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AILEDE TUKETICININ SATIN ALMA KARA-

RINI ETKIiLEYEN FAKTORLER
Sefer GUMUS™

OZET

Bu makalemizde; Tiiketicilerin satin alma kararlarim1 verirken etkilendikleri
faktorler ve aile icerisinde satin alma kararinin verilmesi incelenmistir. Buna
gore, satin alma tercihlerini etkileyen birgok faktér oldugunu sdylemek
miimkiindiir. Aile icerisinde satin alma kararinin verilmesinde, egitim diize-
yi, evlilik stireleri, yillik toplam tiiketim harcamalar1 tutari, meslek, ailede
cocuk olup olmamasi ve gocuk sayist gibi etkenler belirleyici olarak goriile-
bilmektedir. Bir¢cok dis etkenin etkisinde kalan bireyler, satin alma kararlari-
n1 verirken siirekli icerisinde bulunduklar1 ve en ¢ok etkilendikleri topluluk
olan ailelerinden mutlak suretle goriis alirlar. Bu goriisler birgok dis faktor-
den daha etkili olacag1 icin, satin alma kararlarin1 6nemli 6l¢iide etkilemesi
de kagimilmaz olarak goriilmektedir.

Arastirmada, tiiketicilerin aile igerisinde tasarrufa karar verme du-
rumlari, beyaz esya ve mobilya gibi dayanikli tiiketim mallan ile gida ve
temizlik tirlinlerini satin alma kararlari ve bu iriinlerin markalarinin belir-
lenmesi, tatile ¢ikma kararinin verilmesi ve gidilecek tatil yerinin belirlen-
mesi durumlari incelenmistir. Bu incelemeler ile egitim diizeyleri, evlilik
stireleri ve yillik toplam tiiketim harcamalar1 arasinda bir iligki olup olmadigi
arastirilmistir. Bu dogrultuda Istanbul ili Bakirkdy ilgesi olarak belirlenen
arastirma alaninda, 214 cevaplayici iizerinde yapilan anketler ile bahsi gegen
degiskenler arasinda iliski olup olmadig1 anlagilmaya ¢aligilmistir. Arastirma
sonucunda, egitim diizeyinin, evlilik siirelerinin ve yillik toplam tiiketim
harcamalari tutarlarinin, aile igerisinde mal ve hizmetleri satin alma kararini
genel olarak etkiledigi goriilmiistiir.

Anahtar Kelimeler: Aile, Satin Alma Karar1, Tiiketim, Tiiketici Davranig-
lar1
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FACTORS OF AFFECTING THE CONSUMER
PURCHASING DECISIONS IN FAMILY

ABSTRACT

In this study of thesis, the factors that affect the consumer decision
making and the purchase decision making within the fanily have been analy-
sed. Accordingly, it is possible to assert that there are many factors which
affect the choices of purchasing. In decision making within the family fac-
tors such as educational level, duration of the marriage, annual amount of
consumption expenditure, occupation, having children or not, the number of
children can be seen as determinents. In the process of purchase decision
making, individuals who are exposed to many external factors, take advise
from their family by whom they are influenced most. Due to the fact that
these advises would be more effective than many external factors, its effect
related to purchase decision making is inevitable.

In the research, consumers’s condition of purchase decision making
about savings with the family, the durable consumer goods such as white
goods and furniture, and decisions of purchase related to food products and
cleaning products as well as the determination of their brands, and decison of
vacation with the specification of the place have been viewed. Via these
analyses whether there are any relationships between the duration of marria-
ge and annual consumption expenditure has been studied. This study is limi-
ted to Bakirkdy, Istanbul region and via surveys which were interviewed by
214 respondents, the relationship between the variabilities mentioned above
and the findings, if it does exist, have been analysed. In conclusion, it is
explicit that the educational level, duration of the marriage and annual amo-
unt of concumption expenditure have affected the decision making related to
purchasing of goods and facilities generally.

Keywords: Family, Purchase Decision Making, Consumption, Consumer
Behaviour.
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1. GIRIS:

Kiiresellesen diinya ile birlikte ekonomik sinirlarda ortadan kalk-
makta ve pazarlardaki rekabet cesitleri de degismektedir. Yogun rekabet
ortaminin olusmasi ve firmalarin her gecen giin cogalmasi, pazarlama ¢alis-
malar1 konusunda daha dikkatli olmalar1 gerekliligini de beraberinde getir-
mektedir. Bu ¢esitlilik ve rekabet ortami sonucunda bireyler de satin alma
kararlar verirken birgok dis degiskenin etkisine maruz kalmaktadirlar. Ay
alanda faaliyet gosteren isletmelerin ¢ogalmasi, s6z konusu olan pazarlardaki
yapiy1 da etkilemektedir. Benzer mallar, ayr1 pazarlarda tamamen farkli re-
kabet kosullarinda satilmaktadir. Bu da tiiketicilerin farkli davranis bigimleri
gelistirmelerine neden olmaktadir.

Tiiketiciler mal veya hizmetleri satin almak istediklerinde birgok se-
cenek arasindan tercih yapmak zorunda kalabilmektedirler. Uriinlerin fiyat-
lar1, avantajlar1 ve kaliteleri gibi unsurlar yapilacak tercihlerin sekillenme-
sinde 6nemli yer tutabilmektedir. Bununla birlikte satin alinmasi diisiiniilen
mal veya hizmetleri, satin alma karar asamasinda dis etkenlerinde 6nemi
biiyiiktiir. Ozellikle en birincil referans grubu olarak goriilebilecek olan aile-
nin tiiketici tercihleri iizerindeki etkisi ¢cok biiyliktiir. Bu nedenden 6tiirii aile
iginde satin alma kararlarinin verilmesi, tizerinde dikkatle durulmasi gereken
bir konu olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Tiirkiye genis bir cografya iizerinde yer akmakta ve kalabalik bir nii-
fus yogunluguna sahip bulunmaktadir.Bu genis alan icerisinde saglikli ve
etkin bir degerlendirme yapmak oldukga giictiir. Bunedenle arastirmayi daha
dar bir alan icerisinde yapma adina, istanbul ilinin Bakirkdy ilcesi secilerek
arastirma alanini daraltma yoluna gidilmistir.Anket sorular1 hazirlanirken,
cevaplayicilarin anlam kargasasi yasamadan dogru siklari isaretleyebilmeleri
icin lizerinde dikkatlice durulmus ve fazla vakit kayb1 olmamasi i¢in sorular
miimkiin oldugunca kisa tutulmustur. Gerek goriilen yerlerde gerekli diizen-
lemeler yapilarak son hali verilen anketten 250 adet basilmistir. Cevaplanan
226 anketten hatali olarak goriilen ve degerlendirmenin gegerliligini bozabi-
lecegi diisiiniilen 12 anket ¢ikarilmis ve kalan 214 anket degerlendirmeye
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tabi tutulmustur. Anketlerin degerlendirilmesi SPSS 15.0 for Windows prog-
ramu ile yapilmistir.

Bu c¢alismada, tiiketicilerin ailede satin alma kararlarmmi verirken,
farkli mal ve hizmet gruplarinda farkli karar verme diizeyleri oldugu ve bu
mal ve hizmet gruplarina gore ailede karar vericinin degiskenlik gosterebile-
cegi varsayimi tizerinde durulmustur.

2. AILEDE TUKETICi SATINALMA KARARINIETKILEYEN FAK-
TORLER

A- Kiiltiir

Tiiketici davramslarini etkileyen en 6nemli faktorlerden birisi hig
stiphesiz ki kiiltlirdiir. “Kiiltiir; bilgi, inang, sanat, ahlak, tére ve insanin top-
lumun iiyesi olarak sahip oldugu biitiin diger 6zellikler ve aligkanliklar ice-
ren karmagik bir biitiindiir. Bagka bir deyisle, bir grup insanin kendilerine

6zgii yasam tarzidir.”

Kiiltiirler aras1 benzerlikler ve farkliliklar bireylerin degisik davra-
niglar sergilemelerine neden olur. Tiiketici olarak birey, icinde yasadig1 top-
luma uyum saglama g¢abasi igerisindedir ve davraniglarin1 bu yonde sekillen-
dirme gayreti gosterir.

