektedir. Yaymncilar kendi giinliik yasamindan
kesitler paylasarak, izleyicilerle aktif sohbet ederek izleyicinin kendisine baglanmasini
ve alisveris yapmasmi istemektedir. Izleyiciler kendileriyle 6zdeslestirdikleri

yaymcilardan aligveris yapmaya istekli olabilmektedir.

Aragtirmada yaymcilarin satin almayr hizlandirma stratejilerine iliskin fikirleri
incelendiginde; aciliyet hissi yasattig1, iirlinii izleyiciye ihtiyagmis gibi anlattigi, “kapali
kutu” teknigini kullanarak gizem yarattigi, {riini uygun fiyattan verdigi, iirlin

ozelliklerini vurguladigy, iirlinii daha once alan kisileri referans gostererek ya da kendi
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hayatindan 6rnek deneyimler sundugu tespit edilmistir. Chandra’nin (2015: 424) yaptigi
arastirma sonucu, elektronik agik artirmanin zamandan tasarruf etmek, daha genis bir
tedarik¢i ve liriin havuzu olusturmak, satin alma fiyatini diistirmek, teklif verme siirecini
kolaylastirmak i¢in etkili bir ara¢ olarak kullanilabilecegi sonucuna varmaktadir.
Elektronik acik artirma yontemi, {iriiniin satin alma fiyatinin diismesini sagladigi icin
yaymcilar iiriinleri daha uygun fiyatlardan sunabilmektedir. Bu da bulgu kisminda

karsimiza satin almay1 hizlandiran bir strateji olarak ¢ikmaktadir.

Arastirmada yaymcilarin izleyicilerin giivenini kazanmak i¢in ne yaptiklarma
iliskin fikirleri incelendiginde; yayinlarinda dogal bir ¢ekim yaptig1 ve dogal davrandigi,
sattig1 iirlinlerin orijinal olmasina dikkat ettigi, irlinii izleyiciye kusurlar1 da dahil olmak
iizere her seyiyle ayrintili olarak anlattigi, alictya teminat verdigi, 6nceki miisterilerinin
deneyimlerini kanit olarak gosterdigi, agik artirmaya katilmak isteyen izleyicilere kayit
olmay1 mecbur tutarak gergek sahislarla yaym yaptigi, inandiriciligini artirmak igin
yiiksek izleyici ve teklif sayisi ile yayin yapmaya calistigi tespit edilmistir. Sawmong’ un
(2022: 1407) calismasina gore Satin alma niyeti agisindan degerlendirildiginde canli yayin
siiresinde en Onemli unsurun ‘‘giivenirlilik’> oldugu goriilmektedir. Lin ve
Nuangjamnong’un (2022: 7473) calismasina gore canli yaym odasinda yayinci bir kanaat
onderidir ve bu kisinin i1yi bir itibara sahip olmas1 miisterilerin satin alma karar1 vermesine
yardimc1 olabilmektedir. Bu yayinciya giivendir. Uyelerin bilgi aligverisi bulunmaya
istekli oldugu, belirli iirtin endiselerini ele aldig1 uyumlu atmosfer, topluluk iiyelerine
giiven olarak tanimlanmaktadir. Canli yayin ticareti, ger¢ek zamanh iletisim olanagi
saglayarak ve lUriinlere dair gorsel detaylar sunarak iade ve degisim riskini azaltmakta,
boylece tiiketicilerin iiriinlere olan giivenini artirmaktadir. Sawmong’un (2022: 1407)
calismasinda bahsettigi; giivenilirlik agisindan 6nemli olan faktorler arasinda samimiyet,
dogru bilgi, abartidan kaginma, dogru diisiince ve gorisler ile makuliyet bulunmaktadir.
S6z konusu bu caligmalar, ‘giiven kazanma’ temasinda elde edilen sonugclarla
ortismektedir. Sonuglar incelendiginde, yaymcmm ¢ekimleri dogal bir sekilde
gerceklestirdigi, dogal davranmiglar sergiledigi, sattigi iriinlerin orijinalliine 6zen
gosterdigi ve liriinii izleyiciye kusurlar1 da dahil olmak {izere tiim ayrintilariyla tanittig
bulgularin1 desteklemektedir. Chang ve Asni’ye (2022: 959) gore yayincilarin {iriin
gosterimleri, iyi iriin faydalarinin sunulmasi ve video kalitesi gibi canli yayin

ozelliklerinden faydalanmasi miisterilerin yayinciya veya saticiya olan giivenini
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artirmaktadir. Bu baglamda yayincilar, mevcut yayin ortamini ve zamant etkili bigimde

kullanarak tirtinlere ve kendilerine duyulan giiveni artirmaya ¢alismaktadir.

