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OZET

Tiiketici ihtiyaclart smirsizken kaynaklarin smirli oldugu bilinen bir gergektir.
Tiketicilerin ihtiyaclarim1 karsilarken mantikli ve bilingli olmalar1 beklenmektedir. Bu
anlamda ““Universite dgrencileri bilingli bir tiiketici midir?” Sorusuna yanit bulmak i¢in bu
arastirma yapilmistir. Arastirmanin amacina hizmet etmesi amaciyla Kuru (2014) tarafindan
gelistirilen ‘‘Rasyonel Tiiketim’’ 6lg¢egi kullanilmistir. Bilingli tikketim kavraminin birgok alt
boyutu vardir ve bunlardan birisi de mantiga dayali rasyonel tiiketimdir. Bu arastirmanin
verileri Akdeniz, Antalya Bilim ve Alanya Alaaddin Keykubat Universitelerinde 6grenim
goren ogrencilerden anket yoluyla elde edilmistir. Ogrencilerin sosyo-demografik
Ozelliklerinin, tiiketici olarak haklarin1 bilip bilmediklerini ve bilingli tiiketici olup
olmadiklarin1 etkileyip etkilemedigi kesfedilmeye ¢alisilmistir. Anketin verileri paket
program kullanilarak kodlanmis ve analiz edilmistir. Arastirmadan elde edilen bulgulara gore
bilingli tiiketici olmanin ve tiiketici olarak haklarmi bilmenin egitim seviyesi, gelir ve
tniversite ile ilgisi bulunmamaktadir. Sosyo-demografik ozelliklerden birisi olan egitim
seviyesi acisindan incelendiginde, yiiksek lisans Ogrencilerinin lisans Ogrencilerine gore
sadece daha bilingli tiikketici olduklar1 bulunmustur.

Anahtar Kelimeler: Bilingli tiiketim, Bilingli tiiketici, Universite dgrencileri.
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SUMMARY
UNIVERSITY STUDENTS' PERSPECTIVES ON CONSCIOUS CONSUMPTION
AND AN APPLICATION

It is a known fact that resources are limited while consumer needs are illimitable.
Consumers are expected to be rational and conscious when satisfying their needs. In this
sense, ““Are university students a conscious consumer?’’ is the research question applied with
this study. The "Rational Consumption™ scale developed by Kuru (2014) is used to serve the
purpose of the research. The concept of conscious consumption has many sub-dimensions and
one of them is rational consumption based upon logic. The data of this research has been
obtained through a questionnaire from students studying at Akdeniz, Antalya Bilim and
Alanya Alaaddin Keykubat Universities. It has been tried to discover whether the socio-
demographic characteristics of the students affect whether they know their rights as
consumers and whether they are conscious consumers (or not). The data of the survey is
encoded and analyzed using the package program. According to the findings of the research,
being a conscious consumer and knowing their rights as consumers has no relation with
education level, income, university. When examined in terms of education level, which is one
of the socio-demographic characteristics, it is found that graduate students are more conscious
consumers than undergraduate students in terms of only being conscious consumer.

Keywords: Conscious consumption, Conscious consumer, University Student
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ONSOZ

Tiiketicilerin bitmeyen gereksinimlerine karsilik kaynaklarin sinirli olmasi yadsinamaz
bir gergektir. Gerek ihtiyag gerekse tiilketme kavramiyla kendini bulan ve ifade eden
tiikketicilerin tiiketimleri sirasinda bilingli ve rasyonel olmalar1 gerekmektedir. Gelecek
nesilleri diistinerek hareket etmek hi¢ siiphesiz ki tiim insanlarin en temel goérevidir. Satin
alimlarin ¢evreye, topluma ve ekonomiye verdigi fayda ve zararlarin tiiketici tarafindan iyi
analiz edilmesi gerekmektedir. Bu dogrultuda gelecegin ebeveynleri konumunda olan
tiniversite 0grencilerinin bilingli bir tiiketici olup olmadigi ve tiiketici olarak haklarini bilip
bilmedikleri arastirilmistir. Bu calisma Akdeniz Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii
Pazarlama Ana Bilim Dali Bagkanlig1 biinyesinde gergeklestirilmistir.

Arastirma iki boliimden olusmaktadir:

Ik boliimde teorik cerceve olan bilingli tiiketim ve tiiketici kavramlar ile tiiketicilerin
temel haklar1 konusu ve daha once yapilan ¢alismalarin yer aldigi literatiir incelemesi yer
almaktadir. Bu bolim olusturulurken kitaplar, internet siteleri ve makalelerden
faydalanilmistir.

Ikinci béliimde ise arastirmanin uygulama kismi olan iiniversite dgrencilerinin bilingli
tikketici olup olmadiklar1 arastinnlmistir. Bu kisimda arastirmanin problemi ve hipotezleri,
arastirmanin amaci ve Onemi, arastirmanin metodolojisi, aragtirmanin kapsami ve
siirliliklary, arastirmanin bulgulart ve yorumlari, sonug ve oneriler yer almaktadir.

Arastirma igin Akdeniz, Antalya Bilim, Alanya Alaaddin Keykubat Universitelerinde
O0grenim goren Ogrencilerden anket yontemiyle veriler elde edilmistir. Pandemiden dolay:
veriler yiiz yiize degil online olarak toplanmistir. Toplamda 445 anket verisi elde edilmis olup
bunlardan 355 tanesi gegerli sayilmigtir. Gergeklestirilen saha arastirmasi ile iiniversite
Ogrencilerinin sosyodemografik o6zellikleri ile tiiketici olarak haklarin1 bilme ve bilingli
tilkketici olma durumlar arasindaki iligki incelenmistir. Betimsel istatistiklerden yola ¢ikilarak
ogrencilerin Olgek ifadelerine verdigi yanitlarin siklik ve ylizdelerine yer verilmistir. Ayrica
hipotezlerin testi ve iligki analizi i¢in varyans analizi ve T testi uygulanmistir. Calismanin

sonunda, arastirmanin bulgular1 ve yorumlar1 ve sonug ve oneriler kismi1 yer almaktadir.



BIiRINCI BOLUM
BILINCLI TUKETIM VE BIiLINCLI TUKETICI

1.1. Tiiketim Kavram

Modern donemin baslangicindan itibaren insanlarin yasamlarinda onemli bir figiir
olarak bulunan tiikketim, insanlarin kendini agiklayabilme bi¢imi, sosyal statii ve yer edinme
araglari olarak hayatimizda yer almaktadir (Bati, 2015:65).

Tiiketim kavrami farkli bi¢gimlerde tanimlanmistir. Bu tanimlardan bazilarini soyle ifade
etmek miimkiindiir. Tiiketim kavrami tiiketici kavramiyla agiklanabilmektedir. Tiiketici,
belirli bir gereksinimini karsilamak amaciyla bir {irlin ya da hizmeti edinen, sahiplenen,
kullanan veya onu tiiketen kisidir (Odabasi, 1999:4). Tiiketicilerin fizyolojik ihtiyaglarini
herhangi birinin tiiketiciye hatirlatmasina gerek yoktur. Tiiketici aciktiginda bunu hisseder ve
aghgimi gidermeye galisir. Usiiyen birisi, giyim esyasi almasi gerektigini bilir. Fakat biitiin
ihtiyaglar icin aym seyi sdylemek miimkiin degildir. Ornegin elbisesinin iizerine yemek
dokiilmiis bir kisi, ihtiyac1 olan yag sokiiciiniin varligindan ya da magazada satildigindan
haberdar edilerek bu ihtiyaci hissettiginde karsilamasi i¢in alternatifler sunulur. Bagka bir
anlatimla, isletmeler, tirettikleri ya da pazarladiklari iirtinlerin tiiketicilerin hangi ihtiyaglarini
nasil karsiladigini izah ederek, iirlinlerin kullanim alanlarin1 anlatarak ve tiiketicilere faydalar
onererek ihtiyaclarmin farkina varmalarini saglarlar (Torlak vd., 2007: 29). Tiiketiciler her
giin farkli gereksinimlerinin farkina varir. Kullandiklar1 otomobilde yakitin tilkenmek iizere
oldugunu, mutfakta tereyaginin azaldigini, buzdolabinda yiyeceklerin azaldigimi fark eden
tilketici, gereksinimi bir problem olarak goriir. Bu farkindalik hali tiiketici i¢in dengede
olmayan bir durumun olustugunu ortaya c¢ikarir. Tiiketicinin istedigi durum ile var olan
durumu arasinda bir dengesizligin oldugunun farkina varmasi ihtiyaci ortaya cikarir
(Rogers’dan akt. Islamoglu ve Altunisik, 2017: 36).

ABD’de, tiiketim ekonomisi ve kiiltiiriinden bahsedildiginde akla ilk gelen, aligveris
i¢in hastalik derecesinde siirekli magaza dolagmaktir. Unlii psikolog Erich Fromm’un *‘Sahip
olmak ya da olmak’’ adli kitabinda da bahsettigi gibi, insanlar birbirlerinin ne bildiklerine ve
ne olduklarina degil, nelere sahip olduklarina bakmaktadirlar (Bati, 2015: 23). Fromm
(1976:36)’a gore tiikketim ‘tiiketmek, bugiliniin varlikli sanayilesmis toplumu i¢in bir sahip
olma bic¢imidir ve belki de en onemlisidir’> durumuyla es anlamlidir. Belk (1988) ise modern
tiikketicilerin kendilerini ‘‘ben= sahip olduklarim ve tiikettiklerim’’ olarak ifade ettiklerini
vurgulamistir. Modern tiiketici tiiketen insandir, bencildir ve bireysel olarak tliketmektedir

(Organ, 2004: 245).



Raymond Williams (1976)’a gore, tiiketme teriminin ilk kullanimlar1 “tahrip etmek,
harcamak, israf etmek, bitirmek” anlamindadir. Bu nedenle tiikketimin kapitalist toplumlarda
yonlendirilmesi ve denetlenmesi gereken bir fiil oldugu sdylenebilir (Featherstone, 1996:49).

Tiiketim kavramina yonelik farkli tanimlamalar mevcuttur. Tiiketim olgusunu olumlu
bakis agisiyla degerlendirenler tiikketimi modernligin, refahin, zenginligin, ozgiirligiin
gostergesi olarak gormekteyken, karsit goriistekiler ise, kapitalist sistem c¢ergevesinde
tilketimi degerlendirenler sistemin dogayr ve insani sOmiirme anlayisindan beslendigini
seklinde yorumlamaktadirlar (Karaboga, 2016: 2075).

En basit tanimiyla tiiketim; insanlarin fizyolojik ihtiyaglarinin  giderilmesi
dogrultusunda, dogada mevcut olan ya da insan eliyle imal edilen tirtinlerin kullanilmasidir
(Kuru, 2014:2). Tiketim, insanoglunun hayatt boyunca ihtiyaclar1 dogrultusunda
gerceklestirdigi eylemlerdir. Tiiketimin tanimi yapilirken {lizerinde durulmasi gereken en
onemli 6ge ihtiyag kavramidir. Bu kavram, bir eksikligin fark edilmesiyle hissedilir. Ancak
giinlimiizde insanlar, herhangi bir gereksinim duymadan da tiiketebilmektedir. Bu durum,
tilketme eylemine daha fazla anlamlar yiiklenmesi sonucunda ortaya c¢ikmistir (Erben,
2002:3). Bu kavram, fizyolojik ihtiyaclarin tatmin edilmesinden ziyade bu fizyolojik
gereksinimlere ek olarak bir psikolojik tatmini ¢evre ile kurulan iletisimin zeminini olusturan
bir iletisim araci olarak ortaya ¢ikmaktadir. Tiiketicilerin iletisim araci olarak kullandiklari,
tiikettikleri ve sahip olduklar iirlinler vasitasiyla kendilerine ve gevrelerine diisiince yapilari,
kim olduklari, degerleri ve tutumlari hakkinda enformasyon sagladigi belirgin bir sekilde
ortadir (Kog, 2019: 34).

Ihtiyag faydaliliktir. Tiiketmek bu faydalilii yok etmek amaciyla herhangi bir iiriine
duyulan arzu anlamindadir. Kisaca ihtiya¢ kavrami 6deme giicii olan taleptir denilebilir
(Ebren, 2009: 6). ihtiyaglar bir bakima dengesizlik durumunu ifade eder. Birey, bir ihtiyag
hissettii zaman, o ihtiyac1 karsilayabilecek davramislar sergiler. Ihtiyaci karsiladigi zaman
ihtiyag-tatmin dengesi yeniden kurulur. Ihtiyaclar temel olarak 2 kategoride toplanabilir.
Bunlardan ilki bedensel fonksiyonlarla ilgili yemek yemek, su igmek, barinmak gibi fizyolojik
ihtiyaglardir. Ikincisi ise basar1 ve iistiinliik arzusu gibi psikolojik temelli ihtiyaglardir. Bu
ihtiyaglarin bircogu kisisel c¢abalarla karsilanabilir. Bununla birlikte pek ¢ok insan bu
ithtiyaclarin tiiketim yoluyla karsilar (Fawcett’den akt. Yasin, 2007: 38).

Deneyimler ve yapilan calismalar dogrultusunda tek bir tiiketim yapisindan s6z
edilememektedir. Ihtiyaglar hiyerarsisinde bulundugumuz konuma gére yaptigimiz tiiketimler

de farklilik gosterecektir. Zorunlu tiiketimle baslayan bu siire¢ sembolik tliketime kadar



uzanmaktadir. Tablo 1’de bu diisiince ve varsayimlara dayanilarak tiiketim tiirleri

smiflandirilmistir (Ransome, 2005: 65-69).

Tablo 1.1 Tiiketim Tiirleri

Zorunlu Tiiketim

Basit Tiiketim Ozenli Tiiketim

Tutkulu Tiiketim

Refah Tiiketimi

Karmagik Tiiketim Gosterigei Tiiketim

Sembolik Tiiketim

Kisaca tanimlamak gerekirse;
Zorunlu tiiketim: Hayatimiz1 devam ettirmek i¢in zorunlu olan tiiketimdir. Yeme, igme ve
barinma bu tiiketim tiiriiniin igerisinde yer alir.
Ozenli tiiketim: Verimlilik kapasitesinde ve tatmin diizeylerinde bir iist seviyeye
gecilmesiyle baglantili olan tiiketimdir. Ornegin zorunlu olmayan ev aletleri, bu tiiketim
tiirlinilin icerisinde yer alir.
Tutkulu tiiketim: Zorunlu tiiketimden oldukga uzaklagsmis bir tiiketim gesididir. Yemekten
sonra yenilen liiks bir ¢ikolata, egzotik ev dekorasyonu bu tiiketim tiiriine 6rnek gosterilebilir.
Karmasik tiiketim: Temel ihtiyaglarin tatminine yonelik tiikketimden daha ist ihtiyaglara
yonelen tiiketimdir.
Refah tiiketimi: Tutkulu tiiketimde ara sira yapilan tilketimlerin 6tesinde bir anlam tagiyan ve
stireklilik saglayan tiikketimdir. Liiks ev iirlinleri ve hizmetleri, alkollii i¢kiler ve tiitiin tiiketimi
buna 6rnek olarak gosterilebilir.
Gosterisci tiilketim: Kendini bagkalariyla mukayese etmeye dayanir. Yaptigimiz tiiketimler,
kim oldugumuzu ve ne oldugumuzu yansitan bir ayna gorevi goriir. Bos zaman aktiviteleri ve
bunlarla ilgili {irlin ve hizmetlerin tiiketimi gosteris¢i tiiketime drnek gosterilebilir.
Sembolik tiiketim: Post modern kiiltiiriin tiiketim bigimi ve tiiketimin kimlik olusturma
boyutuyla ilgili olan tiiketim tiiriidiir. Bu tiiketim tiirtinde, sembolik faydalari i¢in iiriinlere en
iist diizeyde harcama yapilir (Ransome, 2005: 65-69).

Tiiketim kavramiyla birlikte anilan ihtiya¢ kavramini kisaca agiklamak gerekirse; bir
eksikligin fark edilmesi olarak tanimlanabilir. Ornegin susamis olma durumu bir ihtiyacin
varhiginmi gosterir. Yaratildigi ve ¢ogunlukla zorunluymus gibi gosterildigi ortaya atilan ihtiyag

konusunda, tiim sosyal bilimcilerin bildigi Abraham Maslow’un, 1954 yilinda ag¢ikladigi,



1987 yilinda ise gézden gegirilen kuramindaki hiyerarsik yapidaki agiklamasi yol gostericidir.
Maslow’a gore ihtiyaglar bes asamada incelenebilir (Odabasi, 2017: 10-12):

Kendini

Gergeklestirme

ihtiyaglari

Sayg! ihtiyaglari (Onur,
bagimsizhk,taninma vb.)
Sevgi, ait olma ihtiyaclari (Sevgi, arkadaslik,
benimsenme vb.)
/ Guvenlik ihtiyaglar (Tehlikelere karsi korunma vb.) \
/ Fizyolojik ihtiyaglar (Yeme, icme, barinma, lireme vb.) \

Sekil 1.1 Ihtiyaclar Hiyerarsisi

Insan ihtiyaglarmin hiyerarsik olarak siralandifi bu yaklasimda asamalar arasinda
oncelik mevcuttur. Fizyolojik ihtiyaglar karsilanmadan giivenlik ihtiyacina ya da daha st
seviyede yer alan saygi ihtiyacina ulasilamaz. Birey, birinci ihtiyaci karsilayarak, ikinci
asamaya gecebilir. Belirli bir ihtiya¢ doyurulmadikga, daha iist basamaktaki bir ihtiyag¢ ortaya
cikmayacaktir. Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsine gore, alt basamaklardaki gereksinimleriyle
bogusmak durumunda kalanlar haricinde, toplumun biiyiik bir boliimiiniin yeme, i¢cme,
barinma gibi fizyolojik ihtiyaclarini giderirken bile haz almaya yonelik egilimler i¢inde
oldugu sdylenebilmektedir. Ornegin acikmis olan bir birey bu aclik gereksinimi karsilamak
icin tiiketecegi iirlinilin iceriginden daha fazla goriintiisiine 6nem verebilmekte veya normal
barinma yerlerini oldukga liikks ve gosterigli mekanlar haline doniistiirebilmektedir (Torlak

vd., 2007: 152).

1.2. Tiiketici Kavram

6502 sayili Tiiketicinin Korunmas1 Hakkinda Kanuna gore ‘‘Tiiketici, ticari veya
mesleki amag giitmeyen gergek ya da tiizel kisidir*". Stanton’a gore ise, satin alma istegi ile
bu istegi gerceklestirebilecek giicii olan tiim kisi ve kurumlara tiiketici denir (Stanton’dan akt.
Ozer, 1993: 26). Tiiketici rasyonel bir karar vericidir ve ihtiyaglar1 dogrultusunda en uygun

tercihi yapma egilimini gosterir (Torlak vd., 2007: 114).

! https://www.mevzuat.gov.tr/MevzuatMetin/1.5.6502.pdf (Erisim tarihi: 26.11.2019).
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1.3. Bilingli Tiiketim Kavrami

Bilingli tiiketim ve tiiketici kavramini agiklamadan dnce biling kavramini anlamakta
fayda vardir. Biling, gecmis faaliyetleri elestirel bir bakis agisiyla gozden gecirmemiz, yeni
durumlarla karsilasildiginda verilecek kararlar1 planlamamiz ve organize etmemiz i¢in evrim
gecirmigtir. Tiiketiciler bazi1 konular hakkinda bilingli diistinmeye sevk edilmektedir. Bu
dogrultuda hem tiiketiciler hem de yoneticiler uygun bir bicimde cevap verilmeye davet edilir.
Ayni zamanda, tliketici davraniglarint dogrudan veya dolayli yollardan goézlemlerler. Bu
faaliyetler mantikli olmasinin yan1 sira uygulanmasi da kolaydir (Zaltman, 2016: 86). Biling,
aslinda bir davranis1 yonlendirmek ya da kontrol etmekten ziyade, davranisin anlamini
davranig gerceklestikten sonra ¢ozer (Lowenstein, 2001: 503). Bilingli olmak farkinda, kasitl
ve duyarli olmaktir. Ote yandan bilingsiz olmak, farkinda olmamay1 veya farkinda olmadan

bir sey gerceklestirmeyi ifade eder. Bu iki kavram arasindaki baslica farklar sunlardlrz:

Tablo 1.2 Bilingli ve bilingsiz zihin arasindaki farklar

Bilingli Zihin Bilingsiz Zihin

Sirali ve mantiklidir. Kendiliginden olur ve bilgiyi aninda isler.

Coklu gorev yapamaz. Coklu gorev yapabilir.

Dogrusal oldugu i¢in sadece neden-sonug arasinda Birgok fikir ve diislince arasinda iligki ve bag kurabilir.
baglant1 kurabilir.

Nedeni arastirir. Nedeni bilir.

Entelektiiel diisiinme yapar. Algilar ve hisseder.

Uyanik durumda iken aktiftir. Riiyalar, derin diistinme ve uyku ile iliskilendirilebilir.

Bilingli tiiketim, tiiketicinin akil ve biling odakli gergeklestirdigi tiiketim davranisidir
ve bununla birlikte tiiketici olarak sahip oldugu haklarin farkinda, ¢evreye ve topluma kars1
sorumluluk duygusu ile tiikketim gerceklestirmektir (Ozboliik, 2010: 5). Bilingli tiiketicilik,
satin alma uygulamalar1 esnasinda olumlu sosyal, ekonomik ve g¢evresel etkilere sahip olan
satin alma kararlarim1 igerir. Baska bir deyisle, tiiketicilerin etik iirlinler satin alarak, etik
olmayan sirketlerden kaginarak ve bazen hi¢ satin almayarak gergeklestirdikleri eylemlerdir.
Bu nedenle, sosyal bilince veya ¢evre bilincine sahip bir tiiketici, tiilketimin gerekli olup
olmadigimi diisiinecek, ardindan satin almaya karar verdikten sonra, iiriinii kimin tedarik
ettigine ve Uriiniin yapilmasinda ve teslimatinda dokundugu her ortami nasil etkiledigini
kontrol edecektir. Kiiresel tliketicilerin %73"'i ¢evre lizerindeki etkilerini azaltmak igin
tiketim aligkanliklarin1 kesinlikle veya muhtemelen degistireceklerini séyh’iyor3. Ozetle
bilingli bir tiiketici, etiketin 6tesine bakan kisidir. Satin aldiklar {iriinii veya hizmeti saglayan

sirket hakkinda daha fazla bilgi edinmek isteyecek kisilerdir. Bir sirketten bir sey satin

2 https://www.differencebetween.com/difference-between-conscious-and-vs-unconscious/ (Erisim tarihi:
24.01.2021).
% https:/growensemble.com/conscious-consumerism/ (Erigim Tarihi: 24.01.2021).
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aldigimizda, aslinda, yaptiklari seyi yapmaya devam etmesi i¢in bir sirkete finansman saglamis
olursunuz®. Ancak tiiketimin bilingsiz ve asir1 bir bicimde gerceklesmesi ve insanlarin

hayatlarin1 olumsuz etkilemesi ve asir1 tiiketim istenilen bir durum degildir (Bat1, 2015: 182).

1.3.1. Etik Tiiketim

Cevre ve insan yaklagimiyla ele alinmaya c¢alisilan etik kavrami, bireylerin gevreye ve
tilketimleriyle ilgili yanlis/dogru, iyi/kotii, faydali/zararli ve kabul edilebilir/kabul edilemez
ayrimlarinin yapilmasina yardimci olmaktadir (Ercis ve Tiirk, 2016:2). Odak noktas1 ¢evre ve
birey olan etik degerler, birey-toplum-doga iliskisinde denge saglanmasi igin bireyin
davraniglarint ve yasam bigimlerini baz almaktadir (Selsam’dan akt. Karaca, 2007: 4).
Tiiketici etigi, bireyler veya gruplar tarafindan {iriin ve hizmetlerin elde edilmesi, kullanilmas1
ve tiiketilmesi sirasinda, bireylerin davraniglarini sekillendiren ahlaki ilkeler ve kavramlar
olarak nitelendirilebilir (Vitell ve Muncy, 1992: 298). Tiiketim davranislar1 esnasinda etik
yaklasimlar1 gdz Oniine alarak satin alma siireglerini sekillendiren ve etik {riinleri tiiketme
yonelimi gosteren bireyler etik tiiketici olarak adlandirilmaktadir. Bu bireyleri tiiketimlerini
sadelestirmeye calisan bireyler olarak da tanimlamak miimkiindiir (Shaw ve Newholm, 2002:
167). Etik tiiketim, satin alman iriinlerin anlik kullanim degerlerinin yani sira {irlinlerin
sosyal, ekonomik, politik ve saglik gibi ilave 6zelliklerine sahip olma, degerlerine baglilik
gosterme ve/veya haksiz piyasa uygulamalarindaki degisiklikleri destekleme hareketi olarak

tanimlanabilir (Long ve Murray, 2013: 352).

1.3.2. Sosyal Sorumlu Tiiketim

Satin alma ve tliketim kararlar1 verilirken kullanilan kriterlere sosyal ve gevresel
sorumlulugu dahil ederek deger zincirinin her adimimin degerlendirilmesine kadar uzanan
tilketim sosyal sorumlu tiiketim olarak adlandirilir (Villa Castano vd., 2016: 460). ‘“Sosyal
sorumlu tiiketici ise, ¢evre lizerinde olumlu (veya daha az olumsuz) bir etkiye sahip oldugu
diistiniilen iiriinleri ve hizmetleri satin alan ya da sosyal degisimi olumlu yonde etkileyen ve
destekleyen isletmeleri koruyan kisidir.”” (Roberts, 1993: 140). Bu yaklasima gore, sosyal
sorumlu tiiketici topluma zarar veren sirketlerin liriinlerini almaktan kaginirken ve topluma
yardim eden sirketlerin {iriinlerini satin alir (Mohr vd. 2001: 47). Tiiketicilerin topluma zarar
veren sirketlerin T{rlinlerini boykot etmesi sosyal sorumlu tiiketime iyi bir Ornek

olusturmaktadir (Francois-Lecompte ve Roberts, 2006:52).

*https://medium.com/naturehub/what-is-a-conscious-consumer-and-why-does-it-matter-4b7al4ca08fc (Erisim
Tarihi: 24.01.2021).
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1.3.3. Sosyal Bilingli Tiiketim

Gezegen lizerindeki bireysel etkilerini azaltmaya calisan ve giderek artan sayidaki
tiikketiciler tiikketim uygulamalarim1 degistirmektedirler. Cogu insan igin, iklim degisikligi
tehdidi ve toplumun bir pargasi olan {iyelerin bu tehditleri en aza indirmeye yardimci olma
sorumlulugu, sosyal olarak bilingli bir tiilketim ruhunu ortaya ¢ikarmaktadir (DeVincenzo ve
Scammon, 2015: 143).

Sosyal olarak bilingli olan tiiketicilerin degisim ve gelisimi destekleyen agik fikirli
bireyler olduklar1 goriilmiistiir (Anderson ve Cunningham, 1972: 31). Bu tiiketiciler, kendi
0zel tiiketimlerinin toplumsal sonuglarini hesaba katan veya satin alma giiciinii sosyal degisim

yaratmak i¢in kullanmaya ¢aligan bir tiiketici olarak tanimlanabilir (Webster, 1975: 188).

1.3.4. Cevre Bilingli Tiiketim

Cevre bilincine sahip tiiketim ya da 6n doniisiim, geri dondistiiriilebilir malzemelerle
paketlenmis {irlinleri satin almayi, en az seviyede atik igerecek sekilde paketlenmis (toplu
veya minimum paketlenmis) iiriinleri satin almay1 ve "daha giivenli toprak" (toksik olmayan
veya sert Kimyasallara alternatifler) tirtinleri satin almay ifade eder (Linn vd. 1994: 1555).
Bireylerin tiiketimleri dogrultusunda cevrenin dengesinin bozulmasi hizlanmistir. Birgok
tiiketici lirlinli; otomobiller, camasir deterjanlari, aliiminyum igeren maddeler, bocek zehirleri,
suni giibre vb. cevrenin ve ekosistemin bozulmasina neden olmaktadir (Kinnear vd., 1974:
20).

Niva ve Timonen (2001), ¢cevreye yonelik tiiketim yapilmasi gerektigini savunmustur.
Tiiketimi yapilacak {irliniin ¢evreyr korumak i¢in iirlin yasam dongiisliniin her agamasina
odaklanilmas1 gerektigini ve bu asamada yapilacak {iriin politikalar i¢in tiiketicilerin anahtar
rolde oldugunun farkinda olunmasi gerektigini vurgulamistir. Ciinkii s6z konusu degisiklikler
tiketim kaliplarinin  degigsmesine ve tiiketicilerin sorumluluklarinin artmasina sebep
olabilecektir.

Tiiketicilerin hangi {riinli tiikettikleri, nasil tiikettikleri ve tiiketim miktarlar1 i¢inde
bulundugumuz diinya igin kritik bir baski olusturmaktadir. Insanlarin dogal kaynaklari
tiketme miktar1 bu seviyede olursa insanlari desteklemek igin {li¢ gezegene ihtiyag
duyulacaktir (Knight, 2004: 113).

Cevre bilingli tiiketici, sorumlu tiiketimi tercih eden ve gerek lretici gerekse hiikiimet
politikalar1 ve uygulamalariyla bu yonde bilgilendirilip egitilen, tesvik edilen tiiketicidir.

Yesil pazarlama, daha ¢ok tiiketici talep ve isteklerinin ¢evre dostu iiriinlere yoneltilmesine



agirlik vermektedir. Tiiketicilerin ¢evreye duyarli lirlin ve hizmetleri tercih etmelerinde yesil

pazarlama uygulamalar1 onemli bir yol gostericidir (Odabasi, 2017: 204).

1.3.5. Rasyonel Tiiketim

Tiiketimin amacina uygun olarak, biitce kisitina gore yapildigi durumlarda, ihtiyag
olarak tanimlanabilen mal ve hizmetlerin satin alinmasi ve bu siiregte bu mal ve hizmet
kalitesinin, fiyatinin, ambalajinin gerekli sartlar1 saglamasi ve c¢evre dostu olmasi gibi
Ozelliklerine 6zen gosterilmesi durumunda yapilan tiiketim, rasyonel tiiketim olarak
adlandirilir (Kuru, 2014: 99).

Insan ihtiyaglarmin smirsiz, bu ihtiyaglarm ise smirli kaynaklarla karsilanmasi
gerektigi prensibinden yola ¢ikilarak tiiketiciler bir {iriin veya hizmeti tercih ettiklerinde diger
iiriin veya hizmetten vazgegerler. Homo economicus (rasyonel tiiketici) her kosulda ve her

zaman rasyonel davranarak karar veren kisilerdir (Kuru, 2014:1).

1.3.6. Gosteris Tiiketimi ve Sade Tiiketim

Veblen, gosteris tiiketimi kavramini incelerken, tiiketim ve sinifsal hiyerarsi arasindaki
ilisgkiyi ve smiflar arasinda yer alan tiiketim farkliliklarinin gosteris tliketimiyle
aciklamaktadir. Tiiketim, ¢evrenin etkisiyle meydana gelen bir fiildir. Iginde bulundugumuz
toplum, temel amaci tiikketmek iizerine kurulu olan tiiketim toplumudur. Bu toplumda
tiikketiciler giic ve sosyal benliklerini tiiketmis olduklari mal ve hizmetlerle ifade eder, onlara
sosyal bir anlam yliklerler. Tiikketime sosyal bir anlam yliklemenin neden oldugu tiiketim
davraniglarindan birisi de gosteris tiiketimidir. Bireyler tiiketim esnasinda sembolleri ve belli
konumlar1 tiiketmektedirler. Tiikketim kavramimin ger¢cek anlamini yitirdigi tiikketim
toplumunda tiiketim fiili; kimlik edinme, belli sosyal siniflar arasinda bulunma gibi gesitli
arzular i¢in gerceklestirilmektedir. Bireyler bu tiiketimler sayesinde gii¢lerini, statiilerini ve
zenginliklerini yapilan tiiketimle sergilemektedirler. Bu da tiiketimin gosteris boyutunu
olusturmaktadir (Veblen, 2005: 64).

Gosteris tliketiminde, tliketilen mal ve hizmetten fayda beklentisi yoktur; burada
tilketimin amaci satin alma yeteneginin gosterilerek icinde bulunulan sosyal ¢evre ve simifta
kabul gérme ihtiyacidir (Hiz, 2009: 41). Bu tiiketim, tiiketicinin kendisinin {istiinde bulunulan
siiflara dogru gergeklestirilmektedir. Bu yiizden, sosyal siniflandirmanin en altinda bulunan
tiikketiciler tarafindan da gosteris tiiketimi gerceklestirilmektedir. Biitiin sosyal smiflar, tist
siniftakilere benzemek i¢in tiiketim aliskanliklarii degistirerek gosteris tiiketimi yapmaktadir

(Acar, 2000: 38-50).



Gonillii  sadelik akimi  ise 1936 yilinda Richard Gregg tarafindan
kavramsallastirilmistir. Sade tiiketim olarak da adlandirilmaktadir. Bu akimin temel amaci,
bireylerin tiiketim bagimliligina son vermek ve tiiketim seviyelerini azaltmaktir. Bu sayede
tiikketici kendi hayatinin kontroliinii ele almaktadir (Gregg’den akt. Bugday ve Babaogul,
2016: 196).

1.4. Bilingli Tiiketici Kavram
Bilingli tiiketici ise, gelir ve giderlerini dengede tutabilmek icin kisisel biitcesi
cergevesinde hareket ederek parasini bilingli kullanan ve tasarruf yapan kisidir (Gililmez,

2006:154).

Bes boyut ile tanimlanmaya calisilan bilingli tiiketici kavrami bahsedilen tiim sorunlari odak noktasina
alarak, bir iriin ya da hizmeti satin alirken temel ihtiyaglarina oncelik veren, satin alacagi mal ve
hizmetlerin kaliteli, giivenli, standardi yiiksek, saglikli ve ¢evre dostu olmasina dikkat eden, aligverisin
nesnesi degil 6znesi oldugunun bilincinde olan, tiiketici olarak haklarim bilen, haklarina sahip ¢ikan ve
savunan, medyanin ve reklamlarin etkisinde kalarak yanlis tercihler yapmayan, israftan ve liiks
tiketimden kaginan, etik davranan, tiiketim davraniginin topluma ve c¢evreye olan etkilerinin farkinda
olan ve i¢inde bulundugu toplumun gelismesi i¢in her tiirlii degisimi destekleyen acik fikirli bir birey

olarak tanimlanabilir. (Bugday, 2016: 202).

Bilingli tiiketici kavraminin yaninda “cgevre bilingli tiiketici”, “sosyal sorumlu

tiiketici”, “etik tiiketici” “rasyonel tiiketici” gibi tanimlamalar literatiirde yer almaktadir.

1.5. Bilingli Tiiketim ve Satin Alma Karar Siireci

Pazarlama basaris1 kiiclimsenemeyecek oOl¢iide alicilarin ne yapacaklarini tahmin
edebilme yetenegine baghdir. Tiketiciler satin alma problemlerini ¢6zmek icin pazar
ortaminda karar siirecini olustururlar (Stanton vd., 1991: 112). Tiiketiciler giin icerisinde
birden fazla satin alma karari1 verirler (Arikan vd., 1996:54). Bu satin alma kararlar
tiikketicilerin sorunlarint ¢6zme asamasinda tercih ettikleri yontem ve harcadiklar1 efor
dogrultusunda rutin, sinirli ve yogun karar alma olarak ii¢ ayr1 gruba ayrilabilir (Solomon vd.,
2006: 261).
Rutin satin alma: rutin satin alma, sik sik, ¢cok fazla diisiinmeden, yeni bilgi elde etmeden,
mevcut bilgi ve deneyimlere baglh kalinarak yapilan satin alma davranisi tipidir. Hizli tiikketim
tirtinleri gibi birim fiyatlar1 bireyler acisindan goreceli olarak diisiik seviyede yer alan, satin
almmas: diisiik risk tasiyan mallarin satin alimmasi kararlarini igerir. Ornegin dis macunu,
cikolata veya bir paket siit alinirken rutin veya otomatik olarak adlandirilabilecek bir satin

alma davranisi ile bu {iriinler tiiketiciler tarafindan satin alinmaktadir (Kog, 2019: 480). Bu
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iiriin gruplarinda fazla biling olmadan satin almalar olur. Genellikle bu iiriinlerin ucuz olmasi
ve sik sik tiiketilmesinden kaynakli olarak ¢ok diisiiniilmeden anlik olarak satin alinirlar.
Simirh ¢aba ile satin alma: tiiketicinin satin alma kararlar1 gereksinimlerinin tatmini icin
kendi acisindan en verimli ve etkin {iriin, satin alma noktas: vb. degiskenlerin géz oniinde
bulundurularak verildiginden dolay1 bu durum bir problem ¢6zme siireci olarak
goriilmektedir. Yogun caba kadar yogunlasma, bilgi elde etme, bilgilerin degerlendirilmesi ve
caba sarf etme gerektirmez. Tiiketicinin satin alma orani da problem ¢6zme ile ilgilidir. Sinirli
caba ile satin alma, yogun caba ile karsilastirildiginda biraz daha az riskli, yilda bir kez alinan,
mesela baz1 mobilyalar veya giysilerin satin alinmasi durumunda s6z konusu olabilmektedir
(Kog, 2019: 480). Bilingli bir satin alma ya da tiiketimi gerektirir. Bu iirin gruplarinin satin
alma sikliginin rutin satin almaya oranla daha az gerceklesiyor olmasi, daha yogun bir biling
ve rasyonel bir satin alma karar siireci gerektirir.

Yogun caba ile satin alma: Bu satin alma tiirlinde de yine bir problem ¢6zme s6z konusudur.
Yogun problem ¢ézme riskin fazla oldugu durumlar ile satin alinan {iriiniin tiiketicinin benligi
ve degerleri ile yakindan iligkili oldugu satin alimlarda gergeklesir. Tiiketici elinden
geldigince bilgi toplayarak, segeneklerin hemen hemen hepsini degerlendirerek satin alma
kararin1 vermeye c¢alisir (Kog, 2019: 479). Rutin satin alma ve smirli ¢aba ile satin almayla

karsilastirdiginda yogun caba ile satin alma siireci daha fazla bilingli olmay1 gerektirir.

1.5.1. Satin Alma Karar Siirecinin Asamalari

Birey olarak herkesin giinliik yasantis1 i¢inde yerine getirdigi bir eylem olan karar
verme, en basit olarak beslenme ihtiyacindan yola ¢ikilarak hangi kiyafeti giyecegimize kadar
hayatimizda 6nemli bir yere sahiptir (Abicilar, 2006: 69). Karar verme asamasinda en 6nemli
nokta, karar verildiginde kararin sonuglarindan emin olunamamasidir. (Tek, 1999: 331).
Tiiketici satin alma karar siireci, satin alma karar1 Oncesini, satin alma esnasini ve satin
alimdan sonra gergeklesen diisiince, karar ve eylemleri inceler (Tek ve Ozgiil, 2005: 165-
166). Tiiketicilerin en karmasik seviyede oldugu kabul edilen satin alma kararlari; ihtiyaglarin
fark edilmesi, bilgi arama, alternatiflerin degerlendirilmesi, satin alma ve satin alma sonrasi
degerlendirme olarak bes agamali bir siiregten olustugu kabul edilir (Mowen, 1990: 6). Biitiin
bu asamalar satin alma karar siirecinin isleyisini belirtir. Fakat ¢ogu satin alma davranisinin
sadece mevcut siire¢ ile agiklanmast miimkiin degildir. Tiiketiciler giinliikk yasamda verdikleri
cogu kararlar gibi satin alma kararlarinda da rasyonel davranamazlar (Velioglu vd., 2013: 52).

Tiiketim mallarina yonelik tiiketici satin alma siireci bes asamali bir siire¢ olup

basliklar halinde asagida ifade edilmistir.
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1.5.1.1. Problemin Belirlenmesi (Ihtiyacin Ortaya Cikmasi)

Problemin belirlenmesi, tiiketicinin mevcut durumu ile istedigi durum arasindaki
farkin algilanmasinin bir sonucu olarak tanimlanmaktadir (Graham, 1981: 339). Tiiketici
fizyolojik, zihinsel ve dis uyaranlar (bireyin ailesi, arkadaslar1 veya pazarlama uyaranlari)
aracilifiyla ihtiyacinin farkina varmaktadir (Kog, 2019: 487). Tiiketicinin karar verme
stirecinde ihtiyacin fark edilmesine sebep olan faktorler agagidaki gibi siralanabilir (Solomon,
2007):

e Tiiketicinin elindeki iirlin ve hizmetin bitmesi,

e Mevcut iiriin ve hizmetlerden memnuniyetsizlik,

e (Cevresel sartlarin degismesi,

¢ Finansal durumun degismesi.

Bir ihtiyacin ortaya ¢ikmasi, ger¢ek durum ile arzulanan durum arasindaki farktan,
celigkiden haberdar olunmasidir. Bu, biyolojik bir ihtiyacin dogmasi ya da reklam gibi bir dis
uyaricinin etkisiyle ortaya c¢ikar. Bunun sonucu olarak ihtiyagla birlikte, ihtiyacin nasil

giderilecegi sorunuyla karsilasilir (Kilig ve Goksel, 2004: 149).

1.5.1.2. Alternatiflerin Belirlenmesi (Bilgi Edinme)

Tiiketici gereksinim duydugu iirlin ve hizmet i¢in bilgi edinmek i¢in aragtirma yapar.
Tiiketici bilgi arastirma siirecinde kendi hafizasindaki birikimden (i¢ arastirma) ya da
cevresinden (dis arastirma) konuyla ilgili bilgi edinebilir (Engel vd. akt. Durmaz, 2011: 86).
““Alternatiflerin belirlenmesi asamasinda ihtiyact karsilayacak mamul veya marka
alternatifleri belirlenir. Harcanacak zaman, kisinin seceneklerle ilgili bilgisi, deneyi, bilginin
nereden elde edilecegine karar verilir.”” (Mucuk, 2001: 77). Eger birden fazla segenek s6z
konusu ise tiiketicinin bu segeneklerden hangisinin kendisine en uygun oldugunu diisiinmesi
olagandir. lyi bir karar verebilmek icin tiiketici olabildigince bilgi edinmeye calisir

(Karafakioglu, 2006: 105).