“Ayn kiiltiirde tek bir tiiketim normundan degil, farklilasan tiiketim
amaglaria uygun olarak, gosteris¢i, hazci, asiri, israf¢r olmayan ve benzeri
tilketim tarzlarindan s6z edilebilmektedir. Cilinkii kiiltiir, tiiketim bi¢imini

etkileyen 6nemli bir unsurdur ancak tek degildir.”

“Kiiltiir insan yapisidir ve insanin yaptig1 her sey kiiltiiriin bir parga-
sidir. Insan dogal olarak bir sosyal hayvandir, iireticidir, yaraticidir ve top-
lam sosyokiiltiirel sistem insanin iiriiniidiir. Bu anlamda tiim grup yasaminin
ve tiim toplumun birer kiiltiirel {iriin oldugunu soyleyebiliriz. Bir kiiltiiriin ilk
islevi ve yaptig1 en 6nemli sey, toplumda bir yasama semas1 veya yasama

L Oztiirk, M., Fonksiyonlar1 Agisindan Isletme ve Yoénetim, istanbul, 2003, 5.317.
2 Torlak, O., Altunisik, R., Ozdemir, S., Yeni Miisteri, istanbul, 2007, s.96.
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deseni saglamaktir. Kiiltiir, cok sayidaki kisinin sosyal davraniglarini siste-

matize eder.”

“Tiiketici olarak insanlar zevk pesinde kosar ve acidan kagar, ancak
kisisel ¢ikar elde etme ¢abalarinda neyin dogru, neyin olmasi gereken, neyin
etik, neyin ahlaki ve neyin uygun oldugu sorulartyla kisitlanmiglardir. Bu
agidan, farkli kiiltiirler ve farkli deger sistemleri, tiiketicilerin davraniglarin
dogrudan etkiler.”

B- Alt Kiiltiir

Kiiltiir gibi alt kiiltiirde tiiketicilerin satin alma davraniglarini etkile-
yen Onemli unsurlardan biridir. Tiketiciler kiiltiirel degerlerini géz Oniine
alarak cesitli davraniglar sergilerken, kiiltiire gére daha alt unsurlara boliin-
miis olan alt kiiltiirlerini de dikkate alirlar.

“Alt kiiltiir, yorelere gore ana kiiltiir kalibindan temel ozellikler iti-
bariyle fazla farklilik géstermeyen derece farklarini, gesitliliklerini kapsayan
bir yasam tarzidir. Sinif farklarinin veya etnik gibi mahiyet farklariin yogun
olarak bulundugu ve farklarin bilimsel olarak tespit edilebildigi iilkelerde
bunlara bagli alt kiiltiirler gériilebilir.”

Sonug olarak dinsel ve cografi 6zellikler gibi degiskenler bireylerin
alt kiiltiirlerini olusturarak genel kiiltiir yapis1 igerisinde de farkli tiiketim
aliskanliklar1 gelistirmelerine neden olabilmektedir.

C- Sosyal Simif

Tiiketici davranislarina etki eden kiiltiirel faktorlerden biriside bire-
yin i¢inde bulundugu sosyal siniftir. “Sosyal sinif, karmagik bir kavram olup,
bir toplumun ayni degerleri, ayni ilgileri, hayat tarzin1 ve davranis bigimini
benimsemis nisbi olarak homojen alt boliimleri olarak ifade edilebilir. Bir
toplum tiirlii agidan siniflandirlabilir. Bir veya iki degisken degil, ¢cok sayida

8 Fichter, J., Sosyoloji Nedir (Cev. N. Celebi), Ankara, 1996, ss.130-131,136
4 Bradley, F., Uluslararasi Pazarlama Stratejisi (Cev. 1. Er), Istanbul, 2002, 5.95.
5 Erkal, M., Sosyoloji (Toplum Bilimi), Istanbul, 2006, 5.156.
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ortak nitelik sosyal sinifi belirler ama sosyal siniflar arasinda kesin sinirlar
yoktur; kisiler iist sinifa gecebilir veya alt sinifa diisebilirler.”®

“Genellikle siniflar, alt, orta ve {iist siniflar olmak {izere iice ayrilir.
Sosyal siniflarin iki 6nemli 6zelligi vardir;

1- Sosyal smiflar hiyerarsiktir.

2- Sosyal siniflar davranislarmda homojendir.””

3. AILEDE BAZI URUN GRUPLARINDA SATIN ALMA KARARI
A- Ailede Gida Uriinlerinin Satin Alma Karari

Insanlarin hayatlarini devam ettirebilmeleri igin fizyolojik ihtiyacla-
rindan birisi olan yeme igme ihtiyacin1 mutlak suretle gidermeleri gerekmek-
tedir. Bu ihtiyacin giderilmesi de,gida iiriinlerinin satin alim1 ve tiiketilme-
siyle miimkiindiir.

Diinya niifusunun hizla artmasi, gelisen teknolojiye bagl gida- ¢cevre
kirliligi, ekonomik giigsiizliik ve egitim yetersizligi gibi olumsuz faktorler,
gida tiiketimine yonelik problemleri derinlestirmekte ve giivenli gida temini
ve tiiketimini zorlagtirmaktadir. Buna gore dncelikle giivenilir gidanin tesvi-
ki, temini ve tiiketiminin saglanmasi saglikli gida tiiketiminin temelini olus-
turmaktadir.”®

“Yeterli ve dengeli beslenemeyen bir toplumun saglikli ve is gorebi-
lir glicte yasamasi, ekonomik ve sosyal refahinin artmasi miimkiin degildir.
Yeterli ve dengeli beslenmenin zihinsel gelisime ve is verimine olumlu etki-
leri, yasama timidini yiikseltmesi, saglik riskini azaltmas1 gergegi, tiiketici-

® Mucuk, 1., Temel Pazarlama Bilgileri, Istanbul, 2005, ss.45-46.
" Tokol, T., Pazarlama Y&netimi, Bursa, 2001, s.78.
8 http://www.sabem.saglik.gov.tr/kaynaklar/3060.pdf (07.03.2009)
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lerde giderek daha fazla tiikketme fikrinin yerini dogru ve dengeli tiiketme
almugtir.”

Gida konusunda {ireticilere biiyiik gorevler diismesinin yaninda, tii-
keticilerinde gida iiriinlerini satin alirken yaptiklar1 tercihlerde dikkatli dav-
ranmalar1 gerekmektedir. Bu baglamda, bilingli bir tiikketim anlayis1 gelistir-
mek hem ekonomik yonden hem de saglik agisindan son derece 6nemli ola-
caktir.

“Her sektdrde yasanan degisim gida sektoriinde de yasanmaktadir.
Gida bilim ve teknolojisindeki geligsmeler, iletisimin artmasi ve pazarlama
yontemlerinin farklilagsmasi gibi pek ¢ok degisme ve gelisme, gida triinleri-
nin ¢esitlenmesini ve piyasaya farkli sekillerde sunulmasini giindeme getir-
mistir. Tiiketici, aligveris yapacagi mekanlarda yeni ¢ikan gida maddeleri ile
cok farkli marka ve kalitede iiriin ile, tiiketiciyi etkilemeye calisan cesit cesit
ambalaj ile karsilagsmakta ve ayrica birbirinden etkileyici reklamlar gibi satis
artirma yontemleri ile kars1 karsiya kalmaktadir. Tiim bu degiskenler dolayi-
styla tiiketicinin gida satin alma faaliyeti giin gegtik¢e karmasik bir hal al-
maya baslamstir. Isletmelerin tiiketiciyi bilgilendirici, aydinlatict olmaktan
¢ok zaman zaman yaniltici ve aldatict olmasi da tiiketiciyi zor durumda bi-
rakmaktadir.”*°

“Tiirkiye’nin 6nemli perakende sirketlerinden biri olan Gima, satin
alma kararini vereni saptamak amaciyla, “Siipermarket Miisteri Segmantas-
yonu” adiyla bir arastirma yapti. Bu arastirmaya gore, markette aligveris
kararmi verenlerin yiizde 68’1 kadin, yiizde 32’si ise erkek. Arastirmaya
katilan iist ve orta sinifa dahil olan hanelerde aligveris karar1 esler tarafindan

o Délekoglu, Celile O., Yurdakul, O., “Adana ilinde Hane Halkinin Beslenme Diizeyleri ve
Etkili Faktorlerin Logit Analizi ile Belirlenmesi” Akdeniz Universitesi Iktisadi ve idari Bilim-
ler Fakiiltesi Dergisi, c.4, S.8, Antalya, 2004, s.63.