Arastirmada, yaymcilarin diger acgik artrma yayimnlarinda dikkatlerini ¢eken
farkliliklara iliskin goriisleri incelenmistir. Bu kapsamda, karsi tarafin ikna kabiliyeti,
girisken bir karaktere sahip olmasi, jest ve mimiklerini etkili kullanmasi, kimseden
etkilenmeyerek 0zgiin olmasi, lirlinii ¢ok satiliyor algist vererek satmasi, sohbet agirlikl
bir icerik sunmasi, yayin akislarmin hizl gerceklesmesi yayincilari tarafinda gézlemlenen
unsurlar oldugu tespit edilmistir. Ho vd. ’ye (2024: 4) gbre canli yayinda satin alma
niyetini en ¢ok etkileyen ikinci faktor eglencedir. Eglence agisindan 6nemli olan faktorler
arasinda keyif, heyecan, insanlarla etkilesim yer almaktadir. CYTT platformlar eglence
ve sosyal aktiviteler saglayabilmektedir. Bu durum, tiiketicilerin aligverise iliskin bir
egilim olusturabilmekte ve bu da satin alma niyetine yol agmaktadir. Ayrica, keyifli bir
duygusal siireg, satin alma siirecinde algilanan riski azaltabilmektedir (Shi vd. 2024: 14).
Dolayisiyla, diger yaymcilarin yaymlarini izleyen saticilarin dikkatini ¢eken unsurlar
arasinda ikna kabiliyeti, giriskenlik, etkili jest ve mimik kullanimi ile sohbet agirlikl
icerik sunumu yer almistir. Bu sayilan Ozellikler karsilikli etkilesim yaratirken ayni
zamanda izleyiciye keyif ve heyecan vermektedir. Ayni zamanda sosyal aktiviteler

saglamaktadir.

Aragtirmada yaymecilarin CYTT siirecinde Karsilastigi1 zorluklar ve ¢6ziim yollarina
iligkin goriisleri incelendiginde; iirliniin gercekte gorliindigli gibi ¢ekimlerde
goriinmemesi, iriiniin degeri anlagilmadigi i¢in degerinin altinda fiyat teklif edilmesi,
teknik sorunlar nedeniyle teklif sirasinin karigmasi, izleyicinin iriinii alip sonra
vazgegmesi, kargo kaynakli sorunlar meydana gelmesi, canli yaym esnasinda uygunsuz
yorum gelebilmesi, {irliniin tiretim esnasinda hatali ¢gitkmasi ve saticinin kargolamadan
once kusurunu fark etmemesi, izleyicilerin kendi bedenini tam olarak bilmemesi seklinde
etkenler tespit edilmistir. Bu zorluklarin ¢6ziim yollar1 katilimcilarin ifadelerine gére
izleyiciye her durumda yardim etmek, iiriiniin tanitimini yaparken degerine o6zellikle
deginmek, {riiniin dl¢iilerini belirli 6l¢iim birimleriyle tarif etmek, kargo firmalariyla
irtibata gegmek olarak tespit edilmistir. Sawmong’un (2022: 1406) ¢alismasinda, {iriin
hakkinda ne kadar ¢ok bilgi verilirse satin alma niyeti o denli artmaktadir. Potansiyel
miisterilerin endiselerini gidermek ve marka giivenini saglamak i¢in yayin yapan

markalar verebilecegi en fazla bilgiyi vermek icin 6zen gostermelidir. Bu baglamda
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caligma sonuglar1 incelendiginde; CYTT de karsilasilan zorluklara ¢6ziim olarak, tirliniin
tanitimim1 yaparken degerine deginmek, {iriiniin dlgiilerini miimkiin oldugunca dogru
Olgtilerle vermek gibi elde geldigi kadarinca ayrintili ve genis bilgi aktarimi1 miisterilerin

endiselerini giderebilmektedir.