Ornegin, bir ev hanimi cildinin bozulmasimi istemiyorsa, bulasik yikarken ya eldiven giymeyi ya da
degisik bir deterjan kullanmay1 isteyebilmektedir. Bu iki mal tiirli arasinda se¢im yaptiginda, segtigi
malin ¢esitli markalar1 arasinda da bir se¢im yapmasi gerekmektedir. Bilgi saglamak i¢in ya i¢inde yer
aldig1 ya da iliski kurdugu toplumsal guruba basvurmakta ya reklamlari izlemekte ya da satis

kurumlarii dolagsmaktadir (Penpece, 2006: 14)

Bu kaynaklarin oransal dnemi iiriinden {iriine, miisterinin i¢inde bulundugu duruma,
iriin veya hizmet hakkindaki deneyimine gore farklilik gostermektedir (Kotler ve

Armstrong’dan akt. Karafakioglu, 2006: 105).
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1.5.1.3. Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Tiiketici secenekler hakkinda yeterli bilgiye sahip olduktan sonra, bunlari degisik
kriterlere gore degerlendirecek ve aralarindan en uygun olani tercih edecektir. Secenekler
arasinda karar verilirken, tiiketicinin se¢eneklerde yer alan belirli 6zellikleri degerlendirecegi
ve bunlart bir 6nem sirasina koyacagi varsayilir (Karafakioglu, 2006: 106). Bu kriterler
beklenen faydalar, kullanim 6zellikleri, sorun ¢6zme kapasitesi gibi 6zellikler olabilir. Ancak
bu 6zelliklerin hepsi tiiketici i¢in ayn1 6nem derecesine sahip degildir. Bu ylizden tiiketici bir
iriin veya markada bulunmasimi istedigi ozellikleri bir onem sirasina koyar. Bu onem
sirasindan sonra tiiketici kendi kisisel ozelliklerine ve ¢evre faktorlerini de goz Onilinde
bulundurarak alternatifleri belirler ve bu alternatifleri degerlendirir. Degerlendirme sonucunda
alternatiflerden birini tercih eder (Islamoglu ve Altunisik, 2017: 43). Segilecek alternatifin
toplam riskinin en az olmasina dikkat edilmektedir (Odabas1 ve Baris, 2010: 365).

Tiiketici Oncelikle gegmis satin alimlarmin deneyimine dayanarak i¢ bilgi
kaynaklarina basvurur. Satin alinmasi istenen iiriiniin benzer siniflandirmalarda yapilan satin
alimlarinin olumlu olmast ya da ucuz olmasi i¢ kaynaklarin belirlenmesi ic¢in yeterlidir.
Tiiketici dis bilgi kaynaklarina, daha 6nceden tecriibe ettigi benzer sinif kategorisindeki satin
alimlarindan hosnut olmadiginda, iki satin alma islemi arasindaki zaman aralig1 ¢ok uzunsa ya
da irlin ilk defa satin alinacaksa basvurur (Blackwell vd. akt. Can, 2006: 21). Dis bilgi
kaynaklarma basvurulurken pazarda bulunan mevcut iirlinler ve markalar hakkinda bilgi
toplanir (Altunisik ve Calli, 2004: 233). Tiiketiciler bilgi ¢coklugu ve giivensizliginden dolay1
daha ¢ok yakin ¢evresinden elde ettigi bilgilerin etkisinde kalmaktadir (Parlak, 2010:73).

1.5.1.4. Satin Alma Kararinin Verilmesi

Uriiniin satin alinip alinmayaca@imin karar1 verilirken alternatiflerin degerlendirilmesi gerekmektedir.
Alternatiflerin degerlendirilmesi sonucunda satin alma veya satin almama karar1 gergeklesir. Tiiketiciler
genel olarak deneme ve tekrarlanan aligverisler olmak iizere iki farkli satin alma davranisi gosterirler.
Ozellikle ilk kez satin almacak iiriin icin, tilketici ufak miktarlar1 secerek deneme satin alimi olarak
adlandirilan davranig1 gergeklestirir. Bunun amaci satin alinan yeni iriiniin kullanim vasitasiyla
degerlendirilmesidir. Cogu tiiketici ilk kez satin alimlarda bu yontemi uygular. Deneme kullanimi
sonucu tiiketici yeni iiriiniin ihtiyacin1 énceden kullanilan {iriinlerden daha iyi giderdigine inanirsa iiriin

tekrar satin alinir (Durmaz, 2011:89).

Eger tiiketici elde ettigi bilgileri yeterli bulmazsa, en basa donerek yeniden bilgi
toplamaya baglar. Satin alma kararinin verilebilmesi ve satin almanin gerceklesmesi igin
incelenen segeneklerden birinin digerlerine gore acik istiinliiklerinin bulunmasi1 gerekir

(Karafakioglu, 2006: 106).
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1.5.1.5. Satin Alma Sonrasi Degerlendirme

Tiiketicinin satin alim sonrasi degerlendirmeleri, duygu ve diisiinceleri pazarlama
acisindan 6nemlidir. Alicinin bagkalarina ne sdyleyecegi ve iiriinii tekrar satin alip almayacagi
gibi durumlar Oonem arz etmektedir. Aligkanliga donlismeyen satin almalar, tiiketicinin
zihninde secilen malin olumsuz yanlari, se¢ilmeyen malin {istiin 6zellikleri, yanlis se¢im
kaygis1 ve uyumsuzluk ortaya ¢ikarir. Isletme, reklam, diger tutundurma calismalar1 ve satis
sonrasi hizmetler ile, satmis oldugu mallarla ilgili ortaya c¢ikabilecek kaygi ve olumsuz
duygulari silmeye veya en azindan azaltmaya ¢alisir (Mucuk, 2001: 77).

Satin alma sonrasi tiiketicinin karsilastigi durumlar sunlardir; tatmin olmus, kismen
tatmin olmus veya tatmin olmamustir (Odabas1 ve Baris, 2002: 387). Uriinden tatmin olan
tiikketici, iirlinle ilgili olan mutlulugunu cevresindekilere anlatarak iiriin i¢cin olumlu referans
olacaktir. Buna ek olarak, marka ve iiriine kars1 pozitif tutumlar sergileyerek sonraki satin
alimlarinda ayn1 marka ve {irlin {reticisinin diger iriinlerini de segebilecektir (Williams ve
Anderson, 1999: 45). Uriinden hosnut olmadig1 takdirde tiiketici herhangi bir eylemde
bulunmayabilir, ayn1 markay1 bir daha tercih etmeyebilir, liretici firmay1 boykot edebilir ve
etrafindaki tanidiklar1 i¢in olumsuz referans olabilir (Santos ve Boote, 2003: 150). Ayrica
tikketici koruma derneklerine bagvurarak ya da yasal yollardan hakkini arayabilir (Bodur,
1979: 34). Kismi olarak tatmin olan tiiketici ise satin aldigi {iriiniin hakkinda siiphe duymaya
devam etmektedir (Mallalieu ve Palan, 2006: 17). Tiiketici satin almak istedigi triiniin
birtakim 6zelliklerinin diger marka ve iirlinlerde de mevcut oldugunun farkindadir. Bundan
dolay1 bilgi toplamayacak ve sectigi Uriiniin negatif yonleri ile se¢medigi segenekleri
karsilastirmaya devam ederek bilissel c¢eliskiden kurtulmaya calisacaktir (Pride ve Ferrell,

1995: 174).

1.6. Bilingli Ahsveris
1.6.1. Bilingli Ahsveris Kavram

Dahaiyi bir yasam i¢in ihtiya¢ duyulan yiiksek kalitedeki mal ve hizmetleri diisiik
fiyata satin alarak, para, zaman, enerji vb. kaynaklardan iist diizeyde yarar saglamaktir.
Bilingli aligveris; aligverisin planlanmasi, aligverisin yapilmast ve yapilan aligverisin
degerlendirilmesi olmak {izere 3 asamada gergeklestirilen ekonomik bir faaliyettir
(Tﬁpadem)S.

Tiiketicilerin bilingli aligveris yapmalar1 i¢in sunlara dikkat etmeleri gerekmektedir.

Satin almadan Once aligveris listesi olusturmak, biit¢esini ayarlamak, sadece aligveris

% http://www.tupadem.hacettepe.edu.tr/alisveris.php (Erisim tarihi: 27.01.2021)
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listesinde yer alan {irtinleri satin almak, fiyat ve kalite karsilastirmasi yaparak en uygun
secenegi bulmak, yaniltici reklamlara karsi dikkatli olmak, iirlinlerin etiketlerini, kullanim
talimatlarim1 okumak, fiirlinlerin iiretim ve son kullanma tarihlerini incelemek, ¢evre dostu
irlinleri tercih etmek, garanti belgesi ve servis imkanlarini arastirmak bilingli bir aligveris icin

tilkketiciye diisen sorumluluklardir (Aygen, 2005: 26).

1.6.2. Bilingli Alisveriste izlenmesi Gereken Yontemler
Bilingli bir sekilde aligveris yapilabilmesi i¢in, aligverisin planlanmasinda
yapilacaklar, aligveris esnasinda yapilmasi gerekenler ve aligveris sonrasinda uygulanmasi

gerekenlerin incelenmesi gerekmektedir.

1.6.2.1. Ahsverisin Planlanmas1 Asamasinda Uygulanmasi Gerekenler
Tiipadem’e gore aligverisin planlanmas1 sirasinda asagidakilerin uygulanmasi
gerekmektedir®:

e Aligverisin planlanmasindaki ilk ve en Onemli adim istek ve ihtiyaglarin
secilmesidir. Insan ihtiyaglar1 sinirsiz ancak kaynaklar smirlidir ve bu ikisi arasinda
bir denge kurulmalidir.

e Bu agamada tiiketicinin iyi organize edilmis &n bilgiye ihtiyaci vardir. Ihtiyag
duyulan {riintin kullanim yerine gore hangi kalitede alinmas1 gerektigi, piyasada
bulunan ¢esitler, kullanim ve bakim 6zellikleri hakkinda bilgi sahibi olunulmalidir.

e Ihtiyaglarin nasil karsilanacag: ile ilgili olarak biitce ve kaynaklarin miktarlari
belirlenmelidir.

e Sahip olunan gelirin nasil harcanacagi da belirlenmelidir. Ayrica zaman, bilgi ve
davranig gibi unsurlarda en az gelirin nasil harcanacagi kadar 6nemlidir. Hangi
irtinii hangi kalitede, hangi fiyatta ve ne zaman alinacaginin belirlenmesi aligveris
sonrast tiiketici memnuniyetini etkilemektedir.

e Aligveris i¢in en uygun olan zaman belirlenmelidir.

e Son olarak bu asamada satin alinacak ihtiyaclar i¢in aligveris listesi

olusturulmalidir. Bu liste plansiz alisveris durumunun Oniine gegmektedir.

® http://www.tupadem.hacettepe.edu.tr/alisveris.php (Erisim tarihi: 27.01.2021)
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1.6.2.2. Ahsveris Esnasinda Uygulanmasi Gerekenler

Aligveris esnasinda uygulanmasi gerekenler, aligverigsin planlanmasi asamasindan

sonra ne yapilmasi gerektigiyle ilgili tiiketiciye bilgi vermektedir. Alisveris esnasinda

uygulanmasi gerekenler su sekilde siralanabilir I

Alisverise ¢ikarken aligveris listesi ile ¢ikin.

Satin alinacak {irliniin fiyat ve kalitesini farkli yerlerden de arastirin.

Ihtiyaglarimizi belirttiginiz aligveris listesinin disinda satin alim gergeklestirmeyin.
Satin alinacak iirlinden beklenen fayday1 ve hizmeti aklinizda tutun.

Satin alinacak iirlin i¢in garanti belgesi bulunan ve TSE damgasi olani tercih edin.
Satin alinacak triiniin tiiriine gore nasil kullanilacagini ve bakiminin nasil olmasi
gerektigini 6Zrenin.

Aligverisi ayni noktaya siirekli donmeler olmayacak sekilde ve agir olan {iriin en
son alinacak sekilde gergeklestirin.

Aligveriste size eslik eden birisi varsa bu kisi ve saticinin sdylediklerini dikkatli
dinleyin ve aligveris listenize sadik kalmaya ¢alisin.

Olgii araglar1 ve tartmin dogru kullanildigindan emin olun.

Aligveris icin makul seviyede kalite ve cesitte iirlin bulunduran ve iirlinlerin
gosterim seklinin aligverise yardimci oldugu magazalari tercih edin.

Plan dis1 aligverise engel olmak i¢in aligverise a¢ ve yorgun ¢ikmayin.

Alisveris listenizdeki tiriinleri aldiktan sonra bu tiriinleri listenizden siliniz.

1.6.2.3. Ahsveris Sonrasinda Uygulanmasi Gerekenler

Aligveris  yapildiktan sonra, yapilan aligverisle 1ilgili olarak tiiketici bazi

degerlendirmeler yapmalidir. Bu degerlendirmeler i¢in tiiketici kendine bazi1 sorular

sormalidir. Bunlar & :

Satin alinan {iriin veya hizmete ger¢ekten ihtiya¢ var miydi?
Satin alinan {iriin veya hizmet planlanan amaca hizmet etti mi?
Ihtiyac ve istekler istenen seviyede karsiland1 m1?

Ihtiyaca uygun kalite secildi mi?

Uriin satin alinirken tiim 6n bilgiler kullanildi mi1?

Satin aliilan iirtiniin kullanimi ve bakimi istenilen sekilde mi?

" http://www.tupadem.hacettepe.edu.tr/alisveris.php (Erisim tarihi: 27.01.2021)

8 http://www.tupadem.hacettepe.edu.tr/alisveris.php (Erisim tarihi: 27.01.2021)
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e Kisisel durum ve piyasa kosullar1 géz oniine alindiginda aligveris i¢in en uygun
zaman tercih edildi mi?

Yukarida yer alan sorularin yanitlart evet ise aligveris en uygun sekilde

gerceklestirilmistir. Satin aldiginiz iiriin ve hizmetler ile ilgili olarak herhangi bir sorun ile

karsilastiginiz durumda tiiketici olarak haklarinizin farkinda olmaniz 6nem tasimaktadir.

1.7. Tiiketicinin Korunmasi ve Tiiketici Haklar:

Tiiketicinin korunmasi kavrami ¢ok eski tarihlere kadar uzanmaktadir. Tiiketicilerin
secim yapmaktaki yanilgilart basta olmak iizere tiliketiciler cesitli risklerle karsi karsiya
kalmislardir. Pazar davranislarinda diiriist olunmamasi ve iretici ile olan ¢ikar catismalari
tikketicinin  korunmasini ihtiya¢ haline getirmistir. Eski Roma’dan Eski Yunan’a,
Babilliler’den Osmanli’ya, Ingiltere’den Fransa’ya birgok hukuki diizenlemeler, tiiketici
hareketleri ve orgiitlenmeleri meydana gelmis, tiiketicinin korunmasina iligkin ilk kavramlar
ortaya ¢ikmistir (Mucuk, 1990:9).

Tiiketicinin yalnizca ‘‘satin almama’’ silahina karsi, saticinin her tiirlii imkanla
donatilmis olmasi, tiiketiciye karst degisim dengesini bozmus ve bunun sonucu olarak
consumerism kavrami ortaya c¢ikmistir (Arpact vd., 1992: 6-7). ABD ve Ingiltere gibi
sanayilesmis tilkelerde tiiketici haklarin1 savunan resmi tiiketici hareketleri 19. yiizyilin
sonlarinda ve 20. ylizyilin baslarinda gelistirildi. Bu hareketler, haksiz isgiicli uygulamalariyla
miicadele etmek, iirliin gilivenligini saglamak, piyasada saglikli rekabeti tegvik etmek ve
finansal diizenlemeleri uygulamak i¢in ortaya ¢ikt:®. Tiiketicinin korunmasina yonelik atilan
ilk adim 15 Mart 1962 yilinda J.F. Kennedy’nin temsilciler meclisinde yaptigi konusmada
“‘tiiketici haklar1’” kavramini kullanarak, tiiketici haklarinin yasal giivencelerle korunmasi
gerekliligini vurgulamasidir. Birlesmis Milletler ’in kabul ettigi “‘Tiiketici Haklar1 Evrensel
Beyannamesi’’ tiiketicinin korunmasina yonelik 8 maddeden olusmaktadir. Bu haklar; temel
gereksinimlerin karsilanmas: hakki, saglik ve gilivenligin korunmast hakki, ekonomik
¢ikarlarin korunmasi hakki, bilgilendirilme hakki, egitilme hakki, tazmin edilme hakki, temsil
edilme hakki ve saglikli bir ¢cevrede yagama hakkidir™®.

Tiirkiye’de ise tiiketiciyi korumaya yonelik, 4077 Sayili ‘‘Tiiketicinin Korunmasi
Hakkinda Kanun’’ 23 Subat 1995 tarihinde kabul edilmistir. Bu kanun 6502 sayili kanunla
yiiriirlikten kaldirilmustir™. 6502 sayili kanun kapsam olarak 4077 sayili kanunun

genisletilmis halidir diyebiliriz. Mevcut pazar ortaminda tiiketicilerin haklarini daha kolay

% https://growensemble.com/conscious-consumerism/ (Erisim tarihi: 24.01.2021)
1%https://istanbulbarosu.org.tr/HaberDetay.aspx?1D=13205&Desc=15-Mart-D%C3%BCnya-T%C3%BCketici-
Haklar%C4%B1-G%C3%BCn%C3%BC-ve-G%C3%BCncel-Geli%C5%9Fmeler Erigim tarihi: 21.03.2021).
https://www.mevzuat.gov.tr/MevzuatMetin/1.5.6502.pdf (Erisim tarihi, 21.03.2021)
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savunabilmesi ve daha gii¢lii bir konuma gelebilmeleri igin tiiketici orgiitlerine liye olmalari

kendileri i¢in fayda saglayacaktir (Giilmez, 2006: 176).

1.7.1. Evrensel Tiiketici Haklar

Tiiketici sorunlarinin ¢ok boyutlu ve kapsamli oldugu bir gergektir. Bu sorunlarin
nitelik ve nicelikleri s6z konusu iilkenin sanayilesme ve teknolojik diizeyine, yatirim, {iretim,
tilkketim, dagitim, fiyat, ihracat ve ithalat gibi ekonomik politikalarina; istihdam, {icret, egitim,
saglik, kiltir gibi sosyal politikalar ile siyasal politikalarina, toplumsal demokratik ve
gelismislik diizeyine gore degisiklik gostermektedir (Durmaz, 2011: 28). Belirtilen bu ihtiyag
ve sorunlar tiikketim, tiiketici ve tiiketici haklarinin ortaya ¢ikmasina sebep olmustur. Evrensel
nitelikte dokuz tiiketici hakki mevcuttur’’. Bunlar; temel ihtiyaglarin karsilanmasi hakk,
giivenlik ve giliven duyma hakki, bilgi edinme hakki, se¢gme hakki, temsil edilme hakkai,
tazmin edilme hakki, egitilme hakki, saglikli bir ¢evreye sahip olma hakki ve sikayet hakkidir.
1.Temel ihtiyaclarin Karsilanmas1 Hakki: Tiiketicilerin en temel haklarindan birisi olan
temel gereksinimlerin giderilmesi hakki insanin hayatini devam ettirebilmesi i¢in gerekli olan
asgari gereksinimlerin karsilanmasi hakkidir. Temel ihtiyaglardan kasit hayatini devam
ettirmeyi saglayacak kadar beslenme, giyinme, barinma ve saglik hizmetlerinden faydalanma
gibi unsurlari icerir (Babaogul ve Sener, 2007: 29).
2. Giivenlik ve Giiven Duyma Hakki: Tiiketicinin satin alinan hizmet ve tlriinlerin kullanimi
oncesi, esnas1 ve sonrasi olusabilecek, giivenligine ve sagligina zarar verebilecek olaylardan
korunmak igin, yetkililerden ©nlem alinmasini isteyebilmektir. Ozellikle teknolojinin
hayatimizdaki etkinliginin artmasiyla birlikte ortaya c¢ikan dogal kaynaklarin bozulmas: ve
cevre kirliliginin artmasiyla paralel olarak bu hak daha da 6nem kazanmistir (Babaogul ve
Sener, 2007: 29).
3. Bilgi Edinme Hakki: Satin alinmasi istenen iiriin ve hizmetin ne oldugu, hangi ise
yaradigi, ne kadar uzun bir siire boyunca kullanilabilecegi gibi gerekli bilgilerin herhangi bir
sekilde hile ve aldatmaya maruz kalinmadan tiiketicinin agik bir sekilde bilmesi hakkidir.
Satin alinacak oyuncagin tehlikesinden, kullanilmasi gereken ilaclarin saglik yoniinden
tasidig1 rizikoya ya da gida maddelerinin tagidigi risklere kadar uzanan bir kapsamda tiiketici
bilgi edinme hakkina sahiptir. Satici ile tiiketici arasinda bir denge kurulabilmesi acisindan
bilgi edinme hakki 6nemlidir (Anon’dan aktaran Babaogul ve Sener, 2007: 31).
4. Se¢cme Hakki: Tiketicilerin demokrasilerde oldugu gibi, istek ve gereksinimlerini

karsilayacak {irlinleri ve hizmetleri secme hakki olmalidir. Segme hakki kapsaminda; pazar

Lhttp://www.tupadem.hacettepe.edu.tr/evrenseltuketicihaklari.php (Erisim tarihi: 28.03.2021)
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ortaminda rekabetci fiyatlarla ve karsilastirabilir niteliklere sahip farkli {irtin ve hizmetlerin
tiiketiciye sunulmasi, alternatifi bulunmayan alanlarda ise kabul edilebilir fiyat, kalite ve
servis garantisinin saglanmasi gibi unsurlardan bahsedilebilir. Mevcut pazar ortami gz oniine
alindiginda giinlimiizde {riin ve hizmet ¢esitliliginin artmasi, tiiketicilerin daha kaliteli iiriin
ve hizmeti daha diisiik fiyatlarla temin edebilmesi imkanim ortaya ¢ikarmustir. Uriin ve hizmet
cesitliligi rekabeti, rekabet ise tiiketiciye kalite ve ucuzlugu sunmaktadir’®. Bu hak
tiiketicilerin ihtiyaci olan tiriin ve hizmetleri rekabet¢i bir ortamda, kendilerine en uygun
olacak sekilde Ozgiirce secebilme hakkidir. Bunun saglanmasi i¢in rekabetin korunmasi ve
tiiketicinin alternatifsiz kalmamasi i¢in gerekli ekonomik onlemlerin alinmasi gerekmektedir
(Baykan,2005:70; Aslan,2015:44).

5. Temsil Edilme Hakki: Orgiitlii toplum demokrasilerin vazgecilmez bir unsurudur.
Demokrasinin var olusu ile orgiitlenme, ekonomik, kiiltiirel ve sosyal baglamda toplumun
gelismesi, kalkinmasi, saglikli ve muasir medeniyetler diizeyine ulasilabilmesi agisindan
onemlidir. Ayrica insan haklarmin ve tliketici haklarmin toplumla biitiinlesmesini
saglamaktadir. Tiiketicilerin hak ve faydalariyla ilgili olan farkli kurum ve kuruluslar
tarafindan alinan kararlara, tiiketiciler iiye olduklar1 orgiitler araciligiyla demokratik bir
sekilde katilm saglayabilmelidirler. Tiiketici orgiitlerini desteklemek, giiclendirmek bununla
beraber kamu tarafindan olusturulan kurumlar vasitasiyla tiiketicileri korumak ve temsil
edilmelerini saglamak bu hakkin temelini olusturmaktadir (Durmaz, 2006: 262-263).

6. Tazmin Edilme Hakki:

““Tazmin edilme hakki, tiiketiciye bozuk bir malin satilmasi, eksik bir hizmetin sunulmast gibi
durumlarda tiiketicinin ugradig1 zararin karsilanmasi veya tiiketicinin hakkinin korunmasi i¢in gerekli
olan yasal dnlemlerin alinmasi ve etkin bir sekilde kullanilmasini ifade etmektedir. Bu hak tiiketiciye,
kusurlu malin geri alinmasi, parasinin iadesi, malin yenisiyle degistirilmesi, kusurlu hizmetin yeniden

goriilmesi, eger gerekirse tazminat ddenmesini saglar’” (Baykan,1997: 109-110; Aslan, 2015: 43).

7. Egitilme Hakka: Tiiketicinin egitilme hakki, tiiketicinin en 1yi karar1 verebilmesi i¢in iiriin
ve hizmetler hakkinda gerekli ve giivenli bilgileri almayi, aldatici reklamlar, etiketleme,
paketleme gibi faaliyetler hakkinda bilgilendirilmesini aligveristen kaynaklanan maddi ve
manevi kayiplar i¢in atilmasi gereken adimlar hakkinda tiiketicinin nasil bir yol izlemesi gibi
konular hakkinda tiiketiciyi bilgilendirmeyi amaclar. Tiiketicilerin bilgilendirilmesindeki
amag; satin alman iirlin ve hizmetlerin niteligi, kalitesi, miktar1 ve fiyat1 hakkinda temel
bilgilerin saglanmasi, satin alinan iiriin ve hizmet arasinda saglikli ve dogru bir se¢im

yapabilme, tiiketicilerin iirlin ve hizmetleri giivenli bir bicimde ve istegi dogrultusunda

13 http://www.tupadem. hacettepe.edu.tr/evrenseltuketicihaklari.php (Erisim tarihi: 28.03.2021)
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kullanabilmesini saglamak, bu {iriin ve hizmetlerin kullanimi dogrultusunda ortaya
cikabilecek zararlarin tazminini saglamaktir. Buna ek olarak tiiketicinin iiriinlerin kalite,
durum, miktar yoniinden gilivenilirligi hakkinda karsilagtirmali deney sonuglar1 ile de
bilgilendirilmeleri gerekmektedir (Baykan, 1997: 111-112).

8. Saglikhi Bir Cevreye Sahip Olma Hakki: Insan hayatinin siirdiiriilebilmesi igin, saghkls,
dengeli, bozulmamis bir ¢evrede yasama hakki ¢evre hakkinin konusunu olusturmaktadir.
Korunmayan, tahrip olan ve giderek tiikkenen bir ¢evrede insan hayatinin varligini siirdirmesi
de miimkiin olmayacaktir. Cevre bilincini tiikketim bilincinden ayr1 diisiinmek olas1 degildir.
Bilingli tiiketici, satin aldigr mal ve hizmetlerle ¢evreye zarar vermeyen, dogal kaynaklari
israf etmeyen kisi olarak tanimlanmaktadir (Akipek, 1999: 132; Babaogul ve Sener, 2007:
29).

9. Sikayet Hakki: Sikayet hakki, tiiketicinin karsilastigi herhangi bir olumsuz durumda, bu
olumsuz durumun ortadan kaldirilmasi i¢in ilgili kurumlara veya yetkili makamlara miiracaat
etme hakkini igermektedir. Sikayet hakki kapsaminda tiiketici gerekli merciilere basvurarak
ugradigr haksizliklara karst maddi ve manevi kayiplarimin karsilanmasini talep edebilir.
Tiirkiye’de bu hak 1995 yilinda yiiriirliige giren 4077 sayili Tiiketicinin Korunmasi1 Hakkinda
Kanun’la yasal bir zemine oturtulmustur (Deryal ve Korkmaz,2015:17; Aslan,2015:44;
Sanayi ve Ticaret Bakanligi, 1997).

1.8. Literatiir incelemesi

1970 yilinda Day ve Aaker tarafindan tiiketicilik kavramini ve tiiketicilerin karsilastig
problemleri ele alan bir arastirma gergeklestirilmistir. Aragtirma sonuglarina gore tiiketicinin
korunmasina yonelik devlete bilyiik gorevler diismektedir. Ureticilerin neden oldugu gii¢
dengesizlikleri yasal reformlarin yavas yavas baslamasina onciiliik etmistir.

1972 yilinda Anderson ve Cunningham, sosyal bilingli tiiketicilerin kim oldugunu
belirlemek amaciyla bir ¢alisma gerceklestirmislerdir. Bu ¢aligma kapsaminda toplamda 1200
anket Teksas, Austin’de yasayan hane halkina gonderilmis olup 412 anket formu
tamamlanmis olarak geri donmiistiir. Arastirma sonuglart su sekildedir: sosyal bilingli
tiiketicilerin  sosyoekonomik duruma goére farklilastigi bulunmustur. Sosyal bilingli
tiiketicilerin ise, orta yaslarda yogunlastigi, yiiksek mesleki basariya ulasan, daha az
muhafazakar ve dogmatik, daha agik goriislii oldugu bulunmustur.

1972 yilinda Barksdele ve Darden tarafindan isletmelerin pazarlama faaliyetleri ve
ilkeleri, reklamlar ve {iriin kalitesi gibi tliketici haklar1 konusundaki yasal diizenlemelerde

yasanan problemlere iligkin tiliketicilerin tepkilerini O6lgmeyi amacglayan bir arastirma
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gerceklestirilmistir. Arastirma igin 40 soruluk likert tipinde bir anket formu gelistirilmis ve
785 kisiye postayla gonderilmistir. 354 form geri donmiistiir. Bunlardan elde edilen sonuglar
ise su sekildedir (Barksdale ve Darden, 1972:29-32): Arastirmaya katilan tiiketicilerin biiyiik
bir kismi, {iriin ¢esitliligi, ihtiyaglarina uygun iirinlerin olmasi, 6deme sartlar1 ve dagitim
konusunda ciddi sorunlar yasamadiklarini belirtmistir. Genel olarak gen¢ katilimcilarin
rekabet¢i sisteme daha az giiven duyduklar1 ve reklamlarin faydalarina daha siipheci yaklastiklar
bulunmustur. Geng¢ katilimcilarin  %69,9°u, isletmelerin tliketici sikayetlerini ele alma
prosediirlerinin yetersiz oldugunu belirtmistir. Ayrica arastirmaya katilanlarin %77’si devletin,
tiiketicilerin korunmasi icin daha fazla diizenleme yapmasi gerektigini belirtmistir.

1974 yilinda Kinnear vd., tiiketicilerin sosyoekonomik ve kisilik 6zellikleri ile ekolojik
kaygi arasinda iliski olup olmadigini saptamak amaciyla bir arastirma yapmislardir.
Kanada’da yasayan 698 kisiye postayla gonderilen anketten 500 tanesi geri donmiis olup,
arastirmadan elde edilen sonuglar sunlardir: Sosyoekonomik degiskenlerden ziyade kisilik
ozelliklerinin ekolojik kaygiyr yordama konusunda daha belirleyici oldugu bulunmustur.
Ayrica yeni fikirlere agik olan insanlarin ortalama degerden daha fazla ekolojik kaygiya sahip
oldugu gozlemlenmistir. Cevresel sorumluluk tasiyan tiiketicilerin, c¢evre kirliligini
onemseyen, bilgiyi arayan, sistemin isleyisini sorgulayan, giivenlik arayisi igerisinde olan
bireyler olarak tanimlanmugtir.

1975 yilinda Herberg tarafindan, ekolojik endise nedeniyle goniilli tiiketimi
benimseyen tiiketicileri belirleyen ve ekolojik satin alma giidiisiiniin var olup olmadigini
inceleyen bir caligma yiiriitiilmistiir. Arastirma bulgularina gore, ¢ogunluk tarafindan goniilli
tiiketimin zayif bir giidii oldugu ve uzun donemli bir problem olarak algilandig1 goriilmiistiir.
Bu da tiiketici egitimi agisindan belirli zorluklarin oldugunu géstermektedir.

1975 yilinda Webster, sosyal bilingli tiiketicilerin kigilik 06zelliklerini belirlemek
amactyla bir ¢aligma yliriitmiislerdir. Arastirmadan elde edilen sonuglara gore sosyal bilingli
tilketicilerin ¢esitli kisilik, tutum ve sosyoekonomik degiskenlerle ayirt edilebilir oldugu
ancak aralarindaki iligkinin zayif oldugu saptanmustir.

1976 yilinda Cunningham ve Cunningham tarafindan tiiketiciyi koruyucu kanunlar
hakkinda ABD’de yasayan tiiketicilerin biling diizeyini 6l¢gmek amaciyla bir calisma
gerceklestirilmistir. Aragtirmaya katilan tiiketicilerin %65'inin tiiketici haklari konusunda bilgi
sahibi oldugu, %35’inin ise bilgi sahibi olmadiklar1 saptanmistir. Yaniltict ve aldatici reklamlar,
yaniltict ve aldatict perakende reklamlar ve yaniltici perakende uygulamalari konusunda
tilketicilerin %40°1, kapidan kapiya satiglarda ise yanitlayicilarin %31°1 dogru cevap vermistir.

Kredi diizenlemesi, otomobil satiglari, etiketleme ve kredilendirmede dogruluk konularinda ise
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tiikketicilerin yasalar1 daha 1yi anladiklar1 ve dogru yanitlama oraninin %60°tan daha fazla oldugu
saptanmuigtir.

1976 yilinda Diamond vd., tarafindan yardim hattin1 arayan tiiketicilerin problemlerini
belirlemek, miisterilerin en ¢ok sikayet ettigi sektdr ve isletmeleri belirlemek, tliketici
sikdyetlerinin yasandigi isletmeler ile tiiketicilerin etkilesimini incelemek amaciyla bir
calisma yapilmistir. Arastirma sonucuna gore, tiiketici problemleri ve sikayetleri genellikle
iiriin performansi ve dagitim ile ilgilidir. Bunu takip eden sikayetler ise daha ¢ok satig sonrasi
hizmetlerle ilgilidir. Sikayetler sosyoekonomik statiiye gore de degisiklik gostermekle beraber
yiiksek diizeyde yasanan problemler reklam ve dagitim ile ilgiliyken, diisiik sosyoekonomik
diizeyde yer alan tiiketicilerin sikayetleri satis sonrasi hizmetler ve tamir konulariyla ilgilidir.

1979 yilinda Jobber ve Bendelow tiiketiciyi koruma adi altinda tiiketicilerin tiiketici
haklarimin farkindalik diizeyini 6lgmek amaciyla bir calisma gergeklestirmislerdir. Kisisel
esyalar, ev esyalar1 ve ulasim ve hizmetler baglig1 altinda tiiketici danigma ofisine yapilan
sikayetlerden yola ¢ikilarak tiiketicilerin haklarimin farkindaligi incelenmistir. Arastirma
sonuclarina gore, tiikketicilerin haklar1 konusundaki farkindalik seviyeleri diisiiktiir. Kadinlar
ve erkekler arasinda 6nemli bir farklilik saptanmamastir.

1982 yilinda Dickinson ve Shaver tarafindan, yetiskinlerin; {irlin/servis bilgi
kaynaklari, tliketici koruma kanunlar1 ve bagvuru kaynaklari hakkindaki farkindaliklarini
tespit etmek amaciyla bir arastirma gerceklestirmislerdir. Arastirmadan elde edilen sonuglar
su sekildedir: kentte yasayan tiiketiciler kirsal kesimde yasayan tiiketicilere oranla daha
bilinglidir. Ankete katilan kadin tiiketicilerden olusan grupta ise calisan kadinlarin ev
hanimlarina oranla haklarin1 daha 1y1 bildikleri tespit edilmistir.

1984 yilinda Antil sosyal sorumlu tiiketiciyi tanimlamak ve bu tiiketicilerin profillerini
daha kapsamli bir sekilde ortaya koymak amaciyla 690 katilimcidan olusan 40 maddeli sosyal
sorumlu tiikketim 6lgegini kullanarak bir ¢aligma yapmistir. Arastirmadan elde edilen bulgular
ise su sekildedir: sosyal sorumlu tiiketici sosyoekonomik ve demografik boyut 6zelliklerinden
daha fazlasi olarak tanimlamistir. Sosyal sorumlu tiiketicilerin saglik konusunda daha bilingli
olduklari, kiiltiirel aktivitelerden hoslandiklari, pazarlik bilincinde aligveris yapan kisiler
oldugu gozlemlenmistir.

1986’da Agbonifoh ve Edoreh tarafindan tiiketiciler haklarin1 ne kadar biliyorlar?
Tiketici haklar1 konusundaki farkindalik diizeyi yasa, cinsiyete ve egitim diizeyine gore
degisiyor mu? Tiiketiciler iiretici veya saticidan kaynaklanan adaletsizlikleri nasil ve ne
Olciide diizeltmeye ¢alismaktadir? Sorularina yanit bulmak amaciyla bir arastirma

yiirtitmiislerdir. Arastirma sonucuna gore, Nijerya’daki tiiketicilerin farkindalik diizeylerinin



22

diisiik oldugu saptanmistir. Egitim diizeyi yiikseldikge tiiketicilerin haklarimi bilmesi de
paralel olarak artig gostermektedir.

1988 yilinda Leigh vd., sosyal bilingli tiiketim davranisi incelemek icin daha once
kullanilan ve kabul edilen sorumlu tiiketim 6lgegini kullanarak bir 6l¢ek gelistirmek amaciyla
bu caligmayi yiiriitmiiglerdir. Arastirmanin sonucunda sosyal sorumlu tiiketim egilimlerine
iliskin daha kapsamli bir dizi meseleyi benimsemek icin iriin farklilagtirma olcekleri
gelistirilmistir.

Muncy ve Vitell (1992), tiiketicilerin davraniglarinin etik olup olmadigini inceleyen
bir arastirma gerceklestirmistir. Bu arastirmada tiliketicilerin etik kararlarinin nitelikleri
arastirilmistir. Bu amag dogrultusunda kullanilan 6lgek ii¢ kistmdan olusmaktadir. i1k kisim,
tiiketicilerin karsilasabilecegi etik icerikli 27 durumdan olusmaktadir. ikinci kisim,
tilkketicilerin isletmelere, satis personellerine, hiikiimete, insanogluna ve yasal olmayan bir
durum karsisinda bireylerin davranislarina iligkin i¢ gorii saglamak amaciyla 10 tutumdan
olugmaktadir. Son kisimda ise, 6 tane demografik soru yer almaktadir. Arastirmadan elde
edilen sonuglardan en dikkat ¢ekici olani ise en gii¢lii etik kaygiya sahip olan bireylerin yasl,
egitim diizeyinin ve gelir diizeyinin diisiik bunun aksine daha geng, iyi egitimli ve gelir diizeyi
yiiksek olan bireylerin ise etik kaygilariin diisiik oldugu saptanmustir.

1993’te Dursun tarafindan 12-19 yaslar arasindaki genclerin tiiketimle ilgili bilgi,
beceri ve tutumlarini, referans gruplarimin etkisini incelemistir. Arastirma sonucuna gore,
egitim seviyesi daha yiiksek olan ailelerin ¢ocuklarinin daha fazla tiiketim ve tiiketicilikle
ilgili sosyal sorumluluklara sahip olduklar1 goriilmiistiir.

1993 yilinda Pickett vd., ekolojik bilingli tiiketicilerin muhafazakar tiikketiciler olup
olmadigini arastirmak icin orta dlgekli bir Giineybat: Universite sehrinde, 460 hane halk: ile
katilmcilarin kirlilik algis1 ve ¢evre sorunlari hakkinda bilgi ve koruma uygulamalarini
Ol¢gmeye yarayan bir 6z rapor ile verileri toplamiglardir. Katilimecilarin %35°1 6grencilerden
olusmaktadir. Katilimcilarin %58’1 kadinlardan olusmaktadir. Arastirmadan elde edilen
sonuglar sunlardir: Davranis baglaminda incelendiginde ekolojik bilingli tiiketicilerin var
olmayabilecegi ortaya ¢ikmistir. Mevcut olan tim ¢evre sorunlari, ¢op bollugu, kirlilik,
kaynak ve materyallerin israfi vb. bilingli olarak yapilan insan tercihlerin sonucudur.

1995’te Roberts, Sosyal sorumlu tiiketici davranisinin seviyelerini belirleyen bir
arastirma gerceklestirmistir. Arastirmayr gerceklestirirken 3 amagla hareket etmistir.
Bunlardan ilki, sosyal sorumluluk sahibi iirlin ve hizmetler i¢in, pazar1 ekolojik ve toplumsal
kaygilari da iceren bir dlgek yardimiyla béliimlere ayirmaktir. kincisi ise, sosyal ve ekolojik

bilingli tiiketici davranis1 seviyelerinin ve boliimlendirmenin tahmini ile ortaya ¢ikan her bir
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segmentin demografik ve tutumsal profilini gelistirmektir. Son amaci ise, arastirmanin
bulgularinin pazarlamacilar agisindan uygulanabilirligini ele almaktir. Sosyal sorumlu tiiketici
davranigini 6l¢en anket 1503 yetiskin Amerikal1 tiikketiciye gonderilmistir. Bu anketlerden 605
tanesi geri donmiistiir. Arastirmadan elde edilen bulgular su sekildedir: Sosyal sorumlu
tiketici davraniglari, sosyal sorumlular (%32), orta Amerikalilar (%45), yesiller (%6) ve
kahverengiler (%17) olmak iizere 4 kiimeye ayrilmigtir. Demografik 6zelliklerin, sosyal
sorumlu tiiketicilerin kiimelerini ayirt etme tutumlar1 kadar etkili olmadigin1 bulmustur.
Sosyal sorumlular kiimesi ekolojik bilingli tiiketici davranisi konusunda yesiller hari¢ en aktif
gruptur ve tiim kiimeler arasindaki en sosyal bilingli tliketicileri igermektedir. Orta
Amerikalilar kiimesi, algilanan tiiketici etkililigi ve ekolojik bilingli tliketici davranisi
bakimindan yiiksek kaygi gostermislerdir. Yesiller ise yiiksek diizeyde ekolojik bilingli
tikketici davramis1 gostermisler fakat diisiik seviyede sosyal bilingli tiiketici davranisi
raporlamiglardir. Kahverengiler ise ¢evre igin en az endiseyi gostermisler ve bireyin ¢evresel
yikimla miicadele etmek i¢in ¢ok az sey yapabilecegini diisiinmiislerdir.

1995 yilinda Stone vd., bireylerin ¢evreye duyarlilik diizeylerini 6lgmek amaciyla bir
ecoscale adim1 verdikleri 31 maddeden olusan cevreci bir 6lgek gelistirmislerdir. Bu dlgek
cevreye karst sorumluluk sahibi olan tiiketicilerin ¢evresel sorumluluklarini 6lgmek amaciyla
tasarlanmistir. Cevresel sorumluluk davranisini, tiiketicilerin bilgi ve farkindaliklar,
tilkketicilerin istekli ve goniillii olarak harekete gecmesi, tiiketicinin ¢evreye iliskin goriis ve
tutumlart tiiketicilerin harekete ge¢cme yetenegi ve tiiketicinin davraniglari olarak 5 boliime
ayirmiglardir. 50 maddeden olusan Olgcek 238 lisans ve yiliksek lisans Ggrencisine
uygulanmistir. Olgegin giivenilirligini test etmek amaciyla acimlayict faktdr analizi
uygulanmistir. Faktor analizinden sonra korelasyon katsayisi diisiik olan 14 madde ve
herhangi bir faktdre baglanamayan 5 madde o&lgekten g¢ikarilmustir. Olgekten cikarilan
maddelerden sonra geriye toplamda 31 madde kalmistir. Yordama gecerliligini
degerlendirmek amaciyla, 215 Universite dgrencisine 31 maddeden olusan ve davranislariyla
baglantili olabilecek, geri doniisiim, iirlinleri boykot etme, digerlerini egitme, yasam tarzi
degisiklikleri yapma, bireysel fedakarliklar yapma, politik stratejilerinde ve inanglarinda
degisiklik yapma gibi ¢evresel sorumluluk davranislarini 6lgen bir arastirma yiiriitiilmiistiir.

