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Ozet

Rekabetin artmasiyla, isletmeler pazar bolimlendirmesi yaparken tiiketicilerin satin
alma davraniglart hakkinda her zamankinden daha fazla bilgiye ihtiya¢ duymaktadirlar. Bu
calismanin temel amaci, tiiketicilerin plansiz satin alma egilimleri itibariyle pazar boliimlerini
tespit etmektir. Arastirmanin kapsam ve amaci dogrultusunda gelistirilen bir anket formu, yiiz
ylize goriisme yontemiyle, 400 kisilik bir 6rnek {izerinde uygulama yapilmistir. Elde edilen
verilere uygulanan kiimeleme analizi sonucunda, tiiketicilerin bu konuda homojen bir grup
olmadiklar1 tespit edilmistir. Tespit edilen pazar boliimlerinin demografik 6zelliklerine iliskin
ayrintilt sonuglar ¢alismada sunulmustur.

Anahtar sozciikler: Plansiz satin alma, demografik 6zellikler, pazar boliimlendirme
Abstarct

With the increase of competition, business enterprises need more information about
customers’ buying behaviors while making market segmentation. The main purpose of this
study is to determine the marketing segment in respect of customers’ impulse buying
tendencies. A questionnaire which has been developed according to the extent and the
purpose of the research has been carried out on an example 400 people by the face to face
interview method. As a result of cluster analysis that was carried out to the data acquired, it
has been determined that the customers are not a homogeneous group about this subject.
Detailed results about the demographic features of the determined marketing segments are
presented in the study.
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1. GIRIS

Pazarlamacilarin tiiketici zihnine bir seyler yerlestirmeyi, tutumlarin1 degistirmeyi ve
tiikketici harekete gecirmeyi istemelerinden 6tiirii (Kotler, 2003:568), tiiketicilerin pazarlama
cabalarma olan tepkileri iizerinde uzunca bir siiredir calisila gelmistir. Bu g¢alismalar
dogrultusunda tiiketicilerin tepkileri modellenmistir ve bu modeller genel olarak etkiler
hiyerarsisi modelleri olarak adlandirilmistir. Modelleme c¢aligmalar1 1900 yilinda AIDA ile
baslamis ve 1911 AIDAS, 1921 AIDCA, 1961 ACCA, yine 1961 Lavidge ve Steiner modeli,
1962°de AIETA VE 1971’de ALCALTA seklinde devam etmistir (De Pelsmacker vd.,
2000:61). En ¢ok bilinen ve kullanilan model olan AIDA (Attention, Interest, Desire, Action-
Dikkat, ilgi, Arzu, Hareket) tiiketicilerin ihtiyaclarinin modele dahil edilmesi ile NAIDAS
(Need,Attention, Interest, Desire, Action)’a donistliriilmistiir (Yurdakul, 2006:32). Howard
ve Sheth tiiketici davranisa iliskin daha komplike bir model olusturmuslardir. Bu modele gore
tiikketici algisal ve 6grenmeye donilik asamalardan gecerek; dikkat, egilim, satin alma, tutum
degisikligi veya markay1 tanima davranislar sergilemektedir (Blythe, 2000:16). Tiiketici karar
alma ve davranig sekillerine iliskin biitiin bu modeller alicinin biligsel, duygusal ve
davranigsal ~ asamalardan  sirasiyla  gecildigini  Ongdrmektedir  (Kotler,2003:569).
Pazarlamacilarin tiiketici davranis modellerine iligkin bilincine bagl olarak, tiiketici ile
anlamli bir temelde temas olusturmak ve tiiketicilerin her agamay1 kolaylikla gecebilmesine
yardimct olmak amaciyla pazarlama ¢abalarmin tutarli ve siliregelen bir yapida
gerceklestirilmesi Onerilmektedir (Smith(&Taylor, 2002:18). Bu modellerin ve pazarlama
cabalarinin genel olarak bilingli satin alma davranisini temel aldiklar1 goriilmektedir. Fakat
bazi istisnalar mevcuttur ve bunlardan biri plansiz satin alma (impulse buying) davranisidir,
zira plansiz satin alma var olan davranig modellerine tam olarak ortiismemektedir (Silvera vd.,
2008:23).

“Plansiz satinalma konusunda tiiketiciler, homojen bir grup mu?”, “Yoksa kendi
icerisinde benzer Ozellikleri tasiyan alt gruplar olusturuyorlar m1?”, “Eger, heterojen olan
pazarda homojen alt gruplar varsa bu gruplarin benzer ya da farkli yonleri nelerdir?”
sorularina cevap arayarak, plansiz satin alma konusunda pazar boliimlendirmeye ve bu
boliimlerin profillerini belirlemeye calisilmigtir. Bu baglamda ayrintili bilgilere ulagabilmek

i¢cin Oncelikle konunun gegmisi hakkinda bilgiler vermek anlamli olacaktir.
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2. ARASTIRMA KONUSUNUN GECMIiSi