Aragtirmada yayincilarin CYTT de Karsilastigi teknik sorunlarin ¢éziimiine iliskin
gorigleri incelendiginde; interneti yayindan once kontrol etmek, yaym ic¢in kullanilacak
kamera kaynagini sarja takmak, ses problemlerine karsin kulaklik kullanmak, yayin
acilan kaynaktan hari¢ farkli elektronik kaynaklardan yayini takip etmek, olarak tespit
edilmistir. Ote yandan, baz1 yaymcilarin teknik sorunlarin kendiliginden ¢oziilecegini
diistindiigti, ses ve goriintii gecikmesi karsisinda bir sey yapmadigi ve teknik sorun

yasamadig ifade edilmistir.

Arastirmada yayincilarin yaym basarisint degerlendirme Olgiitlerine iliskin
goriisleri incelendiginde; yayincinin fazla satis yapmasi, yiiksek kar elde etmesi, canli
yayin sohbet kisminin akici olmasi, sohbet kisminda tekliflerin yogun sekilde gelmesi ve

canli yayini izleyen alici kitlenin kalabalik olmasi seklinde tespit edilmistir.

Ayrica bu ¢alismada katilimcilara yoneltilen son agik uclu soru katilimcilarm canli
yayin tabanl agik artirmada Tiirkiye’nin durumu hakkinda satici fikirlerini 6grenmeye
yonelik sorulmaktaydi. “Canli yayinda agik artirmanm Tiirkiye i¢in Onemini nasil
degerlendiriyorsunuz? Tiirkiye’de daha fazla biiyiiyebilmesi i¢cin hangi degisikliklerin
yapilmas1 gerektigini disiiniiyorsunuz? Yayinlarin gelisimini sekillendirecek trendler
veya yenilikler nelerdir?” sorusuna katilimcilarin verdigi cevaplar dogrultusunda genel

olarak bazi ¢ikarimlar yapilmistir.

Tim katilimcilar canli yaymda agik artirma ticareti yapmanin Tiirkiye i¢in 6nemli
ve gerekli oldugunu diistinmektedir. Alicilara iirilin ¢esitliligi sunmasi, izlerken insanlarin
keyif almasi, rekabet insan dogasina uygun oldugundan ag¢ik artirma sisteminin buna
uymasi, diinya genelinde yayginlastig1 i¢in lilkemizin de geri kalmamasi, kar marjmin
yiiksek olmasi, iilkemizdeki herkese satis yapmayr miimkiin kilmasi ve alici, satici,
iiretici, toptanci, dagitic1 gibi bu sistemde emegi gecen herkese kazandirmasi faktorleri
saticilar tarafindan bu platformun 6nemli goriilme sebeplerindendir. Katilimcilar, canli
yayimnda acik artirma ticaretinin iilkemizde daha fazla biiyiiyebilmesi icin; daha fazla

tanitilmasi, giivenilir olmasi, gelisme gostermesi, potansiyelinin = goriilmesi,
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deneyimleyen insanlarin birbirine tavsiye etmesi, rekabetin artmasi gerektigini
diistinmektedir. Ayrica tiim katilimeilar yaymlarin gelisimi igin trend ve yeniliklere agik
olmay1, uyum saglamay1 desteklemektedir. Baz1 katilimcilarin gelismeyi destekleyecek
yenilikler adma fikirleri mevcuttur. Uriinlerin farkli mecralarda satilarak rekabetin
giiclendirilmesi, glivenlik 6nlemleri alinmasi ve satiglarint diizgiin yapanlara “gtlivenilir
satic1” rozeti verilmesi, sosyal medya da “mezatlar” diye ayri bir boliim kurulmasi ve
izleyicilerin kolayca erisebilmesi, canli yayin tabanli a¢ik artirmalar i¢in ayr1 bir site

kurulmasi bazi yenilikgi fikirler arasindadir.
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SONUC VE ONERILER

Bu ¢alismada, iilkemizde son yillarda giderek yayginlasan canli yayin aligverisinde
kullanilan bir yontem olan agik artirma sistemi degerlendirilmis ve iilkemizdeki durumu
goriisme ve gbzlem yontemleri kullanilarak derinlemesine incelemistir. Bu dogrultuda;
yayincilarin canli agik artirmalara nasil bagladigini, yayin dncesi hazirlik siireglerini ve
kullanilan sunum tekniklerini, izleyiciyle kurulan etkilesim ve giiven stratejilerini,
fiyatlandirma yontemlerini, karsilagilan zorluklar1 ve bu yontemin Tiirkiye’deki e-ticaret

alanindaki konumunu kapsamli bigimde incelenmistir.