1997 yilinda ise Robert ve Bacon, ekolojik bilingli tiiketici davranigini 6lgmek
amactyla ‘yeni gevresel paradigma’ adini verdikleri 6l¢egi kullanmislardir. Bu olgek 1978
yilinda Dunlap ve Van Liere tarafindan gelistirilmistir. Yeni ¢evresel paradigma (NEP- New
Environmental Paradigm) Olceginin tutumsal ozgiilliigli arttirarak mevcut zayif tutum

davranig tutarliligi sorununun ¢oziimiine katkida bulunmasi ve NEP 6lgeginin boyutsalligini
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arastirmak arastirmanin  bashica amaclaridir. Insanlarin  doganin  bir parcast oldugu,
ekosistemin bir tasima kapasitesi oldugu ve teknolojik ilerlemenin ¢evresel sorunlariin
¢Oziimiindeki rolii olmak fiizere 3 ana bashik altinda 12 maddeden olusan bir Olgek
kullanilmistir. Bu dogrultuda 1302 yetiskin Amerikan tliketiciye anket gonderilmis, bunlardan
605 tanesi geriye donmiistiir. Cevaplanma oran1 %46’ dir.

2001 yilinda Usta tarafindan Karabiik il ve ilgelerinde calisan memurlarin tiiketici
haklar1 ile ilgili bilgi diizeyini belirlemek amaciyla bir calisma gergeklestirmistir.
Aragtirmadan elde edilen sonuglar sunlardir: Tiketicilerin biiyiikk bir ¢ogunlugu (77.4%)
tiiketicinin korunmasina dair yasal bir diizenlemeden haberdardir. Tiiketici haklar ile ilgili
olarak %>51,1’inin Universite mezunu oldugu bir tiiketici kitlesinin diisiik bir bilgi diizeyine
sahip oldugu saptanmustir.

2001 yilinda Carrigan ve Attalla, daha dnce yapilan ¢aligmalarda niyet ve gergeklesen
etik satin alma davranisi arasinda tutum-davranis boslugu saptandigini ve bunun daha fazla
arastirtlip arastirilamayacagint 6grenmek istemislerdir. Aragtirmanin diger bir amact ise,
tilkketicilerin etik konusunda ge¢mis veya simdiki kurumsal davranislar hakkindaki
farkindaliklarint ve bir firmayr ve {riinlerini boykot etmek i¢in firmalarin etik disi
davraniglarini dikkate alip almadiklarini arastirmaktir. Bunun yani sira, tiiketicilerin sosyal
sorumlulukla ger¢ekten ilgilenip ilgilenmediklerini ve fiyat, kalite gibi diger faktorlerle
karsilastirildiginda tiiketicilerin satin alma kararlar1 agisindan etik sorunlarin ne kadar etkili
oldugunu incelemektir.

2002 yilinda Yaman, Tiirk tiiketicisinin bilingli tiikketici kavramini nasil algiladigi,
bilingli tliketicinin 6zelliklerinin neler oldugu ve tiiketici bilincinin boyutlarini tespit etmek
icin aragtirma yapmistir. Arastirma sonucuna gore bilingli tiiketicileri alt bagliklara ayirmistir.
Bunlar: kalite odakl: tiiketiciler, planli(rasyonel) tiiketiciler, fiyat odakl: tiiketiciler ve tedirgin
tiiketiciler olarak 4 ana grup altinda degerlendirilmistir. Arastirma sonucuna gore en bilingli
tikketiciler planli(rasyonel), kalite odakli, fiyat odakli ve tedirgin tiiketiciler olarak
siralanmustir.

2005 yilinda Ay ve Ecevit tarafindan, ¢evre bilingli tiikketici davranisi ile demografik
ve psikografik 6zelliklerin iligkisini ortaya koymak igin Celal Bayar Universitesinde okuyan
Ogrencilerin davranislar1 analiz edilmeye c¢alisilmistir. Arastirma sonuglar1 ise sunlardir:
Cevre bilingli tiiketici davranis1 ve yas arasinda pozitif bir iliski mevcutken, egitim ve gelir
diizeyi arasinda negatif yonli bir iligki bulunmustur. Psikografik degiskenler demografik
degiskenlere gore daha etkindir. Cevre ile ilgili benzer goriisleri paylasan yesil tiiketici profili

mevcuttur.
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2005’te Aygen, tiiketicilerin korunmasi hakkinda tiiketicilerin bakis acilar1 ve
goriiglerini ortaya koymak amaciyla bir arastirma yiiriitmiistiir. Demografik degiskenlerin
tiikketicilerin algi, goriis ve beklentilerini ne sekilde etkiledigini saptamak amaciyla bir
arastirma gerceklestirilmistir. Arastirmadan elde edilen bulgular ise, katilimcilarin yaridan
fazlas1 trtinlerin kalitesinin on y1l dnceye gore daha iyi oldugunu, bundan on yil sonra ise
daha da iyi olacagini diistinmektedirler. Cesitli tliketici sorunlarinin ilerleme hizinda kadinlar
ve erkekler arasinda, farkli yas gruplarinda, farkli egitim seviyeleri ve farkli meslek
gruplarinin goriisleri arasinda 6nemli farkliliklar bulunmamastir.

2006 yilinda Ecer tarafindan, tiiketici etiginde etkili olan faktorlerin tanimlanmasi ve
Afyonkarahisar halkinin tiiketici etigi puanin tespit edilmesi icin bir arastirma yapmuistir.
Arastirma verileri anket yardimiyla elde edilmistir. Tiiketici etik ortalama puami 86.10
bulunmustur. Tiiketicilerin etiksel olarak dogru buldugu ilk {i¢ davranis sirasiyla ‘‘paranin
iistiinii fazla veren kasiyeri uyarmak gerekir’’, “lriiniin iadesi sirasinda iiriinden kaynaklanan
hatalar, eksiklikler net bir bigimde sdylenmelidir” ve “alinmasi diigiiniilen {irlin yerine onun
taklidinin alindig1 fark edilirse bir seyler yapilmalidir” gelmektedir. Tiiketici etiginin
olusmasinda yas ve egitim siiresinin olumlu rol oynadigi; cinsiyet, gelir, meslek ve medeni
durumun ise olusuma katk1 saglamadigi tespit edilmistir.

2006’da Ersoy ve Nazik, 12-14 yas grubunda yer alan 6n ergenlerin tiiketicilik
bilgilerinin ve tutumlarinin sosyodemografik faktorlere gore farklilasip farklilasmadigim
tespit etmek icin bir calisma yapmistir. Arastirma Ankara ilinin farkli sosyoekonomik
diizeyindeki ilkogretim 6., 7., ve 8. Siniftaki 316 O0grenciyle gerceklestirilmistir. Arastirma
sonucuna gore kiz ogrenciler erkek Ogrencilerden daha ¢ok tiiketicilik bilincine sahiptir.
Ebeveynlerin 0grenim diizeyi yiikseldikge Ogrencinin tiiketicilik bilinci daha ¢ok
gelismektedir.

2006 yilinda Giilmez tarafindan, Sivas Cumhuriyet Universitesinde yiiksekdgrenim
goren Ogrenciler ile egitim veren 6gretim elemanlarinin ne kadar bilingli bir tiiketici oldugunu
saptamak amaciyla bir aragtirma gerceklestirmistir. Cesitli fakiiltelerde 6grenim goren 414
ogrenci ve farkli fakiilte ve yiiksekokullarda gérevli 242 Ggretim elemani ile goriisiilmiis ve
anket yapilmistir. Aragtirmaya katilan 6gretim gorevlilerinden %70°1 tiiketici olarak haklarini
bildigini belirtirken bu oran Universite 6grencilerinde %48 olarak saptanmistir. Bu durum
egitim seviyesinin yiikselmesiyle, tiiketici olarak haklarin bilinirligi arasinda bir baglanti
oldugunu gostermektedir. Ayrica arastirmaya katilan katilimeilarin %80°1 satin aldig: iiriinle

ilgili bir sorun ortaya ¢iktiginda ilk ¢6ziim kaynagi olarak magaza yetkililerini gormektedir.
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2006’da Cavusoglu tarafindan, Bursa il merkezinde bulunan meslek liselerinde gorev
yapan dgretmenlerin tiiketim davraniglarini, tiikketim bi¢imlerini, bilingli tiiketim kavrami ile
tiikketici haklari, sorumluluklar1 ve tiiketiciyi koruyan yasalar hakkindaki bilgi diizeylerini,
tiikketicinin bilgilendirilmesi, egitimi ve orgiitlenmesine yonelik bilgi diizeyleri ile tutum ve
davraniglar1 iizerinde cinsiyetin etkisini saptamak amaciyla 200 &gretmenle bir ¢aligma
yiiriitmiistiir. Ogretmenlerin ¢ogunun (%70,5) iiriin ambalaj1 iizerindeki yazilar1 okudugu,
ogretmenlerin  6nemli bolimiiniin (%89,0) iriinlin iiretim ve son kullanma tarihlerini
inceledigi, %93,0’linlin aligveris sonrasi fatura vb. aldigi, yaridan fazlasinin (%58,0) kredi
kart1 ile 6deme yaptigi bulunmustur. Aragtirma kapsaminda yer alan 6gretmenlerin %65,5’1
kendini bilingli tiiketici olarak gormedigi, %352,5’inin tiiketici haklarmni bilmedikleri ortaya
cikmustir.

2007 yilinda Kor, Tirkiye’de tiiketicinin korunmasina yonelik politikalarin
belirlenmesinde ve var olan politikalarin gelistirilmesinde, Avrupa Birligi'ne uyum
cercevesinde tiiketicilerin korunmasina yonelik yapilmis olan ¢aligmalar1 incelemek ve
Mersin ilinin merkez ilgesinde yasayan tiiketicilerin farkli gelir ve egitim diizeylerine sahip
olmalarinin, cinsiyetlerinin, yaslarinin, kitle iletisim araglarinin yayinlari ve tiiketiciyi koruma
derneklerinin faaliyetlerinin, tiliketicilerin biling diizeyleri tlizerinde etkili olup olmadigini
tespit etmek amaciyla bir ¢alisma yiirlitmiistiir. Arastirma sonuglart su sekildedir: Tiiketici
haklar1 konusunda tiiketicilerin sahip olduklari biling diizeyi, kisilerin sahip olduklar
cinsiyete, yasa ve mesleklere gore farklilik gostermezken, egitim diizeyi ve gelir degiskenleri
acisindan farkliliklar bulunmaktadir. Tiiketicilerin sahip olduklar1 haklar konusunda yeterli
bilgi diizeylerine sahip olmadiklar1 ortaya ¢ikmistir. EZitim diizeyinde incelendiginde en
bilingli grubun Universite 6grencisi veya Universite mezunu oldugu saptanmustir. Ayrica
aragtirma bulgularina gore erkekler kadinlardan daha bilinglidir.

2008 yilinda Webb vd. tarafindan, sosyal sorumlu tiiketim anlayisin1 6lgmek amaciyla
“‘sosyal sorumlu tiiketim ve satin alma’’ dlgegini gelistirmislerdir. Olgekte yer alan sosyal
sorumlu tiiketim 4 alt grupta incelenmistir. Bunlar: sirketlerin kurumsal sosyal sorumluluk
performanslarina bagli olarak satin alma, geri doniisiim, geleneksel satin alma ve cevre
lizerindeki etkilerine bagl olarak iiriinlerden kaginma ve kullanimimin azaltilmasidir. Olgegin
son halinde toplamda 30 madde yer almaktadir.

2008 yilinda Kayali tarafindan, tiiketicilerin aligverislerinde herhangi bir magduriyet
yagsamalar1 ya da bu ihtimalle karsilasmalar1 durumunda, sahip olduklar1 yasal haklarini bilip
bilmediklerini, bu bilgi diizeyinin korunmadaki roliinii saptamak amaciyla bir calisma

gerceklestirilmistir. Arastirmadan elde edilen bulgular sunlardir: Egitim diizeyi ve gelir
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diizeyi yiikseldikge bilingli tiiketici kimligine sahiplik diizeyi de artmaktadir. Tiiketici Haklar1
Kanunu’na iligkin genel bilgi diizeyi goreceli olarak diistiktiir.

2008’de Nart tarafindan tiiketicilerin satin aldiklar1 herhangi bir {iriiniin kusurlu
(ayipl1) ya da hatali ¢ikmasi halinde gosterdikleri hak arama davranisini incelemek ve
tiiketicinin biling ve bilgi seviyesi ile hak aramaya yonelik tutumlarinin hak arama davranisi
tizerindeki etkilerini arastirmak amaciyla bir arastirma gerceklestirmistir. Arastirmanin
sonuglart su sekildedir: Bursa il merkezinde ilkdgretim okullarinda c¢alisan kadin
O0gretmenlerin sahip olduklar1 haklar1 biiyilk oranda bilmedigi saptanmustir. Tiiketici bilinci
azaldikga tiiketicide hak aramaya yonelik ilgisizligin arttig1 gorilmustiir.

2009 yilinda Aracioglu ve Tathdil tarafindan, izmir’de yasayan tiiketicilerin ¢evre ve
¢evre sorunlarma dair farkindaliklarinin satin alma davranisi lizerindeki etkisini incelemek ve
cevre bilincinin tiiketici satin alim davranisina etkisini tespit etmek amaciyla bir calisma
gerceklestirmislerdir. Arastirmadan elde edilen bulgular sunlardir: Arastirma kapsaminda yer
alan tiiketiciler genel anlamda g¢evre ve g¢evre sorunlarina karsi duyarhidir. Cevreye zararh
oldugunu diisiindiikleri iriinlerden vazgecip ¢evreci 1lriin almaya niyetli bir kitle
bulunmaktadir ancak bu durum satin alma eylemine geldiginde, sonug istenilen diizeyde
degildir.

2009 yilinda Roux ve Nantel, bilingli tiiketim davranigini sosyal sorumlu tiiketim, etik
tiketim ve cevre bilingli tiiketim olarak 3 alt boyutta incelemek amaciyla bir arastirma
yapmiglardir. Arastirma i¢in ¢ farkli tliketim Olgeginden olusan bir anket formu
olusturmuslardir. Arastirmanin sonuglar1 su sekildedir: Katilimcilarin %67,4’i kendilerini
cevre bilingli olarak tanimlarken, %48,6’s1 sosyal sorumlu tiiketici ve %44,6’s1 kendilerini
etik tiiketici olarak tanimlamaktadirlar. Insanlar 6nce cevre hakkinda endiseli goriinmektedir,
¢linkii somut ve anlasilmasi kolaydir, daha sonra sosyal sorumluluklari (insan ve hayvan
haklar1 gibi daha genis konular1 igeren) ve etik (bu da eylemlerimizin ahlakini hesaba katar ve
bu nedenle ¢ok daha soyuttur) konular1 hakkinda endiselidir.

2010 yilinda Ozbéliik tarafindan, Sivas merkezde c¢alisan Ogretmenlerin bilingli
tiiketici ve bilingli tiiketim kavramlarimi nasil algiladigi, bilingli tiiketici 6zelliklerinin neler
oldugu ve tiiketici bilincinin boyutlar1 saptanmaya calisilmistir. Aligverise ¢ikmadan Once
aligveris listesi hazirlama ve satin alinacak tirlinler i¢in fiyat arastirmasi yapma gibi konularda
erkeklerin kadinlardan daha bilingli davrandigi buna karsilik aligveris sonrasinda fis alma,
verilen fisleri kontrol etme, makbuz, fatura ve garanti belgesini saklama gibi konularda
kadinlarin erkeklere gore daha bilingli davrandiklari arastirma sonucunda elde edilen

bulgulardandir.
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2010 yilinda Saglam tarafindan, biitce ve fiyat bilinci, tiiketici sorumlulugu ve kalite
alt boyutlarindan olusan Olgek yardimi ile ilkdgretim o6grencilerinin bilingli tiiketicilik
diizeyini 6lgmek amaciyla bir arastirma yapilmistir. Arastirmadan elde edilen sonuglar
sunlardir: Ogrencilerin ailelerinin gelir diizeylerinin, dgrencilerin bilingli tiiketici olmalar
konusunda bir farklihiga yol agmadigi saptanmustir. Ogrencilerin annelerinin egitim
diizeylerinde yer alan farklilik tiiketici sorumlulugu bilinci ve kalite ile baglantili olup
annelerin egitim diizeyi arttikca ¢ocuklarin da tliketici sorumlulugu bilincinin ve kalite
bilincinin arttig1 goriilmiistiir.

2011 yilinda Bray tarafindan, tiiketicilerin tutumlari, davranigsal niyetleri ve gercek
davraniglar1 arasinda yer alan faktorleri incelemek amaciyla bir arastirma yapilmistir. Bu
arastirmada etik tiiketim davranislarin1 engelleyen faktorlerin analiz edilmesi, fiyat ve iiriin
kalitesi, alternatiflere ulagsmada yasanan zorluklar, etik ilkeleri dikkate aldigim1 sdyleyen
firmalara duyulan giivensizlik, marka bagimlilig1 ve bilgi eksikligi gibi faktorlerin bireylerin
etik tiiketim davranisini engelledigi bulunmustur.

2011 yilinda Kaynak ve Akan tarafindan, yasalar, firmalarin tliketici merkezli iiretim
ve satig politikalar1 ve tiiketici derneklerinin tiiketiciyi koruma c¢abalar1 konusunda
tiikketicilerin biling diizeyini belirlemek amaciyla bir caligma yliriitmistiir. Arastirmanin
baslica bulgular1 sunlardir: Tiiketicilerin ¢ogunlugu tiiketicilerin korunmasima iliskin
kanundan haberdar olmakla birlikte tiiketicilerin korunduguna inanmamaktadir. Egitim diizeyi
arttikca tiiketicinin korunmasi hakkinda kanundan haberdar olma diizeyi de artmaktadir.

2012 yilinda Giindiiz vd., Ahilik teskilatinin tliketicilerin korunmasina ydnelik olasi
yansimalarini konu alan bir ¢alisma yapmigslardir. Arastirma sonuglari sunlardir: Tarihi
aragtirmalarda yer alan ahilik anlayisinda, insan haklarina saygi, tiiketicilerin korunmasi,
dayanisma, yardimlagma gibi bircok insani degerlerin bugiinkii deyimi ile evrensel degerlerin
mevcut oldugu goriilmiistiir.

2012 yilinda Ahmad vd., Romanya, Malezya ve Pakistan’daki tiiketicilerin ekolojik
bilincinin 6gelerini aragtirmak amaciyla bir ¢alisma yapmislardir. Bu ¢alisma ile bu tiilkelerde
yer alan tiiketicilerin ekolojik bilincinin benzerlikleri ve farkliliklar1 saptanmaya ¢alisilmistir.
Arastirmadan elde edilen bulgulardan bazilar1 sunlardir: Dini inanglarin ve ulusal kiiltiiriin
tiikketicilerin ¢evre bilinci tizerinde hicbir etkisi yoktur. Tiiketicilerin ¢evre bilinci, tiikketicinin
ekolojik davranisi iizerinde azimsanmayacak derecede olumlu etkiye sahiptir. Tiketicilerin
yas, gelir ve egitim diizeyi ¢evreye yonelik davranislarinin belirleyici faktorleridir, bu nedenle
tiiketicilerin ilkokuldan itibaren ekolojinin temel ilkeleri konusunda resmi veya gayri resmi

sekilde egitilmesi gerekmektedir.
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2015 yilinda Koése ve Giil, 6gretmen adaylarinin ¢evre sorumluluguna baglh tiiketim
biling diizeylerinin incelenmesi igin bir arastirma yapmiglardir. Bu amag¢ dogrultusunda
arastirmacilar tarafindan gelistirilen ‘‘Ogretmen Adaylarinin Cevre Sorumluluguna Baglh
Tiiketim Bilinci Olgegi’> kullanilmistir. Olgek Atatiirk Universitesi Kazim Karabekir Egitim
Fakiiltesi biyoloji, fizik, kimya ve fen bilgisi egitimi bdliimlerinde 6grenim goren 442
O0gretmen adayia uygulanmistir. Arastirmadan elde edilen sonuglara gore, 6gretmen adaylari
cevreye karst sorumluluk ve cevre bilincine sahip olma konusunda yiiksek diizeydedirler.
Ancak her ne kadar bilingli olsalar da uygulamada ve bu davranislar1 yasam bigimi haline
getirme noktasinda orta diizeydedirler. Buna ek olarak, o6gretmen adaylarnin c¢evre
sorumluluguna bagl tiiketim biling diizeylerinin cinsiyet ve dgrenim gordiikleri boliimlere
gore anlamli bir farklilik gostermedigi ortaya ¢ikmastir.

2015 yilinda Bugday, literatiirde ‘‘cevre bilingli tiiketim’’, “‘etik tiiketim’’, ‘‘sade
tilketim’’, “‘rasyonel tiiketim’’ ve ‘‘sosyal sorumlu tiiketim’’ olarak da adlandirilan bilingli
tiketim davranisi igin bilingli tliketicilik diizeyini Olgecek gecerli ve gilivenilir bir dlgek
gelistirme calismas1 yiiriitmiistiir. Olcek gelistirmek icin yapilan arastirmadan elde edilen
sonuclar sunlardir: Rasyonel tiikketimin diger boyutlarla ayn1 kapsamda diisiiniilerek, bilingli
tiikketimi bir biitiin olarak ele almas1 ve dlgegin giivenirlik ve gecerlik ¢aligsmalart sonucunda
“rasyonel tliketim’’ boyutunun islemedigi goriilerek, dlgek kapsamindan ¢ikarilarak Olgek
toplamda 4 boyut ve toplamda 25 maddeden olugsmustur.

2015 yilinda Yildiz ve Kuru tarafindan, tiiketicilerin satin alma karar1 verirken
etkilendigi faktorleri ve bu faktorlerden hangilerinin tiiketicinin rasyonel satin alma
davranigina neden oldugunu ve hangilerinin irrasyonel satin alma davranisina yol actigini
tespit etmek amaciyla bir arastirma yapmuglardir.

2015 yilinda Kirkbir ve Cangelik, tiiketici haklar1 konusunda verilecek bir egitim nasil
ve ne sekilde olmalidir konusu ele alinarak Trabzon ilinde yer alan 385 tiiketiciye anket
uygulamistir. Arastirma sonuclar1 su sekildedir: Tiiketici haklar1 konusunda verilecek
egitimlerde reklam araglarinin kullanilmasi, ders ve danismanlik verilmesi ve {iriin iistii bilgi
seklinde sunulmasi cinsiyete gore farklilik gostermis. Erkek tiiketiciler egitimlerde reklam
araclarinin  kullanilmasma ve bilgilerin {irlinlerin Ustlerinde sunulmasina daha olumlu
yaklasirken, bayan tiiketicileri ise tiiketici egitiminde ders ve danigmanlik verilmesine daha
olumlu yaklagmislardir.

2018 yilinda Pakmak tarafindan, Denizli’de yasayan tiiketicilerin, haklarinin farkinda
olup olmadigmin tespit edilmesi ve biling seviyelerini dlgen bir arastirma yapilmistir. Bu

dogrultuda 420 kisiye anket yapilmistir. Anket sonuglar1 analiz edilirken 32 adet anket
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degerlendirilmemistir. Aragtirmadan elde edilen bulgular sunlardir: Tiiketici haklar
farkindalig1 disinda yer alan tiim degiskenlerde cinsiyete gore farklilik mevcuttur. Tiiketici
haklar1 farkindaligr incelendiginde lisans {istli egitim seviyesinde olan katilimcilarin
ortalamalar1 daha yliksek bulunmustur. Erkeklerin; tirtin farkindaligi, bilgi arayisi, fiyat ve
ekolojik ¢evre farkindalig1 kadinlara gore daha diisiiktiir. Uriin ve fiyat biling diizeylerinde ise
emekliler en yiiksek diizeyde bilince sahipken, en diisiik ortalamaya sahip cevaplayicit grubunun
ogrenciler oldugu bulunmustur. Bir diger bulgu genel tiiketici bilincinin gelir disindaki tiim
degiskenlere gore farklilik gosterdigidir. Sonuglar genel olarak degerlendirildiginde ise,
tiiketiciler, haklar1 konusunda yeterli diizeyde farkindaliga sahip degillerdir.

2019 yilinda Gok tarafindan, tiiketici haklari bilgi ve biling diizeyini saptamak
amaciyla Konya’da bir arastirma gergeklestirilmistir. Arastirmanin verileri anket yoluyla
toplanmistir. Toplam katilimei sayist 755°tir. Tiiketim alanlarinda yapilan harcama sikliklari,
cinsiyete, yas gruplarina, Ogrenim diizeylerine ve medeni duruma gore degiskenlik
gostermektedir. Ayrica ilk ii¢ tiikketim tercihinden birini seyahat olarak belirten tiiketicilerin
tiiketici haklar1 konusundaki bilgi ve biling diizeyi, diger kategorideki tiikketim tercihini
secenlerden daha yiiksek bulunmustur.

2019 yilinda Karaca tarafindan, Sivas’ta yasayan bireylerin bireysel sosyal
sorumluluklarinin bilingli tiiketim davranisi tizerindeki etkisini incelemek i¢in bir aragtirma
gerceklestirmistir. Arasgtirmanin bulgulart su sekildedir: Bireysel sosyal sorumluluk alt
boyutlarindan “yardimlagsma boyutunun” sade tiiketim, sosyal sorumlu tiiketim, etik tiiketim
ve rasyonel tiiketim davranisi iizerinde; “toplum ve ¢evreye yonelik sorumluluk boyutunun”
sade tliketim, ¢evre bilingli tiikketim ve rasyonel tiiketim davranisi lizerinde; “inisiyatif alma
boyutunun” ¢evre bilingli tiiketim, sosyal sorumlu tiikketim, etik tiiketim ve rasyonel tiiketim
davranig1 iizerinde; “iyimserlik boyutunun” etik tiiketim davranisi iizerinde ve “duyarlilik
boyutunun” sade tiiketim, ¢evre bilingli tiiketim, sosyal sorumlu tiiketim ve etik tiikketim

davranig1 izerinde anlamli ve pozitif bir etkisinin oldugu bulunmustur.
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IKINCI BOLUM
UNIVERSITE OGRENCILERININ BiLINCLi TUKETIME BAKIS ACILARI VE
BiR UYGULAMA

Arastirmanin bu boliimiinde tezin ilk kisminda yer alan bilgiler 15181inda uygulamaya
agirlik verilmistir. Bu dogrultuda ilk 6nce arastirmanin problemi ve hipotezleri, ardindan
arastirmanin amacit ve Onemi, arastirmanin metodolojisi, arasgtirmanin kapsami ve
stnirliliklari, verilerin analizi, arastirmanin bulgular1 ve yorumlar1 ve son olarak sonug¢ kismi

yer almaktadir.

2.1. Arastirmanin Problemi ve Hipotezleri

Kaynaklarin smirl, isteklerin ise sinirsiz oldugu yadsinamaz bir gergektir.
Tiiketicilerin kaynaklari tiiketirken mantik ¢ergevesinde bilingli bir sekilde hareket etmeleri
gerekmektedir. Indirim ve kampanyalar, kredi kartina taksit olmasi, ihtiya¢ disinda
gerceklesen anlik satin alimlar istenen bir durum degildir. Aligveris dncesinde, esnasinda ve
sonrasinda tiiketicilerin bilingli olmalar1 gerekmektedir. 1986’da Agbonifoh ve Edoreh
tarafindan yapilan caligmada tiiketici bilincinin ve tiiketici olarak haklarin1 bilmenin egitim
seviyesiyle paralel arttig1 tespit edilmistir. Bu dogrultuda mevcut arastirma bu savla benzer
dogrultuda sonu¢ elde edilmeyecegine yoOnelik olarak, {niversite Ogrencileri arasinda
uygulanmistir. Universitede Ogrenim goren on lisans, lisans, yiiksek lisans ve doktora
ogrencileri arastirmaya dahil edilmistir.

Bu arastirma,;

e Universite dgrencilerinin kendilerini ne kadar bilingli bir tiiketici olarak gordiikleri
ve gercekte ne kadar bilingli birer tiiketici olduklarini,

e Yas, cinsiyet, egitim diizeyi (0n lisans, lisans ve lisansiistii), egitim aldiklari
tiniversite, gelir diizeyi gibi demografik 6zelliklerle bilingli tliketim arasinda bir
iliski olup olmadigi,

e Ogrencilerin, Tiiketicinin Korunmas1 Hakkindaki Kanunu ne derecede bildiklerini,

e Ogrencilerin bilingli tiiketime iliskin duyarliliklarinin ne derecede oldugunu,

e Opgrencilerin alisveris yapmadan onceki, aligveris esnasindaki ve aligveris
sonrasindaki tutum ve davranislarinin nasil oldugu gibi konular1 tespit etmek
amaciyla yapilmaktadir.

Aragtirmanin belirlenen hipotezleri sunlardir:
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HI: Tiketici haklarinin bilinirligi ile yas arasinda anlamli bir farklilik vardir.

H2: Tiketici haklarinin bilinirligi ile egitim seviyesi arasinda anlamli bir farklilik vardir.

H3: Tiiketici haklarinin bilinirligi ile gelir seviyesi arasinda anlamli bir farklilik vardir.
H4: Tiiketici haklarinin bilinirligi ile cinsiyet arasinda anlamli bir farklilik vardir.

HS5: Tiiketici haklarinin bilinirligi ile 6grenim goriilen iiniversite arasinda anlamli bir farklilik

vardir.

H6: Tiiketici haklarinin bilinirligi ile bagli bulunulan enstitii arasinda anlamli bir farklilik

vardr.

H7: Tiiketici haklarinin bilinirligi ile mevcut sinif arasinda anlamli bir farklilik vardir.
HS: Bilingli tiiketim ile egitim seviyesi arasinda anlamli bir farklilik vardir.

H9: Bilingli tiiketim ile yas arasinda anlamli bir farklilik vardar.

H10: Bilingli tiikketim ile gelir seviyesi arasinda anlamli bir farklilik vardir.

H11: Bilingli tiikketim ile cinsiyet arasinda anlamli bir farklilik vardir.

H12: Bilingli tiiketim ile 6grenim goriilen tiniversite arasinda anlamli bir farklilik vardir.
H13: Bilingli tiiketim ile bagl bulunulan enstitii arasinda anlamli bir farklilik vardir.

H14: Bilingli tiiketim ile mevcut sinif arasinda anlamli bir farklilik vardir.

2.2. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Tiiketim kavrami hayatimizin i¢inde yer alan vazgegilmez bir kavramdir. Ozellikle son
yillarda gerek kaynak kullanimlarinin ¢evreye verdigi olumsuz etkiler gerekse plansiz satin
almayla meydana gelen bireysel borgclar, kredi karti kullanimlarinin artmasi gibi olumsuz
etkilerin farkina varan bireyler nasil bilingli birer tiiketici olabilirler asamasindan baslayarak
tiniversite Ogrencilerinin bilingli birer tiiketici olup olmadigi arastirilmasi hedeflenmistir.
Satin alma konusunda kendi fikirleriyle, ailesinden genellikle bagimsiz olarak hareket etme
olanaklarinin yiliksek olmasi nedeniyle {iniversite 6grencilerinin hedef kitle olarak se¢ilmesi
uygun gorilmiistir.

Yapilan bu arastirmada {iiniversite 6grencilerinin bilingli tiiketim ve tiiketici kavrami
konular1 hakkinda ne diizeyde bilgi sahibi olduklari, aligveris Oncesinde, esnasinda ve
sonrasinda nasil bir davranig ve tutum sergiledikleri tanimlanmaya c¢alisilmistir. Bu

dogrultuda Antalya’da bulunan 3 farkli iiniversiteyi 6rnekleme dahil ederek bu arastirma
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yapilmistir. Literatiir incelendiginde bilingli tiikketim ve tiiketici konusunda, sinirli sayida
calisma oldugu gozlemlenmistir. Arastirmada yer alan 6grencilerin devlet iiniversitesinde ve
Ozel tniversitede Ogrenim goriiyor olmasi, arastirmayr diger arastirmalardan farklh
kilmaktadir. Ayrica 68renim diizeylerinin sadece On lisans veya lisans olarak degil biitiin
kademelerin (6n lisans, lisans ve lisansiistii) arastirmaya dahil edilmesi, egitim diizeyiyle
paralel olarak bilingli tiiketici olma davramiginin artip artmadigr  gézlemlenmesi
hedeflenmistir.

Bu arastirmanin beklenen bazi pozitif etkileri olmas1 beklenmektedir. Ozellikle bilingli
tiiketici olma konusunda, tiniversite 6grencilerinin pozitif anlamda desteklenmesi, tiiketicinin
bilgilendirilmesi ve egitilmesi konusunda Onemli bir konuma sahip olan sivil toplum
orgiitlerine ve tiiketici haklarinin korunmasi konusunda resmi olarak s6z sahibi olan Sanayi ve

Ticaret Bakanligina da yardimei olunacagi diisiintilmektedir.

2.3. Arastirmanin Metodolojisi
2.3.1. Veri Toplama Yontem ve Araci

Arastirmada birincil veriler kullanilmistir. Arastirma i¢in gerekli olan birincil veriler
anket yontemiyle toplanmigtir. Pandemi déneminden kaynakli olarak egitim sisteminin online
ve uzaktan egitime kaydirilmasindan dolayi, anketin verileri online olarak toplanmistir.

Anket formu i¢in Kuru (2014) tarafindan gelistirilen ve uygulanan anket formu
uyarlanarak, yanitlayicilara uygulanmistir. Anket formu 3 boliimden olusmaktadir. Anketin
ilk boliimiinde yanitlayicilarin demografik 6zelliklerinin saptanmasina yonelik (cinsiyet, gelir,
egitim durumu, yas vb.) sorular yer almaktadir. Anketin ikinci boliimiinde Ogrencilerin
bilin¢li birer tiiketici olup olmadiklarin1 saptamaya yonelik 5°li likert (1= Kesinlikle
Katilmiyorum, 5=Kesinlikle Katiliyorum) ifadeleri yer almaktadir. Anketin son boliimiinde
ise liniversite dgrencilerinin tiiketici olarak haklarini bilip bilmediklerine yonelik sorular yer
almaktadir. Tiiketici olarak haklarini bilip bilmemek konusundaki soru evet ve hayir olarak iki
secenekten olusmaktadir. Bu soruya evet yanitt veren 6grenciler i¢in bu haklar1 nereden
ogrendiklerine dair ve iirlin ve hizmete yonelik herhangi bir problemle karsilastiklarinda ne
yapacaklarina dair ¢coktan se¢gmeli sorular yer almaktadir. Tiiketici olarak haklarini bilmeyen
ogrencilerin anketin 3. boliimiinde yer alan ‘Tiiketici olarak haklarinizi nereden 6grendiniz?’
sorusunu bos birakmasi ve diger soruya gecmeleri istenmektedir.

Anket verileri etik kurul izninden sonra online olarak 18.04.2020 — 18.09.2020

tarihleri arasinda toplanmigstir. Ankete katilan Ogrencilerin aktif olarak Antalya Akdeniz
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Universitesi, Antalya Bilim Universitesi ve Alanya Alaaddin Keykubat Universitesi’nden

herhangi birinde 6grenim gormesi ankete katilim i¢in 6n kosuldur.

2.3.2. Evren ve Orneklem

Arastirmanin evreni Antalya Akdeniz Universitesi, Antalya Bilim Universitesi ve
Alanya Alaaddin Keykubat Universitesinde 6grenim goren Ogrencilerden olusmaktadir.
Tesadiifi olmayan ornekleme yontemlerinden kolayda oOrnekleme yontemi kullanilmistir.
Kolayda ornekleme, diger 6rneklem tekniklerinin ¢oguna oranla yapilmasi daha kolay, ucuz
ve hizlidir. Bu 6rneklem teknigi ile elde edilen 6rneklemin arastirma evrenini temsil etme
giicli zayiftir (Glirbiiz ve Sahin, 2017: 132).

Bu iiniversitelerden toplamda 445 kisi ankete katilim saglamistir. Ankette yer alan ve
ters kodlama yapilmis olan sorulara ayni dogrultuda yanit vererek ve hayir yanitint verdigi
soru i¢in diger soruyu atlamayarak hata yapan toplamda 90 kisi analiz kapsaminin disinda
tutulmustur. Analizler 355 kisinin anket verileriyle yapilmistir. Tabachnick ve Fidell
(2007)’ye gore her bir degisken ig¢in *8 +50 katilimeir olmasi bu modelin test edilmesi
yeterlidir.

2.3.3. Giivenilirlik Analizi

Anket verilerinin toplanmasinin ardindan, anket formunda yer alan likert
derecelendirilmesi ile Olgiilmiis sorularin yer aldigi faktdr grubuna gore maddelerin
birbirleriyle olan igsel tutarliliklarinin ve korelasyonlarimi incelemek amaciyla giivenilirlik
analizi (cronbach alfa) yapilmistir. Cronbach alfa giivenilirlik diizeyleri su sekildedir
(Uzunsakal ve Yildiz, 2018: 19):
0 < R% < 0.40 ise giivenilir degil

0.40 < R? < 0.60 ise diisiik giivenilirlikte
0.60 < R%< 0.80 ise oldukga giivenilir
0.80 < R* < 1.00 ise yiiksek giivenilirlikte.

Ankette yer alan toplamda 4 alt faktdr mevcuttur. Bunlar satin alma faktorii, alisveris
faktori, hedonik tiiketimi oOl¢en faktorler ve Odeme faktoriidiir. Bu faktorlerin kendi

igerisindeki maddelerinin korelasyonu asagida yer almaktadir.
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Tablo 2.1 Satin alma faktorii giivenilirlik analizi

Cronbach’s Alpha Madde Sayist

0,706 13

Tablo 2.1°de goriildiigii iizere satin alma kavramini 6lgmeye yonelik toplamda 13

madde vardir. Bu maddelerin cronbach alfa sayis1 0,706°dur.

Tablo 2.2 Ahsveris faktorii giivenilirlik analizi
Cronbach’s Alpha Madde Sayist

0,620 6

Tablo 2.2°de goriildiigli iizere aligveris faktorii altinda yer alan toplamda 6 madde

vardir. Bu maddelerin cronbach alfa sayis1 0,620°dir.

Tablo 2.3 Hedonik tiiketim faktorii giivenilirlik analizi
Cronbach’s Alpha Madde Sayist

0,662 5

Tablo 2.3’te goriildiigii lizere hedonik tiiketim faktorii altinda yer alan toplamda 5

madde vardir. Bu maddelerin cronbach alfa sayis1 0,662’dir.

Tablo 2.4 Odeme faktorii giivenilirlik analizi
Cronbach’s Alpha Madde Sayisi

0,645 3

Tablo 2.4’te goriildiigii tizere 6deme faktorii altinda yer alan toplamda 3 madde vardir.
Bu maddelerin cronbach alfa sayist 0,645°tir. Verilen bilgiler degerlendirildiginde tiim
degerlerin 0.60— 0.80 aralifinda yer aldig1 gozlemlenmektedir. Kullanilan 6l¢ek oldukga

giivenilirdir.

2.4. Arastirmanin Kapsami ve Sinirhiliklar:

Arastirma sadece Akdeniz, Antalya Bilim ve Alanya Alaaddin Keykubat
Universitelerinde aktif olarak dgrenim géren dgrencileri kapsamaktadir. Bu dogrultuda mezun
durumundaki bireyler arastirma kapsaminin disinda yer almaktadir. Ayrica bilingli tiikketim
davraniginin genel olarak degil, 6grenciler temelinde incelenmesi, arastirmayi genelleme

durumunu ortadan kaldirmaktadir. Bu nedenle arastirma diger iiniversitelerin 6grencilerine
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veya Tiirkiye’ye genellenememektedir. Arastirmanin en biiylik kisiti pandemiden dolayi
verilerin online olarak toplanmasi bununda dogal bir sonucu olarak egitim seviyesine gore

verilerin esit oranlarla dagilmamasidir.

2.5. Verilerin Analizi

Verilerin analizi icin istatistiksel bir paket program kullanilmistir. Anketten elde
edilen veriler kodlanarak programa girilmistir. Cevaplarin frekanslari, yiizde olarak
dagilimlar1 belirlenmis ve tablolar halinde sunulmustur. Degiskenler arasindaki iliskilerin
belirlenmesi icin ayrica T-testi ve Anova testi yapilmistir. Ayrica aragtirmaya katilan
ogrencilerin demografik ozellikleri, tiiketici olarak haklarin1 bilip bilmemesi, rasyonel ve

bilingli birer tiiketici olup olmadiklarina iliskin veriler bulgular kisminda verilmistir.

2.6. Arastirmanin Bulgulari ve Yorumlar
Bu bolimde anket verilerinden elde edilen bulgular ve bulgularin yorumlar
verilmigtir. Tablo 2.5’te arastirmaya katilan Ogrencilerin demografik ozellikleri yer

almaktadir.

Tablo 2.5 Cevaplayicilarin Demografik Ozellikleri

Cinsiyet Frekans Yiizde
Kadin 193 54,4
Erkek 162 45,6
Toplam 355 100
Yas Frekans Yiizde
20-25 169 47,6
26-31 109 30,7
32-37 48 13,5
38-43 18 51
44 ve daha fazla 11 3,1
Toplam 355 100
Universite Frekans Yiizde
Akdeniz Universitesi 266 74,9
Antalya Bilim Universitesi 45 12,7
Alanya Alaaddin Keykubat Universitesi 44 12,4
Toplam 355 100
Egitim Diizeyi Frekans Yiizde
Yiiksekokul 33 9,3
Lisans 137 38,6
Yiksek Lisans 154 43,4
Doktora 31 8,7
Toplam 355 100
Ayhik Gelir Frekans Yiizde
1000 TL alt1 144 40,6
1000-1999 TL 69 19,4
2000-2999 TL 48 13,5
3000 TL ve daha fazla 94 26,5
Toplam 355 100
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Arastirmaya katilan Ogrencilerin demografik 6zellikleri incelendiginde, %54,4’linii
kadinlar, %45,6’sim1 erkekler olusturmaktadir. Tablo 2.5’e bakildiginda, cevaplayicilarin
%47,6’sim1 20-25 yas grubu, %30,7’sini 26-31 yas grubu, %13,5’ini 32-37 yas grubu,
%5,1’in1 38-43 yas grubu ve kalan %3,1°in1 44 yas ve tlizeri 68renciler olusturmaktadir.
Ogrenim goriilen iiniversite incelendiginde ise arastirmaya katilan dgrencilerin biiyiik bir
cogunlugu Akdeniz Universitesinde 6grenim gérmektedir. Akdeniz Universitesinde 6grenim
goren dgrenciler %74.,9, Antalya Bilim Universitesinde 6grenim goren 6grenciler %12,7 ve
Alanya Alaaddin Keykubat Universitesinde 6grenim géren 6grenciler drneklemin %12,4’{inii
olusturmaktadir. Bu ii¢ tiniversitede O0grenim goren Ogrencilerin, 6grenim seviyeleri ise
yiikksekokul %9,3, lisans %38,6, yliksek lisans %43,4 ve doktora %§8,7 seklindedir.
Arastirmaya katilan 6grencilerin ¢ogunlugu lisansiistii egitim grubunda yer almaktadir. Gelir
dagilimina bakildiginda ise, aragtirmaya katilan 6grencilerin %40,6’s1 gelir seviyesinin aylik
1000 TL altinda oldugunu belirtmistir.