10 Baykan, S., Demirci, A., “Evli Tiiketicilerin Gida Satin Alma Davranislar1 Uzerine Bir
Arastirma”, Ekonomi ve Teknik Dergi Standard, S.495, 2003, s.83.
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ortak alimiyor. Oysa, DE sinifinda kadin agirlikli olarak karar1 kendi veriyor.
Bu grupta ailece karar verenlerin orani da oldukga yiiksek.”"*

Ozellikle kadmin ¢alisma hayatina katilip evden uzaklasmasi ve de-
gisen aile yapilariyla birlikte gida iiriinlerini satin alma kararinin farkliliklar
gosterdigini sOylemek miimkiin olsa bile, “kadinlarin gida gibi konularda ilk
karar verici olduklar: diisiiniilmektedir.”2

B- Ailede Temizlik Uriinlerinin Satin Alma Karari

Temizlik {irlinleri de insan hayatinda dnemli bir yere sahiptir. Hijyen
kavraminin da gelismesiyle birlikte, piyasaya ¢ikan yeni temizlik tiriinleri
kullanicilarin begenisine sunulmaktadir. Yeni ve farkli {iriinler karsisinda
tiiketicilerin se¢im yapma olanagi da artmustir. Artan bu segeneklerle birlik-
te, hangi {irlinlin ve hangi markanin daha iyi performans gosterecegi sorusu
da giindeme gelmis ve bu baglamda tiiketicilerin tercih yaparken bir¢ok fak-
torii gdz Oniine almasi zorunlulugu dogmustur.

“Temizlik maddeleri pazarinin % 88'ini deterjan % 12'sini ise sabun
olusturmaktadir. Ulkemizde temizlik iiriinleri sanayi talebin ¢ok iizerinde bir
iretim kapasitesine sahiptir. Kapasite kullanim oranmin % 55-60 arasinda
oldugu tahmin edilmektedir. Sabun ve Deterjan Sanayicileri kayitlarina gore,
sektdrde deterjan iiretim kapasitesi 1,3 milyon ton, sabun sektoriiniin toplam
iiretim kapasitesi ise 550 bin tondur. Ulkemiz deterjan ve sabun sanayi son
yillarda siirekli bir ilerleme kaydederek genel ekonomik yap1 igerisinde 6n
siralarda yer almig ve gerek teknoloji transferi ve gerekse yeni is sahalari
agmasi bakimindan iilkemizin gelisme ¢abasina biiyiik katkilarda bulunmus-
tur. Bu sektoriin iiretmekte oldugu iirlinler, giinlik yasamimizin zorunlu

1 Firat, E., “Karar Kimin”, Capital Aylik s ve Ekonomi Dergisi, 01.11.2002,
http://www.capital.com.tr/haber.aspx?HBR_KOD=1460 (17.12. 2010)

12 Assael, H., Consumer Behavior and Marketing Action, Ohio, 1998s.578.
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tiiketim maddeleri sinifina girmekte olup hayatimizda 6nemli bir yer almak-
tadir.”

Temizlik maddelerinin markalara ve {iriinlere gore secilmesinin ya-
ninda, bu marka ve iriinleri segecek kisinin belirlenmesi de ayr1 bir 6nem
tagimaktadir. Aile igerisinde temizlik maddelerinin satin alinmasi ve marka-
larinin belirlenmesi islemelerini kimin gergeklestirdigini bilmek pazarlama-
cilar acisindan son derece 6nemlidir.

C- Ailede Otomobil Satin Alma Karari

Otomobil siiphesiz ki ilk iiretildigi donmelerden beri insanlarin ha-
yatin1 kolaylastiran ve ilgilerini ¢eken bir ara¢ olmustur. Artik tiiketiciler
otomobil secerken bir veya iki model ve marka arasinda tercih yapmak yeri-
ne onlarca ve yiizlerce marka ve model arasindan ihtiya¢larina uygun olan
otomobilleri segme gayreti igerisine girmislerdir.

“Tiirkiye'de GSMH, fert basina harcanabilir gelir ve tiikketim/tasarruf
iligkilerinin yan1 sira hizli niifus artigi, sosyal ve kiiltiirel gelisim, karayolla-
rimin gelisimi, turizm sektoriindeki gelismeler gibi nedenlerle otomobil bu-
giin her aile i¢in vazgecilmez bir tutku ve ihtiya¢ haline gelmistir. Bu yilizden
otomobil sahibi olmasa bile otomobil siiriicii belgesi almak isteyenlerin sayi-
s1 bir hayli fazladir. Siiriicii belgesi sahiplerinin ise ilk firsatta otomobil sahi-
bi olmay1 hedefledikleri, planladiklar bilinmektedir. Ciinkii giiniimiizde
otomobil ihtiyaci zorunlu bir diirtiidiir ve otomobilin kendi varlig1 da giidii-
leyici bir etki yaratmaktadir.”**

Tiiketiciler otomobil satin almay1 diisiiniirken bir¢ok faktorii deger-
lendirerek bu karari verme yoluna giderler. Otomobil aliminda fiyat 6nemli
bir faktor olmakla birlikte, tek bagina bir anlam ifade ettigini sdylemek gii¢
olacaktir. Fiyatin yaninda, otomobilin performansi, agirhigi, yakit tasarruf

1 Bektasoglu, S., Bektas, B., “Temizlik Maddeleri”, T. C. Basbakanlik Dis Ticaret Miistesar-
lig1 Ihracat1 Gelistirme Etiid Merkezi, 2008, Ankara, s.2.
http://www.igeme.org.tr/Arastirmalar/ulke_sek/sektor.cfm?sec=ara (15.02.2010)

14 Arslan, K., “Otomobil Aliminda Tiiketici Davranislarini Etkileyen Faktorler”, Istanbul
Ticaret Universitesi Dergisi, S.3, Istanbul, 2003, s5.97-98.
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derecesi, kazalar esnasinda ve calinmaya kars1 yerlestirilmis giivenlik dona-
nimlarinin yeterliligi, kullanim kolayligi, ¢cevreye zarar vermemesi, diiz veya
otomatik vites olmasi, dayanikliligi, rahatligi, dizel veya benzinli olmas1 ve
kullanilacak alanlara gore secilmesi satin alma kararinin verilmesinde 6nem-
li olan unsurlar olarak gbze ¢arpmaktadir..

“Tiirk ailesinin tiiketim kararlarina bakildiginda, mali kimin talep et-
tigi ile markay1 segen ve bizzat satin alan arasinda, ciddi farklarin bulundugu
goriilmektedir. Ornegin kadimin mali talep ettigi durumlarda dahi marka
tercihinde ve alis verisin fiilen gerceklesmesinde erkegin roliiniin ¢ok yiiksek
oldugunu goriiyoruz ki bu, Tiirk ailesinin zor degisen ataerkil degerler siste-
minin dogrudan bir yansimast olarak ortaya ¢ikiyor.”*

Sonug¢ olarak, ailede satin alma kararlarinin verilmesi asamasinda
geemis donemlere oranla kadinlarin otomobil ile ilgili kararlarda daha aktif
bir rol oynadigimi sdylemekle birlikte, “geleneksel olarak erkeklerin otomo-
bil, finansal hizmetler ve benzeri konularda dominant karar vericiler oldukla-

11 diistiniilir.”*®

D- Ailede Beyaz Esya Satin Alma Karari

“Kiiresellesme ile degisen ve zorlasan rekabet sartlari, teknolojide
olugan bas dondiiriicii gelismeler tiim isletmelerde oldugu gibi beyaz esya
sektoriinii de etkilemektedir. Giimriik Birligi anlagmas1 ve AB’ye girig mii-
zakerelerinin baglamasiyla sektdrdeki yerli/yabancit marka sayist hizla art-
mig, bu durum pazar paylarinin paylasiminin her gecen giin degismesine
sebep olmustur. Beyaz esya sektorii, Tiirkiye’de gelecek vadeden sektorler
arasinda bulunmaktadir. Pazar paylari incelendiginde yerli iireticilerin hakim
oldugu goriilmektedir. Bunun sebepleri olarak, genis dagitim ve servis agi ile
gecmisten gelen aligkanliklar gosterilebilir. Ancak giliniimiizde yabanct mar-
kalarin bu konuda acig1 hizla kapattiklar1 goriilmektedir. Tiketicilerin har-
camalar1 igersinde dayanikli tiikketim {riinlerinden yasam kalitesini olusturan

15Arslan, K., “Otomobil Alminda Tiiketici Davramslarim Etkileyen Faktorler”, Istanbul
Ticaret Universitesi Dergisi, S.3, Istanbul, 2003
16 Assael, a.g.k., 5.578.