1982°den onceki plansiz tiiketim tanimlari, etkili olan unsurlar agisindan tiiketiciden ¢ok
{iriine odaklanmistir. Ornegin Stern’in 1962 yilindaki tiiketici davramslarini planli, plansiz veya
tepkisel olarak siniflandirmasi plansiz satin alma davranigini tanimlamanin baslangicini
olusturmaktadir. Bu siniflandirmaya gore, planl satin alma davranigi zaman igerisinde tiiketime
yonelik bilgi temini sonucunda rasyonel karar vermeyi icermektedir. Plansiz tiikketim ise benzer
tiirde daha kapsamli planlamay1 kapsamayan, aksine tepkisel olan satin alma davranisin igerir
ve karar verme ile satin alma stirelerinin yakinlig1 en belirgin ayirt edici 6zelligidir. 1982°den
sonra arastirmacilarin plansiz satin alma davranigina odaklanmasi ile plansiz satin almanin
boyutlar1 arastirilmaya baglanmistir. Son donemlerde ise, arastirmacilarin plansiz satin almanin
hedonik veya duygusal bilesenleri icerdigi yoniindeki kanaatleri gozlenmektedir. Bu tutum,
tanima su sekilde yansimstir: Plansiz satin alma tiiketicinin hemen bir seyler satin almak igin
ani, cok gliclii ve 1srarli bir arzu yasadiginda gergeklesen davranistir (Hausman, 2000: 404—
405).

Buendicho, Stern’in (1962) calismasini baz alarak plansiz satin almay1 “saf plansiz satin
alma -tamamen planlanmamis, satin alma modellerine uymayan yeni bir davranig tiiri”,
“hatirlatic1 plansiz satin alma -daha onceki tecriibelere dayanan davranis sekli” ve “teklifli
plansiz satin alma -bir iiriinii ilk goriildiigiinde yapilan degerlendirmeyle ger¢eklesen davranis
sekli” seklinde ele almistir (Buendicho, 2003:7).

1986 yilinda Sproles ve Kendall 40 faktor kullanarak miisteri davranis sekillerine iligkin
plansiz tiikketimi de kapsayan bir envanter olusturmuslardir: 1)Miikemmeliyetcilik veya yiiksek
kalite bilinci, 2)Marka bilinci, 3)Yenilik-moda bilinci, 4)Eglenceye doniik, hedonik aligveris
bilinci, 5)Fiyat ve “Odemeye deger” aligveris bilinci, 6)Plansizlik-tepkisellik, 7)Markalar,
magazalar ve miisterilere yonelik bilgilere iligskin kafa karigikligi, 8)Aliskanlik haline gelmis,
marka bagimlili§1 odakl tiiketim (Lysonski vd., 1995:12).

Silvera ve Digerleri’ne gore plansiz satin alma rasyonel tercih modelleri ile ortiigmediginden
sebebe dayali hareket ve planli davranisi konu edinen g¢alismalarin cergevesi ile agiklanmasi
zordur. Ayrica miisteri davranigina iliskin analitik ya da sezgisel siiregler, yiiksek ya da diisiik
ilgililik gibi ayrimlara dayanarak siniflandirilmasi da giictiir. Ciinkii plansiz tiiketim yiiksek

ilgililik diizeyine sahip bir davranis ya da analitik bir siire¢ degildir. Ayrica plansiz tiikketimle
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iliskilendirilen duygusal tepkilerin varlig1 ve giicii, sezgisel tabanl ve diisiik ilgililik seviyesine
sahip tliketimle iligkili degildir. Arastirmacilara gore, insanlar bazen kendi plansiz tiiketimlerini
hos gérmeseler bile, baz1 zamanlarda negatif ruh halinden kurtulmak ve daha iyi hissedebilmek
icin kendilerini plansiz tiiketimle ddiillendirmektedirler (Silvera vd., 2008).

Chen, {irin 6zelliklerini, tiiketicinin ruh halini ve duygusal durumunu, aligveris yapmaya
yonelik sorumluluklarin ve zaman yeterliliginin plansiz tiiketimi etkileyebilecek faktorler olarak
siralamistir. Chen; Rook ve Fisher’in caligmalarini esas alarak plansiz satin almanin tamamiyla
mantiksiz ve riskli bir davranis olmadigini, cilinkii plansiz satin alma ile gercek tiiketim
arasindaki zaman diliminin degerlendirme agisindan dengeleyici bir unsur olabilecegini
belirtmistir. Chen’e gore yiiksek plansiz tiiketim egilimi olan tiiketicinin, satin aldig1 seyler
durumsal faktdrlerden ve sosyal normlardan da etkilenmektedir. (Chen, 2008)

Kim, plansizligin nedensel faktorlerini igsel ve dissal olarak ele almistir. Kim’e gore ruh
hali, mutluluk hissi, asir1 istek, eglence ve tatmin, hedonik ihtiyaglarin karsilama arzusu,
aligverisle birlikte enerjik hissetmek i¢sel; magazanin fiziksel ¢ekiciligi, miizik, renk ve satis
noktasi araclart digsal faktorler olarak plansiz satin almayi etkilemektedir (Kim, 2003:1).