Calisma sonucunda, demografik veriler ve yayin yapan saticilara iliskin tanimlayici
istatistiklerle beraber, on ii¢ tema ortaya ¢ikarilmistir. Bu temalar; ‘canli yaym agik
artirmalarina nasil basladiklar’’, ‘yaym oncesi hazirlik ve yaymi baslatma-bitirme’,
‘yaym arka plant’, ‘Uriin tanitim yontemleri’, ‘acik artirma baslangic fiyat1 ve fiyat
yiikseltme siireci’, ‘rekabet miicadelesi’, ‘samimi bag/etkilesim kurma yontemleri’, ‘satin
almay1 hizlandirma stratejileri’, ‘gliven kazanma’, ‘baska ag¢ik artirma yaymlarinda dikkat
ceken farkliliklar’, ‘CYTT’de karsilasilan zorluklar ve ¢oziim yollar’, ‘CYTT’ de

karsilagilan teknik sorunlarin ¢6ziimii’ ve ‘yayin basarisi degerlendirme Olgiitleri’dir.

Literatiire sagladig1r katkilar bakiminda incelendiginde, calisma, amag¢ ve alt
amagclar1 dogrultusunda Tiirkiye’de yapilmus ilk ¢alisma olmasi sebebiyle 6zgiin bir
nitelige sahiptir. Ayrica, konu Ozelinde bir¢cok arastirma sorununa cevap bulmasi
acisindan oncii bir calismadir ve gelecek arastirmalara temel teskil etmektedir. Ayrica bu
alanda caligma yapmak isteyen akademisyen ve arastirmacilar igin onemli diizeyde

literatiire katki saglamaktadir.

Uygulamacilar agisindan ¢alismanin katkisi incelendiginde; arastirma bulgularimin
canli yaymn yapan kisilerin/saticilarin satiglarini gelistirmesi agisindan 6nemli ipuglari
barmdirmaktadir. Ozelikle, canli yayin tabanl ticaret kapsaminda satis yapmak isteyen
kisiler/saticilar agisindan arastirma sonuglar1 6nemli bilgiler icermektedir. Bunun yani
sira, ¢alisma, yayinci deneyimlerine iligkin Onemli tespitler ortaya koymakta ve
yaymcmin karsilagtiklari sorunlara dair 6zel ve degerli bilgiler sunmaktadir. Ayrica
Tiirkiye’de su anda bir gergeklik olan ve giderek artan canli yayin tabanli ticaret siirecine
dahil olan izleyiciler, tiiketiciler ve kullanilan platformun gereksinimleri belirlenmesi ve

gelistirilmesi agisindan olduk¢a 6nemli fikirler saglamaktadir.
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Bunun yani sira elde edilen bulgular, temel diizeyde ve genel hatlariyla canli yayin
yapan saticilara/yayincilara iligkin deneyimler sunmakla birlikte, teknik agidan
(platformun sahip olmasi gereken 6zelikler, yayin ortami diizenlenmesi vb.) etkenleri
ortaya ¢ikarmasi ve bu kapsaminda Oneriler barindirmasi agisindan degerlidir.
Dolayisiyla, arastirma bulgulari, ¢evrimigi agik artrma yiiriiten isletmelerin teknik
kaynaklar1 da hesaba katarak faaliyetlerini planlamalar1 ve bu sekilde izleyiciye deger
yaratmalar1 gerektigini ortaya koymasi agisindan faydalidir. Yayin gézlemleri esnasinda
stk stk goze carpan durumlardan birisi ayni kisilerin ayn1 yaymlara tekrar tekrar
katilmasidir. Yayma dahil olan kisiyi saticinin taniyip selam vermesi, samimiyetle
karsilamas1 da yaymi yapan kisinin de izleyicinin sabit miisterisi oldugunun farkinda
olmasindan kaynaklanmaktadir. Ayni yayma diizenli olarak katilim saglayan izleyici
muhtemelen aidiyet duygusu ve sosyal baglilik kazanmistir. Yayinci ve izleyiciler

tarafindan taninmak, sosyal iligki tatmini saglamaktadir.