Tiiketicilerin aligveris sirasinda ihtiyacina gore aligveris yapip yapmadigina iliskin yer

alan frekans analizi su sekildedir:

Tablo 2.6 Cinsiyet ile ihtiya¢ dogrultusunda alisveris yapma arasindaki sikhik analizi

Ihtiyacim oldukca alisverise giderim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
Kadin 3 (%0,8) 7 (%2) 34 (%9,6) | 71 (%20) | 78 (%22) |193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 5 (%1,4) 5 (%1,4) 21 (%5,9) | 53 (%14,9) | 78 (%22) |162(%45,6)
Toplam 8 (%2,3) 12 (%3,4) |55 (%15,5) |124(%34,9) | 156(%43,9) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Arastirmaya katilan Ogrencilerin cinsiyetleri ve ihtiyaglar1 dogrultusunda aligverise
gitme durumlan arasindaki siklik durumunu belirlemek amaciyla ¢apraz tablolama yontemine
bagvurulmustur. Katilimcilarin %54,4’linii kadinlar, %45,6’sim1 erkekler olusturmaktadir.
““Ihtiyacim oldukgca aligverise giderim’’ ifadesine katiliyorum diyen kadin tiiketicilerin orani
%42 iken erkek tiiketicilerin oran1 %36,9’dur. Bu ifadeye katilip katilmama konusunda
kararsiz kalan toplam tiiketici oran1 ise %15,5’e tekabiil etmektedir. Bu ifadeye katilmayan
toplam tiiketici oran1 %35,7’dir. Bu ifadeyi tabloya gore degerlendirmek gerekirse, ihtiyag
dogrultusunda tiiketim yapan tiiketicilerin cinsiyet olarak yakin cevaplar verdikleri ve

dagilimlarinin  yakin oldugu goriilmektedir. Katilimcilardan bu ifadeye kesinlikle
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katilmiyorum diyen tiiketicilerin bilingli tiikketim konusunda eksikliklerinin oldugu ve hedonik
tiiketim anlayisinda olabilecekleri diistiniilmektedir.
Tablo 2.7°de ise mevcut egitim durumu ile ihtiya¢ dogrultusunda aligveris yapma

arasindaki iligki capraz tablolama yoluyla incelenmistir.

Tablo 2.7 Mevcut egitim durumu ile ihtiya¢ dogrultusunda ahsveris yapma arasindaki siklik analizi

Ihtiyacim oldukga aligverise giderim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 0 (%0) 0 (%0) 10 (%2,8) | 9 (%2,5) 14 (%3,9) | 33(%9,3)
Egitim | Lisans 4 (%1,1) 8 (%2,3) 27 (%7,6) | 52 (%14,6) | 46 (%13) |137(%38,6)
purum Yiiksek 4 (%1,1) 3 (%0,8) 15 (%4,2) | 53 (%14,9) | 79 (%22,3) | 154(%43,4)
Lisans
Doktora 0(%0) 1(%0,3) 3(%0,8) 10 (%2,8) 17(%4,8) |31 (%8,7)
Toplam 8 (%2,3) 12 (%3,4) |55(%15,5) |124(%34,9) |156(%43,9) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Yukarida tabloda yer alan ‘ihtiyactm oldukca alisverise giderim’® ifadesine
katiliyorum seklinde cevap veren ogrencilerin toplam orani %78,8’dir. Bu yaniti veren
tiikketicilerin biiyiik ¢ogunlugunu yiiksek lisans Ogrencileri olusturmaktadir. Aragtirmaya
katilan Ogrencilerin %43°4’linii yliksek lisans Ogrencileri, %38,6’sim1 lisans 6grencileri,
%9,3’1inii 6n lisans 6grencileri ve %8,7’sini doktora 6grencileri olugturmaktadir. Arastirmaya
katilan ogrencilerin ¢ogunlugunu olusturan yiiksek lisans Ogrencilerinin bu ifadeye
katiliyorum cevabinin toplam orami %37,2°dir. Lisans O6grencilerinde bu oran %27,6 iken
doktora Ogrencilerinde %7,6 ve son olarak On lisans Ogrencilerinde %6,4’tiir. Tabloyu
degerlendirmek gerekirse ihtiyaglar1 dogrultusunda aligveris yapan tiiketiciler en fazladan en
aza dogru su sekilde siralanabilir. En bilingli grubun yiiksek lisans 6grencileri oldugu bunu
lisans 6grencilerinin takip ettigi goriilmektedir. Doktora 6grencileri ise 3. Sirada yer almakta
iken en bilingsiz grubun 6n lisans 6grencileri oldugu bulunmustur. Arastirmanin yanitlarinin
dagilimi incelendiginde arastirmaya en fazladan en aza katilim yiiksek lisans, lisans, 6n lisans
ve doktora 6grencileri seklinde siralanmaktadir. Bu dogrultuda ihtiya¢ dogrultusunda aligveris
yapmanin en fazla yiiksek lisans sonrasinda lisans 6grencilerinde goriilmesi sasirtict degildir.
Siralamada yer degistiren oOn lisans ve doktora Ogrencileri agisindan bu durum
degerlendirilirse, doktora 6grencileri ihtiya¢ dogrultusunda aligverise 6nem veren rasyonel

birer birey ve bilingli tiiketicilerdir diyebiliriz.
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Tablo 2.8 Aylik gelir ile ihtiya¢ dogrultusunda aligveris yapma arasindaki siklik analizi

Ihtiyacim oldukca aligverise giderim.

1 2 3 4 5 TOPLAM
1000 TL altt 2 (%0,6) | 6(%1,7) | 23(%6,5) | 51 (%14,4) | 62 (%17,5) | 144(%40,6)
Ayl_lk 1000-1999 TL 2 (%0,6) 0 (%0) 14 (%3,9) | 22 (%6,2) | 31 (%8,7) |69 (%19,4)
Gelir 2000-2999 TL 2 (%0,6) | 2 (%0,6) 6 (%1,7) | 23(%6,5) | 15(%4,2) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 2 (%0,6) | 4(%11) 12(%3,4) | 28 (%7,9) | 48(%13,5) |94 (%26,5)

fazla
Toplam 8(%2,3) | 12 (%3,4) |55(%15,5) | 124(%34,9) |156(%43,9) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.8°de aylik gelir ile ihtiyaclar1 dogrultusunda alisveris yapma arasindaki siklik
incelenmistir. Aylik gelir dagilimi incelendiginde, 1000 TL alt1 arasinda yer alan toplam kisi
sayist 144 (%40,6), 1000-1999 TL arasinda yer alan kisi sayist 69 (%19,4), 2000-2999 TL
arasinda yer alan kisi sayis1 48 (%13,5) ve aylik gelirin 3000 TL ve daha fazla oldugunu
belirten kisi sayis1 94 (%26,5)’tiir. Ihtiyag dogrultusunda alisverise ¢ikma ve aylik gelir
arasindaki 1iligki incelendiginde, en alt gelire sahip tiiketicilerin %31,9’u ihtiyact
dogrultusunda aligveris yaptigini belirtmistir. Aylik geliri 3000 TL ve daha fazla olan {ist gelir
grubundaki tiiketicilerin de %21,4’lintin de ihtiya¢c dogrultusunda aligveris yaptiklari
gozlemlenmistir. Aylik geliri 2000-2999 TL arasinda olan tiiketicilerde bu oran %10,7 iken,
aylik geliri 1000-1999 TL olan grupta bu oran %14,9°dur. Gelir gruplarindan hepsi bu ifadeye
esit sekilde kesinlikle katilmiyorum yanitim1 vermislerdir. Bu oran ise ayr1 ayr1 %0,6 iken
toplam 9%2,3’tiir. Tablo 2.6, 2.7 ve 2.8 birlikte degerlendirildiginde ihtiya¢ dogrultusunda
aligveris, rasyonel tiikketimi ve dolasiyla bilingli bir tiiketim davranisini 6lgmektedir. Tablo
2.100’de goriildiigii iizere ‘‘Ihtiyacim oldukga aligverise giderim’’ ifadesinin ortalama degeri
4.15’tir. Bu degerin 3’iin lizerinde olmasi katilimcilarin bu ifadeye katiliyorum seklinde
yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir. Dolayisiyla 6grencilerin cogunlugunun akiler bir

tikketim yaptiklarini soylenebilir.
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Aligveris yapmak beni daha iyi hissettiriyor.

1 2 3 4 5 TOPLAM

Kadin 13 (%3,7) |20 (%5,6) |50(%14,1) | 58 (%16,3) | 52 (%14,6) | 193(%54,4)

Cinsiyet | Erkek 20 (%5,6) |32 (%9) 49(%13,8) | 35(%9,9) | 26 (%7,3) |162(%45,6)
Toplam 33 (%9,3) |52 (%14,6) [99(%27,9) |93(%26,2) |78(%22) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.9°da tiiketicilerin aligveris yaptiklarinda iyi hissedip hissetmemeleri ile
cinsiyet arasindaki siklik durumu incelenmistir. Buna gore kadinlarin %30,9’u alisveris
yaptiklarinda kendilerini daha iyi hissettiklerini belirtmislerdir. Erkeklerde aligveris
yapildiginda daha iyi hissetme orani ise %17,2’dir. Bu tabloda gozlemlenen en ilging olay ise
arastirmaya katilan 6grencilerin cogunlugunun kararsizim yanitint vermesidir. Kadin ve erkek
tiiketicilerin kararsizim yanitin1 verdikleri toplam oran %27,9’dur. Bu ifadeye katilmiyorum

yanitin1 veren kadin 6grencilerin orant %9,3 iken erkeklerin oram1 %14,6°dir. Kadin ve erkek

tiikketicilerin birlikte bu ifadeye verdikleri yanit toplami ise %23,9’dur.

Tablo 2.10 Egitim durumu ile alisveris yapmak beni daha iyi hissettiriyor arasindaki siklik analizi

Aligveris yapmak beni daha iyi hissettiriyor.
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 6 (%1,7) 4 (%1,1) 7 (%2) 10 (%2,8) 6 (%1,7) 33(%9,3)
Egitim | Lisans 10 (%2,8) 22 (%6,2) | 34 (%9,6) | 40 (%11,3) | 31 (%8,7) |137(%38,6)
purum Yiiksek 12 (%3,4) 24 (%6,8) |45(%12,7) | 37 (%10,4) | 36 (%10,1) | 154(%43,4)
Lisans
Doktora 5 (%1,4) 2 (%0,6) 13 (%3,7) | 6 (%1,7) 5(%1,4) |31 (%8,7)
Toplam 33 (%9,3) 52 (%14,6) |99(%27,9) | 93 (%26,2) |78 (%22,0) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.10°da tiiketicilerin aligveris yaptiklarinda iyi hissedip hissetmemeleri ile
mevecut egitim durumlart arasindaki siklik durumu incelenmistir. Arastirmaya katilan
Ogrencilerin %9,3’1i 6n lisans, %38,6’s1 lisans, %43,4’1 yiiksek lisans ve %8,7’si doktora
ogrencisidir. Aligveris yapmanin iyi hissettirmedigini sdyleyen 6grencilerin %10,2’s1 yiliksek
lisans, %9’u lisans, %2,8’1 on lisans ve %2’si doktora 6grencisidir. Aligveris yapmanin iyi
hissettirdigini sdyleyen tiiketicilerin %20,5°1 yiiksek lisans, %20’si lisans, %4,5’1 6n lisans ve

%3,1’1 doktora Ogrencisidir. Aligveris yapmanin iyi hissettirip hissettirmedigi konusunda
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kararsiz olan tiiketicilerin toplam oran1 %27,9°dur. On lisans dgrencilerinin bu ifadeye katilim
orant %2,0, lisans 6grencilerinin %9,6, yiiksek lisans 6grencilerinin %12,7 ve doktora

ogrencilerinin bu ifadeye katilim oram1 %3,7 dir.

Tablo 2.11 Aylik gelir ile aligveris yapmak beni daha iyi hissettiriyor arasindaki sikhik analizi

Aligveris yapmak beni daha iyi hissettiriyor.

1 2 3 4 5 TOPLAM
1000 TL alt1 8 (%2,3) | 24 (%6,8) |42(%11,8) | 36 (%10,1) | 34 (%9,6) |144(%40,6)
Aylik | 1000-1999 TL 6 (%1,7) 7 (%2) 16 (%4,5) | 20 (%5,6) | 20 (%5,6) |69 (%19,4)
Gelir 2000-2999 TL 4 (%1,1) 9 (%2,5) 10 (%2,8) | 15 (%4,2) | 10 (%2,8) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 15(%4,2) | 12 (%3,4) | 31 (%8,7) | 22 (%6,2) | 14 (%3,9) |94 (%26,5)

fazla
Toplam 33(%9,3) | 52 (%14,6) |99(%27,9) |93 (%26,2) |78 (%22) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.11°de tiiketicilerin aligveris yaptiklarinda iyi hissedip hissetmemeleri ile aylik
gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. 1000 TL alt1 gelir grubunda yer alan
tiketicilerin  %19,7’si bu ifadeye katildigin1 belirtmistir. Bu gelir grubunda yer alan
tilketicilerin %11,8’1 kararsiz oldugunu belirtirken, %9,1°1 aligveris yaptiklarinda daha 1iyi
hissetmediklerini belirtmislerdir. 1000-1999 TL gelir grubunda yer alan tiiketicilerin %11,2’si
bu ifadeye katildigini belirtmistir. Bu gelir grubunda yer alan tiiketicilerin %4,5°1 kararsiz
oldugunu belirtirken, %3,7’si aligveris yaptiklarinda daha iyi hissetmediklerini belirtmiglerdir.
2000-2999 TL gelir grubunda yer alan tiiketicilerin %7’si bu ifadeye katildigini belirtmistir.
Bu gelir grubunda yer alan tiiketicilerin %2,8°1 kararsiz oldugunu belirtirken, %3,6’s1 aligveris
yaptiklarinda daha iyi hissetmediklerini belirtmislerdir. 3000 TL ve iizeri gelir grubunda yer
alan tiiketicilerin %10,1°1 bu ifadeye katildigini belirtmistir. Bu gelir grubunda yer alan
tilketicilerin %8,7’s1 kararsiz oldugunu belirtirken, %7,6’s1 aligveris yaptiklarinda daha 1iyi
hissetmediklerini belirtmislerdir.  Genel dagilima bakildiginda ise arastirmaya katilan
Ogrencilerin %48,2’s1 alisveris yapmanin kendisini daha iyi hissettirdigini, %27,9’u kararsiz
oldugunu ve %23,9’u ise aligveris yapmanin kendisini iyi hissettirmedigini belirtmistir. Tablo
2.9, 2.10 ve 2.11 birlikte degerlendirildiginde aligveris yapmanin daha iyi hissettirmesi,
rasyonel olmayan tiiketimi ve dolasiyla bilingli olmayan bir tiikketim davranisim1 6lgmektedir.
Tablo 2.101°de goriildiigii tizere ‘‘Alisveris yapmak beni daha iyi hissettiriyor’” ifadesinin

ortalama degeri 3.37’dir. Bu degerin 3’lin iizerinde olmasi katilimcilarin bu ifadeye
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katiliyorum seklinde yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir. Dolayisiyla &grencilerin
cogunlugunun akiler olmayan ve bilingsiz bir tiiketim yaptiklarini gosterir.
Tablo 2.12 Cinsiyet ile ahgveris icin AVM’leri tercih etme arasindaki siklik analizi
Aligveris igcin AVM’leri tercih ederim
1 2 3 4 5 TOPLAM
Kadin 31 (%8,7) | 33(%9,3) | 64 (%18) | 44 (%12,4) | 21 (%5,9) | 193(%54,4)
Cinsiyet [Erkek 18 (%5,1) 32 (%9) | 55 (%155) | 39 (%11) | 18 (%5,1) |162(%45,6)
Toplam 49 (%13,8) | 65 (%18,3) | 119(%33,5) | 83 (%23,4) | 39 (%11,0) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.12°de tiiketicilerin aligveris i¢in AVM’leri tercih etmeleri ile cinsiyet
arasindaki siklik durumu incelenmistir. Arastirmaya katilan kadin 6grencilerin aligveris igin
AVM’leri tercih etmeme orani toplamda %18 iken kararsiz olanlarin oran1 %18 ve alisveris
icin AVM’leri tercih edenlerin orani ise %18,3’tliir. Aragtirmaya katilan erkek 6grencilerin
aligveris icin AVM’leri tercih etmeme orani toplamda %]14,1 iken kararsiz olanlarin oram
%15,5 ve aligveris icin AVM’leri tercih edenlerin orani ise toplamda %16,1°dir. Aligveris icin
AVM’lerin tercih edilme orami toplamda %34,4 ve AVM’lerin tercih edilmeme orani
toplamda %32,1°dir. Kararsiz kalanlarin toplam oranmi ise %33,5’tir. AVM’lerin tercih
edilmemesinin nedenlerinden birisi olarak pandemi doneminde olunmasi ve aligverisin online

olarak tercih edilmesi gosterilebilir.

Tablo 2.13 Egitim durumu ile alisveris icin AVM’leri tercih etme arasindaki sikhik analizi

Aligveris igin AVM’leri tercih ederim
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 7 (%2) 5 (%1,4) 13 (%3,7) 7 (%2) 1 (%0,3) 33(%9,3)
Egitim | Lisans 15 (%4,2) 26 (%7,3) |55 (%155) | 29 (%8,2) | 12 (%3,4) |137(%38,6)
purum Yiiksek 22 (%6,2) 25 (%7) | 45(%12,7) | 40 (%11,3) | 22 (%6,2) |154(%43,4)
Lisans
Doktora 5 (%1,4) 9 (%2,5) 6 (%1,7) 7 (%2) 4 (%1,1) |31 (%8,7)
Toplam 49 (%13,8) | 65(%18,3) |119(%33,5) | 83 (%23,4) |39 (%11,0) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiltyorum.

Tablo 2.13’te tiiketicilerin aligveris icin AVM’leri tercih etmeleri ile mevcut egitim

durumu arasindaki siklik durumu incelenmistir. Buna gore 6n lisans 6grencilerinin %3,4’1
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aligveris icin AVM’leri tercih etmedigini, %3,7’sinin kararsiz oldugunu ve %2,3’{iniin
aligveris icin AVM’leri tercih ettigini belirtmislerdir. Lisans 0grencilerinin %11,5’1 aligveris
icin AVM’leri tercih etmedigini, %15,5°1 kararsiz oldugunu ve %11,6’s1 ise aligveris icin
AVM’leri tercih ettigini belirtmistir. Yiiksek lisans Ogrencilerinin %13,2’si aligveris i¢in
AVM’leri tercih etmedigini, %12,7°si kararsiz oldugunu ve %17,5’1 ise aligveris i¢in
AVM’leri tercih ettigini belirtmistir. Doktora 6grencilerinin ise %3,9’u aligveris ig¢in
AVM’leri tercih etmedigini, %1,7’si kararsiz oldugunu ve %3,1°1 ise aligveris i¢in AVM’leri

tercih ettigini belirtmistir.

Tablo 2.14 Aylk gelir ile ahisveris icin AVM’leri tercih etme arasindaki sikhik analizi

Aligveris igcin AVM’leri tercih ederim

1 2 3 4 5 TOPLAM

1000 TL alt: 22 (%6,2) | 28 (%7,9) |44 (%124) | 33 (%9,3) | 17 (%4,8) | 144(%40,6)

Aylik | 1000-1999 TL 6 (%1,7) 7 (%2) 28 (%7,9) | 19 (%5,4) 9 (%2,5) |69 (%19,4)
Gelir

2000-2999 TL 8 (%2,3) | 11 (%3,1) | 16 (%4,5) | 10 (%2,8) | 3 (%0,8) |48 (%135)

3000 ve daha 13 (%3,7) 19 (%5,4) 31 (%8,7) | 31(%8,7) | 10 (%2,8) |94 (%26,5)
fazla
Toplam 49(%13,8) | 65 (%18,3) |119(%33,5) | 83 (%23,4) |39 (%11) 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.14°te tiiketicilerin aligveris icin AVM’leri tercih etmeleri ile aylik gelirleri
arasindaki siklik durumu incelenmistir. 1000 TL alt1 gelir grubunda yer alan tiiketicilerin
orant %40,6’dir. Bu grupta yer alan tiiketicilerin %14,1°1 aligveris i¢in AVM’leri tercih
etmedigini, %12,4’nilin kararsiz oldugunu ve %14,1 nin aligveris icin AVM’leri tercih ettigini
belirtmistir. 1000-1999 TL gelir grubunda yer alan tiiketicilerin oran1 %19,4’tiir. Bu grupta
yer alan tiiketicilerin %3,7’si aligveris icin AVM’leri tercih etmedigini, %7,9’u kararsiz
oldugunu ve %7,9’u aligveris igcin AVM’leri tercih ettigini belirtmistir. 2000-2999 TL gelir
grubunda yer alan tiiketicilerin oranm1 %13,5’tir. Bu grupta yer alan tiiketicilerin %5,4’1
aligveris icin AVM’leri tercih etmedigini, %4,5°1 kararsiz oldugunu ve %3,6’s1 aligveris i¢in
AVM’leri tercih ettigini belirtmistir. 3000 TL ve iizeri gelir grubunda yer alan tiiketicilerin
orani %26,5’tir. Bu grupta yer alan tiiketicilerin %9,1’1 aligveris i¢in AVM’leri tercih
etmedigini, %8,7’si kararsiz oldugunu ve %11,5°1 aligveris icin AVM’leri tercih ettigini
belirtmistir. Tablo 2.12, 2.13 ve 2.14 birlikte degerlendirildiginde aligveris icin AVM’lerin
tercih edilmesi, rasyonel olmayan tiikketimi ve dolasiyla bilingli olmayan bir tliketim

davranigin1 6lgmektedir. Tablo 2.101°de goriildiigli iizere ‘‘Aligveris icin AVM’leri tercih
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ederim’’ ifadesinin ortalama degeri 2,99°dur. Bu degerin 3’iin altinda olmas1 arastirmaya
katilan 6grencilerin bu ifadeye katilmiyorum seklinde yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir.

Dolayistyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akilci olan ve bilingli bir tiiketim yaptiklarini gosterir.

Tablo 2.15 Cinsiyet ile ahsveris icin outletleri ya da indirim magazalarim tercih etme arasindaki sikhk

analizi
Aligveris i¢in outleri ya da indirim magazalarini tercih ederim
1 2 3 4 5 TOPLAM
Kadin 51 (%14,4) | 59 (%16,6) | 52 (%14,6) | 21 (%5,9) | 10 (%2,8) |193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 27 (%7,6) 53 (%14,9) |55 (%155) | 17 (%4,8) | 10 (%2,8) |162(%45,6)
Toplam 78 (%22) 112 (%31,5) |107(%30,1) | 38 (%10,7) | 20 (%5,6) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.15°te tiiketicilerin aligveris i¢in outletleri ya da indirim magazalarini tercih
etmeleri ile cinsiyet arasindaki siklik durumu incelenmistir. Kadin ve erkek tiiketicilerin outlet
ya da indirim magazalarini tercih etme durumlarina bakildiginda, %53,5’inin bu magazalar
tercih etmediklerini, %30,1’inin kararsiz kaldig1 ve %16,3’iinlin ise bu magazalar1 tercih

ettikleri goriilmektedir.

Tablo 2.16 Egitim durumu ile aligveris icin outletleri ya da indirim magazalarim tercih etme arasindaki

siklik analizi

Aligveris i¢in outletleri ya da indirim magazalarini tercih ederim
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 2 (%0,6) 7 (%2,0) 15 (%4,2) 8 (%2,3) 1(%0,3) | 33(%9,3)
Egitim | Lisans 33 (%9,3) 46 (%13,0) |40 (%11,3) | 13 (%3,7) 5(%1,4) |137(%38,6)
purume Yiiksek 36 (%10,1) | 47 (%13,2) |46 (%13) 13 (%3,7) | 12 (%3,4) | 154(%43,4)
Lisans
Doktora 7 (%2) 12 (%3,4) 6 (%1,7) 4 (%1,1) 2 (%0,6) |31 (%8,7)
Toplam 78 (%22) 112 (%31,5) | 107(%30,1) | 38 (%10,7) |20 (%5,6) |355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.16’da tiiketicilerin aligveris icin outletleri ve indirim magazalarini tercih
etmeleri ile mevcut egitim durumlar1 arasindaki siklik durumu incelenmistir. Arastirmaya
katilan 6grencilerin %9,3’li 6n lisans, %38,6’s1 lisans, %43,4’1 yiiksek lisans ve %8,7’si
doktora dgrencilerinden olusmaktadir. On lisans 6grencilerinin %2,6’s1 indirim ya da outlet

magazalarin tercih etmedigini, %4,2’sinin kararsiz oldugu ve %2,6’sinin indirim ya da outlet
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magazalarini tercih ettigini belirtmislerdir. Lisans 6grencilerinin %22,3°1 outlet ya da indirim
magazalarini tercih etmedigini, %11,3’liniin kararsiz oldugu ve %?5,1’inin bu magazalari
tercih ettigi goriilmektedir. Yiiksek lisans dgrencilerinin %23,3’iinilin indirim ya da outlet
magazalarinmi tercih etmedigi, %13’iiniin kararsiz oldugu ve %?7,1’inin bu magazalar1 tercih
ettigi tespit edilmistir. Doktora dgrencilerinin ise %35,4’linlin bu magazalar1 tercih etmedigi,

%1,7’sinin kararsiz oldugu ve %1,7’sinin bu magazalari tercih ettigi goriilmektedir.

Tablo 2.17 Aylik gelir ile aligveris icin outletleri ya da indirim magazalarim tercih etme arasindaki siklik

analizi

Aligveris i¢in outleri ya da indirim magazalarini tercih ederim

1 2 3 4 5 TOPLAM

1000 TL altt 38 (%10,7) | 56 (%15,8) |30 (%8,5) | 14 (%3,9) | 6 (%1,7) | 144(%40,6)

Aylik [1000-1999 TL 14 (%3,9) | 20 (%5,6) | 25 (%7) | 6(%1,7) | 4 (%L,1) |69 (%19,4)
Gelir

2000-2999 TL 10 (%2,8) | 14 (%3,9) | 17 (%4.8) | 5(%1,4) | 2 (%0,6) |48 (%135)

3000 ve daha 16 (%4,5) 22 (%6,2) 35(%9,9) | 13 (%3,7) 8 (%2,3) |94 (%26,5)
fazla
Toplam 78 (%22) | 112 (%31,5) | 107(%30,1) | 38 (%10,7) |20 (%5,6) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.17°de tiiketicilerin aligveris i¢in outletleri ve indirim magazalarini tercih
etmeleri ile aylik gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. 1000 TL alt1 gelir grubunda
yer alan tiiketicilerin %26,3’1i bu magazalar tercih etmedigini, %8,5°1 kararsiz oldugunu ve
%S35,6’s1in1n bu magazalar tercih ettigi goriilmektedir. 1000-1999 TL gelir diizeyinde yer alan
tiiketicilerin, %7,5’1 bu magazalar tercih etmedigini, %7’si kararsiz oldugunu ve %2,8’1 bu
magazalar tercih ettigini belirtmistir. Gelir diizeyi 2000-2999 TL olan tiiketicilerin, %6,7’si
bu magazalar1 tercih etmedigini, %4,8’1 kararsiz oldugunu ve %?2’si bu magazalar1 tercih
ettigini belirtmektedir. 3000 TL ve {izeri gelire sahip olan tiiketicilerin %6’s1 bu magazalari
tercih ettigini, %9,9’u kararsiz oldugunu ve %10,7’si bu magazalar1 tercih etmedigini
belirtmistir. Genel olarak degerlendirmek gerekirse kisith biitce ile indirim magazalarindan
aligveris yapma arasinda giiclii bir iliski beklenirken, tablo bize tam tersi bir durumu
gostermektedir. Tablo 2.15, 2.16 ve 2.17 birlikte degerlendirildiginde aligveris i¢in outletlerin
ya da indirim magazalarin tercih edilmesi, rasyonel tiikketimi ve dolasiyla bilingli tiiketim
davranigin1 6lgmektedir. Tablo 2.100°de goriildiigii lizere ‘‘Aligveris icin outletleri ya da
indirim magazalarini tercih ederim’’ ifadesinin ortalama degeri 2,46’dir. Bu degerin 3’iin

altinda olmasi arastirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye katilmiyorum seklinde yanitlamasi
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bir tiiketim yaptiklarini gosterir.

Tablo 2.18 Cinsiyet ile ahgveris yapilirken markanin 6nemli olup olmamasi arasindaki siklik analizi

Tiiketim yaparken marka benim i¢in énemlidir

1 2 3 4 5 TOPLAM

Kadm 33 (%9,3) 37(%10,4) [ 55 (%15,5) |44 (%12,4) |24 (%6,8) |193(%54,4)

Cinsiyet | Erkek 18 (%5,1) |20 (%5,6) |40 (%11,3) |54 (%15,2) |30 (%8,5) |162(%45,6)
Toplam 51 (%14,4) |57 (%16,1) |95 (%26,8) |98 (%27,6) | 54 (%15,2) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.18°de tiiketicilerin aligveris yaparken markaya onem verip vermemesi ile

cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Arastirmaya katilan Ogrencilere
tilketimleri esnasinda satin alacaklar1 markanin kendileri i¢in O6nemli olup olmadigi
sorulmustur. Ankete katilan tiiketicilerin toplamda %42,8’i markanin 6nemli oldugunu,
%26,8’1 kararsiz oldugunu ve %30,5’1 markanin Onemli olmadigmi belirtmistir. Kadin
tiikketicilerin %19,7’si markanin énemli olmadigini, %15,5°1 kararsiz oldugunu ve %19,2’si
markanin dnemli oldugunu belirtmistir. Erkeklerde ise %10,7’si markanin 6nemli olmadigini,
%11,3’l kararsiz oldugunu ve %23,7’si markanin 6nemli oldugunu belirtmistir. Tablodan

yola ¢ikarak erkekler i¢cin marka kadinlardan daha 6nemlidir seklinde yorum yapabiliriz.

Tablo 2.19 Egitim durumu ile alisveris yapilirken markanin 6nemli olup olmamasi arasindaki sikhik

analizi
Tiiketim yaparken marka benim i¢in 6nemlidir
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 7(%2) 7(%2) 11(%3,1) 5(%1,4) 3(%0,8) 33(%9,3)
Egitim | Lisans 20(%5,6) 27(%7,6) 36(%10,1) | 37(%10,4) | 17(%4,8) |137(%38,6)
purume Yiiksek 20(%5,6) 19(%5,4) 42(%11,8) | 45(%12,7) | 28(%7,9) |154(%43,4)
Lisans
Doktora 4(%1,1) 4(%1,1) 6(%1,7) 11(%3,1) 6(%1,7) |31 (%8,7)
Toplam 51(%14,4) 57(%16,1) | 95(%26,8) | 98(%27,6) | 54(%15,2) |355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.19°da tiiketicilerin aligveris yaparken markaya onem verip vermemesi ile

mevcut egitim durumlart arasindaki siklik durumu incelenmistir. Tablo 2.18’de cinsiyete gore
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markanin 6nemine deginilmisti. Bu tabloda ise egitim durumuna gére markanin tiiketici igin
onemli olup olmadigina bakilacaktir. On lisans o&grencilerinin %4’{i markanin &nemli
olmadigini, %3,1’1 kararsiz oldugunu ve %2,2’si markanin 6nemli oldugunu belirtmistir.
Lisans 6grencilerinin %13,2’si markanin énemli olmadigini, %10,1°1 kararsiz oldugunu ve
%15,2’si markanin kendisi i¢in 6nemli oldugunu belirtmistir. Yiiksek lisans 6grencilerinin
%11°1 markanin 6nemli olmadigini, %11,8’1 kararsiz oldugunu ve %?20,6’s1 markanin énemli
oldugunu belirtmistir. Doktora 6grencilerinin ise %2,2’si markanin o6nemli olmadigini,
%1,7’s1 kararsiz oldugunu ve %#4,8’1 markanin énemli oldugunu belirtmistir. Tablodan yola
cikilarak lisans ve yiiksek lisans 6grencileri i¢in tiilketimlerinde marka 6nemli iken doktora ve

On lisans 6grencilerinde markanin 6nem derecesi nispeten daha azdir.

Tablo 2.20 Aylik gelir ile ahisveris yapilirken markanin 6nemli olup olmamasi arasindaki siklik analizi

Tiiketim yaparken marka benim i¢in dnemlidir

1 2 3 4 5 TOPLAM
1000 TL alti 29(%8,2) | 28(%7,9) | 40(%11,3) | 30(%8,5) | 17(%4,8) |144(%40,6)
Aylik [ 1000-1999 TL 7(%2) 7(%2) 21(%5,9) | 21(%5,9) | 13(%3,7) | 69 (%19,4)
Gelir 2000-2999 TL 3(%0,8) 14(%3,9) | 12(%3,4) | 13(%3,7) | 6(%1,7) |48 (%135)
3000 ve daha 12(%3,4) 8(%2,3) | 22(%6,2) | 34(%9,6) | 18(%5,1) | 94 (%26,5)

fazla
Toplam 51 (%14,4) |57(%16,1) |95(%26,8) |98(%27,6) |54(%15,2) |355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.20°de tiiketicilerin aligveris yaparken markaya onem verip vermemesi ile
gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Tablo 2.19°da egitim durumlarina gore
markanin énemli olup olmadig1 degerlendirilmistir. Gelir seviyesine gore markanin 6nemli
olup olmadigi incelenecektir. 1000 TL alt1 gelir seviyesine sahip tiiketicilerin %16,1°1
markanin onemli olmadigimi, %11,3’i kararsiz oldugunu ve %13,3’ii markanin 6nemli
oldugunu belirtmistir. Gelir seviyesi 1000-1999 TL arasinda yer alan tiiketici grubunda ise
%4’ markanin 6nemli olmadigini, %5,9’u kararsiz oldugunu ve %9,6’s1 markanin 6nemli
oldugunu belirtmistir. Aylik geliri 2000-2999 TL seviyesinde olan tiiketici grubunda
arastirmaya katilan 6grencilerin %4,7°si markanin 6nemli olmadigimi, %3,4’t kararsiz
oldugunu ve %35.,4’ii markanin 6nemli oldugunu belirtmistir. 3000 TL ve tizeri gelir grubuna
sahip olan tiiketicilerin %35,7’si markanin 6nemli olmadigini, %6,2’s1 kararsiz oldugunu ve
%14,7°si markanin O6nemli oldugunu belirtmistir. Tablo 2.18, 2.19 ve 2.20 birlikte

degerlendirildiginde markanin 6nemliligi, rasyonel olmayan tiiketimi ve dolasiyla bilingli
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olmayan bir tiketim davranisini 6lgmektedir. Tablo 2.101°de goriildigl tizere ‘‘Tiiketim
yaparken marka benim i¢in dnemlidir’’ ifadesinin ortalama degeri 3,13’tiir. Bu degerin 3’iin
lizerinde olmasi1 arastirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye katiliyorum seklinde yanitlamasi
olarak yorumlanmaktadir. Dolayisiyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akilci olmayan ve bilingsiz

bir tiiketim yaptiklarini gdsterir.

Tablo 2.21 Cinsiyet ile satin ahnacak iiriiniin reklamindan etkilenme arasindaki sikhik analizi

Bir {irtinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur reklaminin
olmasidir.
TOPLAM
1 2 3 4 5
Kadin 77(%21,7) 68(%19,2) | 35(%9,9) | 6 (%1,7) 7(%2) | 193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 60 (%16,9) | 56 (%15,8) | 28 (%7,9) | 11 (%3,1) 7(%2) |162(%45,6)
Toplam 137 (%38,6) | 124 (%34,9) | 63(%17,7) | 17 (%4,8) 14 (%4) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.21°de tiiketicilerin satin alacaklar1 iirliniin reklamindan etkilenmeleri ile
cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir drlinii satin alirken en ¢ok
etkilendigim unsur reklaminin olmasidir diyen kadin tiiketicilerin oran1 %3,7 iken, kararsiz
oldugunu belirten kadin tiiketicilerin orant %9,9 ve reklamin en ¢ok etkilenilen unsur
olmadigini belirten kadin tiiketici orant %40,9’dur. Benzer sekilde erkek tiiketicilerin %5,1°1
en cok etkilendigi unsurun reklam oldugunu, %7,9°u kararsiz oldugunu ve %32,7’si reklamin

en ¢ok etkilendigi unsur olmadigini belirtmistir.

Tablo 2.22 Egitim durumu ile satin alinacak iiriiniin reklamindan etkilenme arasindaki siklik analizi

Bir iiriinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur reklamimin

olmasidir.
TOPLAM
1 2 3 4 5
On lisans 16 (%4,5) 6 (%1,7) 7 (%2) 2 (%0,6) 2 (%0,6) | 33(%9,3)
Egitim | Lisans 59 (%16,6) | 47 (%13,2) | 25 (%7) 4 (%1,1) 2 (%0,6) |137(%38,6)
Durumu
Yiiksek 50 (%14,1) | 56 (%15,8) | 28 (%7,9) | 11 (%3,1) | 9 (%2,5) |154(%43,4)
Lisans
Doktora 12 (%3,4) 15 (%4,2) | 3(%0,8) 0 (%0) 1(%0,3) | 31 (%8,7)
Toplam 137 (%38,6) | 124 (%34,9) | 63 (%17,7) | 17 (%4,8) | 14 (%3,9) |355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.
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Tablo 2.22°de tiiketicilerin satin alacaklar1 iirliniin reklamindan etkilenmeleri ile
egitim durumlan arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir iirlinii satin alirken en ¢ok
etkilendigim unsur reklaminin olmasidir diyen 6n lisans dgrencileri %1,2, lisans 6grencileri
%1,7, yiksek lisans 6grencileri %5,6 ve doktora dgrencileri %0,3’tiir. En cok etkilenilen
unsurun reklam olmasi konusunda kararsiz oldugunu belirten 6n lisans 6grencilerinin orani
%2,0, lisans ogrencilerinin oran1 %7,0, yiiksek lisans dgrencilerinin oran1 %7,9 ve doktora
ogrencilerinin orani %0,8’dir. Bir {irlinii satin alirken en cok etkilendigim unsur reklam
degildir diyen tiiketicilerin %6,2’si 6n lisans, %29,5’1 lisans, %29,9’u yiiksek lisans ve

%7,6’s1 doktora 6grencilerinden olugsmaktadir.

Tablo 2.23 Aylik gelir ile satin alinacak iiriiniin reklamindan etkilenme arasindaki siklik analizi

Bir {irlinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur reklaminin

olmasidir.
TOPLAM
1 2 3 4 5
1000 TL alt1 62 (%17,5) | 50 (%14,1) 25 (%7) 2 (%0,6) 5 (%1,4) | 144(%40,6)

Aylik [1000-1999 TL 19 (%5,4) | 27 (%7,6) | 14 (%3,9) | 6(%L1,7) | 3(%0,8) |69 (%19,4)
Gelir

2000-2999 TL 16 (%4,5) | 11 (%3,1) | 15 (%4.2) | 4 (%1,1) | 2(%0,6) |48 (%135)

3000 ve daha 40 (%11,3) | 36 (%10,1) 9 (%2,5) 5 (%1,4) 4(%1,1) |94 (%26,5)
fazla

Toplam 137 124 (%34,9) | 63 (%17,7) | 17 (%4,8) |14 (%3,9) | 355(%100)
(%38,6)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.23’te tiiketicilerin satin alacaklar1 iiriiniin reklamindan etkilenmeleri ile
gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir {iriinii satin alirken en ¢ok etkilendigim
unsur reklaminin olmasidir diyen 1000 TL alt1 gelir seviyesinde olan tiiketicilerin oran1 %2,0,
1000-1999 TL seviyesinde olan tiiketicilerin oran1 %2,5, 2000-2999 TL seviyesinde olan
tiiketicilerin oran1 %1,7 ve 3000 TL ve iizeri gelire sahip olan tiiketicilerin oran1 %2,5’tir. Bu
konuda kararsiz oldugunu belirten tiiketicilerin oran1 1000 TL alt1 gelir seviyesi i¢in %7,0,
1000-1999 TL gelir seviyesinde olan tiiketiciler i¢in %3,9, 2000-2999 TL gelir seviyesinde
yer alan tiiketiciler icin %4,2 ve 3000 TL ve lizeri gelire sahip olan tiiketiciler ig¢in %2,5’tir.
1000 TL alt1 gelir seviyesinde olan tiiketicilerin %31,6’s1, 1000-1999 TL gelir seviyesinde yer
alan tiiketicilerin %13°1, 2000-2999 TL gelir seviyesine sahip tiiketicilerin %7,6’s1 ve 3000
TL ve lizeri gelire sahip olan tiiketicilerin %21,4’1 en ¢ok etkilendikleri unsurun reklam
olmadigini belirtmislerdir. Tablo 2.21, 2.22 ve 2.23 birlikte degerlendirildiginde satin alinacak

tirtiniin reklamindan etkilenilmesi rasyonel olmayan tiiketimi ve dolasiyla bilingli olmayan bir
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titketim davranisini 6lgmektedir. Tablo 2.101°de goriildiigl tizere “‘Bir {iriinii satin alirken en
cok etkilendigim unsur reklaminin olmasidir’’ ifadesinin ortalama degeri 2,01°dir. Bu degerin
3’lin altinda olmasi1 arastirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye katilmiyorum seklinde
yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir. Dolayisiyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akilci olan ya

da bilingli bir tiikketim yaptiklarin1 gosterir.

Tablo 2.24 Cinsiyet ile arkadas tavsiyesinden etkilenme arasindaki sikhik analizi

Bir {irlinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur arkadas
tavsiyesidir.
TOPLAM
1 2 3 4 5
Kadin 32 (%9) 55 (%15,5) |50(%14,1) | 46 (%13) 10 (%2,8) | 193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 24 (%6,8) 42 (%11,8) |45(%12,7) | 41 (%11,5) | 10 (%2,8) |162(%45,6)
Toplam 56 (%15,8) | 97 (%27,3) |95(%26,8) | 87 (%24,5) | 20 (%5,6) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.24’te tiiketicilerin satin alacaklar1 iiriiniin arkadaglar1 tarafindan tavsiye
edilmesi ile tiiketicilerin cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir {iriinii satin
alirken en ¢ok etkilendigi unsurunun arkadas tavsiyesi oldugunu belirten kadinlarin orani
%15,8 iken erkeklerin oram1 %14,3’tiir. Kararsiz oldugunu belirten kadinlarin oran1 %14,1
iken erkeklerin oran1 %12,7’dir. Bir iirlinii satin alirken en ¢ok etkilendigi unsurun arkadas

tavsiyesi olmadigini belirten kadinlarin oran1 %24,5 iken erkeklerin oran1 %18,6’dir.