Plansiz tiiketim egiliminin nedenlerine ve plansiz tiiketim egilimi olan insanlarin
Ozelliklerine iliskin farkli goriisler temel alinarak bircok arastirma ve c¢alisma
gerceklestirilmistir. Bu calismalar sayesinde hem plansiz satin alma egilimini ulastig1 boyuta
hem de plansiz tiiketim egilimi olan tiiketicilerin temel demografik ozelliklerine iliskin
onemli bilgilere ulagilmigtir.

Coley ve Burges’a gore perakendeciligin 6nemli kismi plansiz tiiketime dayanirken,
aligveris merkezlerindeki satin almalarin  %50’sinden fazlas1 ve gida tliketimlerinin
%70’inden fazlasi plansiz olarak gergeklestirilmektedir (Coley&Burges, 2008:282).

Altunisik ve Mert benzer sonuglara vurgu yapmislardir. 264 tiiketici tizerinde yaptiklar
arastirmaya gore tlketicilerin %78’1 plansiz ve bilingsiz olarak satin alma davranisi
sergilemektedirler (Altunisik&Mert 2003). 2004 yilinda 363 tiiketici lizerinde yapilan
calismaya baska bir ¢alismaya gore tiiketicilerin %60,3’1i aligveriste liste kullanirken geriye
kalanlar, plansiz ve bilingsiz bir sekilde aligveris yapmaktadirlar (Altunisik vd., 2004).

Hausmann plansiz tiiketimin ulastigt boyut i¢in 2 oran vermistir: tiiketicilerin %901

zaman zaman plansiz satin alirken, tiiketicilerin %30-50s1 kendilerini plansiz tiiketen olarak
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tanimlamaktadirlar. Hausmann plansiz satin almayr 2 boyuttan ele almistir. ilk boyutta
rasyonel olmayan, riskli ve kayba yol acan davranis olarak ele almistir. Diger boyuttan
plansiz tiiketimi, tiiketici bakis acisina gore ele almis ve Rook’un 1987 yilindaki ¢alismasini
temel alarak, tiiketicilerin plansiz tiiketimi normatif olarak yanlis gérmeyi basaramadiklarin
vurgulamistir. Rook ve Fisher’in 1995 yilindaki ¢alismalarini temel alarak da, miisterilerin
plansiz tliketimi kotii olmasina ragmen kontrol edilemeyen bir egilim, dogal davranigsal bir
ozellik olarak kabul ettiklerini belirtmistir. Hausman bu bakis acisi ile 272 tiiketici iizerinde
yaptig1 calisma ile benzer bir sonuca ulasarak, plansiz tiiketicilerin kendi kararlarimi diger
tiikketici gruplarina gore daha yanlis olarak gordiiklerini belirlemistir (Hausman, 2000: 404).

Gokalp ise Bradshaw ve Philips’in 1993 yilindaki ¢aligmalarina deginerek tiiketicilerin
%51’inin plansiz davrandiklarina vurgu yapmistir (Gokalp, 2007:83). Lysnoski ve
Digerleri’nin ¢aligmalariyla {iilkeler arasinda plansiz satin alma davranisi agisindan fark
bulunamamistir (Lysonski vd., 1995:17). Bu ve benzeri birgok arastirma plansiz tiiketimin,
hem cok yaygin hem de diinya capinda gerceklige sahip bir olgu oldugunu ortaya
koymaktadir.

277 Ogrenci lizerinde plansiz satin alma ile diger psikolojik etkenlerin iligkisini
belirlemeye yonelik yapilan arastirmada plansiz tiiketimin biligsel boyutu ele alinarak,
tilketim kararindaki plansizlik ile plansiz satin almanin biligsel boyutu arasinda iliski tespit
edilmistir. Arasgtirmanin sonucuna gore plansiz satin almanin bilissel boyutu ile goreceli
olarak iyi hissetme arasinda negatif bir iligki mevcuttur. Plansiz satin almanin etkililik boyutu
ile heyecan duyma ve asir1 miktarda satin alma arzusu arasinda da iligki bu ¢alisma ile
belirlenmistir. Ulasilan diger bir sonug ise plansiz satin almanin etkililik boyutuyla kisiler
arasi iligkilerdeki sliphecilik ve olumsuzluklar arasinda baglantidir. (Silvera vd., 2008).

Bu aragtirmalar disinda plansiz tiiketim egilimli tiiketicilerin demografik 6zelliklerini
belirlemeye yonelik ¢alismalarin bazilarina ve sonuglarina deginmek faydali olacaktir.