Bu calismanin bazi smirliliklarmi vardir. Arastirma nitel bir arastirma olarak
tasarlandigi, bu dogrultuda goriisme ve gozlem yontemleri kullanildigi i¢in katilimei
sayist sinirli kalmistir. Goriisiilen satici sayisinin sinirli olmasi, elde edilen verilerin daha
genis bir Orneklem grubunu temsil etmesini giiglestirmistir. Ancak, arastirmanin
gecerliligi ve giivenirliligi boliimde ve 6rneklem siirecinde boliimde ifade edildigi lizere,
nicel arastirmalarda arastirma deseni ve veri {izerinde yapilacak analizler 6rneklem
biiytikligl belirlemede 6nemli rol oynarken, nitel arastirmada aragtirmanin odagi, veri
doygunlugu onemsenmektedir (Yildirnm ve Simsek, 2016:124). Ayrica, ilgili evren
biliyiikligli icerisinde Orneklem belirlenmesi nicel arastirmalarda sayisal olarak
hesaplanabilirken, nitel arastirmalarda bu durumun saglanmasi giigtiir. Bu nedenle nitel
arastirmalarda  Orneklem biytlikliiglinden =ziyade verilerin toplanmasi siirecine
odaklanilmaktadr (Yildirim ve Simsek, 2021). Baska bir deyisle, nitel aragtirmalarin
odak noktasinin nicel arastrmalardaki gibi katilimci sayisma degil, veri toplama
stirecindeki goriigmelerin miktarina bagl oldugu ifade edilmektedir. Bu durumda yeterli
miktarda goriisme verisi toplanarak veri doygunluguna ulasilir ve yeterlilik
saglanilmaktadir (Neumann, 2008 akt: Ceyhan vd. 2024: 271). Bu kapsamda, veri
doygunlugu saglandig1 i¢in Orneklem sayist yeterli goriilmiis ve yeni katilimei
eklenmesine gerek duyulmamistir. Ayrica, nitel aragtirmalarda ‘genelleme’ yerine

‘aktarilabilirlik® kavrami benimsenmektedir. Nicel arastirmalarda arastirmacinin
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sorumlulugu evrene genelleme yapmak iken nitel arastirmacinin sorumlulugu elde ettigi
sonuclarin benzer ortama aktarabilmesinden ge¢mektedir (Yildirim ve Simsek, 2016:
281) Bu baglamda, ¢alismanin literatiir ve metodoloji boliimlerinin agik bir bigimde
ortaya konmasi ve sistematik bir yaklagimla yiiriitiilmesi, elde edilen bulgularin baska

caligmalara aktarilabilirligini kolaylastirmaktadir.

Caligmanin bir digeri sinir1, arastirmanin sinirli bir zaman dilimini kapsayan yiiksek
lisans tezi yazma siiresinde gergeklestirilmis olmasidir. Dolayisiyla, arastirma belirli bir
zaman diliminde yiiritilmistir. Bu durum, platformlardaki dinamiklerin zamanla
degisebilmesi nedeniyle bulgularin giincelligini etkileyebilecek bir unsurdur. Bir diger
smirlilik, kullanilan veri toplama yontemlerinin (yar1 yapilandirilmig goriismeler ve nitel
gbzlem) derinlemesine bilgi saglamasina ragmen, arastirmacmin yorumlayict rolii
nedeniyle verilerin analizinde 6znellik barindirabilecegidir. Bu durum, elde edilen

bulgulara arastirmacinin bakis agisinin sinirli da olsa yansimasima neden olabilmektedir.

Calisma, gelecekteki arastirmalar ve canli yaym tabanli ticaretin gelecegi
bakimmdan gesitli dneriler igermektedir. Ulkemizde canli yaym tabanh agik artirma
ticaretinin gelistirilebilmesi igin Oncelikle yasal diizenlemeler getirilerek, alici ve satici
giivence altina alinmalidir. Genellikle, sosyal medyalarin canli yayin 6zelligi kullanilarak
yayinlar gerceklestirildigi icin bu satis yontemini ayri bir ticaret alan1 olarak gormek
zorlagsmaktadir. Agik artirmalarin sosyal medya mecralarindan ayrilarak kendine 6zel bir
sitede satis yapmasi Onerilmektedir. Dolayisiyla, bu kapsamda yapilan faaliyetler daha
operasyonel bir yapiya biiriinebilecektir. Eger hala sosyal medya araciligiyla yayimlar
gergeklestirilecek ise yayinlar i¢in ayri1 bir kistm kurulmalidir. Satis yapan yayincilara
“giivenilir satic1” rozeti verilebilmelidir. Izleyiciler bu rozete sahip yayincilardan alisveris

yaparken kendini daha giivende hissedebilecektir.