Tablo 2.25 Egitim durumu ile arkadas tavsiyesinden etkilenme arasindaki siklik analizi

Bir {irlinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur arkadas tavsiyesidir.
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 10 (%2,8) 8 (%2,3) 11 (%3,1) 2 (%0,6) 2 (%0,6) 33(%9,3)
Egitim | Lisans 26 (%7,3) | 44 (%12,4) | 29 (%8,2) | 33 (%9,3) | 5(%1,4) |137(%38,6)
purume Yiiksek 17 (%4,8) 36 (%10,1) |49 (%13,8) | 41 (%11,5) | 11 (%3,1) |154(%43,4)
Lisans
Doktora 3 (%0,8) 9 (%2,5) 6 (%1,7) 11 (%3,1) 2 (%0,6) |31 (%8,7)
Toplam 56 (%15,8) | 97 (%27,3) |95 (%26,8) | 87 (%24,5) | 20 (%5,6) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmryorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.25’te tiiketicilerin satin alacaklari iiriiniin arkadaslar1 tarafindan tavsiye

edilmesi ile tiiketicilerin egitim durumlar arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir {irlini
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satin alirken en ¢ok etkilendigi unsurun arkadas tavsiyesi oldugunu belirten 6n lisans
ogrencilerinin oran1 %1,2, lisans dgrencilerinin oran1 %10,7, yiiksek lisans 6grencilerinin
orani %14,6 ve doktora 6grencilerinin oran1 %3,7’°dir. Kararsiz oldugunu belirten 6n lisans
ogrencilerin oran1 %3,1, lisans 6grencilerinin oran1 %8,2, yiiksek lisans dgrencilerinin orani
%13,8 ve doktora dgrencilerinin orant %1,7’dir. Bir iirlinii satin alirken en ¢ok etkilendigi
unsurun arkadas tavsiyesi olmadigini belirten 6n lisans Ogrencilerin orani %2,8, lisans
Ogrencilerinin oran1 %7,3, yiiksek lisans 6grencilerinin orant %4,8 ve doktora dgrencilerinin
orani %0,8’dir. Genel olarak Tablo 2.25’e bakildiginda ise arkadas tavsiyesinin bir {irlinii

satin alirken en ¢ok etkilenilen unsur olmadig1 goriilmektedir.

Tablo 2.26 Aylik gelir ile arkadas tavsiyesinden etkilenme arasindaki siklik analizi

Bir {irlinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur arkadas
tavsiyesidir.
TOPLAM
1 2 3 4 5
1000 TL alts 29 (%8,2) | 42 (%11,8) | 34 (%9,6) | 30 (%8,5) | 9 (%2,5) |144(%40,6)
Aylk | 1000-1999 TL 5(%1,4) | 17 (%4,8) | 26 (%7,3) | 16 (%4,5) | 5(%1,4) |69 (%19,4)
Gelir
2000-2999 TL 8 (%2,3) | 13(%3,7) | 12 (%3,4) | 13 (%3,7) | 2 (%0,6) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 14(%3,9) 25 (%7) 23 (%6,5) | 28 (%7,9) | 4 (%1,1) |94 (%26,5)
fazla
Toplam 56(%15,8) | 97 (%27,3) 95 87 (%24,5) |20 (%5,6) | 355(%100)
(%26,8)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.26°da tiiketicilerin satin alacaklar1 iirliniin arkadaglar1 tarafindan tavsiye
edilmesi ile tiiketicilerin gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir iirlinii satin
alirken en ¢ok etkilendigi unsurun arkadas tavsiyesi oldugunu belirten 1000 TL alt1 gelir
seviyesindeki tiiketicilerin oran1 %10,7, 1000-1999 TL gelir seviyesindekilerin orani %35,9,
2000-2999 TL gelir seviyesindekilerin oram1 %4,3 ve 3000 TL ve lizeri gelire sahip olan
tiiketicilerin orant %9’dur. Arkadas tavsiyesinin bir iiriinii satin alirken en ¢ok etkilendigi
unsur oldugu konusunda kararsiz oldugunu belirten 1000 TL alt1 gelir seviyesinde yer alan
tiikketicilerin oran1 %9,6, 1000-1999 TL gelir seviyesinde yer alanlarin oran1 %7,3, 2000-2999
TL gelir seviyesinde olanlarin oran1 %3,4 ve 3000 TL ve iizeri gelire sahip olan tiiketicilerin
orani ise %6,5’tir. Bir iriinii satin alirken en ¢ok etkilendigi unsurun arkadas tavsiyesi
olmadigini belirten 1000 TL alt1 gelir seviyesinde olan tiiketicilerin oran1 %20, 1000-1999 TL
gelire sahip tiiketicilerin oram1 %6,2, 2000-2999 TL seviyesinde olanlarin oran1 %7 ve 3000
TL ve lizeri gelire sahip olan tiiketicilerin oran1 %10,9’dur. Tablo 2.24, 2.25 ve 2.26 birlikte
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degerlendirildiginde satin alinacak iiriiniin arkadaslar tarafindan tavsiye edilmesi rasyonel
tiketimi ve dolasiyla bilingli olan bir tiiketim davranisini 6lgmektedir. Tablo 2.100°de
gorildiigli tizere ‘‘Bir liriinli satin alirken en c¢ok etkilendigim unsur arkadas tavsiyesidir’’
ifadesinin ortalama degeri 2,77’dir. Bu degerin 3’iin altinda olmasi arastirmaya katilan
Ogrencilerin bu ifadeye katilmiyorum seklinde yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir.
Dolayisiyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akiler olmayan ve bilingsiz bir tiikketim yaptiklarini

gosterir.

Tablo 2.27 Cinsiyet ile satin ahmlarda kisisel tecriibeden etkilenme arasindaki siklik analizi

Bir {irlinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur kisisel tecriibemdir.
1 2 3 4 5 TOPLAM
Kadm 0 (%0) 0 (%0) 13 (%3,7) | 66(%18,6) | 114(%32,1) | 193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 0 (%0) 4 (%1,1) 9 (%2,5) 64 (%18) | 85 (%23,9) | 162(%45,6)
Toplam 0 (%0) 4(%11) | 22 (%6,2) | 130 (%36,6) | 199(%56,1) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.27°de tiiketicilerin satin alacaklar1 iirlin i¢in kendi kisisel tecriibelerinin
etkileri ile tiiketicilerin cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir iirlinii satin
alirken en ¢ok etkilendikleri unsurun kendi kisisel tecriibeleri olmadigini sdyleyen kadinlarin
orani %0 iken erkeklerin orant %1,1°dir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten kadinlarin
oran1 %3,7 iken erkeklerin oran1 %2,5’tir. Bu konuda kisisel tecriibelerinin satin alma
konusunda en ¢ok etkilenilen unsur oldugunu belirten kadinlarin oran1 %50,7 iken erkeklerin
orani %41,9’dur. Tablo 2.21 ve Tablo 2.24’le karsilastirildiginda bir {iriinii satin alirken en

cok etkilenilen unsurun kisisel tecriibe oldugu goriilmektedir.

Tablo 2.28 Egitim durumu ile satin ahmlarda Kisisel tecriibeden etkilenme arasindaki siklik analizi

Bir iiriinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur kisisel tecriibemdir.
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 0(%0) 0(%0) 2(%0,6) 11(%3,1) 20(%5,6) | 33(%9,3)
Egitim | Lisans 0(%0) 0(%0) 8(%2,3) 56(%15,8) | 73(%20,6) | 137(%38,6)
purume Yiiksek 0(%0) 4(%1,1) 8(%2,3) 50(%14,1) | 92(%25,9) | 154(%43,4)
Lisans
Doktora 0(%0) 0(%0) 4(%1,1) 13(%3,7) 14(%3,9) |31 (%8,7)
Toplam 0(%0) 4(%1,1) 22(%6,2) | 130(%36,6) | 199(%56,1) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmryorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.
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Tablo 2.28’de tiiketicilerin satin alacaklari iiriin i¢in kendi kisisel tecriibelerinin
etkileri ile tiiketicilerin egitim durumlart arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir {irlini
satin alirken en ¢ok etkilendikleri unsurun kendi kisisel tecriibeleri oldugunu sdyleyen 6n
lisans Ogrencilerinin oram1  %38,9, lisans Ogrencilerinin orant %36.,4, yiliksek lisans
Ogrencilerinin oran1 %40 ve doktora Ogrencilerinin orant %7,6’dir. Bu konuda kararsiz
oldugunu belirten 6grencilerin %0,6’s1 6n lisans, %2,3’l lisans, %2,3’1 yiiksek lisans ve
%1,1°1 doktora 6grenimine devam etmektedirler. Bir iriinii satin alirken en cok etkilendigi
unsurun kendi kisisel tecriibesi olmadigin1 sdyleyen tek grup %1,1 oraniyla yiiksek lisans

ogrencilerinden olusmaktadir.

Tablo 2.29 Aylik gelir ile satin ahhmlarda Kkisisel tecriibeden etkilenme arasindaki siklik analizi

Bir {irlinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur kisisel

tecrilbbemdir.
TOPLAM
1 2 3 4 5

1000 TL alt1 0(%0) 0(%0) 11(%3,1) 53(%14,9) | 80(%22,5) | 144(%40,6)

Aylik |1000-1999 TL 0(%0) 3(%0,8) | 3(%0,8) 26(%7,3) 37(%10,4) |69 (%19,4)
Gelir

2000-2999 TL 0(%0) 1(%0,3) | 5(%1,4) 18(%5,1) 24(%6,8) |48 (%13,5)

3000 TL ve daha fazla 0(%0) 0(%0) 3(%0,8) 33(%9,3) 58(%16,3) | 94 (%26,5)

Toplam 0(%0) | 4(%1,1) | 22(%6,2) | 130(%36,6) | 199(%56,1) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.29’da tiiketicilerin satin alacaklar1 iirlin i¢in kendi kisisel tecriibelerinin
etkileri ile tiiketicilerin gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir {iriinii satin alirken
en ¢ok etkilendikleri unsurun kendi kisisel tecriibeleri oldugunu sdyleyen 1000 TL alt1 gelir
seviyesine sahip tiiketicilerin oran1 %37,4, 1000-1999 TL gelir seviyesindekilerin orani
%17,7, 2000-2999 TL gelir seviyesinde yer alanlarin %11,9 ve 3000 TL ve tizeri gelire sahip
oldugunu belirten tiiketicilerin oran1 %25,6’dir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten 1000
TL alt1 gelir diizeyindekilerin oran1 %3,1, 1000-1999 TL diizeyindekiler i¢in %0,8, 2000-
2999 TL diizeyindekiler i¢in %1,4 ve 3000 TL ve {izeri grup i¢in bu oran %0,8’dir. Bir iiriinii
satin alirken en ¢ok etkilendigi unsurun kendi kisisel tecriibesi olmadigini sdyleyen grup
1000-1999 TL seviyesinde ve 2000-2999 TL seviyesinde olan tiiketicilerdir. Bu oranlar
sirastyla %0,8 ve %0,3’tiir. Tablo 2.27, 2.28 ve 2.29 birlikte degerlendirildiginde satin
alinacak iiriniin kendi kisisel tecriibeleri dogrultusunda yapilmasi rasyonel tiiketimi ve
dolasiyla bilingli olan bir tiiketim davranisin1 6lgmektedir. Tablo 2.100’de goriildiigl tlizere

““Bir {iriinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur kisisel tecriibemdir’” ifadesinin ortalama
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degeri 4,48’dir. Bu degerin 3’iin lizerinde olmasi arastirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye
katiliyorum seklinde yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir. Dolayisiyla 6grencilerin

cogunlugunun akilci olan ve bilingli bir tiiketim yaptiklarini gosterir.

Tablo 2.30 Cinsiyet ile Kaliteli iiriin satin almaya dikkat etme arasindaki sikhik analizi

Bir iiriinii satin alirken kaliteli olmasina dikkat ederim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
Kadin 0(%0) 0(%0) 11 (%3,1) | 65 (%18,3) | 117(%33) |193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 0(%0) 0(%0) 8 (%2,3) | 49 (%13,8) | 105(%29,6) | 162(%45,6)
Toplam 0(%0) 0(%0) 19 (%5,4) | 114 (%32,1) | 222(%62,5) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.30°da tiiketicilerin kaliteli iiriin satin almaya dikkat etmesi ile tiiketicilerin
cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir iiriinii satin alirken kaliteli olmasina
dikkat eden kadinlarin oram1 %51,3 iken erkeklerin oranm1 %43,4’tiir. Bu konuda kararsiz olan
kadinlarin oram1 %3,1 iken erkeklerin oram1i %2,3’tiir. Tablodan da anlasilacag1 iizere

tiikketicilerin higbiri satin alacag {iriinlin kalitesiz olmasini istememektedir.

Tablo 2.31 Egitim durumu ile kaliteli iiriin satin almaya dikkat etme arasindaki siklik analizi

Bir iiriinii satin alirken kaliteli olmasina dikkat ederim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 0(%0) 0(%0) 3 (%0,8) 10 (%2,8) | 20 (%5,6) | 33(%9,3)
Egitim | Lisans 0(%0) 0(%0) 7 (%2) 46 (%13) | 84 (%23,7) | 137(%38,6)
purume Yiiksek 0(%0) 0(%0) 6 (%1,7) | 48 (%13,5) | 100(%28,2) | 154(%43,4)
Lisans
Doktora 0(%0) 0(%0) 3 (%0,8) 10 (%2,8) | 18 (%5,1) | 31 (%8,7)
Toplam 0(%0) 0(%0) 19 (%5,4) | 114 (%32,1) | 222(%62,5) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.31°de tiiketicilerin kaliteli iiriin satin almaya dikkat etmesi ile tiiketicilerin
egitim durumlarn arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir iirlinii satin alirken kaliteli
olmasina dikkat eden 6n lisans 6grencilerinin orani %8,4, lisans 6grencilerinin oran1 %36,7,

yiiksek lisans Ogrencilerinin orani %41,7 ve doktora Ogrencilerinin orant %7,9’dur. Bu
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konuda kararsiz oldugunu sdyleyen 6n lisans 6grencilerinin orant %0,8, lisans 6grencilerinin

orani %2,0, yiiksek lisans 6grencilerinin oran1 %1,7 ve doktora 6grencilerinin oran1 %0,8’dir.

Tablo 2.32 Aylik gelir ile kaliteli iiriin satin almaya dikkat etme arasindaki sikhik analizi

Bir iiriinii satin alirken kaliteli olmasina dikkat ederim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
1000 TL alt1 0(%0) 0(%0) 11 (%3,1) | 46 (%13) | 87 (%24,5) | 144(%40,6)
Ayl_lk 1000-1999 TL 0(%0) 0(%0) 1(%0,3) | 30 (%8,5) | 38 (%10,7) | 69 (%19,4)
Gelir 2000-2999 TL 0(%0) 0(%0) 5(%1,4) | 14 (%3,9) | 29 (%8,2) | 48 (%13,5)
3000 TL ve daha 0(%0) 0(%0) 2 (%0,6) | 24 (%6,8) | 68 (%19,2) | 94 (%26,5)
fazla
Toplam 0(%0) 0(%0) 19 (%5,4) 114 222(%62,5) | 355 (%100)
(%32,1)

*]1=Kesinlikle Katiimryorum. .. 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.31°de tiiketicilerin kaliteli {iriin satin almaya dikkat etmesi ile tiiketicilerin
gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir iiriinii satin alirken kaliteli olmasina
dikkat eden 1000 TL alt1 gelir seviyesinde yer alan tiiketicilerin orant %37,5, 1000-1999 TL
seviyesindekilerin %19,5, 2000-2999 TL arasinda yer alanlarin oran1 %12,1 ve 3000 TL ve
tizerindekilerin oran1 %26’dir. Bu konuda kararsiz olan 1000 TL alt1 gelir seviyesindekilerin
orani %3,1, 1000-1999 TL seviyesindekilerin oran1 %0,3, 2000-2999 TL seviyesindekilerin
%1,4 ve 3000 TL ve tlizerindekiler i¢in bu oran %0,6’dir. Beklenildigi {lizere hangi gelir
grubunda yer alirsa alsin tiiketicilerin bir {irlinii satin alirken kaliteye 6nem verdikleri tablodan
acik bir sekilde goriilmektedir. Tablo 2.30, 2.31 ve 2.32 birlikte degerlendirildiginde satin
aliacak iirlintin kaliteli olmasina dikkat edilmesi rasyonel tiikketimi ve dolasiyla bilingli olan
bir tiikketim davranigini 6lgmektedir. Tablo 2.100°de goriildiigii tizere ‘‘Bir {irlinii satin alirken
kaliteli olmasma dikkat ederim’’ ifadesinin ortalama degeri 4,57°dir. Bu degerin 3’iin
tizerinde olmasi arastirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye katiliyorum seklinde yanitlamasi
olarak yorumlanmaktadir. Dolayisiyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akilci1 olan ve bilingli bir

tikketim yaptiklarini gosterir.
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Tablo 2.33 Cinsiyet ile satin alnacak iiriiniin fiyatina dikkat etme arasindaki sikhk analizi

Bir iiriinii satin alirken fiyatina dikkat ederim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
Kadin 0(%0) 1 (%0,3) 9 (%2,5) | 50 (%14,1) | 133(%37,5) | 193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 0(%0) 3 (%0,8) 10 (%2,8) | 51 (%14,4) | 98 (%27,6) | 162(%45,6)
Toplam 0 (%0) 4(%1,1) 19 (%5,4) | 101 (%28,5) | 231(%65,1) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katilryorum.

Tablo 2.33’te tiiketicilerin satin alacaklart {riiniin fiyatina dikkat etmeleri ile
tilkketicilerin cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir iirlinii satin alirken
fiyatina dikkat eden kadinlarin oran1 %51,6 iken erkeklerin oran1 %42°dir. Bu konuda kararsiz
oldugunu soyleyen kadinlarin oran1 %2,5 erkeklerin orani ise %2,8’dir. Bir tirlinii satin alirken
irtinitin fiyatina dikkat etmedigini sdyleyen kadmnlarin oranit %0,3 iken erkeklerin orani

%0,8 dir.

Tablo 2.34 Egitim durumu ile satin alinacak iiriiniin fiyatina dikkat etme arasindaki siklik analizi

Bir {irlinii satin alirken fiyatina dikkat ederim.

1 2 3 4 S TOPLAM

On lisans 0(%0) 0 (%0) 3 (%0,8) 8 (%2,3) 22 (%6,2) | 33(%9,3)

Egitim | Lisans 0(%0) 1 (%0,3) 4 (%1,1) | 42 (%11,8) | 90 (%25,4) | 137(%38,6)

purum Yiiksek 0(%0) 2(%0,6) | 10 (%2,8) | 40 (%11,3) | 102(%28,7) | 154(%43,4)
Lisans

Doktora 0(%0) 1(%0,3) | 2(%0,6) | 11 (%3,1) | 17 (%4,8) |31 (%8,7)

Toplam 0 (%0) 4(%1,1) | 19 (%5,4) | 101 (%28,5) | 231(%65,1) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.34’te tiiketicilerin satin alacaklart irlniin fiyatina dikkat etmeleri ile
tilkketicilerin egitim durumlar1 arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir iiriinii satin alirken
fiyatina dikkat eden 6n lisans 6grencilerinin oram1 %8,5, lisans Ogrencilerinin orani %37,2,
yiiksek lisans 6grencilerinin orant %40 ve doktora 6grencilerinin oranm1 %7,9’dur. Bu konuda
kararsiz oldugunu belirten 6n lisans 6grencilerinin oran1 %0,8, lisans 6grencilerinin orani
%1,1, yiiksek lisans dgrencilerinin oran1 %2,8 ve doktora 6grencilerinin orani %0,6’dir. Bir

uriinii satin alirken fiyatina dikkat etmedigini sdyleyen lisans 6grencilerinin orani %0,3,
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yiiksek lisans grencilerinin oran1 %0,6 ve doktora dgrencilerinin oram %0,3tiir. On lisans

ogrencilerinin fiyat odaklilig1 diger gruplardan fazladir diyebiliriz.

Tablo 2.35 Aylik gelir ile satin alinacak iiriiniin fiyatina dikkat etme arasindaki siklik analizi

Bir {irlinii satin alirken fiyatina dikkat ederim.

1 2 3 4 5 TOPLAM
1000 TL alt1 0(%0) 1 (%0,3) 4 (%1,1) | 34 (%9,6) |105(%29,6) | 144(%40,6)
Ayl}k 1000-1999 TL 0(%0) 0 (%0) 5(%1,4) | 23 (%6,5) | 41 (%11,5) |69 (%19,4)
Gelir 2000-2999 TL 0(%0) 0 (%0) 4 (%1,1) | 17 (%4,8) | 27 (%7,6) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 0(%0) 3 (%0,8) 6 (%1,7) | 27 (%7,6) | 58 (%16,3) | 94 (%26,5)

fazla
Toplam 0 (%0) 4(%1,1) 19 (%5,4) 101 231(%65,1) | 355(%100)

(%28,5)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.35’te tiiketicilerin satin alacaklar1 {iriiniin fiyatina dikkat etmeleri ile
tiikketicilerin gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir iirlinii satin alirken fiyatina
dikkat eden 1000 TL alt1 gelir grubunda yer alan tiiketicilerin oran1 %39,2, 1000-1999 TL
grubunda yer alanlarin oran1 %18, 2000-2999 TL grubunda yer alanlarin oran1 %12,4 ve 3000
TL ve lizeri grupta yer alanlarin oran1 %23,9’dur. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten 1000
TL alt1 grubundakilerin oran1 %1,1, 1000-1999 TL grubundakilerin orani %1,4, 2000-2999
TL grubundakilerin orant %1,1 ve 3000 TL ve {izerinde gelire sahip olan tiiketicilerin orani
%1,7°dir. Bir {lriinii satin alirken fiyatina dikkat etmedigini sdyleyen 1000 TL alt1
grubundakilerinin oranm1 %0,3 ve 3000 TL ve ilizeri gelire sahip olan tiiketicilerin orani
%0,8’dir. Tablo 2.33, 2.34 ve 2.35 birlikte degerlendirildiginde satin alinacak {irliniin fiyatina
dikkat edilmesi rasyonel tiiketimi ve dolasiyla bilingli olan bir tiiketim davranigin
Olcmektedir. Tablo 2.100°de goriildigli ilizere ‘‘Bir {iriinii satin alirken fiyatina dikkat
ederim’’ ifadesinin ortalama degeri 4,57’dir. Bu degerin 3’lin iizerinde olmas1 arastirmaya
katilan dgrencilerin bu ifadeye katiliyorum seklinde yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir.

Dolayisiyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akiler olan ve bilingli bir tiiketim yaptiklarini gosterir.
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Bir {irlinii satin alirken 6deme se¢eneklerine dikkat ederim.

1 2 3 4 5 TOPLAM

Kadin 24 (%6,8) 24 (%6,8) | 39(%11,0) | 47 (%13,2) | 59 (%16,6) | 193(%54,4)

Cinsiyet | Erkek 23 (%6,5) | 14 (%3,9) |45(%12,7) | 36 (%10,1) | 44 (%12,4) | 162(%45,6)
Toplam 47 (%13,2) | 38 (%10,7) |84(%23,7) | 83 (%23,4) | 103(%29) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.36°da tiiketicilerin satin alacaklar lirtiniin 6deme secenekleri ile tiiketicilerin
cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir {irlinii satin alirken O6deme
seceneklerine dikkat ettigini sOyleyen kadinlarin oran1 %29,8 iken erkeklerin oranm %22,5’tir.
Bu konuda kararsiz oldugunu belirten kadin tiiketicilerin oran1 %11 iken erkek tiiketicilerin
oranm1 %12,7°dir. Odeme seceneklerine dikkat etmedigini sdyleyen kadin tiiketicilerin orani

%13,6 iken erkek tiiketicilerin oran1 %10,4’tiir.

Tablo 2.37 Egitim durumu ile 6deme seceneklerine dikkat etme arasindaki siklik analizi

Bir iirtinii satin alirken 6deme segeneklerine dikkat ederim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 4 (%1,1) 2 (%0,6) 6 (%1,7) 7 (%2) 14 (%3,9) | 33 (%9,3)
Egitim | Lisans 12 (%3,4) 19 (%5,4) | 34 (%9,6) | 30 (%8,5) | 42 (%11,8) |137(%38,6)
purume Yiiksek 28 (%7,9) 10 (%2,8) | 36 (%10,1) | 36 (%10,1) | 44 (%12,4) | 154(%43,4)
Lisans
Doktora 3 (%0,8) 7 (%2) 8 (%2,3) 10 (%2,8) 3(%0,8) |31 (%8,7)
Toplam 47 (%13,2) | 38 (%10,7) | 84(%23,7) | 83 (%23,4) | 103(%29,0) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.37°de tiiketicilerin satin alacaklar iiriiniin 6deme secgenekleri ile tiiketicilerin
egitim durumlart arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir iirlinii satin alirken 6deme
ogrencilerinin oranit  %5.,9,

%?22,5 ve doktora

seceneklerine dikkat ettigini sOyleyen On lisans lisans

ogrencilerinin oran1  %?20,3, yiiksek lisans Ogrencilerinin orani
Ogrencilerinin orant %3,6’dir. Bir {riinii satin alirken 6deme seceneklerine dikkat edip
etmedigi konusunda kararsiz olan tiiketicilerin 6n lisans Ogrencileri i¢in oran1 %1,7, lisans
Ogrencileri i¢in %9,6, yliksek lisans Ogrencileri i¢in %10,1 ve doktora G6grencileri igin

%2,3’tiir. Odeme seceneklerine dikkat etmedigini sdyleyen 6n lisans dgrencilerinin orani
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%1,7, lisans 6grencilerinin oran1 %8,6, yliksek lisans 6grencilerinin orant %10,7 ve doktora

Ogrencilerinin oran1 %2,8’dir.

Tablo 2.38 Aylik gelir ile 6deme se¢eneklerine dikkat etme arasindaki siklik analizi

Bir iiriinii satin alirken 6deme seceneklerine dikkat ederim.

1 2 3 4 5 TOPLAM
1000 TL alt1 14 (%3,9) | 16 (%4,5) | 35(%9,9) | 34 (%9,6) |45 (%12,7) | 144(%40,6)
Ayl}k 1000-1999 TL 7 (%2) 10 (%2,8) | 19 (%5,4) | 16 (%4,5) | 17 (%4,8) |69 (%19,4)
Gelir 2000-2999 TL 4 (%1,1) 5 (%1,4) 15 (%4,2) | 8(%2,3) | 16 (%4,5) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 22 (%6,2) 7 (%2) 15 (%4,2) 25 (%T7) 25 (%7) |94 (%26,5)

fazla
Toplam 47(%13,2) | 38 (%10,7) | 84(%23,7) | 83 (%23,4) | 103(%29) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.38°de tiiketicilerin satin alacaklar lirtiniin 6deme secenekleri ile tiiketicilerin
gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir {irlinii satin alirken 6deme seceneklerine
dikkat ettigini soyleyen 1000 TL alt1 gelir grubundakilerin oran1 %22,3, 1000-1999 TL gelir
grubundakilerin oran1 %9,3, 2000-2999 TL gelir grubundakilerin oranm1 %6,8 ve 3000 TL ve
tizeri gelir grubunda yer alan tiiketicilerin oran1 %14’tiir. Bu konuda kararsiz oldugunu ifade
eden 1000 TL alt1 gelir grubundakilerin oran1 %9,9, 1000-1999 TL gelir grubundakilerin
oran1 %S5,4, 2000-2999 TL gelir grubundakilerin oram1 %4,2 ve 3000 TL ve iizeri gelir
grubunda yer alan tiiketicilerin oram1 %4,2’dir. Odeme seceneklerine dikkat etmedigini
belirten 1000 TL alt1 grubunda yer alan tiiketicilerin oran1 %38,4, 1000-1999 TL gelir
grubundakilerin orani %4,8, 2000-2999 TL gelir grubundakilerin oran1 %2,5 ve 3000 TL ve
tizeri gelir grubunda yer alan tiiketicilerin oran1 %8,2’dir. Tablo 2.36, 2.37 ve 2.38 birlikte
degerlendirildiginde 6deme segeneklerine dikkat edilmesi rasyonel tiiketimi ve dolasiyla
bilingli olan bir tiiketim davranisin1 6lgmektedir. Tablo 2.100°de goriildiigii tizere *‘Bir {irtini
satin alirken 6deme seceneklerine dikkat ederim’’ ifadesinin ortalama degeri 3,44’tiir. Bu
degerin 3’iin iizerinde olmasi arastirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye katiliyorum seklinde
yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir. Dolayistyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akiler olan ve

bilingli bir tiiketim yaptiklarin1 gosterir.
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Satin aldigim her iiriine gergekten ihtiyag duyarim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
Kadin 5 (%1,4) 20 (%5,6) | 67(%18,9) | 58 (%16,3) | 43 (%12,1) | 193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 2 (%0,6) 17 (%4,8) | 36(%10,1) | 61 (%17,2) | 46 (%13) |162(%45,6)
Toplam 7 (%2) 37 (%10,4) |103(%29) | 119 (%33,5) | 89 (%25,1) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.39°da tiiketicilerin satin aldigi her iriiniin ihtiya¢ oldugunu belirtmesi ile
tiiketicilerin cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Satin aldigim her iiriine
gercekten ihtiya¢ duyarim diyen kadin tiiketicilerin oran1 %28,4 iken erkek tiiketicilerin orani
%30,2’dir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten kadin tiiketicilerin oran1 %18,9 iken erkek
tiiketiciler de bu oran %10,1°dir. Satin aldig1 her {irtine ihtiyag duymadigini diisiinen kadin
tiiketicilerin orant %7 iken erkeklerde bu oran %5,4’tlir. Tablodaki veriler incelendiginde
erkek tiiketicilerin kadin tiiketicilere oranla gercekten ihtiya¢ duyduklar iriinleri daha fazla

satin alma egiliminde olduklar1 gézlemlenmistir.

Tablo 2.40 Egitim durumu ile satin alinan her iiriiniin ihtiyac¢ oldugunu belirtme arasindaki siklik analizi

Satin aldigim her iiriine gergekten ihtiya¢ duyarim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 0 (%0) 1 (%0,3) 9 (%2,5) 12 (%3,4) | 11(%3,1) | 33(%9,3)
Egitim | Lisans 2 (%0,6) 17 (%4,8) | 44 (%12,4) | 44 (%12,4) | 30 (%8,5) | 137(%38,6)
purume Yiiksek 5 (%1,4) 16 (%4,5) |44 (%12,4) | 46 (%13) | 43 (%12,1) | 154(%43,4)
Lisans
Doktora 0 (%0) 3 (%0,8) 6 (%1,7) 17 (%4,8) 5(%1,4) |31 (%8,7)
Toplam 7 (%2) 37 (%10,4) | 103(%29) | 119 (%33,5) | 89 (%25,1) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.40’ta tiiketicilerin satin aldigir her iriiniin ihtiya¢ oldugunu belirtmesi ile
tiikketicilerin egitim durumlar arasindaki siklik durumu incelenmistir. Satin aldigim her iiriine
gercekten ihtiyag duyarim diyen on lisans Ogrencilerinin orant %6,5, lisans dgrencilerinin
orant %20,9, yliksek lisans Ogrencilerinin orant %?25,1 ve doktora Ogrencilerinin orant
%6,2°dir. Bu konuda kararsiz kalan tiiketicilerin %2,5’1 On lisans, %12,4°1 lisans, %12,4’i

yiiksek lisans ve %1,7’si doktora ogrencilerinden olugmaktadir. Satin aldigir her iirline
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gercekten ihtiyact olmadigini séyleyen 6grencilerin %0,3’1 6n lisans, %5,4’1 lisans, %5,9’u

yiiksek lisans ve %0,8’1 doktora 6grenimine devam etmektedir.

Tablo 2.41 Aylik gelir ile satin alinan her iiriiniin ihtiya¢ oldugunu belirtme arasindaki siklik analizi

Satin aldigim her iiriine gergekten ihtiyag duyarim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
1000 TL alt1 2 14 (%3,9) |37 (%10,4) | 56 (%15,8) | 35 (%9,9) | 144(%40,6)
(%0,6)
Aylik
Gelir | 1000-1999 TL 1 10 (%2,8) | 23 (%6,5) | 22 (%6,2) | 13 (%3,7) |69 (%19,4)
(%0,3)
2000-2999 TL 2 5 (%1,4) 16 (%4,5) | 14 (%3,9) | 11 (%3,1) |48 (%13,5)
(%0,6)
3000 TL ve daha 2 8 (%2,3) 27 (%7,6) | 27 (%7,6) | 30 (%8,5) |94 (%26,5)
fazla (%0,6)
Toplam 7 (%2) | 37 (%10,4) | 103(%29) 119 89 (%25,1) | 355(%100)
(%33,5)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.41°de tiiketicilerin satin aldigi her {riiniin ihtiya¢ oldugunu belirtmesi ile
tiiketicilerin gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. 1000 TL alt1 gelir grubunda yer
alan ve satin aldigim her iirtine gergekten ihtiya¢ duyarim diyen tiiketicilerin oran1 %25,7,
1000-1999 TL grubundakilerde bu oran %9,9, 2000-2999 TL grubundakiler i¢in bu oran %7
ve 3000 TL ve iizeri gelire sahip oldugunu belirten tiiketicilerde bu oran %16,1°dir. Bu
konuda kararsiz oldugunu belirten 1000 TL alt1 gelir grubundaki tiiketicilerin oran1 %10,4,
1000-1999 TL gelir grubundakilerin oran1 %6,5, 2000-2999 TL gelir grubundakilerin orani
%4,5 ve 3000 TL ve iizeri gelire sahip tiiketicilerin oran1 %7,6’dir. Satin aldig1 her iiriine
ihtiya¢ duymadiginit belirten 1000 TL alt1 gelir grubundaki tiiketicilerin orant %4,5, 1000-
1999 TL gelir grubundakilerin oranm1 %3,1, 2000-2999 TL gelir grubundaki tiiketicilerin orani
%2 ve 3000 TL ve iizeri gelire sahip oldugunu belirten tiiketicilerde bu oran %2,9’dur. Tablo
2.39, 2.40 ve 2.41 birlikte degerlendirildiginde satin alinacak her iiriine gercekten ihtiyac
duyulmas1 rasyonel tiiketimi ve dolasiyla bilingli olan bir tiiketim davranigini 6lgmektedir.
Tablo 2.100’de goriildiigi lizere ‘‘Satin aldigim her iiriine gercekten ihtiya¢ duyarim’’
ifadesinin ortalama degeri 3,69’dur. Bu degerin 3’iin ilizerinde olmasi arastirmaya katilan
ogrencilerin bu ifadeye katiliyorum seklinde yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir.

Dolayistyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akilci olan ve bilingli bir tiiketim yaptiklarini gosterir.
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Satin aldigim her mali mutlaka kullanirim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
Kadin 0 (%0) 11 (%3,1) 39(%11) | 66 (%18,6) | 77 (%21,7) | 193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 0 (%0) 4 (%1,1) 16 (%4,5) | 59 (%16,6) | 83 (%23,4) | 162(%45,6)
Toplam 0 (%0) 15 (%4,2) | 55(%15,5) | 125 (%35,2) | 160(%45,1) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.42°de tiiketicilerin satin aldigi her {irtinii mutlaka kullandigini belirtmesi ile
tiiketicilerin cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Satin aldigi her mali
kullandigin1 sdyleyen kadin tiiketicilerin oran1 %40,3 iken erkek tiiketicilerin oran1 %40’ tir.
Bu konuda kararsiz oldugunu belirten kadin tiiketicilerin oran1 %11 iken erkek tiiketicilerde
bu oran %4,5tir. Satin aldig1 her mali kullanmadigini belirten kadin tiiketicilerin oran1 %3,1
iken erkeklerde bu oran %1,1°dir. Tablo incelendiginde erkek tiiketicilerin kadin tiiketicilere
oranla satin aldiklar1 mallar1 daha fazla kullanma egiliminde olduklar1 gériillmektedir. Bunun
nedenlerinden biri olarak tablo 2.39’da yer aldigi iizere erkek tiiketicilerin ihtiyaglar

dogrultusunda satin alimlar gerceklestirmesi gosterilebilir.

Tablo 2.43 Egitim durumu ile satin alinan her mah kullandigimi belirtme arasindaki siklik analizi

Satin aldigim her mali mutlaka kullanirim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 0 (9%0) 1 (%0,3) 8 (%2,3) 5 (%1,4) 19 (%5,4) | 33(%9,3)
Egitim | Lisans 0 (%0) 4 (%1,1) | 23 (%6,5) | 45 (%12,7) | 65 (%18,3) | 137(%38,6)
purume Yiiksek 0 (%0) 9 (%2,5) 20 (%5,6) | 54 (%15,2) | 71 (%20,1) | 154(%43,4)
Lisans
Doktora 0 (%0) 1 (%0,3) 4 (%1,1) | 21 (%5,9) 5(%1,4) |31(%8,7)
Toplam 0 (%0) 15 (%4,2) | 55(%15,5) | 125 (%35,2) | 160(%45,1) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.43’te tiiketicilerin satin aldigi her trlinii mutlaka kullandigini belirtmesi ile

tiiketicilerin egitim durumlar arasindaki siklik durumu incelenmistir. Satin aldigi her mali
kullandigini sdyleyen 6n lisans 6grencilerinin oram1 %6,8, lisans dgrencilerinin orant %31,
yiiksek lisans 6grencilerinin orani %35,6 ve doktora 6grencilerinin oram %7,3’tiir. Bu konuda

kararsiz oldugunu belirten 6n lisans 6grencilerinin oram1 %2,3, lisans dgrencilerinin orani
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%6,5, yiiksek lisans 6grencilerinin orant %5,6 ve doktora dgrencilerinin oran1 %1,1°dir. Satin
aldigi her mali kullanmadigim1 belirten 6n lisans &grencilerinin  orani %0,3, lisans
ogrencilerinin oran1 %1,1, yiiksek lisans 6grencilerinin oran1 %2,5 ve doktora dgrencilerinin

oran1 %0,3 tlr.

Tablo 2.44 Aylik gelir ile satin alinan her mah kullandigini belirtme arasindaki sikhik analizi

Satin aldigim her mali mutlaka kullanirim.

1 2 3 4 5 TOPLAM
1000 TL alt: 0 (%0) 7 (%2) 21 (%5,9) | 41 (%11,5) | 75 (%21,1) | 144(%40,6)
Aylik [ 1000-1999 TL 0(%0) | 1(%0,3) | 13(%3,7) | 33(%9,3) | 22 (%6,2) |69 (%19,4)
Gelir 2000-2999 TL 0(%0) | 4(%1,1) | 11(%3,1) | 12 (%3,4) | 21 (%5,9) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 0(%0) | 3(%0,8) | 10(%2,8) | 39 (%11) | 42 (%11,8) |94 (%26,5)

fazla
Toplam 0(%0) | 15 (%4,2) | 55(%15,5) | 125 (%35,2) | 160(%45,1) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.44°te tiiketicilerin satin aldigi her iiriinii mutlaka kullandigini belirtmesi ile
tiiketicilerin gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmigtir. 1000 TL alt1 gelir seviyesinde
olan ve satin aldig1 her mali kullandigin1 sdyleyen tiiketicilerin oran1 %32,6, 1000-1999 TL
gelir seviyesinde yer alan tiiketicilerin oran1 %15,5, 2000-2999 TL gelir seviyesindekilerin
orant %9,3 ve 3000 TL ve iizeri gelire sahip olan tiiketicilerin orani ise %22,8’dir. Bu konuda
kararsiz oldugunu belirten 1000 TL alt1 gelir seviyesinde yer alan tiiketicilerin oran1 %2,0,
1000-1999 TL gelir grubunda yer alan tiiketicilerin orami %0,3, 2000-2999 TL gelir
grubundakilerin oran1 %1,1 ve 3000 TL ve iizeri gelir grubunda yer aldigmi belirten
tiiketicilerde bu oran %0,8’dir. Tablo 2.42, 2.43 ve 2.44 birlikte degerlendirildiginde satin
alinacak her malin mutlaka kullanilmasi rasyonel tiiketimi ve dolasiyla bilingli olan bir
tiketim davranigini 6lgmektedir. Tablo 2.100°de goriildiigii tizere ‘‘Satin aldigim her mal
mutlaka kullanirim’’ ifadesinin ortalama degeri 4,21°dir. Bu degerin 3’iin iizerinde olmasi
aragtirmaya katilan Ogrencilerin bu ifadeye katiliyorum seklinde yanitlamasi olarak
yorumlanmaktadir. Dolayistyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akilcr olan ve bilingli bir tiiketim

yaptiklarini gosterir.
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Bazen gereksiz aligveris yaptigimi diisiiniiyorum.

1 2 3 4 5 TOPLAM

Kadm 34 (%9,6) | 55 (%155) | 46(%13) | 35(%9,9) | 23(%6,5) |193(%54,4)
Cinsiyet |Erkek 45 (%12,7) | 44 (%12,4) | 32(%9) | 26 (%7,3) | 15 (%4,2) |162(%45,6)
Toplam 79 (%22,3) | 99 (%27,9) | 78(%22,0) | 61 (%17,2) | 38 (%10,7) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.45’te tiiketicilerin gereksiz aligveris yaptigini diisiinmesi ile tiiketicilerin
cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Gereksiz aligveris yaptigini diisiinen kadin
tikketicilerin oran1 %16,4 iken erkek tiiketicilerde bu oran %11,5’tir. Bu konuda kararsiz
kaldigin1 diistinen kadin tiiketicilerin oran1 %13 iken erkek tiiketicilerde bu oran %9’dur.
Yaptig1 aligverislerin gerekli aligverisler oldugunu belirten kadin tiiketicilerin ve erkek

tilkketicilerin oran1 %25,1 olup birbirine esittir ve toplamda %50,2’dir.

Tablo 2.46 Egitim durumu ile gereksiz alisveris yaptigini diisiinme arasindaki sikhik analizi

Bazen gereksiz aligveris yaptigimi diistiniiyorum.
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 11 (%3,1) 9 (%2,5) 6 (%1,7) | 3(%0,8) | 4(%11) | 33(%9,3)
Egitim | Lisans 32 (%9) 47 (%13,2) | 27 (%7,6) | 19 (%5,4) | 12 (%3,4) |137(%38,6)
purume Yiiksek 29 (%8,2) | 37 (%10,4) |36 (%10,1) | 33(%9,3) | 19 (%5,4) |154(%43,4)
Lisans
Doktora 7 (%2) 6 (%1,7) 9(%25) | 6(%1,7) | 3(%08) |31 (%8,7)
Toplam 79 (%22,3) | 99 (%27,9) | 78(%22) | 61 (%17,2) | 38 (%10,7) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.46°da tiiketicilerin gereksiz aligveris yaptigni diistinmesi ile tiiketicilerin
egitim durumlart arasindaki siklik durumu incelenmistir. Gereksiz aligveris yaptigini diisiinen
on lisans Ogrencilerinin orant %1,9, lisans Ogrencilerinin oran1 %38.,8, yiiksek lisans
Ogrencilerinin oran1 %14,7 ve doktora Ogrencilerinin orant %2,5’tir. Bu konuda kararsiz
oldugunu belirten 6n lisans 6grencilerin oran1 %1,7, lisans 6grencilerinin oran1 %7,6, yliksek
%2,5’tir.Yaptig1

lisans Ogrencilerinin oram1  %10,1 ve doktora Ogrencilerinin orani

aligveriglerin gerekli aligverisler oldugunu belirten 6n lisans 6grencilerin oram1 %5,6, lisans
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ogrencilerinin orant %?22,2, yiiksek lisans Ogrencilerinin oram1 %18,6 ve doktora

Ogrencilerinin oran1 %3,7’dir.

Tablo 2.47 Aylik gelir ile gereksiz alisveris yaptigim diisiinme arasindaki siklik analizi

Bazen gereksiz alisveris yaptigimi diisiiniiyorum.