Buendicho’nun 130 kisi {izerinde bir aligveris merkezlerinde gerceklestirdigi ¢alismaya
gore; cinsiyet ve saf plansiz tiiketim arasinda iliski mevcuttur ve kadinlar daha fazla
plansizdir; yas ve saf plansiz tiiketim arasinda iliski mevcuttur ve gencgler daha plansizdir;
varlik durumu ile plansizlik arasinda olumlu bir korelasyon vardir; tek basina aligveris

yapanlar daha fazla plansiz davranis sergilerler (Buendicho, 2003). Coley ve Burges plansiz
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tilketimle cinsiyet arasi iliskiyi belirlemek i¢in farkli iirlin kategorilerini kullanarak bir
arastirma yapmislardir. 277 6grenciden edinilen verilerin analizi ile kadinlar ve erkekler
arasinda plansiz satin alma agisindan farkliliklar oldugu ortaya konulmustur (Coley&Burges,
2008).

Park ve Digerleri’nin 217 {iniversite 6grencisi iizerindeki calismasinda moda temelli
plansiz tliketim ele alinmistir. Calismanin sonuclarina gore; modaya olan ilgi, pozitif
duygusal hisleri olan tiiketicinin moda temelli satin alma davranisini olumlu yonde
etkilemektedir ve kisilerin harcanabilir gelirlerindeki ve kredi kullanim imkanindaki artis
plansiz satin alma ile sonuglanmaktadir. (Park vd., 2006)

Ispanya’da 600 kisi iizerinde yapilan sosyolojik bir ¢calismayla satin alma davranisindaki
degisimler belirlenmis; plansiz satin alma egilimi olanlarin genellikle bekéar, ortaokul
diizeyinde 6grenim seviyesinde, 35 yastan kiiciik, yalniz yasayan veya ailesi disindan kisilerle
yasamini paylasan, tatmin i¢in ve sezon dnce aligveris yapan, ayrica siklikla marka degistiren
kisiler oldugu ortaya konulmustur (De Rada, 1998).

Yukarida detaylariyla sunulan literatiir taramalarindan da anlasilacagi gibi, plansiz satin
alma davranigi, neden ve sonuglari itibariyle, ¢ok yonlii bir olgudur. Buradan hareketle,
plansiz satin almanin bir tek nedeni ve bir tek sonucu olmadig1 gibi, bu konuda tiiketicilerde

farkli pazar boliimleri olusturabilecegi diistiniilmiistiir.

3. ARASTIRMANIN METODOLOJISI
3.1. Arastirmanin Amaci ve Sinirlari

Uygun pazarlama stratejilerini olusturmasi, pazarlama biitgelerini tiiketicilerin plansiz
tilketim egilimini dikkate alarak belirlenmesi ve etkili olabilecek pazarlama taktiklerini
gelistirilebilmesi igin bu tiir davranig sekillerinin pazarlamacilarca dikkate anlamsi gereklidir
(Bayley&Nancarrow, 1998: 99). Arastirmanin temel amaci, tiiketicilerin plansiz tiiketim
egilim diizeylerini belirleyerek, plansiz satin alma egilimlerine gore farkli pazar bolimleri
olusturup olusturmadiklarini tespit etmek ve ortaya ¢ikan pazar boliimleri hakkinda ayrintili
bilgilere ulagmaktir. Arastirma, spesifik bir {iriin grubu esas alinmadan, yalnizca Ankara’da
yasayan tiliketiciler iizerinde yapilmistir. Ayrica, plansiz satin alma konusu psikografik

ozellikler gibi bir¢ok konuyla yakindan ilgili olmasina ragmen; zaman, ekonomik kisitlar ve
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O0lgcme imkanlarinin sinmirliliklarindan dolay1 yalnizca, demografik 6zellikler ve plansiz satin
alma tutum ve davranislar1 ag¢isindan incelenmistir.
3.2. Arastirma Hipotezleri

Calismamizda Orneklem iizerinden elde edilen verilere gore tiiketiciler satin alma
egilimlerine gore gruplandirilacak olup her grubun demografik 6zelliklere gore incelemesi
yapilacaktir. Dolayisiyla arastirmanin amag¢ ve kapsami dogrultusunda asagidaki hipotezler
gelistirilmistir.
H,,= Tiiketiciler plansiz satin alma egilimleri itibariyle o= 0,05 anlamlilik diizeyinde farkli
kiimeler altinda toplanmaktadir.
Hjp,=Farkli kiimelerde toplanan tiiketiciler, o= 0,05 anlamlilik diizeyinde farkli demografik
ozelliklere sahiptir.
3.3. Ornekleme ve Veri Toplama Siireci

Tiiketicilerin plansiz tiiketim egilimlerini belirlemeye yonelik gerceklestirilen bu
calisma da uygulanan anket temel 2 boliimden olusmaktadir. i1k béliimde tiiketicilerin sosyo-
demografik 6zelliklerini belirlemeye yénelik sorulara yer verilmistir. Ikinci boliimde ise
tiikketicilerin plansiz tliketim egilimini belirlemeye yonelik 15 adet degiskene yer verilmistir.
Bu boliimdeki sorular Burton vd. (1998), Donthu&Gilliland (1996), Weun vd. (1997) ile
Rook&Fisher (1995) calismalarinda kullanilan plansiz tiikketim egilimi 6lgeklerinden
yararlanilmistir.