Bu ¢aligma, literatiirde temel bir baslangi¢ niteligi tasidigindan dolayi, gelecek
arastirmalara kuramsal ve metodolojik yapilanma agisindan rehberlik edecek diizeydedir.
Arastirmada saticilarin ¢evrimici acik artrma ticaretine yonelik egilimleri tilkemizde
kullanilan canli yayin tabanli agik artirmanim kullanildig: platformlar belirlenerek genel
bilgiler cercevesinde ele alinmistir. Elde edilen veriler bu platformlarda satis yapan

yaymncilarin deneyimlerini temsil etmektedir. Gelecekte yapilacak arastirmalarda, canli
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yaym tabanli ticaret baglaminda aligveris yapan tiiketicilerle yiiz ylize goriigmeler

gerceklestirilmeli ve boylece bu konuda izleyicilerin de goriislerine bagvurulmalidir.

Calismada, canli yaymn tabanli ticaret firsati sunan tek bir platform yerine genel
olarak kullanilan ve Tiirkiye'deki onde gelen sosyal medya platformlarindan birinde
(Instagram, Facebook vb.) diizenli olarak canli yayin gerceklestiren ve bu yaynlar
iizerinden aktif satis canli yayin yapan saticilar/yayimcilar tizerinden gergeklestirilmistir.
Bu c¢alisma bulgularin aktarabilirlik derecesi artirmakla birlikte, canli yaym tabanl
ticaretin gerceklestirildigi belirli uygulama veya platformlarin kendi dinamikleri 6zelinde
degerlendirilmesi acisindan bazi eksiklikler barindirabilmektedir. Gelecekte yapilacak
aragtrmalarda, canli yayin tabanl ticaretin belirli bir uygulama veya platform
baglaminda detayli olarak incelenmesi, bu alandaki 6zgiin dinamiklerin ve kullanici

davranislarinin daha kapsamli sekilde anlasilmasina katki saglayabilecektir.
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Ek 2: Goriisme Sorulari

GORUSME FORMU

Merhaba, ben lknur Cetintas. Mus Alparslan Universitesi Isletme Boliimii tezli yiiksek
lisans 0grencisiyim. Yiiksek lisans tezim kapsaminda veri toplamak amacuiyla sizinle bir
gdriisme gergeklestiriyorum. Oncelikle arastirmamizin plani ve amaci hakkinda kisaca
bilgi verecek, ardindan sizlere bazi sorular yonlendirecegim.

Goriisme sirasinda verdiginiz cevaplar yalnizca arastirma amaciyla kullanilacak ve
katilimiiz tamamen anonim tutulacaktir. Ayrica, goriisme sirasinda paylasacaginiz her
tiirlii bilgi gizli tutulacak ve sadece bu arastirma kapsaminda analiz edilecektir. Goriigme

sirasinda kendinizi rahatsiz hissederseniz, herhangi bir soruya cevap vermek zorunda
degilsiniz ve goriismeyi sonlandirma hakkiniz bulunmaktadir.

"Bu goriismeyi kaydedip yazili bir metne doniistiirebilmek i¢in izninizi rica ediyoruz.
Kabul eder misiniz?"

1.

10.

Yasiniz ve egitim durumunuz hakkinda kisaca bilgi verebilir misiniz? Ayrica
baska bir mesleginiz olup olmadigini da 6grenebilir miyiz?

Canli yaymlardan 6nce nasil bir is kariyeriniz vardi? Canli yayinlara nasil
basladiniz?

Yayinlar1 nasil planliyorsunuz? Yayindan once ne gibi hazirliklar yapiyorsunuz?
Yaymi baglatirken ve sonlandirirken nelere dikkat ediyorsunuz?