1 2 3 4 5 TOPLAM

1000 TL alt: 29 (%8,2) | 47(%13,2) | 33 (%9,3) | 23 (%6,5) | 12 (%3,4) | 144(%40,6)

Aylik [1000-1999 TL 14 (%3,9) | 24 (%6,8) | 8 (%2,3) | 15 (%4,2) | 8(%2,3) |69 (%19,4)
Gelir 2000-2999 TL 8(%2,3) | 13(%3,7) [12 (%3,4) | 7 (%2) 8 (%2,3) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha fazla | 28 (%7,9) | 15(%4,2) | 25 (%7) | 16 (%4,5) | 10 (%2,8) |94 (%26,5)

Toplam 79(%22,3) [ 99(%27,9) | 78(%22) | 61 (%17,2) |38 (%10,7) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmtyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.47°de tiiketicilerin gereksiz aligveris yaptigimi diisiinmesi ile tiiketicilerin
gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Gereksiz aligveris yaptigini diisiinen 1000 TL
alt1 gelir grubunda yer alan tiiketicilerin oran1 %9,9, 1000-1999 TL gelir grubunda yer alan
tiikketicilerin oranm1 %6,5, 2000-2999 TL gelir grubunda yer alan tiiketicilerin oran1 %4,3 ve
3000 TL ve tlizeri grupta yer alan tiiketicilerin orani ise %?7,3’tiir. Bu konuda kararsiz
oldugunu belirten tiiketicilerde 1000 TL alt1 gelir grubunda yer alan tiiketicilerin oran1 %9,3,
1000-1999 TL gelir grubunda yer alan tiiketicilerin orant %2,3, 2000-2999 TL gelir grubunda
yer alan tiiketicilerin oran1 %3,4 ve 3000 TL ve iizeri gelire sahip olan tiiketicilerin orani ise
%7°dir. Yaptig1 aligverislerin gerekli aligverisler oldugunu belirten tiiketicilerin %21,4’i 1000
TL alt1 gelir grubunda, %10,7’si 1000-1999 TL gelir grubunda, %6’s1 2000-2999 TL gelir
grubunda ve %12,1°1 3000 TL ve iizeri gelir grubunda yer almaktadir. Tablo 2.45, 2.46 ve
2.47 birlikte degerlendirildiginde tiiketicilerin gereksiz aligveris yaptigini diisiinmesi rasyonel
olmayan tiiketimi ve dolasiyla bilingsiz olan bir tikketim davramisini 6lgmektedir. Tablo
2.101’de goriildiigii lizere ‘‘Bazen gereksiz aligveris yaptigimi disiiniiyorum’’ ifadesinin
ortalama degeri 2,66’dir. Bu degerin 3’lin altinda olmasi arastirmaya katilan dgrencilerin bu
ifadeye katilmiyorum seklinde yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir. Dolayisiyla 6grencilerin

cogunlugunun akiler olan ve bilingli bir tiiketim yaptiklarini gosterir.
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Tablo 2.48 Cinsiyet ile ahsverisin terapi gibi gelmesi arasindaki siklik analizi

Herhangi bir seye sinirlendigimde aligverise giderim. Ciinkii aligveris
terapi gibi gelir.
TOPLAM
1 2 3 4 5
Kadin 89 (%25,1) 58 (%16,3) | 23 (%6,5) | 13 (%3,7) | 10 (%2,8) | 193(%54,4)
Cinsiyet |Erkek 99 (%27,9) | 38 (%10,7) | 13 (%3,7) 4 (%1,1) 8 (%2,3) |162(%45,6)
Toplam 188 (%53) 96 (%27) | 36(%10,1) | 17 (%4,8) | 18 (%5,1) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.48°de tiiketicilerin aligverisi terapi gibi gormesi ile tiiketicilerin cinsiyetleri
arasindaki siklik durumu incelenmistir. Herhangi bir seye sinirlendigimde aligverise giderim.
Ciinki aligveris terapi gibi gelir diyen kadin tiiketicilerin orant %6,5, erkek tiiketicilerin orani
%3,4’tir. Bu konuda kararsiz kalan kadin tiiketicilerin orant %6,5 iken erkek tiiketicilerin
%3,7’dir. Bu ifade tiiketicilerin aligveris yaparken rasyonel davranip davranmadigini dlgen bir
ifadedir. Rasyonel olan tiiketicilerin bu ifade i¢in kesinlikle katilmiyorum ve katilmiyorum
seklinde yanit vermesi beklenmektedir. Bu dogrultuda incelendiginde kadin tiiketicilerin orani

%¢41.,4 iken erkek tiketicilerin orani %38,6°dr.

Tablo 2.49 Egitim durumu ile aligverisin terapi gibi gelmesi arasindaki sikhik analizi

Herhangi bir seye sinirlendigimde aligverise giderim. Ciinkii aligveris
terapi gibi gelir.
TOPLAM
1 2 3 4 5
On lisans 21 (%5,9) 8 (%2,3) 2 (%0,6) 1 (%0,3) 1 (%0,3) 33(%9,3)
Egitim | Lisans 78 (%22) 32 (%9) 18 (%5,1) | 6 (%1,7) 3 (%0,8) |137(%38,6)
Durumu
Yiksek 73 (%20,6) | 42 (%11,8) | 16 (%4,5) | 10 (%2,8) | 13 (%3,7) | 154(%43,4)
Lisans
Doktora 16 (%4,5) 14 (%3,9) 0 (%0,0) 0 (%0) 1(%0,3) |31 (%8,7)
Toplam 188 (%53) 96 (%27) 36(%10,1) | 17 (%4,8) | 18 (%5,1) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.49°da tiiketicilerin aligverisi terapi gibi gormesi ile tiiketicilerin egitim
durumlar arasindaki siklik durumu incelenmistir. Herhangi bir seye sinirlendigimde aligverise
giderim. Ciinkii aligveris terapi gibi gelir diyen 6n lisans 6grencilerinin orani %0,6, lisans
ogrencilerinin oran1 %2,5, yiiksek lisans 6grencilerinin oran1 %6,5 ve doktora dgrencilerinin
orant %0,03’tlir. Bu konuda kararsiz kaldigin1 belirten 6n lisans 6grencilerinin orani %0,6,

lisans 0grencilerinin orani %5,1 ve yliksek lisans dgrencilerinin oran1 %4,5tir. Herhangi bir
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seye sinirlendigimde aligverise giderim ifadesine katilmayan 6n lisans 6grencilerinin orani
%6,2, lisans 6grencilerinin oran1 %31, yiiksek lisans grencilerinin orant %32,4 ve doktora

Ogrencilerinin orani %8,4 tiir.

Tablo 2.50 Aylik gelir ile alisverisin terapi gibi gelmesi arasindaki siklik analizi

Herhangi bir seye sinirlendigimde aligverige giderim. Ciinki
aligveris terapi gibi gelir.
TOPLAM
1 2 3 4 5
1000 TL alt1 82 (%23,1) | 32 (%9) | 19 (%5,4) 7 (%2) 4 (%1,1) |144(%40,6)
Aylik | 1000-1999 TL 31 (%8,7) | 21 (%5,9) 7 (%2) 3 (%0,8) 7 (%2) |69 (%19,4)
Gelir
2000-2999 TL 24 (%6,8) | 10 (%2,8) | 5 (%1,4) 4 (%1,1) 5(%1,4) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 51 (%14,4) | 33 (%9,3) | 3 (%0,8) 3 (%0,8) 2 (%0,6) |94 (%26,5)
fazla
Toplam 188 (%53) | 96 (%27) | 36(%10,1) | 17 (%4,8) |18 (%5,1) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.50’de tiiketicilerin aligverisi terapi gibi gormesi ile tiiketicilerin gelirleri
arasindaki siklik durumu incelenmistir. Herhangi bir seye sinirlendigimde alisverise giderim.
Ciinkii aligveris terapi gibi gelir diyen 1000 TL alt1 gelir seviyesinde yer alan tiiketicilerin
oran1 %3,1, 1000-1999 TL gelir seviyesindekilerin orani %2,8, 2000-2999 TL gelir
seviyesindekilerin oran1 %2,5 ve 3000 TL iizeri gelir grubunda yer alan tiiketicilerin orani ise
%1,4’tiir. 1000 TL alt1 gelir grubunda yer alan ve kararsiz kalan tiiketicilerin oran1 %35,4 tiir.
Bu oran 1000-1999 TL gelir grubundakiler i¢in %2,0, 2000-2999 TL gelir grubundakiler igin
bu oran %1,4 ve 3000 TL ve iizeri gelir grubunda yer alan tiiketicilerin oran1 ise %0,8’dir. Bu
ifadeye katilmayanlarin oran1i 1000 TL alt1 gelir grubu igin %32,1, 1000-1999 TL gelir
grubunda bu oran %14,6, 2000-2999 TL gelir grubunda bu oran %9,6 ve 3000 TL ve iizeri
gelir grubu icin bu oran %23,7’dir.Tablo 2.48, 2.49 ve 2.50 birlikte degerlendirildiginde
tiikketicilerin aligverisi terapi gibi gormesi rasyonel olmayan tiiketimi ve dolasiyla bilingsiz
olan bir tiiketim davranisini 6lgmektedir. Tablo 2.101°de goriildiigi tizere ‘‘Herhangi bir seye
sinirlendigimde aligverise giderim. Ciinkii aligveris terapi gibi gelir’’ ifadesinin ortalama
degeri 1,82’dir. Bu degerin 3’lin altinda olmasi1 arastirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye
katilmiyorum seklinde yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir. Dolayisiyla 6grencilerin

cogunlugunun akilci olan ve bilingli bir tiikketim yaptiklarini1 gosterir.
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Tablo 2.51 Cinsiyet ile ahsveris yapilan yerde miizik olup olmamasinin satin alma kararina etkisi

arasindaki sikhik analizi

Aligveris yaptigim yerde miizik olup olmamasi satin alma kararimi
etkiler.
TOPLAM
1 2 3 4 5
Kadin 81 (%22,8) | 43 (%12,1) | 39(%11) | 22 (%6,2) 8 (%2,3) |193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 84 (%23,7) 32 (%9) 22 (%6,2) | 21 (%5,9) 3(%0,8) |162(%45,6)
Toplam 165 (%46,5) | 75(%21,1) | 61(%17,2) | 43 (%12,1) | 11 (%3,1) |355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.51°de tiiketicilerin aligveris yaptiklar1 mekanda miizik olup olmamasi ile
tilkketicilerin cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Aligveris yapilan ortamda
miizik olup olmamasinin satin alma kararimi etkiledigini diisiinen kadin tiiketicilerin orani
%8,5 iken erkek tiiketicilerde bu oran %6,7’dir. Bu konuda kararsiz oldugunu sdyleyen kadin
tiiketicilerin oran1 %11,0 iken erkek tiiketicilerde bu oran %6,2’dir. Aligveris yapilan yerde
miizik olup olmamasinin satin alma kararini etkilemedigini sdyleyen kadin tiiketicilerin orani

%34,9 iken erkek tiketicilerde bu oran %32,7’dir.

Tablo 2.52 Egitim durumu ile ahsveris yapilan yerde miizik olup olmamasinin satin alma kararina etkisi

arasindaki sikhik analizi

Aligveris yaptigim yerde miizik olup olmamasi satin alma kararimi
etkiler.
TOPLAM
1 2 3 4 5
On lisans 19 (%5,4) 7 (%2) 5 (%1,4) 0 (%0) 2 (%0,6) 33(%9,3)
Egitim | Lisans 69 (%19,4) | 35(%9,9) | 15(%4,2) | 13 (%3,7) | 5(%1,4) |137(%38,6)
Durumu
Yiiksek 62 (%17,5) 30 (%8,5) 33 (%9,3) | 26 (%7,3) 3 (%0,8) |154(%43,4)
Lisans
Doktora 15 (%4,2) 3 (%0,8) 8 (%2,3) 4 (%1,1) 1(%0,3) |31 (%8,7)
Toplam 165 (%46,5) | 75 (%21,1) | 61(%17,2) | 43 (%12,1) | 11 (%3,1) |355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.52°de tiiketicilerin aligveris yaptiklar1 mekadnda miizik olup olmamas: ile
tilkketicilerin egitim durumlar arasindaki siklik durumu incelenmistir. Aligveris yapilan
ortamda miizik olup olmamasinin satin alma kararini etkiledigini diislinen tiiketiciler egitim
durumuna gore incelenmistir. Bu durumun kendilerini etkiledigini diistinen ©6n lisans

ogrencilerinin oran1 %0,06, lisans Ogrencilerinin oran1 %S5,1, yiiksek lisans &grencilerinin



69

oran1 %8,1 ve doktora Ogrencilerinin orani %1,4’tiir. Bu durumun kendilerini etkileyip
etkilemedigi konusunda kararsiz olan On lisans O&grencilerinin orani %]1,4, lisans
ogrencilerinin oran1 %4,2, yiiksek lisans 6grencilerinin orant %9,3 ve doktora dgrencilerinin
orani %2,3’tiir. Aligveris yapilan yerde miizik olup olmamasimin satin alma kararmi
etkilemedigini sdyleyen on lisans Ogrencilerinin oram1 %7,4, lisans Ogrencilerinin orani

%29,3, yiiksek lisans 6grencilerinin oran1 %26 ve doktora dgrencilerinin orani %5 tir.

Tablo 2.53 Aylk gelir ile aligveris yapilan yerde miizik olup olmamasimin satin alma kararma etkisi

arasindaki sikhik analizi

Aligveris yaptigim yerde miizik olup olmamasi satin alma
kararimu etkiler.
TOPLAM
1 2 3 4 5
1000 TL altt 70 (%19,7) | 36(%10,1) | 21 (%5,9) | 14 (%3,9) | 3 (%0,8) |144(%40,6)
Aylik |1000-1999 TL 27 (%7,6) | 12 (%3,4) | 13 (%3,7) | 15(%4,2) | 2 (%0,6) |69 (%19,4)
Gelir
2000-2999 TL 18 (%5,1) | 12(%3,4) | 9 (%2,5) 5(%1,4) | 4(%1,1) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 50 (%14,1) | 15(%4,2) | 18 (%5,1) | 9 (%2,5) | 2 (%0,6) |94 (%26,5)
fazla
Toplam 165 75(%21,1) | 61(%17,2) | 43 (%12,1) | 11 (%3,1) | 355(%100)
(%46,5)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.53’te tiiketicilerin aligveris yaptiklart mekanda miizik olup olmamasi ile
tiiketicilerin gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Aligveris yapilan ortamda miizik
olup olmamasinin satin alma kararini etkiledigini diisiinen 1000 TL alt1 gelir diizeyine sahip
olan tiiketicilerin orant %4,7, 1000-1999 TL gelir diizeyine sahip olan tiiketicilerin orani
%4,8, 2000-2999 TL gelir diizeyindekilerin oran1 %2,5 ve 3000 TL ve tizeri gelir grubundaki
tilkketicilerin oran1 %3,1’dir. Bu durumun kendilerini etkileyip etkilemedigi konusunda
kararsiz olan 1000 TL alt1 gelir diizeyindeki tiiketicilerin oran1 %5,9, 1000-1999 TL gelir
diizeyindekilerin oram %3,7, 2000-2999 TL gelir diizeyinde yer alanlarin oran1 %2,5 ve 3000
TL ve tlizeri gelir grubunda yer alan tiiketicilerin orani %S5,1°dir. Aligveris yapilan yerde
miizik olup olmamasinin satin alma kararmi etkilemedigini belirten 1000 TL alt1 gelir
diizeyinde yer alan tiiketicilerin oran1 %29,8, 1000-1999 TL gelir seviyesinde yer alanlarin
orani %11, 2000-2999 TL gelire sahip olanlarin oran1 %8,5 ve 3000 TL ve tizeri gelire sahip
olan tiiketicilerin oran1 %18,3’tiir. Tablo 2.51, 2.52 ve 2.53 birlikte degerlendirildiginde
tiiketicilerin aligveris yaptiklart mekanda miizik olup olmamasinin satin alma kararim

etkilemesi rasyonel olmayan tiiketimi ve dolasiyla bilingsiz olan bir tiiketim davranigini
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Olcmektedir. Tablo 2.101°’de gorildiigii tizere ‘‘Aligveris yaptifim yerde miizik olup
olmamasi satin alma kararimi etkiler’’ ifadesinin ortalama degeri 2,04 tiir. Bu degerin 3’lin
altinda olmasi1 arastirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye katilmiyorum seklinde yanitlamasi
olarak yorumlanmaktadir. Dolayisiyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akilci olan ve bilingli bir

tiiketim yaptiklarini gosterir.

Tablo 2.54 Cinsiyet ile magaza atmosferinin satin almaya olan etkisi arasindaki siklik analizi

Aligveris yaptigim magazanin atmosferi satin alma kararimu etkiler.
1 2 3 4 5 TOPLAM
Kadm 20 (%5,6) 28 (%7,9) | 45(%12,7) | 63 (%17,7) | 37 (%10,4) | 193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 32 (%9) 25 (%7) 36(%10,1) | 49 (%13,8) | 20 (%5,6) |162(%45,6)
Toplam 52 (%14,6) | 53 (%14,9) | 81(%22,8) | 112 (%31,5) | 57 (%16,1) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.54’te tiiketicilerin aligveris yaptiklart magazanin atmosferinin satin alma
kararina olan etkisi ile tiiketicilerin cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir.
Magaza atmosferinin satin alma kararini etkiledigini sdyleyen kadin tiiketicilerin oran1 %28,1
iken erkek tiiketicilerin oran1 %19,4’tiir. Magaza atmosferinin satin alma kararina etkisi olup
olmadigindan emin olmayan kadin tiiketicilerin oran1 %12,7 iken erkek tiiketicilerin orani
%10,1°dir. Magaza atmosferinin satin alma kararin1 etkilemedigini sdyleyen kadin

tiketicilerin orani1 %13,5 iken erkek tiiketicilerin oranmi1 %16°dir.

Tablo 2.55 Egitim durumu ile magaza atmosferinin satin almaya olan etkisi arasindaki siklik analizi

Aligveris yaptigim magazanin atmosferi satin alma kararimu etkiler.
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 2 (%0,6) 6 (%1,7) 13 (%3,7) 7 (%2) 5 (%1,4) 33(%9,3)
Egitim | Lisans 24 (%6,8) 30 (%8,5) 28 (%7,9) | 35(%9,9) | 20 (%5,6) |137(%38,6)
purume Yiiksek 23 (%6,5) 10 (%2,8) 32 (%9) | 61(%17,2) | 28 (%7,9) |154(%43,4)
Lisans
Doktora 3 (%0,8) 7 (%2) 8 (%2,3) 9 (%2,5) 4 (%1,1) |31 (%8,7)
Toplam 52 (%14,6) | 53 (%14,9) | 81(%22,8) | 112 (%31,5) | 57 (%16,1) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiryorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.
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Tablo 2.55’te tiiketicilerin aligveris yaptiklart magazanin atmosferinin satin alma
kararina olan etkisi ile tiiketicilerin egitim durumlar1 arasindaki siklik durumu incelenmistir.
Magaza atmosferinin satin alma kararini etkiledigini sdyleyen on lisans 6grencilerinin orani
%3,4, lisans 6grencilerinin oran1 %15,5, yiliksek lisans 6grencilerinin oram1 %25,1 ve doktora
ogrencilerinin orant %3,6’dir. Magaza atmosferinin satin alma kararina etkisi olup
olmadigindan emin olmayan 6n lisans dgrencilerinin oran1 %3,7, lisans 6grencilerinin orant
%7,9, yiiksek lisans Ogrencilerinin orani %9,0 ve doktora Ogrencilerinin oranit %2,3’tiir.
Magaza atmosferinin satin alma kararimi etkilemedigini sdyleyen On lisans &grencilerinin
orant %2,3, lisans 6grencilerinin oran1 %15,3, yiiksek lisans 6grencilerinin oran1 %9,3 ve

doktora 6grencilerinin oran1 %2,8’dir.

Tablo 2.56 Aylik gelir ile magaza atmosferinin satin almaya olan etkisi arasindaki siklik analizi

Aligveris yaptigim magazanin atmosferi satin alma kararimi

etkiler.
TOPLAM
1 2 3 4 5
1000 TL alt1 23(%6,5) | 20 (%5,6) | 31 (%8,7) | 49 (%13,8) | 21 (%5,9) | 144(%40,6)
Aylik | 1000-1999 TL 4(%1,1) | 15(%4,2) | 17 (%4,8) | 24 (%6,8) | 9 (%2,5) |69 (%19,4)
Gelir
2000-2999 TL 7 (%2) 7 (%2) 12 (%3,4) | 13 (%3,7) | 9(%2,5) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 18(%5,1) | 11 (%3,1) | 21(%5,9) | 26 (%7,3) | 18 (%5,1) |94 (%26,5)
fazla
Toplam 52(%14,6) | 53 (%14,9) | 81(%22,8) 112 57 (%16,1) | 355(%100)

(%31,5)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.56°da tiiketicilerin aligveris yaptiklari magazanin atmosferinin satin alma
kararina olan etkisi ile tiiketicilerin gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Magaza
atmosferinin satin alma kararini etkiledigini s6yleyen 1000 TL alt1 gelir diizeyinde yer alan
ogrencilerin orani %19,7, 1000-1999 TL gelir grubunda yer alan tiiketicilerin oran1 %9,3,
2000-2999 TL gelir diizeyinde yer alan 6grencilerin orant %6,2 ve 3000 TL ve iizeri grupta
yer alan tiiketicilerin oran1 %12,4’tlir. Magaza atmosferinin satin alma kararina etkisi olup
olmadigindan emin olmayan 1000 TL alt1 gelir diizeyinde yer alan 6grencilerin oran1 %8,7,
1000-1999 TL gelir grubunda yer alan tiiketicilerin oran1 %4,8, 2000-2999 TL gelir
diizeyinde yer alan 6grencilerin oran1 %3,4 ve 3000 TL ve {izeri grupta yer alan tiiketicilerin
orani %5,9’tur. Magaza atmosferinin satin alma kararini etkilemedigini sdyleyen 1000 TL alt1
gelir diizeyinde yer alan 6grencilerin oran1 %12,1, 1000-1999 TL gelir grubunda yer alan

tilkketicilerin orant %5,3, 2000-2999 TL gelir diizeyinde yer alan dgrencilerin oran1 %4 ve
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3000 TL ve iizeri grupta yer alan tiiketicilerin oran1 %8,2’dir. Tablo 2.54, 2.55 ve 2.56 birlikte
degerlendirildiginde tiiketicilerin aligveris yaptiklari magazanin atmosferinin satin alma
kararina olan etkisi rasyonel olmayan tiiketimi ve dolasiyla bilingsiz olan bir tiiketim
davranigin1 6lgmektedir. Tablo 2.101°de goriildiigli iizere ‘‘Alisveris yaptigim magazanin
atmosferi satin alma kararimi etkiler’” ifadesinin ortalama degeri 3,19°dur. Bu degerin 3’{in
tizerinde olmasi aragtirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye katiliyorum seklinde yanitlamasi
olarak yorumlanmaktadir. Dolayisiyla 6grencilerin cogunlugunun akilci olmayan ve bilingsiz

bir tiiketim yaptiklarini gosterir.

Tablo 2.57 Cinsiyet ile satin alinacak iiriiniin hakkinda detayh arastirma yapma arasindaki siklik analizi

Satin alacagim iirlinii almadan 6nce hakkinda detayl arastirma
yaparim.
TOPLAM
1 2 3 4 5
Kadn 8 (%2,3) 12 (%3,4) | 67(%18,9) | 60 (%16,9) | 46 (%13,0) | 193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 6 (%1,7) 7 (%2,0) 42(%11,8) | 54 (%15,2) | 53 (%14,9) | 162(%45,6)
Toplam 14 (%3,9) 19 (%5,4) |109(%30,7) | 114 (%32,1) | 99 (%27,9) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.57°de tiiketicilerin satin alacaklari tirlin hakkinda detayli aragtirma yapmasi ile
tiiketicilerin cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Satin alacagim {riinii
almadan Once detayl arastirma yaparim diyen kadin tiiketicilerin oran1 %29,9 iken erkek
tiikketicilerin oram1 %30,1°dir. Kararsiz oldugunu belirten kadin tiiketicilerin oranm1 %18,9 iken
erkek tiiketicilerin oram1 %11,8°dir. Satin alacagi {riinii almadan 6nce detayli arastirma

yapmadigini sdyleyen kadin tiiketicilerin oran1 %5,7 iken erkek tiiketicilerin oran1 %3,7 dir.

Tablo 2.58 Egitim durumu ile satin alinacak iiriiniin hakkinda detayli aragtirma yapma arasindaki sikhik

analizi
Satin alacagim tirtinii almadan 6nce hakkinda detayl aragtirma
yaparim. TOPLAM
1 2 3 4 5

On lisans 2 (%0,6) 3 (%0,8) 10 (%2,8) 9 (%2,5) 9 (%2,5) 33(%9,3)
Egitim
Durumu | Lisans 5 (%1,4) 11 (%3,1) | 49 (%13,8) | 42 (%11,8) | 30 (%8,5) |137(%38,6)

Yiiksek 6 (%1,7) 1(%0,3) |43(%12,1) | 53 (%14,9) | 51 (%14,4) | 154(%43,4)

Lisans

Doktora 1 (%0,3) 4 (%1,1) 7 (%2) 10 (%2,8) 9 (%2,5) |31 (%8,7)
Toplam 14 (%3,9) 19 (%5,4) |109(%30,7) | 114 (%32,1) | 99 (%27,9) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmryorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.
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Tablo 2.58’de tiiketicilerin satin alacaklari {iriin hakkinda detayli arastirma yapmasi ile
egitim durumlar arasindaki siklik durumu incelenmistir. Satin alacagim iiriinli almadan 6nce
detayl1 arastirma yaparim diyen 6n lisans 6grencilerinin orani %35, lisans 6grencilerinin orani
%20,3, yiiksek lisans Ogrencilerinin oram1 %29,3 ve doktora dgrencilerinin orant %5,3 tiir.
Kararsiz oldugunu sdyleyen tiiketicilerin %2,8’1 6n lisans, %13,8’1 lisans, %12,1°1 yiiksek
lisans ve %2’si doktora 6grencilerinden olusmaktadir. Satin alacagi iirlin hakkinda detayli
arastirma yapmadigini belirten 6n lisans d6grencilerinin oran1 %1,4, lisans 6grencilerinin orani

%4,5, yiiksek lisans 6grencilerinin orani %2 ve doktora 6grencilerinin orani %1,4 tiir.

Tablo 2.59 Aylik gelir ile satin alinacak iiriiniin hakkinda detaylh aragtirma yapma arasindaki sikhik

analizi
Satin alacagim {irlinii almadan 6nce hakkinda detayli arastirma
yaparim.
TOPLAM
1 2 3 4 5
1000 TL alt1 3(%0,8) | 8(%2,3) |48 (%13,5) | 46 (%13) 39 (%11) |144(%40,6)
Aylk [ 1000-1999 TL 2 (%0,6) | 5 (%1,4) 20 (%5,6) | 26 (%7,3) | 16 (%4,5) |69 (%19,4)
Gelir
2000-2999 TL 3(%0,8) | 2 (%0,6) 14 (%3,9) | 18 (%5,1) | 11 (%3,1) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 6 (%1,7) | 4(%1,1) 27 (%7,6) | 24 (%6,8) | 33(%9,3) |94 (%26,5)
fazla
Toplam 14(%3,9) | 19 (%5,4) |109(%30,7) | 114 (%32,1) | 99 (%27,9) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.59°da tiiketicilerin satin alacaklari {iriin hakkinda detayli arastirma yapmasi ile
gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Satin alacagim iriinii almadan once detayli
aragtirma yaparim diyen 1000 TL alt1 grubunda yer alan tiiketicilerin oran1 %24, 1000-1999
TL grubunda yer alan tiiketicilerin oran1 %11,8, 2000-2999 TL grubundakilerin oran1 %8,2 ve
3000 TL ve tzeri gelire sahip olan tiiketicilerin oran1 %16,1’dir. Kararsiz oldugunu sdyleyen
tilkketicilerin %13,5’1 aylik 1000 TL alt1 gelire, %5,6’st aylik 1000-1999 TL gelire, %3,9°u
aylik 2000-2999 TL gelire ve %7,6 ve 3000 TL ve {izeri gelire sahip olan tiiketicilerin orani
%7,6’dir. Satin alacag iiriin hakkinda detayl arastirma yapmadigini sOyleyen tiiketicilerin
%0,8’1 1000 TL alt1 gelire, %0,6’s1 1000-1999 TL gelire, %0,8’1i 2000-2999 TL gelire ve
%1,7’s1 3000 TL ve iizeri gelire sahip oldugunu belirtmistir. Tablo 2.57, 2.58 ve 2.59 birlikte
degerlendirildiginde tiiketicilerin satin alacaklar1 {irlin hakkinda detayli aragtirma yapmasi
rasyonel tiiketimi ve dolasiyla bilingli olan bir tiiketim davranisini 6l¢mektedir. Tablo

2.100°de goriildiigii iizere ‘‘Satin alacagim Uriinii almadan once hakkinda detayli arastirma
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yaparim’’ ifadesinin ortalama degeri 3,75°tir. Bu degerin 3’iin iizerinde olmas1 arastirmaya
katilan 6grencilerin bu ifadeye katiliyorum seklinde yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir.

Dolayistyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akilci olan ve bilingli bir tiiketim yaptiklarini gosterir.

Tablo 2.60 Cinsiyet ile satin alinacak iiriiniin arkadas grubuna sorulmasi arasindaki siklik analizi

Satin alacagim tiriinii satin almadan 6nce arkadas grubuna sorarim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
Kadin 26 (%7,3) 38 (%10,7) | 59(%16,6) | 44 (%12,4) | 26 (%7,3) |193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 22 (%6,2) 31 (%8,7) | 49(%13,8) | 37 (%10,4) | 23 (%6,5) |162(%45,6)
Toplam 48 (%13,5) | 69 (%19,4) |108(%30,4)| 81 (%22,8) | 49 (%13,8) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.60’ta tiiketicilerin satin alacaklar1 {irliniin arkadas grubuna sorulmasi ile
cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Satin alacagi iiriinii satin almadan once
arkadas grubuna sorarim diyen kadin tiiketicilerin oran1 %19,7 iken erkek tiiketicilerin orani
%16,9°dur. Bu konuda kararsiz kaldigin1 belirten kadin tiiketicilerin oran1 %16,6 iken erkek
tiiketicilerde bu oran %13,8°dir. Satin alacag: {irlinii satin almadan once arkadas grubuna

sormadigini belirten kadin tiiketicilerin orani1 %18 iken erkek tiiketicilerin oran1 %14,9’dur.

Tablo 2.61 Egitim durumu ile satin alinacak iiriiniin arkadas grubuna sorulmasi arasindaki siklik analizi

Satin alacagim iiriinii satin almadan 6nce arkadas grubuna sorarim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 2 (%0,6) 5(%1,4) 14 (%3,9) 7 (%2) 5 (%1,4) 33(%9,3)
Egitim | Lisans 21 (%5,9) 31 (%8,7) | 36(%10,1) | 31(%8,7) | 18 (%5,1) |137(%38,6)
purume Yiiksek 21 (%5,9) 26 (%7,3) |50 (%14,1) | 33(%9,3) | 24 (%6,8) |154(%43,4)
Lisans
Doktora 4 (%1,1) 7 (%2) 8 (%2,3) 10 (%2,8) 2 (%0,6) |31 (%8,7)
Toplam 48 (%13,5) | 69 (%19,4) |108(%30,4) | 81 (%22,8) | 49 (%13,8) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.61°de tiiketicilerin satin alacaklari {riiniin arkadas grubuna sorulmasi ile
egitim durumlan arasindaki siklik durumu incelenmistir. Satin alacag {iriinii satin almadan
once arkadas grubuna sorarim diyen %3,4’1i On lisans, %13,8’1 lisans, %16,1°1 yiiksek lisans

ve %3,4’1 doktora dgrencisidir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten tiiketicilerin %3,9’u 6n
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lisans, %10,1°1 lisans, %14,1°1 yiiksek lisans ve %2,3’li doktora dgrencisidir. Satin alacagi
iirtinii satin almadan 6nce arkadas grubuna sormadigini belirten 6n lisans 6grencilerinin orani
%?2, lisans Ogrencilerinin oran1 %14,6, yliksek lisans 6grencilerinin oran1 %13,2 ve doktora

Ogrencilerinin orani %3,1 dir.

Tablo 2.62 Aylik gelir ile satin alinacak iiriiniin arkadas grubuna sorulmasi arasindaki siklik analizi

Satin alacagim tiriinii satin almadan 6nce arkadas grubuna

sorarim.
TOPLAM
1 2 3 4 5
1000 TL alt1 19 (%5,4) | 29 (%8,2) | 42 (%11,8) | 28 (%7,9) | 26 (%7,3) |144(%40,6)
Aylik | 1000-1999 TL 7 (%2) 13 (%3,7) | 23 (%6,5) | 17 (%4,8) | 9 (%2,5) |69 (%19,4)
Gelir
2000-2999 TL 6 (%1,7) | 12 (%3,4) | 13 (%3,7) | 13 (%3,7) | 4 (%1,1) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 16(%4,5) | 15 (%4,2) | 30 (%8,5) | 23 (%6,5) | 10 (%2,8) | 94 (%26,5)
fazla
Toplam 48(%13,5) | 69 (%19,4) |108(%30,4) | 81 (%22,8) |49 355(%100)

(%13,8)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.62°de tiiketicilerin satin alacaklari {riiniin arkadas grubuna sorulmasi ile
tiiketicilerin gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Satin alacagi iirlinii satin
almadan Once arkadas grubuna sorarim diyen 1000 TL alt1 gelire sahip tiiketicilerin orani
%15,2, 1000-1999 TL gelire sahip tiiketicilerin oran1 %7,3, 2000-2999 TL gelire sahip
tiikketicilerin oran1 %4,8 ve 3000 TL ve {izeri sahip tiiketicilerin oran1 %9,3’tlir. Bu konuda
kararsiz oldugunu belirten tiiketicilerin %11,8’i 1000 TL alt1 gelire, %6,5’i 1000-1999 TL
gelire, %3,7’si 2000-2999 TL gelire ve %8,5’1 3000 TL ve iizeri gelire sahip oldugunu
belirtmistir. Satin alacag: {irlinii satin almadan Once arkadas grubuna sormadigini belirten
tiketicilerin %13,6’s1 1000 TL alt1 gelire, %5,7’si 1000-1999 TL gelire, %5,1’si 2000-2999
TL gelire ve %38,7’si 3000 TL ve iizeri gelire sahip oldugunu belirtmistir. Tablo 2.60, 2.61 ve
2.62 birlikte degerlendirildiginde tiiketicilerin satin alacaklar1 {iirliniin arkadas grubuna
sorulmas1 rasyonel tiiketimi ve dolasiyla bilingli olan bir tiiketim davranmisini 6lgmektedir.
Tablo 2.100’de goriildiigii iizere ‘‘Satin alacagim iriinii satin almadan 6nce arkadas grubuna
sorarim’’ ifadesinin ortalama degeri 3,04’tiir. Bu degerin 3’iin iizerinde olmas1 aragtirmaya
katilan Ogrencilerin bu ifadeye katiliyorum seklinde yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir.

Dolayistyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akilci olan ve bilingli bir tiiketim yaptiklarini gosterir.
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Satin alacagim iirlinii satin almadan 6nce hig aragtirmam.

1 2 3 4 5 TOPLAM

Kadm 7 (%2) 5(%1,4) | 34 (%9,6) | 59 (%16,6) | 88 (%24,8) | 193(%54,4)

Cinsiyet |Erkek 4 (%1,1) 6 (%1,7) | 16 (%4,5) | 27 (%7,6) |109(%30,7) | 162(%45,6)
Toplam 11 (%3,1) | 11 (%3,1) |[50(%14,1) | 86 (%24,2) | 197(%55,5) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.63’te tiiketicilerin satin alacaklari tirtin hakkinda arastirma yapmamasi ile
tiiketicilerin cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Satin alacagi {riinii satin
almadan Once hi¢ arastirma yapmadigini soyleyen kadin tiiketicilerin orant %41,4 iken erkek
tiiketicilerin oran1 %38,3’tiir. Bu konuda kararsiz oldugunu sdyleyen kadin tiiketicilerin orant
%9,6 iken erkek tiliketicilerin oram1 %4,5’tir. Satin alacagi iriini satin almadan Once

arastirdigini sdyleyen kadin tiiketicilerin oran1 %3,4 iken bu oran erkeklerde %2,8 dir.

Tablo 2.64 Egitim durumu ile satin alinacak iiriiniin hi¢ arastirlmamasi arasindaki sikhik analizi

Satin alacagim iirlini satin almadan 6nce hig arastirmam.
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 1 (%0,3) 1 (%0,3) 6 (%1,7) 6 (%1,7) 19 (%5,4) | 33(%9,3)
Egitim | Lisans 6 (%1,7) 2 (%0,6) 21 (%5,9) | 35(%9,9) | 73 (%20,6) | 137(%38,6)
purume Yiiksek 3 (%0,8) 6 (%1,7) 21 (%5,9) | 35(%9,9) | 89 (%25,1) | 154(%43,4)
Lisans
Doktora 1 (%0,3) 2 (%0,6) 2 (%0,6) 10 (%2,8) | 16 (%4,5) |31 (%8,7)
Toplam 11 (%3,1) 11 (%3,1) | 50(%14,1) | 86 (%24,2) | 197(%55,5) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.64’te tiiketicilerin satin alacaklari iirlin hakkinda arasgtirma yapmamasi ile
tiiketicilerin egitim durumlart arasindaki siklik durumu incelenmistir. Satin alacagi {riinii
satin almadan Once hi¢ arastirma yapmadigii soyleyen %7,1°’1 6n lisans, %30,5’1 lisans,
%35°1 yiiksek lisans ve %7,3’1i doktora 6grencisidir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten
tilkketicilerin %1,7°si on lisans, %5,9’u lisans, %5,9’u yiiksek lisans ve %0,6’s1 doktora
ogrencisidir. Satin alacagi iirlinii satin almadan Once arastirdifini sdyleyen tiiketicilerin

9%0,6’s1 0n lisans, %2,3 lisans, %2,5’1 yliksek lisans ve %0,9’u doktora 6grencisidir.
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Tablo 2.65 Aylik gelir ile satin alinacak iiriiniin hi¢ arastirllmamasi arasindaki siklik analizi

Satin alacagim iirlinii satin almadan 6nce hig aragtirmam.

1 2 3 4 5 TOPLAM
1000 TL alts 4 (%1,1) | 3(%0,8) | 18 (%5,1) | 34 (%9,6) | 85 (%23,9) | 144(%40,6)
Aylik | 1000-1999 TL 2 (%0,6) | 3(%0,8) | 16 (%4,5) | 16 (%4,5) | 32 (%9) |69 (%19,4)
Gelir 2000-2999 TL 2 (%0,6) | 3(%0,8) | 5(%14) | 14 (%3,9) | 24 (%6,8) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 3(%0,8) | 2(%0,6) | 11 (%3,1) | 22 (%6,2) | 56 (%15,8) | 94 (%26,5)

fazla
Toplam 11 (%3,1) | 11 (%3,1) | 50(%14,1) | 86 (%24,2) |197(%55,5) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.65’te tiiketicilerin satin alacaklar1 tirtin hakkinda arastirma yapmamasi ile
tilkketicilerin gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Aylik geliri 1000 TL alt1 olan
tilkketicilerin satin alacag iirlinii satin almadan 6nce hi¢ arastirma yapmadigini sdyleyenlerin
orani %33,5’tir. Bu oran 1000-1999 TL geliri olan tiiketicilerin oran1 %13,5’tir. 2000-2999
TL gelire sahip olan tiiketicilerde bu oran %10,7°dir. 3000 TL ve iizeri gelire sahip
tiiketicilerde bu oran %22’dir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten tiiketicilerin 1000 TL alt1
gelire sahip olanlarin oran1 %5,1, 1000-1999 TL gelire sahip olanlarin oran1 %4,5, 2000-2999
TL gelire sahip olanlarin orant %1,4 ve 3000 TL ve lzeri gelire sahip olanlarin orani
%3,1°dir. Satin alacag iirlinii satin almadan Once arastirdigini sdyleyen tiiketicilerin 1000 TL
alt1 gelire sahip olanlarin oran1 %1,9, 1000-1999 TL gelire sahip olanlarin oran1 %1,4, 2000-
2999 TL gelire sahip olanlarin oran1 %1,4 ve 3000 TL ve iizeri gelire sahip olanlarin orani
%1,4’tiir. Tablo 2.63, 2.64 ve 2.65 birlikte degerlendirildiginde tiiketicilerin satin alacaklar
iiriin hakkinda arastirma yapmamasi rasyonel olmayan tiiketimi ve dolasiyla bilingsiz olan bir
tiiketim davranisin1 6lgmektedir. Tablo 2.101°de goriildiigii iizere ‘‘Satin alacagim iiriinii satin
almadan Once hi¢ arastirmam’’ ifadesinin ortalama degeri 4,26’dir. Bu degerin 3’{in iizerinde
olmasi1 arastirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye katiliyorum seklinde yanitlamasi olarak
yorumlanmaktadir. Dolayisiyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akilc1 olmayan ve bilingsiz bir

tikketim yaptiklarini gosterir.
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Bir iiriinii satin alirken saticinin yonlendirmesinden etkilenirim.

TOPLAM
1 2 3 4 5

Kadmn 30 (%8,5) | 51 (%14,4) | 65(%18,3) | 41 (%115) | 6 (%L17) |193(%54.4)

Cinsiyet |Erkek 27 (%7,6) | 50 (%14,1) | 52(%14,6) | 30 (%85) | 3(%0,8) |162(%45,6)

Toplam 57 (%16,1) | 101 (%28,5) | 117(%33,0)| 71 (%20) | 9 (%2,5) |355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.66°da tiiketicilerin saticinin yonlendirmesinden etkilenmeleri ile tiiketicilerin
cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir iiriinii satin alirken saticinin
yonlendirmesinden etkilendigini sOyleyen kadin tiiketicilerin oran1 %13,2 iken erkek
tiiketicilerde bu oran %9,3’tiir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten kadin tiiketicilerin oran
%18,3 iken erkek tiiketicilerin orami %14,6’dir. Bir {riinii satin alirken saticinin
yonlendirmesinden etkilenmedigini sdyleyen kadin tiiketicilerin oran1 %22,9 iken erkek

tiikketicilerde bu oran %21,7 dir.

Tablo 2.67 Egitim durumu ile saticinin yonlendirmesinden etkilenme arasindaki sikhik analizi

Bir iiriinii satin alirken saticinin yonlendirmesinden etkilenirim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 7 (%2) 7 (%2) 12 (%3,4) 7 (%2) 0 (%0) 33(%9,3)
Egitim | Lisans 18 (%5,1) | 56 (%15,8) |40 (%11,3) | 21 (%5,9) | 2(%0,6) |137(%38,6)
purume Yiiksek 30 (%8,5) 29 (%8,2) |53 (%14,9) | 35(%9,9) 7(%2) |154(%43,4)
Lisans
Doktora 2 (%0,6) 9 (%2,5) 12 (%3,4) 8 (%2,3) 0 (%0) |31 (%8,7)
Toplam 57 (%16,1) | 101 (%28,5) | 117(%33) | 71 (%20) 9 (%2,5) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.67°de tiiketicilerin saticinin yonlendirmesinden etkilenmeleri ile tiiketicilerin
egitim durumlart arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir iirlinii satin alirken saticinin
yonlendirmesinden etkilendigini sdyleyen tiiketicilerin %2,0’si 6n lisans, %6,5’1 lisans,
%11,9’u yiiksek lisans ve %2,3’i doktora Ogrencisidir. Bu konuda kararsiz oldugunu
sOyleyen tiiketicilerin orani tiiketicilerin %3,4’li on lisans, %11,3’1 lisans, %14,9’u yiiksek

lisans ve %3,4’li doktora &grencisidir. Bir iirlinii satin alirken saticinin yonlendirmesinden
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etkilenmedigini sOyleyen tiiketicilerin %4’ on lisans, %20,9’u lisans, %16,7’si yiiksek lisans

ve %3,1°1 doktora 6grencisidir.