Tablo-1

Arastirmanin amag¢ ve kapsami dogrultusunda gergeklestirilen anket formu, agiklik ve
anlasilirh@ tespit etmek icin, basit tesadiifi 6rnekleme yontemine gore 30 kisilik bir 6rnege
uygulandiktan sonra ankete son hali verilmistir. Anket formu iiniversite 6grencilerinden
olusan 10 kisilik bir gruba gerekli egitimler verildikten sonra, Ankara’da farkli gelismislik
diizeyini yansittig1 diisiiniilen ii¢ bélgede uygulanmistir.
3.4. Veri ve Bilgilerin Analizi

Elde edilen verilerin i¢ tutarliliginin degerlendirilmesi i¢in giivenilirlik analizi
(Cronbach Alpha) uygulanmistir. Bilindigi {izere, genellikle Alfa katsayisinin alt limiti olarak
0,70 kabul edilmektedir. Ancak, kesfedici aragtirmalarda Alfa katsayis1 0,60’1n iistiinde kabul

edilebilir. Degisken sayisi arttikca bu degiskenlerin aralarindaki korelasyon katsayisi da

7
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artacagindan, Olgegin giivenilirligi de artacaktir (Hair vd., 1998:118). Gilivenilirlik analizi
sonucunda, elde edilen verilerin giivenilirligini arttirmak i¢in iki degisken analiz kapsamindan
cikarilmistir.

Kiimeleme analizi, birbirlerine benzeyen birey ve nesnelerin siniflandirmasini saglayan
cok degiskenli bir analiz tiiridiir (Nakip 2003:417). Kiimeleme analizinin amaci,
gruplanmamig verileri benzerliklerine gore siniflandirmak ve arastirmaciya uygun, ise yarar
Ozetleyici bilgiler elde etmede yardimci olmaktir (Tathidil, 1996:329). Tiiketicilerin plansiz
tilketim egilimleri bakimindan pazar boliimleri olusturup olusturmadigini goérebilmek igin
kiimeleme analizinden yararlanilmistir. Gruplarin demografik 6zellikleri itibariyle istatistiksel
bakimdan anlamli farkliliklarinin olup olmadigin1 belirleyebilmek i¢in Varyans analizi

(ANOVA) ve gruplar arasindaki farklarin testi i¢inse (LSD) analizi uygulanmistir.

4. ARASTIRMANIN BULGULARI
4.1. Arastirma Olceginin Giivenilirligi
Tablo-2
Arastirmada kullanilan plansiz tiiketim egilim 6l¢eginde 15 adet degisken kullanilmistir.
Olgegin giivenilirlik katsayis1 Cronbach Alfa katsayis1 ise 0,894 olarak hesaplanmistir.
Arastirma 6rneginin giivenilirlik katsayisinin yiiksek oldugu sdylenebilir.

Tablo-3

Arastirman Ornegine dahil olan tiiketicilere bakildiginda, dagilimlarn itibariyle oldukga

kapsamli bir 6rnek oldugu sdylenebilir.
4.2. Analizi Sonuc¢lari
Tablo-4

Yapilan kiimeleme analizi ile tiiketiciler plansiz tiiketim egilimlerine gore 3 gruba
ayrilmustir. 1k grupta 178 kisi yer alirken bu grup % 44,5’lik bir pazar béliimiinii, ikinci
grupta 160 kisi yer alirken bu grup % 40’lik pazar boliimiinii ve li¢iincii grup ise 62 kisiden ve
% 15,5’lik bir pazar boliimiinii olusturmaktadir.

Tablo-5
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H,,= Tiketiciler plansiz satin alma egilimleri itibariyle o= 0,05 anlamlilik diizeyinde
farkl1 kiimeler altinda toplanmaktadir. H;, hipotezi kabul edilmistir. Tablo 5°te kiimele
analizinde yer alan degiskenler ve degiskenlerin anlamlhilik diizeyleri goriilmektedir. Nihai
Kiime merkezleri incelenerek 1. kiimenin orta diizeyde, 2. kiimenin diisiik diizeyde 3. grubun
ise yiiksek diizeyde plansiz tiikketim egilimine sahip oldugu belirlenmistir. Ortalama degerler
incelendiginde plansiz tiiketim egilimi yiiksek olanlarin, yani 3. kiimenin, diisiinmeden satin
aldiklari, aligveriste listeye riayet etmedikleri, fiyat duyarliliklarinin diisiik oldugu, alima
tepkisel olarak o an karar verdikleri, satin almada ihtiyagtan ¢ok hissiyata 6nem verdikleri ve
bu tiir davranistan zevk aldiklar1 goriilmektedir. Plansiz tiiketim egilimi diisiik olan 2. kiime
ise egilim tam tersi yondedir yani aligveris listesinden sapma egilimi diisiik, diisiinerek ve

ihtiyaglara gore aligveris egilimi daha yiiksektir.
Tablo-6

Tablo 6’da hem tiiketicilerin demografik 6zelliklerinin plansiz tiikketim egilimlerine gore
dagilimina, hem de arastirmanin 2. hipotezinin testi ile farkli demografik degiskenlere iliskin
gruplar arasi farklara yer verilmistir.