Cekim yapilan ortam, kendi isyeriniz mi yoksa baska bir ortam mui tercih
ediyorsunuz? Arka plan diizeni i¢in neler yapiyorsunuz? Belirli bir senaryoya
bagl kaliyor musunuz, yoksa dogaglama bir yaklagim mi sergiliyorsunuz?

Hangi tiir iiriinleri satiyorsunuz ve bu iiriinleri neden sectiniz? Tiirkiye'deki
izleyicilerinizle paylagsmaktan en ¢ok keyif aldiginiz iiriinler hangileri? Gelecekte
tanitacagmiz triinler hakkinda izleyicilere nasil bilgi veriyorsunuz?

Yayimnda sattiginiz iiriinleri nereden temin ediyorsunuz? Bu firiinleri tanitirken
izleyicilere hangi yontemleri kullanarak sunuyorsunuz? (Ornegin, iiriiniin
Ozelliklerini gostermek, canli denemeler yapmak veya izleyicilere Ozel
kampanyalar diizenlemek gibi.) Yayin sirasinda izleyicilerin ilgisini neler ¢ekiyor
Canli yaym agik artirmalarinizi hangi sosyal medya platformunda yapiyorsunuz?
Acik artirma yonteminde baslangic fiyatini nasil belirliyorsunuz? Fiyat yiikseltme
stirecini nasil yonetiyorsunuz? Piyasadaki rekabet ortamiyla nasil basa
cikiyorsunuz?

Izleyicilerle samimi bir bag/etkilesim kurmak icin hangi yOntemleri
kullantyorsunuz? Ornegin, aktif sohbet, giinliik yasammizdan kesitler paylagmak,
canlt bir atmosfer yaratma, sosyal temas duygusunu artirma, giiclii iletisim
becerileri sergileme, hikaye anlatimi veya soru-cevap gibi stratejilerden
hangilerini tercih ediyorsunuz?

Izleyicilerin satn alma Kkararlarini  hizlandirmak i¢in hangi = stratejileri
kullantyorsunuz? (Ornegin aciliyet hissi) Simdi sayacaklarim yayinlarmizda nasil
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11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

yer aliyor: Uriinii ihtiyag haline getirmek, uygun fiyat belirlemek, iiriin
Ozelliklerine vurgu yapmak, Ornek deneyimler paylasmak ve promosyonlar
sunmak.

Bir yayinci olarak, izleyicilerin giivenini kazanmak i¢in en dnemli unsurlarin
neler oldugunu disiiniiyorsunuz ve bu giliveni olusturmak icin neler
yapiyorsunuz?

Farkli iiriin kategorilerinde yapilan canli yaym agik artirmalarmi izlediniz mi?
izlediyseniz, bu siireglerde hangi farkliliklar1 gdzlemlediniz? Kendinize rnek
alabileceginiz bir uygulama veya teknik gordiiniiz mii? Eger gordiiyseniz, bunu
kendi yayinlarmizda kullanmay1 diistindiiniiz mii?

Takipe¢i saymnizi artrmak ve daha fazla iirlin satmak i¢in hangi yontemleri
kullanmay1 diistiniyorsunuz?

Yaymlar sirasinda karsilastiginiz zorluklar nelerdir ve miisteri sikayetleriyle nasil
basa ¢ikiyorsunuz? Bu zorluklar satislariniza nasil yansiyor?

Ayrica, izleyicilerden gelen olumsuz doniislere karsi nasil bir tutum
sergiliyorsunuz ve canli yayin sirasinda teknik sorunlar yasadiysaniz, bu sorunlar1
nasil ¢6zdiigliniizii anlatabilir misiniz?

Bir acik artrma yayminin basarili oldugunu nasil Sl¢liyorsunuz? Satis, izlenme
stireleri, izleyici katilimi1 gibi faktorleri nasil takip ediyorsunuz? Basarili bir
oturum i¢in hangi kriterlere odaklaniyorsunuz?

Canli yayinda agik artrmanin Tiirkiye i¢in 6nemini nasil degerlendiriyorsunuz?

Yaymlarin basarisini etkileyen en énemli faktorler nelerdir ve Tiirkiye’de daha
fazla Dbiiyiiyebilmesi i¢in hangi degisikliklerin  yapilmas1 gerektigini
diisiiniyorsunuz? Yaymlarm gelisimini sekillendirecek trendler veya yenilikler

nelerdir?
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