116



Trakya Universitesi Tktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi E-Dergi

Haziran 2014 Cilt 3 Say1 1 (107-136)
beyaz esya sektori, kiiglik/biiyiik ev aletleri ve diger elektrikli ev aletleri
gruplarindan olusmaktadir. Tiiketicilerin iiriin ve hizmetlerdeki tercih kriter-
leri, beklenti ve algi diizeyleri lizerine birgok arastirma gergeklestirilmigtir.
Bu calismalarda daha ¢ok istatistik/ekonometrik yontemlerin agirligi bulun-
maktadir. Son zamanlarda ¢ok kriterli karar verme yontemleri gibi matema-
tiksel yontemlerin de kullanildigi goriilmektedir. Cok kriterli karar verme
yontemleri, karar verme problemlerinde nitel ve nicel kriterlere dayali, kolay
uygulanabilen ve farkli problemler igin ortak ¢dzlimler sunabilen yontemler-
dir. Isletme uygulamalarinda bir¢ok problem ¢oziimii icin kullamldigina dair
ornekler mevcut olsa da ozellikle iiriin, isgoren ve isletme performansinin
belirlenmesinde ve diger performans karsilastirmalarinda da sik¢a kullanil-
maktadir.”"’

“Gilinlimiizde, beyaz esya sektoriindeki teknolojik geligsme, iiriiniin
satin aliabilecek kadar ucuz olmasi, ¢evreye zarar vermemesi ve konforu
arttirmasi kosullar1 ile miimkiin olmaktadir. Insanlarin konfor istemi giderek
artmakta, bu da triinlerin spesifikasyonlarini etkilemektedir. Diger taraftan,
titketicilerin istedikleri vasiflara sahip triinlere daha fazla fiyat 6dememe
egilimleri de belirleyici olmakta; dolayisiyla beyaz esya gibi konfor saglayici
cihazlar alaninda yeni ve pahali teknolojilerin kullanilmasi pek miimkiin
olamamaktadir. Ayrica ¢evreyi koruma duyarliligimin artmasi ve elektronik
komponentlerin yeteneklerinin artarken fiyatlarinin azalmasi, sektordeki AR-
GE faaliyetlerinin hizlanmasina yol agnustir™*®

Beyaz egya sektoriinde; iirlinlerin kullanim kolayligi, dayanikliligi,
satin alma sonrasi yararlanilacak servis aglarinin yayginligi ve marka kalitesi
gibi unsurlar tiiketicilerin tercihlerini 6nemli 6l¢giide etkilemektedir.

17 Eleren, A., “Markalarin Tiiketici Tercih Kriterlerine Gére Analitik Hiyerarsi Siireci Y onte-
mi {le Degerlendirilmesi: Beyaz Esya Sektdriinde Bir Uygulama”, Celal Bayar Universitesi
Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, c.14, S.2, Manisa, 2007, s.48.

18 Cobanoglu, E., Vayvay, O., “Beyaz Esya Sektoriinde Tiirkiye’nin Rekabet¢i Konumu ve
Olas1 Pazarlama Stratejileri”, 9. Ulusal Pazarlama Kongresi, Ankara, 2004, s.27.
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E- Ailede Mobilya Satin Alma Karari

“Mobilyalarin insan hayatindaki 6nemi ¢ok biiytiktiir. Bedenen ve
fikren dinlenmeye ihtiyaci olan insanin aradig: rahatlik ve huzur, kullanish
ve iyl dosenmis mobilya ile elde edilebilir. Kotii bir mobilya, sebep oldugu
sitt, adale, bel ve ayak agrilar1 gibi zararlarn yaninda psikolojik olarak da
kisiyi rahatsiz ve huzursuz eder. Bunun yani sira vaktinden once bozulur,
eskir ve kisa bir zaman sonra da onarilmasi ve yenilenmesi zorunlu hale
gelir. Bu yiizden mobilyalarin se¢iminin iyi yapilmasi gerekir.”*®

“Mobilya mekanlar igerisinde sosyal, kiiltlirel yagamsal eylemlere
dayali ihtiyaglar1 konforlu bir sekilde karsilamak amaciyla olusturulmus
estetik mekan donat1 elemanlari olarak tanimlanmaktadir. Mekanlar igerisin-
de yasayan bireyler sosyal, ekonomik, kiiltiirel ve demografik ag¢idan farkli-
lik gosterdiklerinden bu bireylerin mobilyadan beklentileri de degismektedir.
Bu degisiklikler nedeniyle mobilyanin kullanic1 beklentilerine uyumlandi-
rilmasi igin ¢agdas pazarlama anlayisinin bir geregi olarak mobilya pazari
farkli kriterlere gore boliimlendirilerek hedef pazarlar ortaya ¢ikarilmakta-
dir.?

“Fonksiyonellik, giivenilirlik, dayaniklilik, estetik 6zellikler ve em-
niyet gibi iirlin 6zellikleri mobilyanin iirlin degerini yansitan 6zelliklerdir.
Bu ozelliklerin tiriine yansitilma seviyesi tirtiniin kalitesi olarak adlandiril-
makta ve bu seviye tiiketici 6zelliklerine bagh tiiketici tercihlerine goére de-
gismektedir. Tiiketici tercihleri iizerinde etkili olan tiiketicilerin bu 6zellikle-
ri sosyo-demografik (yas, cinsiyet, aile yapisi, egitim meslek), ekonomik
(gelir seviyesi, genel ekonomik durum) ve davranigsal (kiiltiir, sosyal sinif,
giidiileme, algilama, tutum, kisilik) 6zellikler olarak siralanmaktadir. Tiiketi-
cilerin bu 6zelliklerinden kaynaklanarak kimi tiiketici mekan darligi nede-
niyle kiiclik ve ¢ok fonksiyonlu mobilyalara yonelip tercihte iiriin 6zellikle-
rinden fonksiyonelligi 6n plana ¢ikarirken, kimileri imaj yaratan biiyiik ve

19 http:/iwww.sanayi.gov.tr/webedit/gozlem.aspx?sayfaNo=288 (07.02.2010)

20 Burdurlu, E., et al., “Okul Oncesi Cocuk Mobilyalar: ile lgili Ebeveyn Gériisleri Ve Ongd-
riillen Mobilya Tasarim Olgiitleri”, Zonguldak Karaelmas Universitesi Teknik Egitim Fakiilte-
si Teknoloji Dergisi, c.7, S.1, Karabiik, 2004, s.140.
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gosterisli mobilyalar isteyerek 6zgilinliigli ve estetigi 6n plana ¢ikarmaktadir.
Bazi tiiketiciler fonksiyonun 6ncelikli oldugu minimalist ve sade tasarimlar
isterken bazilar siislemeciligin 6n planda oldugu tasarimlar istemektedirler.
Yine tiiketiciye bagli olarak renk, form, malzeme, desen, antropometrik
uyum, armoni gibi iirlin 6zellikleri tercihleri farklilik gostermektedir. Tiim
tiiketicilerin isteklerinin tamaminin yansitildigi bir {iriin modeli hi¢bir zaman
miimkiin olmayip, ayni iiriin tiiriinden farkli istekleri karsilayabilmek i¢in
iiriin gesitlendirmeye gidilmektedir.”**

Mobilyalardan farkli beklentileri olan tiiketicilerin, farkli yasam
tarzlar1 ve degiskenlik gosteren demografik, ekonomik, psikolojik ve sosyo-
kiiltiirel durumlari, tercih edecekleri mobilyalarin 6zellikleri tizerinde mutlak
suretle etkili olacaktir. Bireylerin evlilik siireleri, cocuklu olup olmamalari,
evin hangi bolgesine mobilya almayi diisiindiikleri gibi durumlar satin alina-
cak tiriin hakkinda farkli diisiincelerin gelismesine ve karar almanin zorlas-
masina neden olabilmektedir.