Arastirmanin ikinci hipotezi, Hyy cinsiyet disindaki demografik degiskenler i¢in, o= 0,05

ve o= 0,10 anlamlilik diizeyinde kabul edilmistir.

5. ARASTIRMANIN SONUCLARI

Arastirma sonuglar1 genel olarak degerlendirildiginde, ilk olarak plansiz tiiketim
egilimleri agisindan tiiketicilerin homojen bir grup olmadigi sonucuna ulasilmistir. Ortaya
¢ikan kiimeler ya da bagka bir ifadeyle pazar boliimlerinin demografik 6zellikleri itibariyle de
farkl 6zelliklere sahip olduklar1 tespit edilmistir.

Tiketicilerin plansiz tiiketim egilimleri bakimindan, ortaya ¢ikan ii¢ kiime ortalama
degerlerinden hareketle, I kiime i¢in plansiz tliketim egilimi orta oldugu sdylenebilir. Pazar
boliimii olarak %44,5’luk bir pazar boliimiiyle en biiylik pazar boliimiinii olusturmaktadir. II.
Kiimenin plansiz tiiketim egilimi ise disiiktiir ve %40’lik pazar boliimii olusturmaktadir.

Plansiz tiiketim egilimi yiliksek olan III. Kiime ise yalmizca %15°1lik bir pazar boliimiinii

9
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olusturmaktadir. Bu sonuctan hareketle, tiiketicilerin yaklasik % 85°lik bir béliimiiniin
plansiz tiiketim egilimi orta ve alti oldugu soylenebilir. Tiketicilerin ihtiyacin hissedilmesi
ile satin almanin isleminin yerine getirilmesi arasinda bir zaman boyutunun oldugu
diisiiniilebilir. Aragtirmanin bu sonucunu ile isletmeler tiiketicilerin satin alma siire¢lerine
dahil olarak etkinlik ve verimliliklerini artirabileceklerdir. Ayrica bu konuda arastirma
yapacaklar, satin alma siirecini arastirmaya dahil etmeleri halinde, plansiz satin alma egilimi
orta ve diislik olan tiiketicilerin satin alma siiregleri bakimindan bir farklilik olup olmadigi
tespit edilebilir.

Arastirma sonucunda ortaya c¢ikan kiimelerin demografik 6zelliklerine bakildiginda,
cinsiyetin kiimeler arasin farkta istatistiki bir etkisi olmasa da, kadinlarin daha ¢ok plansiz
tiiketim egiliminin diisiik oldugu II. Kiimede, erkeklerin ise plansiz tiiketim egilimin orta
oldugu I. Kiimede yer aldigi goriilmektedir. Pazar bdliimlerinin yaglari itibariyle bir
degerlendirme yapildiginda, yas arttik¢a plansiz tiiketim egiliminin diistiigii goriilmektedir.
Egitim seviyesi yliksek olanlarin plansiz tiikketim egiliminin orta diizeyde, egitim seviyesi
diisiik olanlarin plansiz satinalma egilimlerinin diisiik seviyede oldugu goriilmektedir. Gelir
artisina paralel olarak plansiz tiiketim egiliminin de artig1 goriilmektedir. Calisma
sonucunda bahsedilen iligkiler deneysel bir model halinde incelenmediginde sadece
kiimelerde yigilmalardan kaynaklanan bir tahmin olarak disiintilmelidir. Bu sonuglarin
altinda bagka bir neden yatiyor olabilir. S6yle ki, bayanlarin plansiz tiiketim egiliminin diisiik
olmasi, bayan olduklarindan degil bayanlarin ekonomik &zgiirliiklerinden kaynaklanabilir.
Ayni sekilde egitim seviyesi diisiik olmasi bir neden olmayip, geliri etkileyerek dolayli bir
etkiden kaynaklanabilir. Arastirmanin bu sonucu deneysel model gelistirilerek arastirilacak
olursa daha kapsamli sonuclara ulasilabilir.

Arastirmamizda ulasilan sonuglar ilk bakista daha oOnceki arastirma bulgular ile
celisiyor goriinmektedir, clinkii yapilan arastirmalarda tiiketicilerin plansiz ve bilingsiz
tilketim davranis i¢in %50’lerin iizerinde, hatta bazi arastirmalarda %80-85’li oranlara
rastlanabilmektedir. Ancak burada goz Oniinde bulundurulmas: gereken 6nemli noktalardan
biri tliketicilerin tutumlar ile davraniglarinin farklilagabilecegidir. Bu farklilagsmanin nedeni
de iizerinde durulmasi gereken ve arastirmaya deger bir konu olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Ulasilan sonuglarla ortaya konulan fark, genel bir ¢ergevede iki bakis agisiyla ele alinabilir.