Tablo 2.68 Aylik gelir ile saticinin yonlendirmesinden etkilenme arasindaki siklik analizi

Bir {irlinii satin alirken saticinin yonlendirmesinden etkilenirim.

1 2 3 4 5 TOPLAM

1000 TL alt: 26 (%7,3) | 45(%12,7) | 46 (%13) | 26 (%7,3) |1 (%0,3) | 144(%40,6)

Ayhk [1000-1999 TL 8(%2,3) [23(%6,5) |19 (%54) | 17 (%4,8) |2 (%0,6) |69 (%19,4)
Gelir 2000-2999 TL 6 (%1,7) | 12 (%3,4) |15 (%4,2) | 12 (%3,4) |3 (%0,8) | 48 (%13,5)
3000 TL ve daha fazla | 17 (%4,8) | 21 (%5,9) |37(%10,4)| 16 (%4,5) |3 (%0,8) |94 (%26,5)

Toplam 57 (%16,1) | 101(%28,5) | 117(%33) | 71 (%20) |9 (%2,5) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.68’de tiiketicilerin saticinin yonlendirmesinden etkilenmeleri ile tiiketicilerin
gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir {irlinii satin alirken saticinin
yonlendirmesinden etkilendigini sOyleyen tiiketicilerin %7,6’s1 1000 TL alt1 gelire, %5,4’l
1000-1999 TL gelire, %4,2’si 2000-2999 TL gelire ve %5,3’1 3000 TL ve iizeri gelire sahip
oldugunu belirtmistir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten tiiketicilerin %13’ 1000 TL alt1
gelire, %5,4°t 1000-1999 TL gelire, %4,2’si 2000-2999 TL gelire ve %10,4’t 3000 TL ve
tizeri gelire sahip oldugunu belirtmistir. Bir iiriinii satin alirken saticinin yonlendirmesinden
etkilenmedigini sdyleyen tiiketicilerin %20’si 1000 TL alt1 gelire, %8,8’1 1000-1999 TL
gelire, %5,1°1 2000-2999 TL gelire ve %10,7’si 3000 TL ve {lizeri gelire sahip oldugunu
belirtmistir. Tablo 2.66, 2.67 ve 2.68 birlikte degerlendirildiginde tiiketicilerin saticinin
yonlendirmesinden etkilenmeleri rasyonel olmayan tiiketimi ve dolasiyla bilingsiz olan bir
tilketim davranmigini 6lgmektedir. Tablo 2.101°de goriildiigli tizere ‘‘Bir iiriinli satin alirken
saticinin yonlendirmesinden etkilenirim’’ ifadesinin ortalama degeri 2,65°tir. Bu degerin 3’iin
altinda olmasi arastirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye katilmiyorum seklinde yanitlamasi
olarak yorumlanmaktadir. Dolayisiyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akilcr olan ve bilingli bir

tikketim yaptiklarini gosterir.



Tablo 2.69 Cinsiyet ile ihtiya¢ dis1 satin alma arasindaki sikhik analizi

80

Indirim ve kampanyalar ihtiyacim olmasa da satin almama neden olur.

1 2 3 4 5 TOPLAM

Kadin 19 (%5,4) | 43(%12,1) | 59(%16,6) | 47 (%13,2) | 25 (%7) |193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 11 (%3,1) | 30 (%8,5) | 41(%115) | 43 (%12,1) | 37 (%10,4) | 162(%45,6)
Toplam 30 (%8,5) | 73(%20,6) |100(%28,2)| 90 (%25,4) | 62 (%17,5) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.69°da indirim ve kampanyalarin ihtiya¢ dis1 satin almayla olan ilgisi ile
tiiketicilerin cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Indirim ve kampanyalarin
ihtiyag¢ dis1 satin almaya sebep oldugunu sdyleyen kadin tiiketicilerin orant %20,2 iken erkek
tiiketicilerin oran1 %?22,3’tiir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten kadin tiiketicilerin orani
%16,6 iken erkek tiiketicilerin oran1 %11,5’tir. Indirim ve kampanyalarin ihtiya¢ dis1 satin
almaya sebep olmadigini belirten kadin tiiketicilerin oram1 %17,5 iken erkek tiiketicilerin

orant %11,6’dir.

Tablo 2.70 Egitim durumu ile ihtiyac¢ dis1 satin alma arasindaki sikhik analizi

Indirim ve kampanyalar ihtiyacim olmasa da satin almama neden olur.
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 1(%0,3) 5 (%1,4) 7 (%2) 9 (%2,5) 11 (%3,1) | 33(%9,3)
Egitim | Lisans 13 (%3,7) 27 (%7,6) |42 (%11,8) | 32 (%9) 23 (%6,5) | 137(%38,6)
purume Yiiksek 15 (%4,2) 37 (%10,4) | 39 (%11) | 38(%10,7) | 25 (%7) |154(%43,4)
Lisans
Doktora 1 (%0,3) 4 (%1,1) 12 (%3,4) | 11 (%3,1) 3(%0,8) |31 (%8,7)
Toplam 30 (%8,5) 73 (%20,6) |100(%28,2) | 90 (%25,4) | 62 (%17,5) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.70’te indirim ve kampanyalarin ihtiya¢ dis1 satin almayla olan ilgisi ile

tiikketicilerin egitim durumlar1 arasindaki sikhik durumu incelenmistir. Indirim ve
kampanyalarin ihtiya¢ dis1 satin almaya sebep oldugunu sdyleyen tiiketicilerin %5,6’s1 6n
lisans, %15,5°1 lisans, %17,7’si yiiksek lisans ve %3,9’u doktora 6grencisidir. Bu konuda
kararsiz oldugunu belirten tiiketicilerin %2’s1 6n lisans, %11,8’1 lisans, %11°1 yiiksek lisans

ve %3,4’ii doktora 6grencisidir. Indirim ve kampanyalarm ihtiya¢ dis1 satin almaya sebep
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olmadigin1 belirten tliketicilerin %1,7’si 6n lisans, %10,9’u lisans, %14,6’s1 yiiksek lisans ve

%1,4’1i doktora 6grencisidir.

Tablo 2.71 Aylik gelir ile ihtiyac dis1 satin alma arasindaki siklik analizi

Indirim ve kampanyalar ihtiyacim olmasa da satin almama
neden olur.
TOPLAM
1 2 3 4 5

1000 TL alt1 15 (%4,2) | 27 (%7,6) |43(%12,1) | 33 (%9,3) | 26 (%7,3) |144(%40,6)

Ayhk |1000-1999 TL 4 (%1,1) | 16 (%4,5) | 23 (%6,5) | 19 (%5,4) | 7 (%2,0) |69 (%19,4)
Gelir

2000-2999 TL 6 (%1,7) | 14 (%3,9) | 10 (%2,8) | 12 (%3,4) | 6 (%1,7) |48 (%13,5)

3000 TL ve daha fazla | 5 (%1,4) | 16 (%4,5) |24 (%6,8) | 26 (%7,3) | 23 (%6,5) |94 (%26,5)

Toplam 30 (%8,5) | 73(%20,6) | 100(%28, | 90(%25,4) | 62 (%17,5) | 355(%100)

2)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.71°de indirim ve kampanyalarin ihtiya¢ dis1 satin almayla olan ilgisi ile
tiiketicilerin gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. indirim ve kampanyalarin ihtiyag
dis1 satin almaya sebep oldugunu sdyleyen tiiketicilerin %16,6’s1 1000 TL alt1 gelire, %7,4’1
1000-1999 TL gelire, %5,1°1 2000-2999 TL gelire ve %13,8’1 3000 TL ve iizeri gelire sahip
oldugunu belirtmistir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten tiiketicilerin %12,1°s1 1000 TL
alt1 gelire, %6,5’1 1000-1999 TL gelire, %2,8’1 2000-2999 TL ve %6,8’si 3000 TL ve tizeri
gelire sahiptir. Indirim ve kampanyalarin ihtiyag dis1 satin almaya sebep olmadigmi belirten
tilketicilerin %11,8’1 1000 TL alt1 gelire, %5,6’s1 1000-1999 TL gelire, %5,6’s1 2000-2999
TL gelire ve %5,9’u 3000 TL ve iizeri gelire sahiptir. Tablo 2.69, 2.70 ve 2.71 birlikte
degerlendirildiginde indirim ve kampanyalarin ihtiya¢ dist satin almayla olan ilgisi rasyonel
olmayan tiiketimi ve dolasiyla bilingsiz olan bir tiikketim davramigini 6lgmektedir. Tablo
2.101°de goriildiigii iizere ‘‘Indirim ve kampanyalar ihtiyacim olmasa da satin almama neden
olur’’ ifadesinin ortalama degeri 3,23’tiir. Bu degerin 3’iin iizerinde olmasi1 arastirmaya
katilan Ogrencilerin bu ifadeye katiliyorum seklinde yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir.
Dolayistyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akilci olmayan ve bilingsiz bir tiiketim yaptiklarini

gosterir.



Tablo 2.72 Cinsiyet ile prestiji diigsiinerek satin alma arasindaki sikhik analizi
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Bir iiriinii tercih ederken o {irliniin bana saglayacagi prestiji diistinerek
satin alirim.
TOPLAM
1 2 3 4 5
Kadm 33 (%9,3) 35 (%9,9) | 60(%16,9) | 47 (%13,2) | 18 (%5,1) |193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 31 (%8,7) 31 (%8,7) | 41(%11,5) | 42 (%11,8) | 17 (%4,8) | 162(%45,6)
Toplam 64 (%18) 66 (%18,6) |101(%28,5) | 89 (%25,1) | 35(%9,9) |355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.72°de iirliniin saglayacagi prestiji diisiinerek satin alma ile tiiketicilerin
cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir iirlinii tercih ederken o iiriiniin
saglayacag prestiji diisiinerek satin alma orani kadin tiiketicilerde %18,3 iken erkek
tiiketicilerde bu oran %16,6’dir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten kadin tiiketicilerin
orant %16,9 erkek tiiketicilerin orant %11,5°tir. Bir triini tercih ederken o triiniin
saglayacag prestiji diislinerek satin almadigini sdyleyen kadin tiiketicilerin oran1 %19,2 iken

erkek tiiketicilerde bu oran %17,4 tiir.

Tablo 2.73 Egitim durumu ile prestiji diisiinerek satin alma arasindaki siklik analizi

Bir {irlinii tercih ederken o iiriiniin bana saglayacagi prestiji diisiinerek
satin alirim.
TOPLAM
1 2 3 4 5
On lisans 7 (%2) 2 (%0,6) 12 (%3,4) 7 (%2) 5(%1,4) 33(%9,3)
Egitim | Lisans 23 (%6,5) 28 (%7,9) | 36 (%10,1) | 34 (%9,6) | 16 (%4,5) |137(%38,6)
Durumu
Yiiksek 32 (%9) 26 (%7,3) | 44(%12,4) | 38 (%10,7) | 14 (%3,9) |154(%43,4)
Lisans
Doktora 2 (%0,6) 10 (%2,8) 9 (%2,5) 10 (%2,8) 0 (%0) |31 (%8,7)
Toplam 64 (%18) 66 (%18,6) |101(%28,5) | 89 (%25,1) | 35(%9,9) |355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.73’te {iriiniin saglayacagi prestiji diisiinerek satin alma ile tiiketicilerin egitim
durumlar1 arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir iirlinii tercih ederken o ({iriiniin
saglayacag prestiji diisiinerek satin alma oram1 6n lisans Ogrencilerinde %3,4, lisans
Ogrencilerinde %14,1, yiiksek lisans Ogrencilerinde %14,6 ve doktora &grencilerinde
%2,8°dir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten 6n lisans 6grencilerinin oran1 %3,4, lisans
%10,1, %12,4 ve doktora

ogrencilerinin orani %2,5’tir. Bir irlinii tercih ederken o iiriiniin saglayacagi prestiji

Ogrencilerinin  orani yiiksek lisans oOgrencilerinin orani
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diisiinerek satin almadigini sdyleyen 6n lisans 6grencilerinin orant %2,6, lisans 6grencilerinin
orant %14,4, yiliksek lisans Ogrencilerinin orant %16,3 ve doktora Ogrencilerinin orani

%3,4’tlr.

Tablo 2.74 Aylk gelir ile prestiji diisiinerek satin alma arasindaki siklik analizi

Bir iiriinii tercih ederken o {iriiniin bana saglayacagi prestiji
diigiinerek satin alirim.
TOPLAM
1 2 3 4 5
1000 TL alt1 26 24 (%6,8) | 45 (%12,7) | 37 (%10,4) | 12 (%3,4) |144(%40,6)
(%7,3)
Aylik
Gelir | 1000-1999 TL 15 7 (%2) 15 (%4,2) | 26 (%7,3) | 6(%1,7) |69 (%19,4)
(%4,2)
2000-2999 TL 6 (%1,7) | 12 (%3,4) | 16 (%4,5) | 8 (%2,3) 6 (%1,7) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 17 23 (%6,5) 25 (%7) 18 (%5,1) | 11 (%3,1) | 94 (%26,5)
fazla (%4,8)
Toplam 64(%18) | 66 (%18,6) |101(%28,5)| 89 (%25,1) |35 (%9,9) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.74’te {irliniin saglayacagi prestiji diisiinerek satin alma ile tiiketicilerin
gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Bir {riinii tercih ederken o {iriiniin
saglayacagi prestiji diislinerek satin alma oran1 %13,8’si 1000 TL alt1 gelire, %9’u 1000-1999
TL gelire, %4’ 2000-2999 TL gelire ve %8,2’si 3000 TL ve iizeri gelire sahip oldugunu
belirtmistir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten tiiketicilerin %12,7’si 1000 TL alt1 gelire,
%4,2’s1 1000-1999 TL gelire, %4,5°1 2000-2999 TL gelire ve %7’si 3000 TL ve {izeri gelire
sahip oldugunu belirtmistir. Bir tirlinii tercih ederken o {irliniin saglayacagi prestiji diisiinerek
satin almadigini sdyleyen tiiketicilerin %14,1°1 1000 TL alt1 gelire, %6,2’si 1000-1999 TL
gelire, %5,1°1 2000-2999 TL gelire ve %11,3’( 3000 TL ve tizeri gelire sahip oldugunu
belirtmistir. Tablo 2.72, 2.73 ve 2.74 birlikte degerlendirildiginde {iriiniin saglayacag: prestiji
diisiinerek satin alma rasyonel olmayan tiikketimi ve dolasiyla bilingsiz olan bir tiiketim
davranigini 6lgmektedir. Tablo 2.101°de goriildiigii tizere “‘Bir iirlinii tercih ederken o iiriiniin
bana saglayacagi prestiji diisiinerek satin alirim’’ ifadesinin ortalama degeri 2,90’dir. Bu
degerin 3’iin altinda olmas1 arastirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye katilmiyorum seklinde
yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir. Dolayisiyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akilc1 olan ve

bilingli bir tiiketim yaptiklarini gosterir.



Tablo 2.75 Cinsiyet ile ¢cevreci iiriin satin alma arasindaki siklik analizi
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Satin alacagim {iriiniin ¢evreci olup olmamast satin alma kararimi

etkiler.
TOPLAM
1 2 3 4 5
Kadmn 12 (%3,4) 25 (%7) 69(%19,4) | 50 (%14,1) | 37 (%10,4) | 193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 23 (%6,5) 20 (%5,6) | 44(%12,4) | 50 (%14,1) 25 (%7) | 162(%45,6)
Toplam 35 (%9,9) 45 (%12,7) |113(%31,8) | 100 (%28,2) | 62 (%17,5) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.75’te iirliniin ¢evreci olup olmamasinin satin alma kararina olan etkisi ile
tiiketicilerin cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Satin alacag iriiniin ¢evreci
olup olmamasinin satin alma durumunu etkiledigini soyleyen kadin tiiketicilerin oran1 %24,5
iken erkek tliketicilerin oram1 %21,1’dir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten kadin
tiketicilerin oran1 %19,4 iken erkek tiiketicilerin oranmi %12,8’dir. Satin alacag: iiriiniin
cevreci olup olmamasinin satin alma durumunu etkilemedigini sdyleyen kadin tiiketicilerin

oran1 %10,4 iken erkek tiiketicilerin oram1 %12,1 dir.

Tablo 2.76 Egitim durumu ile ¢evreci iiriin satin alma arasindaki siklik analizi

Satin alacagim triiniin ¢evreci olup olmamasi satin alma kararimi
etkiler.
TOPLAM
1 2 3 4 5
On lisans 2(%0,6) 5(%1,4) 10(%2,8) 14(%3,9) 2(%0,6) 33(%9,3)
Egitim | Lisans 12(%3,4) 19(%5,4) | 44(%12,4) | 39(%11) 23(%6,5) |137(%38,6)
Durumu
Yiiksek 16(%4,5) 19(%5,4) | 48(%13,5) | 38(%10,7) | 33(%9,3) |154(%43,4)
Lisans
Doktora 5(%1,4) 2(%0,6) 11(%3,1) 9(%2,5) 4(%1,1) |31 (%8,7)
Toplam 35 (%9,9) 45 (%12,7) | 113(%31,8) | 100 (%28,2) | 62 (%17,5) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.76°da iirliniin ¢evreci olup olmamasiin satin alma kararia olan etkisi ile
tiikketicilerin egitim durumlar1 arasindaki siklik durumu incelenmistir. Satin alacagi {iriiniin
cevreci olup olmamasinin satin alma durumunu etkiledigini sdyleyen 6n lisans 6grencilerinin
oran1 %4,5, lisans O0grencilerinin oran1 %17,5, yliksek lisans 6grencilerinin orani %20 ve
doktora 6grencilerinin orant %3,6’dir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten 6n lisans
ogrencilerinin oram1 %2,8, lisans 6grencilerinin oran1 %12,4, yiiksek lisans dgrencilerinin

orani %13,5 ve doktora &grencilerinin orant %3,1°dir. Satin alacagi iirliniin ¢evreci olup
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olmamasinin satin alma durumunu etkilemedigini sdyleyen 6n lisans 6grencilerinin orani %2,
lisans Ogrencilerinin orant %§8,8, yiiksek lisans Ogrencilerinin orant %9,9 ve doktora

Ogrencilerinin oran1 %2’ dir.

Tablo 2.77 Aylik gelir ile ¢cevreci iiriin satin alma arasindaki siklik analizi

Satin alacagim iirliniin gevreci olup olmamasi satin alma kararimi

etkiler.
TOPLAM
1 2 3 4 5
1000 TL alt1 9 (%2,5) 22 (%6,2) | 44 (%12,4) | 46 (%13) 23 (%6,5) | 144(%40,6)
Aylik | 1000-1999 TL 6 (%1,7) 4 (%1,1) 30 (%8,5) | 19 (%5,4) 10 (%2,8) |69 (%19,4)
Gelir
2000-2999 TL 6 (%1,7) 8 (%2,3) 11 (%3,1) | 13 (%3,7) 10 (%2,8) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha fazla | 14 (%3,9) | 11 (%3,1) 28 (%7,9) | 22 (%6,2) 19 (%5,4) |94 (%26,5)

Toplam 35 (%9,9) | 45 (%12,7) | 113(%31,8) | 100 (%28,2) | 62 (%17,5) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.77°de iirliniin ¢evreci olup olmamasiin satin alma kararma olan etkisi ile
tiikketicilerin gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Satin alacagi {iriiniin ¢evreci olup
olmamasinin satin alma durumunu etkiledigini sdyleyen tiiketicilerin %19,5’1 1000 TL alt1
gelire, %8,2°1 1000-1999 TL gelire, %6,5°’1 2000-2999 TL gelire ve %11,6’s1 3000 TL ve
izeri gelire sahip oldugunu belirtmistir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten tiiketicilerin
%12,4°t 1000 TL alt1 gelire, %8,5’1 1000-1999 TL gelire, %3,1’i 2000-2999 TL gelire ve
%7,9’u 3000 TL ve {izeri gelire sahiptir. Satin alacag iirlinii cevreci olup olmamasinin satin
alma durumunu etkilemedigini sdyleyen tiiketicilerin %8,7’si 1000 TL alt1 gelire, %2,8’i
1000-1999 TL gelire, %4’ 2000-2999 TL gelire ve %7’si 3000 TL ve lizeri gelire sahiptir.
Tablo 2.75, 2.76 ve 2.77 birlikte degerlendirildiginde {iriiniin ¢evreci olup olmamasinin satin
alma kararina olan etkisi rasyonel tiiketimi ve dolasiyla bilingli olan bir tiiketim davranigini
Olgmektedir. Tablo 2.100°de goriildiigii izere ‘‘Satin alacagim iiriiniin ¢evreci olup olmamasi
satin alma kararimi etkiler’” ifadesinin ortalama degeri 3,31°dir. Bu degerin 3’{in iizerinde
olmasi1 arastirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye katiliyorum seklinde yanitlamasi olarak
yorumlanmaktadir. Dolayisiyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akilct olan ve bilingli bir tiiketim

yaptiklarini gosterir.
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Tablo 2.78 Cinsiyet ile gelirin bir kisminin tasarruf edilmesi arasindaki siklik analizi

Gelirimin bir kismini tasarruf ederim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
Kadin 12 (%3,4) 22 (%6,2) | 30 (%8,5) | 64 (%18) | 65 (%18,3) | 193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 16 (%4,5) 14 (%3,9) | 31 (%8,7) | 55 (%15,5) | 46 (%13) |162(%45,6)
Toplam 28 (%7,9) 36 (%10,1) | 61(%17,2) | 119 (%33,5) | 111(%31,3) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.78’de gelirin bir kismimin tasarruf edilmesi ile tiiketicilerin cinsiyetleri
arasindaki siklik durumu incelenmistir. Gelirinin bir kismini tasarruf ettigini belirten kadin
tikketicilerin oram1 %36,3 iken erkek tiiketicilerin orani %28,5°tir. Bu konuda kararsiz
oldugunu belirten kadin tiliketicilerin oran1 %§8,5 iken erkek tiiketicilerin orant %8,7’dir.
Gelirinin bir kismini tasarruf etmedigini sdyleyen kadin tiiketicilerin oran1 %9,6 iken erkek

tiikketicilerin oran1 %8,4 tiir.

Tablo 2.79 Egitim durumu ile gelirin bir kisminin tasarruf edilmesi arasindaki siklik analizi

Gelirimin bir kismint tasarruf ederim.
1 2 3 4 S TOPLAM
On lisans 0 (%0) 5 (%1,4) 6 (%1,7) 10 (%2,8) 12 (%3,4) | 33(%9,3)
Egitim | Lisans 20 (%5,6) 13 (%3,7) 32 (%9) | 45(%12,7) | 27 (%7,6) |137(%38,6)
purum Yiiksek 7 (%2) 15 (%4,2) 20 (%5,6) 46 (%13) | 66 (%18,6) | 154(%43,4)
Lisans
Doktora 1 (%0,3) 3 (%0,8) 3 (%0,8) 18 (%5,1) 6 (%1,7) |31 (%8,7)
Toplam 28 (%7,9) | 36(%10,1) | 61(%17,2) | 119 (%33,5) | 111(%31,3) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.79°da gelirin bir kisminin tasarruf edilmesi ile tiiketicilerin egitim durumlari
arasindaki siklik durumu incelenmistir. Gelirinin bir kismini tasarruf ettigini belirten
tiikketicilerin %6,2’s1 6n lisans, %20,3’1 lisans, %31,6’s1 yiiksek lisans ve %6,8’1 doktora
Ogrencisidir. Kararsiz oldugunu belirten tiiketicilerin %1,7’s1 6n lisans, %9’u lisans, %5,6’s1
yiiksek lisans ve %0,8’1 doktora Ogrencisidir. Gelirinin bir kismini tasarruf etmedigini
sOyleyen tliketicilerin %1,4’1i 6n lisans, %9,3’1 lisans, %6,2’si yiiksek lisans ve %1,1°1

doktora 6grencisidir.
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Tablo 2.80 Aylik gelir ile gelirin bir kisminin tasarruf edilmesi arasindaki siklik analizi

Gelirimin bir kismini tasarruf ederim.

1 2 3 4 5 TOPLAM
1000 TL altt 12(%3,4) | 14 (%3,9) | 30 (%8,5) | 44 (%12,4) | 44 (%12,4) | 144(%40,6)
Ay1_1k 1000-1999 TL 5(%1,4) | 9 (%25) 14 (%3,9) | 27 (%7,6) | 14 (%3,9) |69 (%19,4)
Gelir 2000-2999 TL 7 (%2) 7 (%2) 8(%2,3) | 13 (%3,7) | 13 (%3,7) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 4(%11) | 6(%1,7) 9 (%2,5) | 35(%9,9) | 40 (%11,3) |94 (%26,5)

fazla
Toplam 28(%7,9) | 36 (%10,1) | 61(%17,2) 119 111(%31,3) | 355(%100)

(%33,5)

*1=Kesinlikle Katilmtyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.80’de gelirin bir kisminin tasarruf edilmesi ile tiiketicilerin gelirleri arasindaki
siklik durumu incelenmistir. Gelirinin bir kismini tasarruf ettigini belirten tiiketicilerin
%24,8’1 1000 TL alt1 gelire, %11,5’1 1000-1999 TL gelire, %7,4’i 2000-2999 TL gelire ve
%21,2’s1 3000 TL ve lizeri gelire sahiptir. Bu konuda kararsiz kaldigin1 sdyleyen tiiketicilerin
%8,5’1 1000 TL alt1 gelire, %3,9’u 1000-1999 TL gelire, %2,3’i 2000-2999 TL gelire ve
%2,5’1 3000 TL ve {izeri gelire sahiptir. Gelirinin bir kismin tasarruf etmedigini sdyleyen
tilketicilerin %7,3’t4 1000 TL alt1 gelire, %3,9’u 1000-1999 TL gelire, %4’ 2000-2999 TL
gelire ve %2,8’1 3000 TL ve iizeri gelire sahiptir. Tablo 2.78, 2.79 ve 2.80 birlikte
degerlendirildiginde gelirin bir kisminin tasarruf edilmesi rasyonel tiiketimi ve dolasiyla
bilingli olan bir tiiketim davranisim1 6lgmektedir. Tablo 2.100°de goriildigi lizere ‘*Gelirimin
bir kismini tasarruf ederim’’ ifadesinin ortalama degeri 3,70’tir. Bu degerin 3’lin {lizerinde
olmasi arastirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye katiliyorum seklinde yanitlamasi olarak
yorumlanmaktadir. Dolayistyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akilcr olan ve bilingli bir tiiketim

yaptiklarini gosterir.

Tablo 2.81 Cinsiyet ile 6demeleri nakit yapma arasindaki siklik analizi

Odemelerimi genellikle nakit olarak yaparim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
Kadin 20 (%5,6) 44 (%12,4) | 47(%13,2) | 40 (%11,3) | 42 (%11,8) | 193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 14 (%3,9) 43 (%12,1) |51(%14,4) | 23(%6,5) | 31(%8,7) |162(%45,6)
Toplam 34 (%9,6) 87 (%24,5) | 98(%27,6) | 63 (%17,7) | 73 (%20,6) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.
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Tablo 2.81°de ddemeleri nakit olarak yapma ile tiiketicilerin cinsiyetleri arasindaki
siklik durumu incelenmistir. Odemelerimi genellikle nakit olarak yaparim diyen kadin
tiikketicilerin oran1 %23,1 iken erkek tiiketicilerin orant %15,2’dir. Bu konuda kararsizim
diyen kadn tiiketicilerin oran1 %13,2 iken erkek tiiketicilerin oran1 %14,4’tiir. Odemelerini
genellikle nakit olarak yapmadigmi belirten kadin tiiketicilerin oram1 %18 iken erkek

tiketicilerin oran1 %16°dir.

Tablo 2.82 Egitim durumu ile 6demeleri nakit yapma arasindaki siklik analizi

Odemelerimi genellikle nakit olarak yaparim.
1 2 3 4 5 TOPLAM

On lisans 0 (%0) 9 (%2,5) 7 (%2) 5 (%1,4) 12 (%3,4) | 33(%9,3)
Egitim
Durumu | Lisans 17 (%4,8) 33 (%9,3) |42 (%11,8) | 24 (%6,8) | 21 (%5,9) |137(%38,6)

Yiiksek 15 (%4,2) 36 (%10,1) |42 (%11,8) | 29 (%8,2) 32 (%9) |154(%43,4)

Lisans

Doktora 2 (%0,6) 9 (%2,5) 7 (%2) 5 (%1,4) 8 (%2,3) |31 (%8,7)
Toplam 34 (%9,6) 87 (%24,5) | 98(%27,6) | 63 (%17,7) | 73 (%20,6) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.82°de oOdemeleri nakit olarak yapma ile tiiketicilerin egitim durumlari
arasindaki siklik durumu incelenmistir. Odemelerimi genellikle nakit olarak yaparim diyen
tiikketicilerin %4,8’1 6n lisans, %12,7’s1 lisans, %17,2’s1 yiiksek lisans ve %3,7’si doktora
ogrencisidir. Bu konuda kararsizim diyen tiiketicilerin %?2’si 6n lisans, %11,8’1 lisans,
%11,8’i yiiksek lisans ve %2’si doktora 6grencisidir. Odemelerini genellikle nakit olarak
yapmadigin belirten tiiketicilerin %2,5’1 6n lisans, %14,1°1 lisans, %14,3’1 yliksek lisans ve

%3,1°1 doktora 0grencisidir.

Tablo 2.83 Aylik gelir ile 6demeleri nakit yapma arasindaki sikhk analizi

Odemelerimi genellikle nakit olarak yaparim.

1 2 3 4 5 TOPLAM
1000 TL alt1 12 39 (%11) |38 (%10,7) | 31 (%8,7) | 24 (%6,8) |144(%40,6)

(%3,4)

Aylik

Gelir | 1000-1999 TL 4 (%1,1) | 19 (%54) | 24 (%6,8) | 11 (%3,1) | 11 (%3,1) |69 (%19,4)
2000-2999 TL 3(%0,8) | 8 (%2,3) 14 (%3,9) | 10 (%2,8) | 13 (%3,7) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 15 21 (%5,9) | 22 (%6,2) | 11 (%3,1) 25 (%7) |94 (%26,5)

fazla (%4,2)
Toplam 34 87 (%24,5) | 98(%27,6) | 63 (%17,7) | 73 (%20,6) | 355(%100)

(%9,6)

*1=Kesinlikle Katilmiryorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.
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Tablo 2.81°de ddemeleri nakit olarak yapma ile tiiketicilerin gelirleri arasindaki siklik
durumu incelenmistir. Odemelerimi genellikle nakit olarak yaparim diyen tiiketicilerin
%15,5’1 1000 TL alt1 gelire, %6,2’si 1000-1999 TL gelire, %6,5’1 2000-2999 TL gelire ve
%10,1’1 3000 TL ve iizeri gelire sahiptir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten tiiketicilerin
%10,7’si 1000 TL alt1 gelire, %6,8’1 1000-1999 TL gelire, %3,9’u 2000-2999 TL gelire ve
%6,2’si 3000 TL ve iizeri gelire sahiptir. Odemelerini genellikle nakit olarak yapmadigimni
belirten tiiketicilerin %14,4’i 1000 TL alt1 gelire, %6,5’1 1000-1999 TL gelire, %3,1°1 2000-
2999 TL gelire ve %10,1°1 3000 TL ve lizeri gelire sahiptir. Tablo 2.81, 2.82 ve 2.83 birlikte
degerlendirildiginde 6demeleri nakit olarak yapma rasyonel tiikketimi ve dolasiyla bilingli olan
bir tiiketim davranisini Slgmektedir. Tablo 2.100°de goriildiigii {izere ‘‘Odemelerimi
genellikle nakit olarak yaparim’’ ifadesinin ortalama degeri 3,15°tir. Bu degerin 3’iin iizerinde
olmasi arastirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye katiliyorum seklinde yanitlamasi olarak
yorumlanmaktadir. Dolayisiyla 6grencilerin ¢ogunlugunun akilci olan ve bilingli bir tiikketim

yaptiklarini gosterir.

Tablo 2.84 Cinsiyet ile yapilan alisveriste fatura ya da fis alma arasindaki siklik analizi

Yaptigim her aligveriste fatura ya da fig alirim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
Kadin 4 (%1,1) 7 (%2) 22 (%6,2) | 50 (%14,1) | 110(%31) |193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 4 (%1,1) 15 (%4,2) | 20 (%5,6) | 47 (%13,2) | 76 (%21,4) | 162(%45,6)
Toplam 8 (%2,3) 22 (%6,2) |42(%11,8) | 97 (%27,3) | 186(%52,4) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.84’te yapilan aligveriste fatura ya da fis alinmasi ile tiiketicilerin cinsiyetleri
arasindaki siklik durumu incelenmistir. Yaptig1 her aligveriste fatura ya da fis alirnm diyen
kadin tiiketicilerin oran1 %45,1 iken erkek tiiketicilerin oran1 %34,6’dir. Bu konuda kararsiz
oldugunu belirten kadin tiiketicilerin oran1 %6,2 iken erkek tiiketicilerin orant %5,6°dr.
Yaptig1 aligverislerde fatura ya da fis almadigini belirten kadin tiiketicilerin oran1 %3,1 iken

erkek tiiketicilerin orani %5,3 tiir.
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Tablo 2.85 Egitim durumu ile yapilan aligveriste fatura ya da fis alma arasindaki siklik analizi

Yaptigim her aligveriste fatura ya da fis alirim.

1 2 3 4 5 TOPLAM

On lisans 1 (%0,3) 1 (%0,3) 5(%1,4) | 4(%11) | 22(%6,2) | 33(%9,3)

Egitim | Lisans 1 (%0,3) 11 (%3,1) | 21 (%5,9) | 32 (%9) | 72 (%20,3) | 137(%38,6)

purume Yiiksek 4 (%1,1) 9(%25) | 13(%3,7) | 47 (%13,2) | 81 (%22,8) | 154(%43,4)
Lisans

Doktora 2 (%0,6) 1 (%0,3) 3(%0,8) | 14 (%3,9) | 11 (%3,1) |31 (%8,7)

Toplam 8 (%2,3) 22 (%6,2) | 42(%11,8) | 97 (%27,3) | 186(%52,4) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.85’te yapilan aligveriste fatura ya da fis alinmasi ile tiiketicilerin egitim
durumlar arasindaki siklik durumu incelenmistir. Yaptigi her aligveriste fatura ya da fis alirnm
diyen tiiketicilerin %7,3’1 On lisans, %29,3’1 lisans, %36’s1 yliksek lisans ve %7’°si doktora
ogrencisidir. Bu konuda kararsiz kalan tiiketicilerin %1,4’l 6n lisans, %5,9’u lisans, %3,7’si
yiiksek lisans ve %0,8°1 doktora 6grencisidir. Yaptig1 aligveriglerde fatura ya da fis almadigini
belirten tiiketicilerin %0,6’s1 6n lisans, %3,4’1 lisans, %3,6’s1 yiiksek lisans ve %0,9°u

doktora 6grencisidir.

Tablo 2.86 Aylik gelir ile yapilan alisveriste fatura ya da fis alma arasindaki siklik analizi

Yaptigim her aligveriste fatura ya da fis alirim.

1 2 3 4 5 TOPLAM
1000 TL alt1 1(%0,3) | 9(%2,5) | 14 (%3,9) | 35(%9,9) | 85 (%23,9) | 144(%40,6)
Aylik | 1000-1999 TL 0 (%0) 5(%1,4) | 13 (%3,7) | 20 (%5,6) | 31 (%8,7) |69 (%19,4)
Gelir 2000-2999 TL 0 (%0) 3 (%0,8) 9 (%2,5) | 14 (%3,9) | 22 (%6,2) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 7 (%2) 5 (%1,4) 6 (%1,7) | 28 (%7,9) | 48 (%13,5) | 94 (%26,5)

fazla
Toplam 8 (%2,3) | 22 (%6,2) | 42(%11,8) | 97 (%27,3) | 186(%52,4) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.86’da yapilan aligveriste fatura ya da fis alinmasi ile tiiketicilerin gelirleri
arasindaki siklik durumu incelenmistir. Yaptig1r her aligveriste fatura ya da fis alirim diyen
tiketicilerin %33,8’1 1000 TL alt1 gelire, %14,3’i 1000-1999 TL gelire, %10,1°1 2000-2999
TL gelire ve %21,4°1i 3000 TL ve iizeri gelire sahiptir. Bu konuda kararsiz oldugunu belirten
tilkketicilerin %3,9’u 1000 TL alt1 gelire, %3,7’si 1000-1999 TL gelire, %2,5’1 2000-2999 TL
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gelire ve %1,7°si 3000 TL ve lizeri gelire sahiptir. Yaptig1 aligverislerde fatura ya da fis
almadigim belirten tiiketicilerin %2,8’si 1000 TL alt1 gelire, %1,4’i 1000-1999 TL gelire,
%0,8°1 2000-2999 TL gelire ve %3,4’1i 3000 TL ve iizeri gelire sahiptir. Tablo 2.84, 2.85 ve
2.86 birlikte degerlendirildiginde yapilan aligveriste fatura ya da fig alinmasi rasyonel
tiketimi ve dolasiyla bilingli olan bir tiiketim davramisini 6lgmektedir. Tablo 2.100°de
gorildiigi lizere ‘‘Yaptigim her aligveriste fatura ya da fig alirnm’’ ifadesinin ortalama degeri
4,21°dir. Bu degerin 3’iin {izerinde olmasi arastirmaya Kkatilan Ogrencilerin bu ifadeye
Dolayisiyla 6grencilerin

katiliyorum seklinde yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir.

cogunlugunun akiler olan ve bilingli bir tiiketim yaptiklarini gosterir.

Tablo 2.87 Cinsiyet ile 6demeleri kredi kartiyla yapma arasindaki siklik analizi

Odemelerimi genellikle kredi kart: ile yaparim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
Kadin 34 (%9,6) 35(%9,9) | 40(%11,3) | 50 (%14,1) | 34 (%9,6) |193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 17 (%4,8) 21 (%5,9) 46(%13) | 49 (%13,8) | 29 (%8,2) |162(%45,6)
Toplam 51 (%14,4) | 56 (%15,8) |86(%24,2) | 99 (%27,9) | 63 (%17,7) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.87°de d6demeleri kredi kartiyla yapma ile tiiketicilerin cinsiyetleri arasindaki
siklik durumu incelenmistir. Odemelerimi genellikle kredi kartiyla yaparim diyen kadin
tilkketicilerin oran1 %23,7 iken erkek tiiketicilerin oran1 %22’dir. Bu konuda kararsiz oldugunu
sdyleyen kadin tiiketicilerin oranm1 %11,3 iken erkek tiiketicilerin oran1 %13’tiir. Odemelerini

genellikle kredi kartiyla yapmadigini sdyleyen kadin tiiketicilerin orant %19,5 iken erkek

tiikketicilerin oran1 %10,7dir.

Tablo 2.88 Egitim durumu ile 6demeleri kredi kartiyla yapma arasindaki siklik analizi

Odemelerimi genellikle kredi kart1 ile yaparim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 6 (%1,7) 8(%23) | 2(%06) | 10(%2,8) | 7(%2) | 33(%9,3)
Egitim | Lisans 13 (%3,7) 21 (%5,9) | 39 (%11) | 44 (%12,4) | 20 (%5,6) |137(%38,6)
purum Yiiksek 26 (%7,3) | 22(%6,2) |37 (%10,4) | 36 (%10,1) | 33 (%9,3) |154(%43,4)
Lisans
Doktora 6 (%1,7) 5(%1,4) | 8(%23) | 9(%25) | 3(%0,8) |31 (%8,7)
Toplam 51 (%14,4) | 56 (%15,8) | 86(%24,2) | 99 (%27,9) | 63 (%17,7) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiryorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.
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Tablo 2.88’de odemeleri kredi kartiyla yapma ile tiiketicilerin egitim durumlari
arasindaki siklik durumu incelenmistir. Odemelerimi genellikle kredi kartiyla yaparim diyen
tiikketicilerin %4,8’1 6n lisans, %18’1 lisans, %19,4’li yiikksek lisans ve 9%3,3’li doktora
ogrencisidir. Bu konuda kararsiz oldugunu soyleyen tiiketicilerin %0,6’s1 6n lisans, %11°1
lisans, %10,4’{i yiiksek lisans ve %2,3ii doktora 6grencisidir. Odemelerini genellikle kredi
kartiyla yapmadigini sdyleyen tiiketicilerin %4’ 6n lisans, %9,6’s1 lisans, %13,5’1 yliksek

lisans ve %3,1°1 doktora 6grencisidir.