Gelir gruplari olarak bakildiginda iist sinifta yer alan ailelerde kara-
rin ortak olarak verildigini sdylemek miimkiinken, alt siniflara inildiginde
kadinin iiriin talebinde bulunmasina ragmen satin alma kararin1 daha ¢ok
erkegin verdigini sdylenebilmektedir. Genel olarak ailenin ortak yasam alanm
icin degil, ¢ocuklar i¢in 6zel olan mobilyalarda ise satin alma kararin1 genel-
likle kadinin verdigi gézlemlenmektedir.

F- Ailede Tatil Kararinin Verilmesi

“Tatil hi¢ kuskusuz hepimizin ihtiyacidir. Insanoglunu zamana kars1
yarigmaya zorlayan bugiiniin kosullarinda ise adeta kaginilmaz bir zorunlu-
luk. Bu nedenle aile fertleriyle beraber huzur iginde tatil yapabilmek, kisinin
kendisine ve sevdiklerine verebilecegi en degerli armaganlardan birisidir.
Ozellikle sehirlerde yasayan ve kent hayatinin kalabaligindan, kesmekesin-
den, ses kirliliginden ve kiiltiirel yozlasmadan rahatsiz olan kesimin biitiin bu

2 Burdurly, E., Ilge, Cemil A., Ciritcioglu, Hiiseyin H., “Mobilya Uriin Ozellikleri ile Tlgili
Tiiketicilerin Tercih Oncelikleri”, Hacettepe Universitesi Sosyolojik Arastirmalar e-dergisi,
Haziran 2004, http://www.sdergi.hacettepe.edu.tr/burdurlumakale.htm (29.12.2010)
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olumsuz etkilerden uzaklagarak huzur i¢inde tatil yapabilmesi gerekli ve tabi
ki tatil yapilacak yerin secimi, en az tatil yapma kararin1 vermek kadar
onemlidir.”?

“Yaz tatili baglar baslamaz aile bireyleri tatil beklentilerine girer.
Kimisi uzaklara gitmeyi isterken, kimisi hi¢bir sey yapmadan dinlenmek
ister. Tatilden beklentilerin farkli olmasinin aile bireyleri arasinda ¢atismaya
yol agabilecegini ifade eden Pedagog Adem Giines, birgok ailenin iyi niyetle
baslayan tatilinin hiisranla sonuc¢landigin1 kaydetti. Tatilin ¢esitli tanimlari-
nin yapilabilecegini ifade eden Giines, Psikolojik olarak tatili, bir bagkasinin
programindan ¢ikip kisinin kendi programini uygulayabilme 6zgiirliigii ola-
rak tanimlayabiliriz diyor.”?

“Tatiller insanlar i¢in gilindelik, ger¢ek yasamlarindan uzaklagma,
bir kacis1 ifade eder. Insanlar, tatilleri bu giindelik ve gercek yasamda yapa-
madiklarin1 yapmak, hayal ve 6zlemlerini gergeklestirebilecekleri bir diger
yasam olarak diisiiniirler. Tatilciler, tiiketiciler i¢in riskli sayilabilecek karar-
lardan oldugu icin objektif unsurlarda verilerek tiiketicinin 6zlem ve hayalle-
rini, reklam1 yapilan tatil ile gerceklestirebilecegine inandirmak gerekmekte-
dir. Tatil kararinin riski, 6rnegin bir haftalik bir tatil siire olarak 52 haftalik
bir yilin % 2’sine denk gelmesine ragmen, bu siire igerisinde harcanan para
bir yillik gelirin % 10’u veya 15’1 olabilmektedir. Bu oran insanlarin risk
algilamasini arttirmaktadir. Ayrica, tatil insanlarin istedigi gibi gecmemisse
cogu kez yeni bir tatil i¢in bir y1l daha beklemek gerekecektir. Yani hayalle-
rin, 6zlemlerin bir yil daha ertelenmesi s6z konusudur. Bu nedenden otiirii

9924

tatil de riskli bir satin alma kararidir diyebiliriz.”*" Tatil kararinin riskli bir

karar verme sekli olmas1 ve tiim aile iiyelerini ilgilendirmesi, bu karar veris

22 http:/lyenisafak.com.tr/arsiv/2002/temmuz/08/hayat.html (18.12.2010)

2z Cakirtag, M., “Plansiz Tatil Depresyona Sokuyor”, 28.06.2008,
http://www.bugun.com.tr/haber.aspx?id=30313 (18.12.2008)

24K0(;, E., Tiiketici Davranig1 ve Pazarlama Stratejileri: Global ve Yerel Yaklagim, Ankara,

2007s.233.
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sekli {izerinde de belirleyici bir rol oynamaktadir. Bu nedenlerden Gtiirii,
“tatile gikma kararmnin verilmesi gibi hallerde ortak karar alinir.”?

4. BAZI MAL VE HiZMET GRUPLARINDA, AILEDESATIN ALMA
KARARININ VERILMESI UZERINE BiR ARASTIRMA

4.1. ARASTIRMA YONTEMI

Bu arastirmada, tiiketicilerin aile igerisindeki satin alma davranisla-
rii incelemek amaglanmustir. Aile i¢inde tasarrufa, beyaz esya ve mobilya
gibi dayanikli tiiketim mallarinin satin alinmasina ve bunlarin markalariin
belirlenmesine, gida ve temizlik {iriinlerinin satin alimmasi ve markalariin
belirlenmesi ile tatile ¢ikma karar1 ve gidilecek tatil yerinin belirlenmesi gibi
durumlarda kararlar ailede hangi {iyenin veya iiyelerin verdigi ve bu kararla-
rin egitim, tilketim harcamalar1 ve evlilik siiresi gibi degiskenlerden ne 6l¢ii-
de etkilendigi arastirilmigtir. Arastirmanin degerlendirilmesinde, parametrik
olmayan testlerde uygulanan Ki-Kare Bagimsizlik Testi yontemi kullanil-
migstir.

4.1.1. Arastirmanin Evren ve Orneklemi

Arastirmanin calisma evreni, Istanbul ili Bakirkdy ilgesi Istanbul
Caddesi ve lizerinde yer alan dort sokak olarak olusturulmustur. Arastirma-
nin ¢alisma grubunu (6rneklem) ise, rastlantisal olarak secilen 109’u erkek
ve 105’1 kadin olmak {izere toplam 214 kisi olugturmaktadir.

4.1.2. Veri Toplama Yontemi

Tiiketicilerin aile igerisinde farkli mal ve hizmet gruplarinda satin
alma kararlari1 verme durumlarim1 6lgmek ve ayni zamanda demografik
ozelliklerini de degerlendirebilmek amaciyla 14 sorudan olusan bir 6lcek
hazirlanmastir.

5Tek, Omer B., Pazarlama ilkeleri: Global ve Yonetimsel Yaklagim Tiirkiye Uygulamalari,
Istanbul, 1999, s.203.
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Cevaplayicilar i¢in hazirlanmig olan 6lgek temel olarak iki farkli bo-
liimden olusmaktadir. Olgegin bir béliimiinde cinsiyet, dogum yil1, egitim
durumu ve evlilik siiresi gibi sorular yer alirken, diger boliimlerde tiiketicile-
rin aile i¢cinde satin alma davranislarini 6lgebilmek amaciyla belli mal ve
hizmet gruplarma ait satin alma davranislarina yonelik bazi sorular sorul-
mustur.

4.1.3. Veri Analiz Yontemi

Toplanan verilerin istatistiksel analizi SPSS 15.0 for Windows paket
programinda degerlendirmeye tabi tutulmustur. Arastirma sonucunda frekans
degerleriyle birlikte tablolarin olusturulmasinin ardindan, iki degisken ara-
sindaki iliskinin istatistiksel olarak anlamli olup olmadigini belirlemek ama-
ciyla nominal ve ordinal degiskenlerin iliskisel analizinde Ki-Kare Bagim-
sizlik Testi kullanilmustir.