10
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Birinci bakis agisina gore tiiketici ve tiiketim bilinci agisindan degerlendirildigine,
tilkketicilerin planl ve bilingli tiikketim egiliminde ciddi bir sapmanin oldugu sdylenebilir. Bu
durum kigisel harcama ve tasarruf konularinin daha derinlemesine ve nedensel iligkiler
baglaminda arastirilmasi gerektigini ortaya koymaktadir. Ikinci bakis acisi ise pazarlama ve
pazarlama iletisimi perspektifinden gerceklestirilebilir, ¢linkii bu sapmada pazarlama ve
pazarlama iletisimi ¢abalarinin ne derecede etkili oldugu lizerinde de durularak, 6zellikle satis
noktas1 uygulamalar1 ile reklam c¢abalarinin bu tutum-davranig farklilasmasindaki etkisi

tizerinde inceleme ve analizler yapilarak nedensel sonuglara ulasilabilir.
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Ek-1: Tablo1: Plansiz Tiiketim Egilimi Degiskenlerinin Kaynak Alindigx Olgekler
Degiskenler Yaralanilan
Kaynaklar
Algverise ¢iktigimda sati almay diisiinmedigim seyleri satin alirim. Burton vd.
Alsveris listemde yer almayan seyleri almaktan kaginmam. g;:;n vd.; Rook ve
Rasgele satin almak ¢ok zevkli bir seydir. Weun vd.;Burton vd.
Gergekten fiyat olarak uygun oldugunu diistinmeden {iriinleri satin alirmm Burton vd.
Beni gergelften ilgilendiren yeni bir sey gordiigiimde, nasil bir sey oldugunu Burton vd.
anlamak i¢in satin alirnm
Ik gordugumde hosuma giden bir {iriin gérdiigiimde onu satin almaktan Burton vd.
¢ekinmem.
“Hadi hemen yapalim” ifadesi benim aligveris tavrimi tanimlar. Rook ve Fisher
Beni gergekten ilgilendiren bir sey gordiigiimde sonucu diigiinmeden onu Weun vd.;Burton vd.
alirim.
Aligverisi aklima estigi gibi yaparim Donthu ve Gilliland
Genel olarak kendimi plansiz aligveris yapan birisi olarak tanimlayabilirim  Burton vd.
. - Rook ve Fisher; Donthu
Genellikle diigiinmeden satin alirim. ve Gilliland
“Gorurim ve satin alirrm” ifadesi beni tanimlamaktadir. Rook ve Fisher
“Hemen satin al, sonra diisiiniirsiin” ifadesi beni tanimlamaktadir. Rook ve Fisher
O anda nasil hissettigime bagli olarak iirtinleri satin alirim. Rook ve Fisher
Bazen satin aldiklarim konusunda higbir seyi umursamam. Rook ve Fisher
Ek-2: Tablo 2: Olcek Giivenilirlik Istatistikleri
Ortalama Varyans Std. Sapma Degisken sayis1 Cronbach Alfa
33,9800 141,619 11,90036 15 0,894
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Ek-3: Tablo 3: Cevaplayicilarin Demografik Ozellikleri
Yas N % Cinsiyet N % Gelir n %
>20 14 3,5 Kadin 191 47,8 >1000YTL 157 39,3
20-29 60 15,0 Erkek 209 523 1001-1500 YTL 68 17,0
30-39 191 47,8 Toplam 400 100 1501-2000YT 31 7,8
40-49 81 20,3 2001-2500 YTL 45 11,3
50-59 39 9,8 2501-3000 YTL 52 13,0
<60 15 3,8 <3001 YTL 47 11,8
Toplam 400 100 Toplam 400 100
Ogrenim n %  Anne Ogrenim Baba Ogrenim
[Ikogretim 143 35,8 [Ikogretim 307 76,8 [lkogretim 255 63,8
Lise 86 21,5 Lise 65 16,3 Lise 94 23,5
Universite 159 39,8 Universite 27 6,8 Universite 49 12,3
Y. Lis./Dok. 12 3,0 Y. Lis./Dok. 1 3 Y. Lis./Dok. 2 0,5
Toplam 400 100 400 100 Toplam 400 100
Ek-4: Tablo 4: Her Bir Kiimedeki Tiiketici Sayisi ve Pazar Boliimleri
Pazar Boliimleri  Her bir Kiimeye Ait Tiiketici Sayis1  Biiyiikliigii %
1. Kiime 178 44,5
2. Kiime 160 40
3. Kiime 62 15,5
Toplam 400 100
Ek-5: Tablo 5: Nihai Kiime Merkezleri ve Varyans Analizi Sonug¢lari
Kiimeler
) L o M
£ g Plansiz Tiiketim Davramslar ES ES EF
- : v =1
ol e % 2o 4 ::MJ
§ 2 - R X
,000 Aligverise ¢giktigimda satin almay diisiinmedigim seyleri satmn alirim. 2770 1,69 3,79
,000 Alisveris listemde yer almayan seyleri almaktan kagmmam. 287 1,71 3,73
,000 Rasgele satin almak ¢ok zevkli bir seydir. 2,20 1,26 3,60
,000 Gergekten fiyat olarak uygun oldugunu diisiinmeden iiriinleri satin alim 2,24 1,41 3,26
Beni gergekten ilgilendiren yeni bir sey gordiigiimde, nasil bir sey 292 1,86 385

000 oldugunu anlamak i¢in satmn alirim

[lk gordiigiimde hosuma giden bir iiriin gérdiigiimde onu satm almaktan 3,01 1,78 3,79

,000 :
¢ekinmem.