4.2. ARASTIRMANIN HiPOTEZLERI

Anket sonucu elde edilen bilgileri test edebilme amaciyla olusturul-
mus hipotezler ii¢ boliime ayrilmistir.

4.2.1. Egitim Diizeyi ile flgili Hipotezler
* Tiiketicilerin egitim diizeyleri ile aile i¢inde tasarruf karar1 arasinda

anlamli bir iliski vardir.

» Tiiketicilerin egitim diizeyleri ile ailede beyaz esya ve mobilya gibi
dayanikl1 tiiketim mallarini satin alma kararlar1 arasinda anlamli bir
iligki vardir.

» Tiiketicilerin egitim diizeyleri ile ailede beyaz esya ve mobilya gibi
dayanikl1 tiiketim mallarinin markalarini belirlemeleri arasinda an-
lamli bir iligki vardir.

* Tiiketicilerin egitim diizeyleri ile ailede gida ve temizlik {irlinlerini
satin alma kararlar1 arasinda anlaml bir iliski vardir.

* Tiiketicilerin egitim diizeyleri ile ailede gida ve temizlik tirlinlerinin
markalarini belirlemeleri arasinda anlamli bir iliski vardir.

122



Trakya Universitesi Tktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi E-Dergi
Haziran 2014 Cilt 3 Say1 1 (107-136)

* Tiiketicilerin egitim diizeyleri ile ailede tatile ¢ikma kararini verme-
leri arasinda anlamli bir iligki vardir.

* Tiiketicilerin egitim diizeyleri ile ailede gidilecek tatil yerini belir-
lemeleri arasinda anlamli bir iligki vardir.

4.2.2. Evlilik Siireleri ile Tlgili Hipotezler

* Tiiketicilerin evlilik siireleri ile aile iginde tasarruf karar1 arasinda
anlamli bir iliski vardir.

» Tiiketicilerin evlilik siireleri ile ailede beyaz esya ve mobilya gibi
dayanikli tiiketim mallarini satin alma kararlar1 arasinda anlamli bir
iliski vardir.

» Tiiketicilerin evlilik siireleri ile ailede beyaz esya ve mobilya gibi
dayanikli tiiketim mallarinin markalarini belirlemeleri arasinda an-
lamli bir iligki vardir.

» Tiiketicilerin evlilik siireleri ile ailede gida ve temizlik {iriinlerini sa-
tin alma kararlar1 arasinda anlamli bir iligki vardir.

* Tiiketicilerin evlilik siireleri ile ailede gida ve temizlik iriinlerinin
markalarini belirlemeleri arasinda anlamli bir iliski vardir.

» Tiiketicilerin evlilik siireleri ile ailede tatile ¢ikma kararini1 vermeleri
arasinda anlamli bir iligki vardir.

« Tiiketicilerin evlilik siireleri ile ailede gidilecek tatil yerini belirle-
meleri arasinda anlamli bir iligki vardir.

4.2.3. Yillik Toplam Tiiketim Harcamalar1 Tutan Ile Tlgili Hipotezler
» Tiiketicilerin yillik toplam tiiketim harcamalar tutari ile aile iginde
tasarruf karari arasinda anlamli bir iligki vardir.

» Tiiketicilerin yillik toplam tiiketim harcamalar tutar ile ailede beyaz
esya ve mobilya gibi dayanikli tiiketim mallarini satin alma kararlari
arasinda anlamli bir iliski vardir.

» Tiiketicilerin yillik toplam tiiketim harcamalari tutar ile ailede beyaz
esya ve mobilya gibi dayanikli tiiketim mallarinin markalarim belir-
lemeleri arasinda anlaml1 bir iligki vardir.
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» Tiiketicilerin yillik toplam tiiketim harcamalar tutar1 ile ailede gida
ve temizlik iiriinlerini satin alma kararlar1 arasinda anlamli bir iligki
vardir.

* Tiiketicilerin yillik toplam tiiketim harcamalar tutar1 ile ailede gida
ve temizlik Griinlerinin markalarini belirlemeleri arasinda anlamli bir
iliski vardir.

» Tiiketicilerin yillik toplam tiiketim harcamalari tutar ile ailede tatile
¢tkma kararini vermeleri arasinda anlamli bir iligki vardir.

» Tiiketicilerin y1llik toplam tiikketim harcamalari tutari ile ailede gidi-
lecek tatil yerini belirlemeleri arasinda anlamli bir iligki vardir.

4.3. ARASTIRMA VERILERININ DEGERLENDIRILMESI

Bu béliimde, astirmada ele alinan amaglar dogrultusunda Istanbul ili
Bakirkoy ilgesinde tesadiifi olarak yapilan anketlerden elde edilen verilerin
istatistiksel olarak ¢oziimlemeleri sonucunda elde edilen bulgular ve yorum-
lar1 yer almaktadir.

Bulgular boliimiinde ilk dnce 6rneklem gruplarmin genel yapisini
aciklamak amaciyla, frekans ve ylizde dagilimlarina degerlendirmeleriyle
birlikte yer verilmistir. Hemen ardindan ise anketler ile elde edilen verilerin,
calismanin amaci dogrultusunda istatistiksel analizler ile degerlendirilme
asamasi bulunmaktadir.

4.3.1. Grubun Genel Yapisina iliskin Frekans ve Yiizdeler

Bu boliimde arastirma kapsamina giren érneklem grubunun 214 iiye-
sine ait cinsiyet, dogum yillari, egitim diizeyleri, yaptiklan isler, ailede tasar-
rufa karar verme ve tatil yeri belirleme gibi durumlarinin istatistiksel olarak
frekans ve yiizdeleri tablolar dahilinde degerlendirilip yorumlanmustir.

124



Trakya Universitesi Tktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi E-Dergi
Haziran 2014 Cilt 3 Say1 1 (107-136)

Tablo 1: Tiiketicilerin cinsiyete gore frekans dagilimlari

Cinsiyet | Frekans %
Erkek 109 50,9
Kadin 105 49,1
Toplam 214 100

Tiiketicilerin cinsiyete gore frekans dagilim sonuglarinda, dagilimin
%50,9’unu erkeklerin (n=109) ve % 49,1’ini kadinlarin (n=105) olusturdugu
goriilmektedir.

Tablo 2: Tiiketicilerin dogum yillarina gore frekans dagilimlar:

Dogum Yih Frekans %

1985 sonrasi 23 10,7
1975 -85 84 39,3
1975 6ncesi 107 50,0
Toplam 214 100

Tiiketicilerin dogum yillarina goére frekans dagilim sonuglarinda,
1975 6ncesinde doganlarm % 50,0°lik bir oranla en yiiksek yilizdeye sahip
oldugu, 1975 — 85 yillan1 arasinda doganlarm ise % 39,3 ile onlar takip
ettigi ve 1985 sonrasi doganlarin % 10,7’lik oranla en az ylizdeye sahip
oldugu goriilmektedir.

Tablo 3: Tiiketicilerin egitim diizeylerine gore frekans dagihimlar

Egitim diizeyi Frekans %

[kogretim 26 12,1
Ortadgretim 85 39,7
Yiiksekokul/Universite 81 37,9
Yiiksek Lisans ve iistii 22 10,3
Toplam 214 100
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Tiiketicilerin egitim diizeylerine gore frekans dagilim sonuglarinda,
en diisiik dagilim % 10,3’le yiiksek lisans ve iistli egitim almislarda gorii-
lirken, bunu sirasiyla % 12,1 ile ilkogretim ve 37,9 ile yiikseko-
kul/tiniversite takip etmektedir. En yliksek yiizdelik dilim ise % 39,7 ile
ortadgretim mezunlarinda goriilmektedir.

Tablo 4: Tiiketicilerin yaptiklari islere gore frekans dagilimlar:

Yaptid is Frekans %

Calismiyor 47 22,0
Kamu ¢alisani 56 26,2
Ozel sektor calisant 87 40,7
Isletme sahibi 24 11,2
Toplam 214 100

Tiiketicilerin yaptiklar islere gore frekans dagilim sonuglarinda, %
11,2°1ik oranla isletme sahipleri en az yiizdeye sahipken, onlar1 % 22,0 ile
calismayanlar ve 26,2 ile kamu c¢alisanlan takip etmektedir. En yiiksek yiiz-
delik orana sahip olan 6zel sektor calisanlar ise % 40,7 olarak goriilmekte-
dir.