,000 “Hadi hemen yapalim” ifadesi benim aligveris tavrimi tanimlar. 2,34 1,38 3,76
000 Beni gergekten ilgilendiren bir sey gordiigiimde sonucu diisiinmeden onu 2,61 1,49 3,76
’ alirm.

,000 Alsverisi aklima estigi gibi yaparim 2,06 1,48 3,58
,000  Genel olarak kendimi plansiz aligveris yapan birisi olarak tanimlayabilirim 2,25~ 1,53 3,52
,000 Genellikle diisiinmeden satin alirim. 1,96 1,44 3,52
,000 “Goriiriim ve satin alirim” ifadesi beni tanimlamaktadir. 2,26 1,71 3,74
,000 “Hemen satm al, sonra diigiiniirsiin” ifadesi beni tammlamaktadir. 1,81 1,26 3,35
,000 O anda nasil hissettigime bagl olarak iirtinleri satin alirim. 2,86 1,71 3,60
,000 Bazen satin aldiklarim konusunda higbir seyi umursamam. 2,53 1,46 3,56
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Ek-6 :Tablo 6: Tiiketicilerin Pazar Boliimleri itibariyle Dagilimlari ve ANOVA Sonuclari
1, Kiime ORTA 2,Kiime DUSUK  3,Kiime  Varyans Analizi LSD ve Gruplar
(n: 178) (n:160) YUKSEK ve Anlamhk Arasi Fark
n: 400 (n:62) Diizeyleri
Cinsiyet F=0,562
Kadm 191 80(%419) 81 (%42,4) 30(%15,7)  Sig=0,454 Fark Yok
Erkek 200 98 (%46,9) 79 (%37,8) 32 (%15,3) H;,RED
Yas
>20 14 6 (%42.,9) 6 (%42.,9) 2 (%14,3)
20-29 60 27 (%45,0) 19 (%31,7) 14 (%23,3) _ .
30-39 191 78 (%4038) 82 (%42.9) 31 (%16.2) SiF=§’5773** Orzzﬁ]ﬁ‘zlzsek
40-49 81 34 (%42,0) 36 (%44.,4) 11 (%13,6) Hg KABUL ’
50-59 39 25 (%64,1) 11 (%28,2) 3 (%7,7) b
<60 15 8 (%53,3) 6 (%40.0) 1(%6,7)
Ogrenim Durumu
ilkogretim 143 51 (%35,7) 73 (%51,0) 19 (%13,3) 3554
Lise 86 43 (%50,0) 26 (%30,2) 17(6198) o, OrtaXDisik
Universite 159 77 (%48.4) 56 (%35.2) 26(%164) o ng;BUL (0=0,008)
Y. Lis./Dok. 12 7 (%58,3) 5 (%41,7) 0 (% 0) 1b
Anne Ogrenim Durumu
ilkogretim 307 133(%43,3) 131 (%42,7) 43 (%14,0) 2507
Lise 65 32 (%49,2) 21 (%32,3) 2(%I185) o mer.  Diisik X Yiiksek
Universite 27 12 (%44,4) 8 (%29,6) 7 (%25,9) Hg KABUL (@=0,037)
Y. Lis./Dok. 1 1 (%100) 0 (%0) 0 (%0) b
Baba Ogrenim Durumu .
: Orta X Diisiik
Ik gretim 255 110(%43,1) 115 (%45,1) 30 (%11,8) Fs 184 r(zzo 0‘3’)5“
Lise 94 42 (%44,7) 31 (%33,0) 21(%223) o i0er  Diisiik X Yiiksek
Universite 49 24 (%49,0) 14 (%28,6) 11 (%22.,4) ngKABUL s(oc=0 003)
Y. Lis./Dok. 2 2 (%100,0) 0 (%0) 0 (%0) b ’
Aylk Toplam Gelir
>1000YLT 157 62 (%39,5) 76 (%A48,4) 19 (%12,1) o
1001-1500 YTL 68 29 (%42,6) 30 (%44, 1) 9(%13.2) ~ O””_XO OD(ES““
1501-2000Y T 31 17 (%54,8) 9 (%29,0) 5(%16,1) F=6,207 _ (a=0,003)
2001-2500 YTL 45 18 (%40,0) 18 (%40,0) 9 (%20,0) Sig=0,002*  Disiik X Yiiksek
2501-3000 YTL 52 26 (%50,0) 15 (%28,8) 11(%212)  HwKABUL (0=0,004)
<3001 YTL 47 26 (%55,3) 12 (%25,5) 9 (%19,1)

* o= 0,05 **; o= 0,1 seviyelerinde anlaml bir fark vardir.
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