Tablo 5: Tiiketicilerin evlilik siirelerine gore frekans dagilimlar:

Evlilik siiresi Frekans %

5 yila kadar 57 26,6
5-9yil 32 15,0
10 - 14 yil 44 20,6
15 yil ve iistii 81 37,9
Toplam 214 100

Tiiketicilerin evlilik siirelerine gore frekans dagilim sonuglarinda, en
diisiik oran % 15,0 ile 5 — 9 yil arasit evli olan ¢iftlerde goriiliirken, onlari
takip edenler % 20,6 ile 10 — 14 y1l aras1 evli olan ¢iftler ve % 26,6’lik oran-
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la 5 yila kadar evli olanlardir. En yiiksek oran ise % 37,9 ile 15 yil ve ustiin-
de evliliklerde goriilmektedir.

Tablo 6: Tiiketicilerin cocuk durumlarina gore frekans dagihm-

lan
Cocuk durumu Frekans %
Kiiciik ¢ocuklu 81 37,9
Yetiskin ¢cocuklu 64 29,9
Yetiskin ¢ocuklarindan ayri 18 8,4
Cocuksuz 51 23,8
Toplam 214 100

Tiiketicilerin ¢ocuk durumlarina goére frekans dagilim sonuglarinda,
en ylksek oran % 37,9 ile kiigiik ¢ocuklular olarak goriiliirken, bunu % 29,9
ile yetigkin ¢ocuklular ve % 23,8 ile ¢cocuksuzlar takip etmektedir. Yetigkin
cocuklarindan ayri1 olanlar ise % 8,4 ile en diisiik oran olarak goriinmektedir.

Tablo 7: Tiiketicilerin yillik tiikketim harcamalari tutarina gore
frekans dagilimlar

Yillik tiikketim harcamalar: Frekans %
tutari
10.000 TL’ye kadar 63 29,4
10.000 - 14.999 TL 40 18,7
15.000 -19.999 TL 68 31,8
20.000 TL ve tstii 43 20,1
Toplam 214 100

Tiiketicilerin y1llik tiiketim harcamalar tutarina gore frekans dagilim
sonuglarina bakildiginda, % 31,8 ile en yiiksek oran 15.000 — 19.999 TL
arasi olarak goriliirken, bunu % 29,4 ile 10.000 TL’ye kadar olan oran ve %
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20,1 ile 20.000 TL ve iistii takip etmektedir. 10.000 — 14.999 TL aras1 ise %
18,7 ile en diisiik yiizdeye sahiptir.

Tablo 8: Tiiketicilerin ailede tasarrufa karar verme durumlari-
na gore frekans dagihimlari

Ailede tasarruf karari Frekans %

Erkek 79 36,9
Kadin 58 27,1
Eslerin birlikte karari 72 33,6
Diger 5 2,3
Toplam 214 100

Tiiketicilerin ailede tasarrufa karar verme durumlarina gore frekans
dagilim sonuglarinda, % 36,9 ile en yiiksek oran erkeklere ait olurken, bunu
%33.,6 ile eslerin birlikte karar1 ve % 27,1 ile kadin takip etmektedir. En
diistik oran ise % 2,3 ile diger segenegi olarak goriilmektedir.

Tablo 9: Tiiketicilerin ailede beyaz esya ve mobilya gibi dayamk-
I tiilketim mallarini satin alma durumlarina gore frekans dagilhimlari

Ailede beyaz esya ve mobilya Frekans %

satin alma karari

Erkek 64 29,9
Kadin 51 23,8
Eslerin birlikte karari 96 449
Diger 3 14
Toplam 214 100

Tiiketicilerin ailede beyaz esya ve mobilya gibi dayanikli tiiketim
mallarini satin alma durumlarina gore frekans dagilim sonuglarinda, en yiik-
sek oran % 44,9 ile eslerin birlikte karar1 olurken, bunu % 29,9 ile erkek ve
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% 23,8 ile kadin takip etmektedir. En diisiik oran ise % 1,4 ile diger segenegi
olarak goriilmektedir.

Tablo 10: Tiiketicilerin ailede beyaz esya ve mobilya gibi daya-
nikh tiiketim mallarimin markalarini belirleme durumlarina gore fre-
kans dagihimlar:

Ailede beyaz esya ve mobilya Frekans %

markalarimin karari

Erkek 98 45,8
Kadin 37 17,3
Eslerin birlikte karar1 73 34,1
Diger 6 2,8

Toplam 214 100

Tiiketicilerin ailede beyaz esya ve mobilya gibi dayanikli tiiketim
mallarinin markalarini belirleme durumlarina gore frekans dagilim sonugla-
rinda, en yiiksek oran % 45,8 ile erkek olurken, bunu % 34,1 ile eslerin bir-
likte karar1 ve % 17,3 ile kadin takip etmektedir. En diisiik oran ise % 2,8 ile
diger secenegi olarak goriilmektedir.

Tablo 11: Tiiketicilerin ailede gida ve temizlik iiriinlerini satin
alma durumlarina gore frekans dagilhimlar

Ailede gida ve temizlik iiriin- Frekans %

lerini satin alma kararn

Erkek 21 9,8

Kadin 113 52,8
Eslerin birlikte karar1 77 36,0
Diger 3 14

Toplam 214 100

Tiiketicilerin ailede gida ve temizlik iiriinlerini satin alma durumla-

rina gore frekans dagilim sonuglarinda, en yiiksek oran % 52,8 ile kadin
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olurken, bunu % 36,0 ile eslerin birlikte karar1 ve % 9,8 ile erkek takip et-

mektedir. En diisiik oran ise % 1,4 ile diger secenegi olarak goriilmektedir.

Tablo 12: Tiiketicilerin ailede gida ve temizlik iiriinlerinin mar-
kalarim belirleme durumlarina gore frekans dagilimlari

Ailede gida ve temiz- Frekans %

lik iiriinlerinin markalarmin

karan

Erkek 10 47
Kadin 169 79,0
Eslerin birlikte karari 32 15,0
Diger 3 1,4
Toplam 214 100

Tiiketicilerin ailede gida ve temizlik iirlinlerinin markalarini belirle-
me durumlarma gore frekans dagilim sonuglarinda, en yiiksek oran % 79,0
ile kadin olurken, bunu % 15,0 ile eslerin birlikte karar1 ve % 4,7 ile erkek
takip etmektedir. En diigiik oran ise % 1,4 ile diger se¢enegi olarak goriil-
mektedir.

Tablo 13: Tiiketicilerin ailede tatile citkma kararini verme du-
rumlarina gore frekans dagihimlar

Ailede tatile cidkma karari Frekans %
Erkek 81 37,9
Kadin 14 6,5
Eslerin birlikte karar1 113 52,8
Diger 6 2,8
Toplam 214 100

Tiiketicilerin ailede tatile ¢ikma kararim1 verme durumlarma gore
frekans dagilim sonuglarinda, en yiiksek oran % 52,8 ile eslerin birlikte kara-
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r1 olurken, bunu % 37,9 ile erkek ve % 6,5 ile kadin takip etmektedir. En

diistik oran ise % 2,8 ile diger segenegi olarak goriilmektedir.

Tablo 14: Tiiketicilerin ailede gidilecek tatil yerinin kararim
verme durumlarina gore frekans dagihimlar

Ailede tatile yeri karari Frekans %
Erkek 66 30,8
Kadin 29 13,6
Eslerin birlikte karar1 106 49,5
Diger 13 6,1
Toplam 214 100

Tiiketicilerin ailede gidilecek tatil yerinin kararini1 verme durumlari-
na gore frekans dagilim sonuglarinda, en yliksek oran % 49,5 ile eslerin bir-
likte karar1 olurken, bunu % 30,8 ile erkek ve % 13,6 ile kadin takip etmek-
tedir. En diisiik oran ise % 6,1 ile diger segenegi olarak goriilmektedir.

SONUC VE GENEL DEGERLENDIRME

Her tiiketicinin bir birey oldugu ve yillar icerisinde degisik neden-
lerden otiirii farkli tiiketim davranislart gelistirmis olabilecegini sOylemek
miimkiindiir. Her bireyin, kisiligi farkli olabilecegi gibi, i¢inde bulundugu
toplum ve aile yapilariin da degiskenlik gdstermesiyle birlikte, tiiketim
aliskanliklarinda da farklilasma s6z konusu olabilmektedir. Tiiketicilerin
farkli kosullar altinda farkli satin alma davranislar1 sergileyecegi diistintildii-
giinde, bunun derinlemesine incelenmesi gereken bir konu oldugu da anla-
silmaktadir. Kadinin ¢alisma hayatina atilmasi, genis aileden ¢ekirdek aileye
gecilmesi, ataerkil aile yapilarinin yerini demokratik ailelere birakmasi gibi
durumlar tiiketim davraniglarini her gecen giin farklilagtirmaktadir.

Aile; bireylerin tiiketim tercihlerini etkileyen en dnemli unsurlardan
biri olarak goriilmektedir ve aile icerisinde yer alan bireyler bir iiriin veya
hizmeti satin alma karar1 almadan once diger aile iiyelerinin goriislerini al-
mak isterler. Bir referans grubu olarak, fertleri tizerinde biiyiik bir etkisi olan

131



Trakya Universitesi Tktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi E-Dergi

Haziran 2014 Cilt 3 Say1 1 (107-136)
ailenin, bireysel ve ortak kararlar asamasinda siirekli etkilesim halinde oldu-
gunu sOylemek miimkiindiir.

Bu arastirmada, bazi mal ve hizmet gruplarinda satin alma kararlari-
nin aile igerisinde kime ait oldugu incelenmis, ayrica bu kararlarin egitim
diizeyi, evlilik siiresi ve yillik toplam tiiketim harcamalari tutari ile iligkisi
degerlendirilmistir.

Arastirmanin sonucunda elde edilen sonuglara bakildiginda, ailede
tasarrufa karar veren kiginin erkek oldugu, bununla birlikte eslerin birlikte
karariin da yiiksek bir oran oldugu goriilmektedir. Tiiketicilerin beyaz esya
ve mobilya gibi dayanikli tiiketim mallarini satin alma durumlarma bakildi-
ginda eslerin birlikte kararinin ve erkek karar diizeyinin kadinlara oranla
daha yiiksek oldugunu, bu {iriinlerin markalarini belirleme asamasinda da
erkeklerin daha etkin bir rol oynadigin1 sdylemek miimkiindiir. Gida ve te-
mizlik iirlinlerini satin alma ve bunlarin markalarini belirleme durumlarinda
ise kadmlarin belirgin bir {istiinliik ile karar verici olduklar1 goriilmektedir.
Tatile ¢gitkma kararimin verilmesi asamasinda eslerin birlikte karart daha yiik-
sek bir oran olarak goriiliirken, gidilecek tatil yerinin belirlenmesi ile ilgili
karar1 da yine eslerin ortak aldiklar1 goriilmektedir.

Yapilan degerlendirmeler egitim diizeyleri ile iliskilendirip yorum-
landiginda ise, egitim diizeyinin yiikselmesi ile tasarrufa karar verme egili-
minin kadia dogru gegtigi goriilmektedir. Tiiketicilerin egitim diizeylerine
gore beyaz esya ve mobilya gibi dayanikl tiiketim mallarini satin alma ka-
rarlar1 incelendiginde ise, egitim diizeyinin arttik¢a ortak karar verme egili-
minin de arttig1 goriilmiistiir. Bununla birlikte egitimle birlikte kadinin karar
verme oranlarinda da artis gozlemlenmistir. Bir diger bakis agisiyla diisiik
egitim seviyeli ailelerde erkek yogun karar diizeyi goriilmektedir. Bu {ir{inle-
rin markalarinin belirlenmesinde ise egitim seviyesinin artisiyla birlikte yine
ortak karar egiliminin de artti§1 gozlemlenmektedir. Egitim diizeylerine gore
gida ve temizlik iiriinlerini satin alma kararlar1 incelendiginde, egitim diize-
yinin artmasiyla birlikte ortak karar egiliminin de arttigin1 sdylemek mim-
kiindiir. Bu firiinlerin markalarinin belirlenmesinde ise egitim diizeyi farki
gozetilmeksizin her kosulda kadinlarin markalart belirleyici oldugu goriil-
mektedir. Yine egitim diizeylerine gore tatile ¢ikma karar1 incelendiginde,
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artan egitim diizeyiyle birlikte ortak karar verme egiliminin de yiikseldigini
sOyleyebiliriz. Gidilecek tatil yerinin belirlenmesinde ise, egitim diizeyinin
artmasi kadinin karara katilma oranini yiikseltmekte ve eslerin birlikte karar
alma olasiligini arttirmaktadir.

Tiiketicilerin evlilik siirelerine gére degerlendirme yapildiginda, ev-
lilik siiresinin artmasi ile birlikte 6zellikle ilk yillarda goriilen ortak karar
verme egiliminin azaldig1 ve orta donemde bu kararin erkeklere gectigi go-
rilmektedir. Evliligin ilerleyen safthalarinda ise kadin ve erkegin karar verme
oranlar1 birbirlerine yakin seyretmektedir. Beyaz egya ve mobilya gibi daya-
nikli tiiketim mallarin1 satin alma kararinin verilmesinde ise evliligin ilk
yillarinda goriilen ortaklasa karar verme egilimi ilerleyen yillarda ¢ok agik
bir bicimde goriilememektedir. Bu {iriinlerin markalarinin belirlenmesinde
ise, evliligin ilk safhalarinda ortaklasa karar verme egilimi gozlemlenirken,
daha sonraki yillarda karar vericinin erkek oldugu goriilmektedir. Gida ve
temizlik iirlinlerinin satin alinmasi ve bu iiriinlerinin marklarinin belirlenme-
sinde, evliligin her safhasinda karar verici olarak kadinlar 6n plana ¢ikmak-
tadir. Evliligin ilk yillarinda tatile ¢ikma kararinin verilmesi biiyiik bir oran-
da eslerin birlikte karar1 olarak goriiliirken, orta siireli evliliklerde kararin
erkege gectigi ve evliligin son safhalarinda tekrar ortak karar verme egilimi-
nin yiikseldigi goriilmektedir. Gidilecek tatil yerinin belirlenmesi durumda
ise, ilk yillarda yine ortak karar verme durumunun yiiksek oldugu, orta do-
nemde erkege gecen karar verme egiliminin ilerleyen yillarda tekrar ortak
karara doniistiigli goriilmektedir.

Yillik toplam tiiketim harcamalar tutarlarina gore tasarrufa karar
erme durumu incelendiginde, ortak karar verme ve ozellikle kadmin karar
verme diizeyinin arttig1 goriillmektedir. Beyaz esya ve mobilya gibi dayanikli
tilketim mallarini satin alma kararinda tiiketim harcamalar1 oraninin yiiksel-
mesiyle birlikte kadinin ve ortaklasa karar verme egiliminin arttig1 goriiliir-
ken, bu iiriinlerin markalarinin belirlenmesinde de kadinin roliinde bir artik
gozlemlenmektedir. Tam tersi olarak erkeklerin karar diizeyinde de diisiis
oldugu gorilmektedir. Gida ve temizlik iiriinlerini satin alma karar durumlari
incelendiginde ise, genellikle her tiiketim tutari grubunda kadinin etkin ol-
dugunu gormekle birlikte, artan tiikketim tutariyla birlikte ortak karar verme
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egiliminde de artis gozlemlenmektedir. Bu iirlinlerin markalarini belirlemede
de kadin tek karar verici olarak goriiliirken, artan tiiketim tutar1 kii¢iik bir
oranda da olsa ortak karar1 pozitif yonde etkilemektedir. Yillik toplam tiike-
tim harcamalar1 tutan diisiik olanlarda tatile ¢cikma karar1 erkek verirken, bu
tutar artis gosterdiginde eslerin birlikte karar verme olasiliginin da arttig
goriilmektedir. Gidilecek tatil yerinin belirlenmesinde de tiikketim harcamala-
riin yiikselmesiyle birlikte ortak karar verme egiliminin arttig1 goézlemlen-
mektedir.
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