Tablo 2.89 Aylik gelir ile 6demeleri kredi kartiyla yapma arasindaki siklik analizi

Odemelerimi genellikle kredi kart ile yaparim.
1 2 3 4 5 TOPLAM
1000 TL alt1 25 (%7) 19 (%5,4) | 35(%9,9) | 40 (%11,3) | 25(%7) |144(%40,6)
Aylik | 1000-1999 TL 7 (%2) 13 (%3,7) | 18 (%5,1) | 22 (%6,2) 9 (%2,5) |69 (%19,4)
Gelir 2000-2999 TL 8(%2,3) | 11 (%3,1) 9 (%2,5) 14 (%3,9) 6 (%1,7) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha fazla | 11 (%3,1) | 13 (%3,7) | 24 (%6,8) | 23 (%6,5) | 23 (%6,5) |94 (%26,5)
Toplam 51(%14,4) | 56 (%15,8) | 86(%24,2) | 99 (%27,9) |63 (%17,7) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.89°da 6demeleri kredi kartiyla yapma ile tiiketicilerin gelirleri arasindaki
siklik durumu incelenmistir. Odemelerimi genellikle kredi kartiyla yaparim diyen tiiketicilerin
%18,3’1 1000 TL alt1 gelire, %8,7’si 1000-1999 TL gelire, %5,6’s1 2000-2999 TL gelire ve
%131 3000 TL ve tizeri gelire sahiptir. Bu konuda kararsiz kaldigini belirten tiiketicilerin
%9,9’u 1000 TL alt1 gelire, %5,1°1 1000-1999 TL gelire, %2,5’1 2000-2999 TL gelire ve
%6,8’i 3000 TL ve iizeri gelire sahiptir. Odemelerini genellikle kredi kartiyla yapmadigini
sOyleyen tiiketicilerin %12,4’0 1000 TL alt1 gelire, %5,7’si 1000-1999 TL gelire, %5,4’1
2000-2999 TL gelire ve %06,8’1 3000 TL ve lizeri gelire sahiptir. Tablo 2.87, 2.88 ve 2.89
birlikte degerlendirildiginde 6demeleri kredi kartiyla yapma rasyonel olmayan tiiketimi ve
dolastyla bilingsiz olan bir tliketim davranisini 6lgmektedir. Tablo 2.101°de goriildiigii tizere
““Odemelerimi genellikle kredi kart1 ile yaparim’’ ifadesinin ortalama degeri 3,19’dur. Bu
degerin 3’iin iizerinde olmasi arastirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye katiliyorum seklinde
yanitlamasi olarak yorumlanmaktadir. Dolayisiyla 6grencilerin ¢gogunlugunun akilc1 olmayan

ve bilingsiz bir tiiketim yaptiklarint gosterir.
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analizi
Kredi kartina taksit olmasi satin alma kararimi etkiler.
1 2 3 4 5 TOPLAM
Kadin 22 (%6,2) 27 (%7,6) | 33(%9,3) | 39 (%11) | 72 (%20,3) | 193(%54,4)
Cinsiyet | Erkek 18 (%5,1) 28 (%7,9) | 24 (%6,8) | 29 (%8,2) | 63 (%17,7) | 162(%45,6)
Toplam 40 (%11,3) | 55(%15,5) |57(%16,1) | 68 (%19,2) | 135(%38,0) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.90°da kredi kartina taksit olmasinin satin alma kararma olan etkisi ile
tiikketicilerin cinsiyetleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Kredi kartina taksit olmasinin
satin alma kararin1 etkiledigini soyleyen kadin tiiketicilerin oram1 %31,3 iken erkek
tiiketicilerin oran1 %25,9’tur. Bu konuda kararsiz oldugunu sdyleyen kadin tiiketicilerin orant
%9,3 iken erkek tiiketicilerde bu oran %6,8’dir. Kredi kartina taksit olmasinin satin alma
kararini etkilemedigini sdyleyen kadin tiiketicilerin oram1 %13,8 iken erkek tiiketicilerin orant

%13’tlr.

Tablo 2.91 Egitim durumu ile kredi kartina taksit seceneginin satin alma kararim etkilemesi arasindaki

sikhik analizi
Kredi kartina taksit olmasi satin alma kararimi etkiler.
1 2 3 4 5 TOPLAM
On lisans 7 (%2) 1 (%0,3) 6 (%1,7) 7 (%2) 12 (%3,4) | 33(%9,3)
Egitim | Lisans 12 (%3,4) 21 (%5,9) 25 (%7) 27 (%7,6) | 52 (%14,6) | 137(%38,6)
purume Yiiksek 17 (%4,8) 29 (%8,2) | 20 (%5,6) | 28 (%7,9) | 60 (%16,9) | 154(%43,4)
Lisans
Doktora 4 (%1,1) 4 (%1,1) 6 (%1,7) 6 (%1,7) 11 (%3,1) |31 (%8,7)
Toplam 40 (%11,3) | 55 (%15,5) | 57(%16,1) | 68 (%19,2) | 135(%38,0) | 355 (%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.91°de kredi kartina taksit olmasinin satin alma kararma olan etkisi ile
tiikketicilerin egitim durumlar1 arasindaki siklik durumu incelenmistir. Kredi kartina taksit
olmasinin satin alma kararini etkiledigini sdyleyen tiiketicilerin %5,4’1 6n lisans, %22,2’si
lisans, %?24,8’1 yliksek lisans ve %4,8’1 doktora 6grencisidir. Bu konuda kararsiz kaldigini
sOyleyen tiiketicilerin %1,7’si 6n lisans, %7’si lisans, %5,6’s1 yiiksek lisans ve %]1,7’si

doktora oOgrencisidir. Kredi kartina taksit olmasiin satin alma kararmi etkilemedigini
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sOyleyen tiiketicilerin %2,3’i 6n lisans, %9,3’i lisans, %13’1 yiikksek lisans ve %2,2’si

doktora dgrencisidir.

Tablo 2.92 Aylik gelir ile kredi kartina taksit se¢eneginin satin alma kararim etkilemesi arasindaki sikhik

analizi
Kredi kartina taksit olmasi satin alma kararimu etkiler.

1 2 3 4 5 TOPLAM
1000 TL alt1 15 (%4,2) | 18 (%5,1) | 22 (%6,3) | 31 (%8,7) | 58 (%16,3) | 144(%40,6)
Aylik | 1000-1999 TL 5(%1,4) | 12 (%3,4) | 13 (%3,7) | 12 (%3,4) | 27 (%7,6) |69 (%19,4)
Gelir 2000-2999 TL 6 (%1,7) | 8(%2,3) 7 (%2) 8 (%2,3) | 19 (%5,4) |48 (%13,5)
3000 TL ve daha 14(%3,9) | 17 (%4,8) | 15(%4,2) | 17 (%4,8) | 31 (%8,7) |94 (%26,5)

fazla
Toplam 40(%11,3) | 55 (%15,5) | 57(%16,1) | 68 (%19,2) | 135(%38,0) | 355(%100)

*1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle Katiliyorum.

Tablo 2.92°de kredi kartina taksit olmasinin satin alma kararma olan etkisi ile
tiikketicilerin gelirleri arasindaki siklik durumu incelenmistir. Kredi kartina taksit olmasinin
satin alma kararim etkiledigini sdyleyen tiiketicilerin %25°1 1000 TL alt1 gelire, %11°1 1000-
1999 TL gelire, %7,7’si 2000-2999 TL gelire ve %13,5’1 3000 TL ve tizeri gelire sahiptir. Bu
konuda kararsiz kaldigin1 belirten tiiketicilerin %6,3’i 1000 TL alt1 gelire, %3,7’si 1000-1999
TL gelire, %2’s1 2000-2999 TL gelire ve %4,2’s1 3000 TL ve lizeri gelire sahiptir. Kredi
kartina taksit olmasinin satin alma kararini etkilemedigini sOyleyen tiiketicilerin %9,3’d 1000
TL alt1 gelire, %4,8°1 1000-1999 TL, %4’ 2000-2999 TL gelire ve %8,7’s1 3000 TL ve tizeri
gelire sahiptir. Tablo 2.90, 2.91 ve 2.92 birlikte degerlendirildiginde kredi kartina taksit
olmasinin satin alma kararina olan etkisi rasyonel olmayan tiikketimi ve dolasiyla bilingsiz olan
bir tiiketim davranisini 6lgmektedir. Tablo 2.101°de gorildiigi lizere ‘‘Kredi kartina taksit
olmasi satin alma kararimi etkiler’” ifadesinin ortalama degeri 3,57’dir. Bu degerin 3’{in
tizerinde olmasi aragtirmaya katilan 6grencilerin bu ifadeye katiliyorum seklinde yanitlamasi
olarak yorumlanmaktadir. Dolayisiyla 6grencilerin cogunlugunun akilci olmayan ve bilingsiz

bir tiiketim yaptiklarini gosterir.
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Tablo 2.93 Tiiketici Haklarimin Bilinip Bilinmemesine iliskin Dagilim

Tiiketici olarak haklarmiz biliyor musunuz? Frekans Yiizde
Evet 241 67,9
Hayir 114 32,1
Toplam 355 100

Arastirmaya katilan 6grencilerin tiiketici olarak haklarimi bilip bilmediklerine iligkin
tablo 1.2°de yer alan soruya iliskin dagilim incelendiginde, %67,9’nun haklarin1 bildikleri ve

%32,1’1nin tiiketici olarak haklarini bilmedikleri goriilmektedir.

Tablo 2.94 Cevaplayicilarin Cinsiyetleri ve Tiiketici Haklar ile Tlgili Bilgi Diizeyleri

CINSIYET
TOPLAM
KADIN ERKEK
Tiiketici olarak Evet 132 (%37,2) 109 (%30,7) 241 (%67,9)
haklariniz1 biliyor
Toplam 193 (%54,4) 162 (%45,6) 355 (%100)

Cevaplayicilarin tiiketici olarak haklarimi bilip bilmediklerine iligkin veriler tablo
2.93’te gosterilmisti. Tablo 2.94 te tiiketici olarak haklarin bilinip bilinmemesi arasindaki fark
cinsiyete gore karsilastirilmistir. Buna gore arastirmaya katilan kadin 6grencilerin %37,2’s1
haklarini bildigini, %17,2’si haklarin1 bilmedigini belirtmistir. Arastirmaya katilan erkek

ogrencilerin ise %30,7’si haklarini bildigini, %14,9’u haklarini bilmedigini belirtmistir.

Tablo 2.95 Cevaplayicilarin Egitim Diizeyleri ve Tiiketici Haklari ile Tlgili Bilgi Durumlar:

EGITIM DUZEYLERI

On lisans Lisans Yiiksek Lisans Doktora TOPLAM

Tiiketici Evet 21 (%5,9) 89 (%25,1) 109 (%30,7) 22 (%6,2) 241 (%67,9)
olarak

E?‘Ilfla“mﬂ Hayr | 12(%34) | 48(%135) | 45(%127) | 9(%25) | 114 (%32.1)
iliyor

musunuz?
Toplam | 33(%9,3) | 137 (%38,6) 154 (%43,4) 31 (%8,7) 355 (%100)




96

Universite &grencilerinin egitim diizeylerine gére bilgi durumlari incelendiginde,
sirastyla en bilgili grubun %30,7 ile yiiksek lisans Ogrencilerinden, %25,1 ile lisans
ogrencilerinden, %6,2 ile doktora 6grencilerinden ve %5,9 ile 6n lisans Ogrencilerinden
olugmaktadir. Tiiketici haklarina iliskin bilgisi olmayanlar incelendiginde ise sirastyla %13,5
ile lisans Ogrencileri, %12,7 ile yiliksek lisans dgrencileri, %3.,4 ile on lisans Ogrencileri ve

%2,5 ile doktora 6grencileri tiiketici olarak haklarini bilmedigini belirtmistir.

Tablo 2.96 Cevaplayicilarin Yas Arahiklan ve Tiiketici Haklari ile ilgili Bilgi Durumlar:

YAS ARALIKLARI
20-25 26-31 32-37 38-43 44 ve 44+ TOPLAM
Tiketici Evet 110(%31) | 73(%20,6) | 34(%9,6) | 15(%4,2) 9 (%2,5) 241 (%67,9)
olarak
haklarinizt Hayir | 59(%16,6) | 36(%10,1) | 14(%3,9) | 3(%0,8) 2(%0,6) 114 (%32,1)
biliyor
musunuz?
Toplam | 169(%47,6) | 109(%30,7) | 48(%13,5 | 18(%5,1) 11(%3,1) 355 (%100)
)

Demografik degiskenlerden biri olan yas ve tiiketici haklarinin bilinmesi Tablo
2.96’da birlikte incelenmistir. Haklar1 konusunda en ¢ok bilgi sahibi olandan en az bilgi sahibi
olana dogu siralama yapildiginda, ilk sirada %31 oraninda bilgi sahibi olan 20-25 yas grubu,
ikinci sirada %20,6 oraninda bilgi sahibi olan 26-31 yas grubu, iiglincii sirada %9,6 oraninda
bilgi sahibi olan 32-37 yas grubu, dordiincii sirada %4,2 oraninda bilgi sahibi olan 38-43 yas
grubu ve son sirada %2,5 oraninda bilgi sahibi olan 44 yas ve lizeri grup yer almaktadir.
Haklar1 konusunda bilgi sahibi olmayanlar %16,6 oraninda 20-25 yas grubu, %10,1 oraninda
26-31 yas grubu, %3,9 oraninda 32-37 yas grubu, %0,8 oraninda 38-43 yas grubu ve son

olarak %0,6 oraninda 44 yas ve lizeri gruptan olugsmaktadir.
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Tablo 2.97 Cevaplayicilarin Gelir Diizeyleri ve Tiiketici Haklar ile flgili Bilgi Durumlar

GELIR DUZEYLERI
1000 TL | 1000-1999 | 2000-2999 TL | 3000 ve daha TOPLAM
alt1 TL fazla
Taketici Evet | 97(%27,3) | 45(%12,7) | 34(%9,6) | 65(%183) 241 (%67,9)
ﬁ;ffa';m Hayr | 47(%13,2) | 24(%6.8) 14(%3,9) 29(%8,2) 114 (%32,1)
f’;:j;’;:uz? Toplam | 144(%40,5) | 69(%19,3) | 48(%135) | 94(%265) 355 (%6100)

Haklarin1 bildigini sdyleyen 241 kisinin gelir diizeylerine bakildiginda, %27,3 {iniin
aylik geliri 1000 TL alt1 arasinda, %18,3’liniin aylik geliri 3000 ve daha fazla, %12,7’sinin
aylik gelirleri 1000-1999 TL ve son olarak %9,6’simin aylik gelirleri 2000-2999 TL
arasindadir. Haklarin1 bilmedigini sdyleyen 114 kisinin aylik gelirlerine bakildiginda,
%13,2’sinin 1000 TL alt1, %8,2’sinin 3000 ve daha fazla, %6,8’inin 1000-1999 TL ve
%3,9’unun 2000-2999 TL geliri mevcuttur. Tiiketicilerin haklarin1 nereden 6grendiklerine

iliskin dagilim asagida yer almaktadir.

Tablo 2.98 Cevaplayicilarin Tiiketici Haklarim Nereden Ogrendiklerine iliskin Dagihm

UNIVERSITE
Akdeniz Antalya Bilim | Alanya Alaaddin TOPLAM
Universitesi Universitesi Keykubat
Universitesi
internet Uzerinden (Web | 114 (%47,3) 23(%9,5) 19(%7,9) 156(%64,7)
sitelerinden, Sosyal
Medyadan)
Tiiketici | Televizyondan 23(%9,5) 4(%1,7) 3(%1,2) 30(%12,4)
Olarak Tiiketici Koruma 75(%31,1) 10(%4,1) 9(%3,7) 94(%39)
Haklarinizi Kanunundan
Nereden Tiiketici Derneklerinden 19(%7,9) 3(%1,2) 1(%0,4) 23(%9,5)
Ogrendiniz? | Tanidiklarin 30(%12,4) 5(%2,1) 4(%1,7) 39(%16.,2)
Anlattiklarindan
Diger 10(%4,1) 2(%0,8) 3(%1,2) 15(%6,2)
Toplam 181(%75,1) 31(%12,9) 29(%12,0) 241 (%100)

*Bu soruya birden fazla cevap verildigi i¢in en sagda yer alan siitunun toplami %100°{ gegmektedir.

Tablo 2.98 incelendiginde farkli {iniversitelerde Ogrenim goéren cevaplayicilarin
haklarin1 nereden ogrendiklerine iligkin dagilim verilmistir. Tablo 2.94’te daha O&nce

belirtildigi gibi haklarmi bilen cevaplayicilarin sayis1 241°dir. Ankette yer alan bu soru igin
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birden fazla yanita izin verilmistir. Bu nedenle haklarini internet {izerinden, televizyondan,
tiiketici koruma kanunundan, tiiketici derneklerinden, tanidiklarin anlattiklarin ve diger
yerlerden 6grenen kisilerin yiizdesi tablonun en sagindan hesaplandiginda %148 olmaktadir.
Arastirmaya katilan 6grencilerin haklarini 6grendigi yerler icinde ilk sirada %64,7’lik bir
oranla internet iizerinden (web sitelerinden, sosyal medyadan), ikinci sirada %39’luk bir
oranla tiiketici koruma kanunundan, iiglincii sirada %16,2°lik bir oranla tanidiklarin
anlattiklarindan, dordiincii sirada %12,4’liik bir oranla televizyondan, besinci sirada %9,5’lik
bir oranla tiiketici derneklerinden ve son olarak %6,2°lik bir oranla diger kaynaklardan bilgi
edindikleri gdzlemlenmektedir. Bu siralama ii¢ Universite i¢inde paralel seyir gostermektedir.
Ancak Alanya Alaaddin Keykubat Universitesinde ogrenim géren Ogrenciler haklarmi
ogrendikleri kaynak olarak 4. Sirada %1,2°1lik bir oranla televizyon ve %]1,2’lik bir oranla
diger segeneginde esit dagilim gostermislerdir. Akdeniz Universitesi ve Antalya Bilim
Universitesinde 6grenim goren Ogrencilerin bilgilerini edindikleri kaynaklarm siralamasi
aymdir. Uriin veya hizmetle ilgili bir sorunla karsilasildiginda, tiiketicilerin ne yapacaklarma

iligkin frekans analizi asagida yer almaktadir.

Tablo 2.99 Cevaplayicilarin Uriin ve Hizmetle Ilgili Bir Problemle Karsilastiklarinda Ne Yaptiklarina

iliskin Frekans Analizi

YANITLAR
Frekans Yiizde Vakalarin Yiizdesi

Magaza yetkilileriyle goriisiir, 324 %60 %91,3

sorunun ¢oziilmesini isterim.
. Dogrudan iiretici firmaya 84 %15,6 923,7
Urlin veya | gixayetimi bildiririm.
pizretie | Sorunu Cimer'e letirim. 37 %6,9 %10,4
53 runla Tiketici Koruma Derneklerine 40 %7,4 9%11,3
karsilastiniz. bagvururum.
Ne Herhangi bir girisimde 15 %2,8 %4,2
yaparsiniz? | bulunmam.

Sosyal medyada paylasirim. 31 %5,7 %8,7

Diger. 9 %1,7 %2,5
Toplam 540 %100 %152,1

*Bu soruya birden fazla cevap verildigi i¢in en sagda yer alan siitunun toplami %100’{ gegmektedir.

Cevaplayicillarin = %60°1 magaza yetkilileriyle goriislip, sorunun ¢oziilmesini
isteyeceklerini, %15,6’s1 dogrudan iiretici firmaya sikayet bildireceklerini, %7,4’1 tiiketici
koruma derneklerine bagvuracagini, %6,9’u sorunu Cimer’e iletecegini, %35,7’si sosyal
medyada paylasim yapacagini, %2,8’1 herhangi bir girisimde bulunmayacagimi ve %]1,7’si
diger segenegini belirtmistir. Diger segeneginin icerigine bakildiginda, cevaplayicilar {iriin

veya hizmetle ilgili bir sorunla karsilastiklarinda, degisim talebi, sorunun kaynagini bulmak
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icin internetten arastirma yapma, iiriiniin niteligine ve degerine gore kanunda yer alan yolu
izleme ve tiiketici hakem heyetine bagvuru yapma yollarini tercih edeceklerini belirtmislerdir.

2015 yilinda Bugday’in gelistirdigi 6l¢egin icerisinde de yer alan ve bilingli tiikketimin
bir boyutu da rasyonel tiiketim boyutudur. Mevcut arastirmada 2014 yilinda Kuru tarafindan
gelistirilen rasyonel ve irrasyonel tliketimi belirleyen Olgek yardimiyla bu arastirma
siirdiiriilmiistiir. Olgek maddelerinde yer alan ifadeler hakkinda veriler toplanmis fakat
arastirmanin Olgmek istedigi ifadelerin analizi yapilmis, diger ifadeler analize alinmamustir.
Analize alinan ifadelerin ortalamalar1 ve standart sapmalar1 asagi da yer alan tabloda
verilmistir. Tablo 2.100°de rasyonel tiiketimi belirlemeye yoOnelik ifadeler verilmistir.
Toplamda 15 ifade yer almaktadir. Bu ifadelerin ortalama degerlerine bakildiginda 13
ifadenin ortalamasinin 3 degerinin ilizerinde oldugu goriilmektedir. Ortalama degerin 3 ve
tizerinde olmasi verilen ifadeye ¢ogunlukla katiliyorum anlamina gelmektedir. Ortalama

degerin 3’iin altinda olmasi verilen ifadeye katilmiyorum anlamina gelmektedir.

Tablo 2.100 Rasyonel Tiiketimi Belirlemeye Yonelik ifadeler

Rasyonel Tiiketimi Belirlemeye Yonelik ifadeler Ortalama Standart Sapma
Deger*
Ihtiyacim oldukga alisverise giderim. 4,15 ,95
Aligveris i¢in outletleri ya da indirim magazalarini tercih ederim. 2,46 1,11
Bir {irlinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur arkadas tavsiyesidir. 2,77 1,15
Bir tirtinii satin alirken kaliteli olmasina dikkat ederim. 457 .59
Bir {irlinii satin alirken fiyatina dikkat ederim. 457 ,64
Bir tiriinii satin alirken 6deme se¢eneklerine dikkat ederim. 3,44 1,35
Satin aldigim her iiriine gergekten ihtiya¢ duyarim. 3,69 1,02
Bir {irlinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur kisisel tecritbemdir. 4,48 ,66
Satin aldigim her mali mutlaka kullanirim. 4,21 ,85
Satin alacagim {iriinii almadan 6nce hakkinda detayli aragtirma yaparim. 3,75 1,04
Satin alacagim {irtinii almadan 6nce arkadas grubuna sorarim. 3,04 1,23
Satin alacagim iiriiniin ¢evreci olup olmamasi satin alma kararimi etkiler. 3,31 1,18
Gelirimin bir kismini tasarruf ederim. 3,70 1,23
Odemelerimi genellikle nakit olarak yaparim. 3,15 1,26
Yaptigim her aligveriste fatura ya da fis alirim. 4,21 1,02

Tablo 2.101°de rasyonel olmayan tiiketimi belirlemeye yonelik ifadeler verilmistir.

Toplamda 12 ifade yer almaktadir. Bu ifadelerin ortalama degerlerine bakildiginda 5 ifadenin
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ortalamasinin 3 degerinin lizerinde oldugu goriilmektedir. Ortalama degerin 3 ve iizerinde

olmasi verilen ifadeye ¢ogunlukla katiliyorum anlamina gelmektedir. Ortalama degerin 3’{in

altinda olmasi verilen ifadeye katilmiyorum anlamina gelmektedir. Verilen ifadelerde

ortalama degerin altinda kalan toplam 7 ifade yer almaktadir. Tablo 2.100 ve 2.101 birlikte

degerlendirildiginde Universite dgrencilerinin ifadelere verdigi yanitlardan genellikle rasyonel

titkketim yaptiklar1 goriilmektedir.

Tablo 2.101 Rasyonel Olmayan Tiiketimi Belirlemeye Yonelik ifadeler

Rasyonel Olmayan Tiiketimi Belirlemeye Yonelik ifadeler Ortalama Deger | Standart Sapma
Aligveris yapmak beni daha iyi hissettiriyor. 3,37 1,23
Aligveris icin AVM’leri tercih ederim. 2,99 1,18
Tiiketim yaparken marka benim i¢in 6nemlidir. 3,13 1,26
Bir {iriinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur reklaminin olmasidir. 2,01 1,05
Bazen gereksiz aligveris yaptigim diisliniiyorum. 2,66 1,28
Herhangi bir seye sinirlendigimde aligverise giderim. Ciinkii aligveris 1,82 1,11
terapi gibi gelir.

Aligveris yaptigim yerde miizik olup olmamasi satin alma kararimi etkiler. 2,04 1,18
Aligveris yaptigim magazanin atmosferi satin alma kararimi etkiler. 3,19 1,28
Satin alacagim iirlinii satin almadan 6nce hi¢ arastirmam. 4,26 1,01
Bir {irlinii satin alirken saticinin yonlendirmesinden etkilenirim. 2,65 1,05
Indirim ve kampanyalar ihtiyacim olmasa da satin almama neden olur. 3,23 1,20
Bir {irlinii tercih ederken o iiriiniin bana saglayacagi prestiji diisiinerek satin 2,90 1,24
alirim.

Odemelerimi genellikle kredi kartryla yaparim. 3,19 1,30
Kredi kartina taksit olmasi satin alma kararim etkiler. 3,57 1,41

Tablo 2.102°de rasyonel tiiketimi belirlemeye yonelik ifadelerin {iniversiteler

temelinde ortalama degerleri alinmistir. ‘1=Kesinlikle Katilmiyorum...

5=Kesinlikle

Katiliyorum’’ seklinde 6lgiilen ifadeler icin ortalama degerler asagida yer almaktadir.
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Tablo 2.102 Rasyonel Tiiketimi Belirlemeye Yonelik ifadelerin Universiteler Temelinde Ortalama

Degerleri
ORTALAMA DEGER*
RASYONEL TUKETIMi BELIRLEMEYE Akdeniz Antalya Alanya Alaaddin
YONELIK IFADELER Universitesi _ Bilim _Keykubat
Universitesi Universitesi
Ihtiyacim oldukca aligverise giderim. 4,22 4,07 3,80
Aligveris i¢in outletleri ya da indirim magazalarini 2,47 2,47 2,45
tercih ederim.
Bir iiriinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur 2,89 2,58 2,25
arkadas tavsiyesidir.
Bir iiriinii satin alirken kaliteli olmasina dikkat 4,60 4,53 4,43
ederim.
Bir {irlinii satin alirken fiyatina dikkat ederim. 4,56 4,60 4,66
Bir iiriinii satin alirken 6deme se¢eneklerine dikkat 3,36 3,71 3,64
ederim.
Satin aldigim her iiriine gergekten ihtiya¢ duyarim. 3,70 3,49 3,89
Bir {irlinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur 4,46 451 4,52
kisisel tecriibemdir.
Satin aldigim her mali mutlaka kullanirim. 4,22 4,11 4,27
Satin alacagim iirlinii almadan 6nce hakkinda detayli 3,79 3,58 3,68
aragtirma yaparim.
Satin alacagim iiriinii almadan 6nce arkadas grubuna 3,05 3,16 2,86
sorarim.
Satin alacagim iiriiniin ¢evreci olup olmamasi satin 3,35 3,24 3,14
alma kararimu etkiler.
Gelirimin bir kismini tasarruf ederim. 3,71 3,62 3,73
Odemelerimi genellikle nakit olarak yaparim. 3,16 3,04 3,23
Yaptigim her aligveriste fatura ya da fig alirim. 4,16 4,49 4,25

Yukarida yer alan ortalama degerler incelendiginde, aligveris icin outlet ya da indirim
magazalarini tercih etme ve bir {iriinii satin alirken en ¢ok etkilenilen unsur arkadag tavsiyesi
ifadelerinin ortalama degeri 3 degerinin altinda kalmistir. Bu ifadelere 3 farkli tiniversitede
O0grenim goren Ogrenciler katilmamistir. Ayrica Alaaddin Keykubat o6grencileri ‘‘Satin
alacagim {iriinii almadan 6nce arkadag grubuna sorarim’’ ifadesine katilmamislardir. Tablodan
anlagilacagi tlizere oOgrenciler aligverigleri sirasinda {irtiniin fiyatt ve kalitesine 6nem
vermektedirler. Ayrica yaptiklar1 alhisverislerde fatura ya da fis aldiklarini, bir {iriinii satin
alirken en c¢ok etkilenilen unsurun kisisel tecriibeleri oldugunu, ihtiyaglar1 dogrultusunda

aligveris yaptiklarini ve satin aldiklar iirtinleri kullandiklarini belirtmislerdir.
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Tablo 2.103 Rasyonel Tiiketimi Belirlemeye Yonelik ifadelerin Universiteler Temelinde Standart

Sapmalan
STANDART SAPMA*
RASYONEL TUKETIMi BELIRLEMEYE Akdeniz Antalya Alanya Alaaddin
YONELIK IFADELER Universitesi _ Bilim Keykubat Universitesi
Universitesi
Ihtiyacim oldukca aligverise giderim. ,89 ,86 1,26
Aligveris i¢in outletleri ya da indirim magazalarini 1,11 1,05 1,19
tercih ederim.
Bir iiriinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur 1,12 1,13 1,18
arkadas tavsiyesidir.
Bir iiriinii satin alirken kaliteli olmasina dikkat ,67 ,58 ,69
ederim.
Bir {irlinii satin alirken fiyatina dikkat ederim. 57 ,58 ,56
Bir iiriinii satin alirken 6deme segeneklerine dikkat 1,36 1,23 1,41
ederim.
Satin aldigim her iiriine gergekten ihtiya¢ duyarim. 1,04 ,99 ,89
Bir {irlinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur 67 ,66 ,59
kisisel tecriibemdir.
Satin aldigim her mali mutlaka kullanirim. ,85 ,88 81
Satin alacagim iirlinii almadan 6nce hakkinda detayli 1,01 1,11 1,15
aragtirma yaparim.
Satin alacagim iiriinii almadan 6nce arkadag grubuna 1,23 1,18 1,28
sorarim.
Satin alacagim iiriiniin ¢evreci olup olmamasi satin 1,19 1,06 1,25
alma kararimu etkiler.
Gelirimin bir kismini tasarruf ederim. 1,26 1,00 1,26
Odemelerimi genellikle nakit olarak yaparim. 1,28 1,24 1,23
Yaptigim her aligveriste fatura ya da fis alirim. 1,03 ,86 1,08

Tablo 2.103’te rasyonel tiiketimi

belirlemeye yonelik ifadelerin {iniversiteler

temelinde standart sapmalar1 yer almaktadir. Standart sapma ile mevcut verilerin ne kadarinin

ortalamaya yakin oldugunu bulunur. Eger standart sapma kiiclikse veriler ortalamaya yakin

yerlerde dagilmislardir. Bunun tersi olarak standart sapma biiyiikse veriler ortalamadan uzak

yerlerde dagilmuslardir. Biitiin degerler aym olursa standart sapma sifir olur.

¥https://medium.com/@gulcanogundur/mean-ortalama-mode-mod-median-ortanca-de%C4%9Fer-standard-

deviation-standart-sapm-5afd8f40007b (Erisim tarihi: 31.05.2021).



https://medium.com/@gulcanogundur/mean-ortalama-mode-mod-median-ortanca-de%C4%9Fer-standard-deviation-standart-sapm-5afd8f40007b
https://medium.com/@gulcanogundur/mean-ortalama-mode-mod-median-ortanca-de%C4%9Fer-standard-deviation-standart-sapm-5afd8f40007b
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Tablo 2.104 Rasyonel Olmayan Tiiketimi Belirlemeye Yonelik ifadelerin Universiteler Temelinde

Ortalama Degerleri

ORTALAMA DEGER*
RASYONEL OLMAYAN TUKETIMI Akdeniz Antalya Alanya Alaaddin
BELIRLEMEYE YONELIK IFADELER Universitesi Bilim Keykubat

Universitesi Universitesi

Aligveris yapmak beni daha iyi hissettiriyor. 3,33 3,60 3,36
Aligveris icin AVM’leri tercih ederim. 3,02 2,91 2,95
Tiiketim yaparken marka benim i¢in 6nemlidir. 3,20 3,07 2,80
Bir {irlinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur 2,06 1,64 2,02
reklaminin olmasidir.
Bazen gereksiz aligveris yaptigimi diisiiniiyorum. 2,70 2,71 2,41
Herhangi bir seye sinirlendigimde aligverise giderim. 1,89 1,64 1,55
Ciinkii aligveris terapi gibi gelir.
Aligveris yaptigim yerde miizik olup olmamasi satin 2,12 1,64 1,98
alma kararimu etkiler.
Aligveris yaptigim magazanin atmosferi satin alma 3,27 3,11 2,84
kararimu etkiler.
Satin alacagim iirlini satin almadan 6nce hig 4,28 4,27 411
arastirmam.
Bir {irlinii satin alirken saticinin yonlendirmesinden 2,73 2,49 2,27
etkilenirim.
indirim ve kampanyalar ihtiyacim olmasa da satin 3,22 3,27 3,25
almama neden olur.
Bir {iriinii tercih ederken o iiriiniin bana saglayacagi 2,89 2,62 3,25
prestiji diigiinerek satin alirim.
Odemelerimi genellikle kredi kartiyla yaparim. 3,15 3,27 3,36
Kredi kartina taksit olmasi satin alma kararimi 3,56 3,58 3,66
etkiler.

Tablo 2.104’e rasyonel olmayan tiiketimi belirlemeye yonelik ifadelerin iiniversiteler

temelinde ortalama degerleri alinmugtir.

““1=Kesinlikle Katilmiyorum... 5=Kesinlikle

Katiliyorum™ seklinde oOlciilen ifadeler i¢in ortalama degerler yukarida yer almaktadir.

Yukarida yer alan ortalama degerler incelendiginde, satin alinacak iirlin i¢in satin alinmadan

Once arastirma yapilmamasi verilerin ifadeler arasinda en yiiksek ortalamaya sahiptir. Bir

iirtinii satin almadan 6nce aragtirma yapilmamasi rasyonel olmayan ve bilingsiz bir tiiketimi

ifade etmektedir. Bilingsiz tiiketime iten kredi kart1 kullanimi, indirim ve kampanyalar, kredi

kartina taksit olmasi, magaza atmosferi, marka ve aligveris yapmanin daha iyi hissettirmesi

Ogrencileri bilingsiz tiiketime yonlendirmektedir. Bu degerler 3’iin {izerindedir. AVM’lerin
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tercih edilmesi, reklamlar, magazada miizik olmasi, saticinin yonlendirmesi ve prestij ifadeleri

3 degerinin altindadir. Ogrenciler bu ifadeye katilmamustir. Dolayisiyla dgrencilerin genel

anlamda bilingli ve akilci bir tiiketim yaptiklari sonucuna ulasilabilir.

Tablo 2.105 Rasyonel Olmayan Tiiketimi Belirlemeye Yonelik ifadelerin Universiteler Temelinde

Standart Sapmalari

etkiler.

STANDART SAPMA*
RASYONEL OLMAYAN TUKETIMI _ Akdeniz Antalya Alanya Alaaddin
BELIRLEMEYE YONELIK IFADELER Universitesi Bilim Keykubat Universitesi

Universitesi

Aligveris yapmak beni daha iyi hissettiriyor. 1,25 1,09 1,25
Aligveris icin AVM’leri tercih ederim. 1,20 1,12 1,16
Tiiketim yaparken marka benim i¢in 6nemlidir. 1,26 1,15 1,34
Bir {irlinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur 1,07 ,83 1,06
reklaminin olmasidir.
Bazen gereksiz aligveris yaptigim diisliniiyorum. 1,28 1,32 1,3
Herhangi bir seye sinirlendigimde aligverige giderim. 1,15 ,88 1,06
Ciinkii aligveris terapi gibi gelir.
Aligveris yaptigim yerde miizik olup olmamasi satin 1,20 ,93 1,21
alma kararimu etkiler.
Aligveris yaptigim magazanin atmosferi satin alma 1,27 1,31 1,29
kararimu etkiler.
Satin alacagim iiriini satin almadan 6nce hig 97 1,09 1,18
arastirmam.
Bir {irlinii satin alirken saticinin yonlendirmesinden 1,07 ,86 1,02
etkilenirim.
indirim ve kampanyalar ihtiyacim olmasa da satin 1,16 1,28 1,36
almama neden olur.
Bir {iriinii tercih ederken o iirliniin bana saglayacagi 1,23 1,19 1,27
prestiji diigiinerek satin alirim.
Odemelerimi genellikle kredi kartryla yaparim. 1,29 1,30 1,34
Kredi kartina taksit olmasi satin alma kararimi 1,41 1,48 1,36

Tablo 2.105°te rasyonel olmayan tiiketimi belirlemeye yonelik ifadelerin iiniversiteler

temelinde standart sapmalar1 yer almaktadir.
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Tablo 2.106 Tiiketici Haklaru ile ilgili Bilgi Durumlarin Egitim Diizeyine Gore Farkhlasip

Farklilasmadigim Olgcen Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuclar

Kareler Serbestlik |F Anlamhhk
Toplamm Derecesi Diizeyi
Tiiketici Gruplar ,335 3 ,509 0,667
arasi
Haklarina
Iliskin
Grup ici 77,057 351
Bilgi Diizeyi
Toplam 77,392 354

Tablo 2.106 incelendiginde, anlamlilik diizeyi 0,667>0,05 oldugundan dolayi, egitim
diizeyine gore tiiketici haklarinin bilinmesi arasinda anlamli bir farklilik bulunamamastir.
Alternatif hipotez reddedilerek HO hipotezi kabul edilmistir. Ogrencilerin &n lisans, lisans,
yiiksek lisans veya doktora Ogrenimi gormeleri ile tiiketici haklarinin bilinmesi arasinda
anlamli bir farklilik bulunmamaktadir.

Tiiketici haklart ile ilgili bilgi durumlarinin G6grencilerin yasina gore farklilagip

farklilagsmadigini 6lgen tek yonlii varyans analiz sonuglari tablo 2.107°de verilmistir.

Tablo 2.107 Tiiketici Haklaru ile ilgili Bilgi Durumlarinin Cevaplayicilarin Yas Gruplarina Gore
Farklilasip Farkhlasmadigim1 Olgen Tek Yénlii Varyans Analizi Sonuclar

Kareler Toplanm Serbestlik F Anlamhihk
Derecesi Diizeyi
Tuketici Gruplar arast ,826 4 944 0,439
Haklarmna iliskin | Grup ici 76,565 350
Bilgi Diizeyi Toplam 77,392 354

Tablo 2.107 incelendiginde, anlamlilik diizeyi 0,439>0,05 oldugundan dolayi, yas
gruplarina gore tiiketici haklarinin bilinmesi arasinda anlamli bir farklilik bulunamamustir.
Alternatif hipotez reddedilerek HO hipotezi kabul edilmistir. Ogrencilerin yaslarinin arttik¢a
bilgi diizeylerinin artacagi varsayimi reddedilmistir. Dolayisiyla yas gruplarma gore tiiketici
haklarinin bilinirligi arasinda anlaml bir farklilik tespit edilmemistir.

Tiiketici haklart ile ilgili bilgi durumlarimin 6grencilerin gelirine gore farklilagip

farklilasmadigini 6lgen tek yonlii varyans analiz sonuglari tablo 2.108’de verilmistir.
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Tablo 2.108 Tiiketici Haklar ile ilgili Bilgi Durumlarmin Cevaplayicilarin Gelirlerine Gére Farklhilasip
Farklilasmadigim Olgen Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuclar

Kareler Toplarm Serbestlik F Anlamhlik Diizeyi
Derecesi
Tiketici Gruplar arast ,110 3 ,166 0,919
Haklarina [liskin | Grup ici 77,282 351
Bilgi Diizeyi Toplam 77,392 354

Tablo 2.108 incelendiginde, anlamlilik diizeyi 0,919>0,05 oldugundan dolayz,
tilkketicilerin gelirlerine gore tiiketici haklarinin bilinmesi arasinda anlamli bir farklilik
bulunamamuistir. Alternatif hipotez reddedilerek HO hipotezi kabul edilmistir. Gelir seviyesine
paralel olarak tiiketici haklarina iligkin bilgi diizeyinin artmasi hipotezi reddedilmistir. Gelir
seviyesinin yiiksek veya diisilk olmasi ile tliketici haklar1 bilinirligi arasinda anlamli bir
farklilik bulunmamustir.

Tiiketici haklari ile ilgili bilgi durumlarinin 6grencilerin 6grenim gordiigii iniversiteye
gore farklilasip farklilasmadigini Glgen tek yonlii varyans analiz sonuglari tablo 2.109°da

verilmistir.

Tablo 2.109 Tiiketici Haklar1 ile ilgili Bilgi Durumlarimin Cevaplayicilarin  Ogrenim Gordiigii
Universiteye Gore Farkhlagip Farkhlasmadigim Olgen Tek Yénlii Varyans Analizi Sonuclar

Kareler Toplanm Serbestlik F Anlamhhk Diizeyi
Derecesi
Tuketici Gruplar arast ,022 2 ,051 0,950
Haklarmna iliskin | Grup ici 77,369 352
Bilgi Diizeyi Toplam 77,392 354

Tablo 2.109 incelendiginde, anlamlilik diizeyi 0,950>0,05 oldugundan dolayi,
tiiketicilerin 0grenim gordiikleri {iniversiteye gore tiiketici haklarinin bilinmesi arasinda
anlamli bir farklilik bulunamamistir. Alternatif hipotez reddedilerek HO hipotezi kabul
edilmistir. Arastirmaya katilan Akdeniz Universitesi, Antalya Bilim Universitesi ve Alanya
Alaaddin Keykubat 6grencileri ile tiiketici haklarinin bilinirligi arasinda anlamli bir farklilik
bulunamamustir.

Tiiketici haklari ile ilgili bilgi durumlarinin 6grencilerin bagli bulunduklar: enstitiiye
gore farklilagip farklilasmadigimi Slgen tek yonlii varyans analiz sonuglari tablo 2.110°da

verilmistir.
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Tablo 2.110 Tiiketici Haklaru ile ilgili Bilgi Durumlarinin Cevaplayicilarin Bagh Bulundugu Enstitiiye
Gore Farkhlasip Farklilasmadigim Olgcen Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuclar

Kareler Toplamu | Serbestlik F Anlamhlik Diizeyi
Derecesi
Tuketici Gruplar arast ,993 2 2,266 ,106
Haklarina liskin Grup igi 65,553 299
Bilgi Diizeyi Toplam 66,546 301

Tablo 2.110 incelendiginde, anlamlilik diizeyi 0,106>0,05 oldugundan dolayi,
tilkketicilerin bagli bulunduklar1 enstitiiye gore tiiketici haklarinin bilinmesi arasinda anlamli
bir farklilik bulunamamistir. Alternatif hipotez reddedilerek HO hipotezi kabul edilmistir.
Arastirmaya katilan Sosyal Bilimler Enstitiisii, Saglik Bilimleri Enstitiisii ve Fen Bilimleri
Enstitiisi  6grencileri ile tiiketici haklarinin bilinirligi arasinda anlamli bir farklilik
bulunamamustir.

Tiiketici haklar1 ile ilgili bilgi durumlarinin &grencilerin mevcut smiflarina gore
farklilagip farklilagsmadigini 6lgen tek yonlii varyans analiz sonuglart tablo 2.111°de

verilmistir.

Tablo 2.111 Tiiketici Haklar: ile ilgili Bilgi Durumlarimin Cevaplayicilarin Mevcut Simiflarina Gore

Farklilasip Farkhlasmadigim1 Olgen Tek Yénlii Varyans Analizi Sonuclar

Kareler Toplanm | Serbestlik F Anlamhihk
Derecesi Diizeyi
Tuketici Gruplar arast , 789 6 ,598 732
Haklarma [ligkin Grup ici 76,602 348
Bilgi Diizeyi Toplam 77,392 354
Tablo 2.111 incelendiginde, anlamlilik diizeyi 0,732>0,05 oldugundan dolayi,

tiiketicilerin mevcut siniflarina gore tiiketici haklarinin bilinmesi arasinda anlamli bir farklilik
bulunamamaistir. Alternatif hipotez reddedilerek HO hipotezi kabul edilmistir. Arastirmaya
katilan hazirlik, birinci, ikinci, iiglincii, dordiincli, besinci ve altinci smif 6grencileri ile
tiiketici haklarinin bilinirligi arasinda anlamli bir farklilik bulunamamustir.

tiketim davraniglarinin ~ 6grencilerin  cinsiyetlerine farklilagip

Bilingli gore

farklilagsmadigini 6lgmek i¢in T-testi yapilmistir. Test sonuglari agagida yer almaktadir.
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Tablo 2.112 Bilingli Tiiketim Davramnislar1 ve Cinsiyet arasindaki T-Testi Sonuglari

Grup N Ortalama Standart T testi P
Sapma
Kadin 193 3,68 42 -,919 ,35
Bilingli Tiiketim
Erkek 162 3,72 41

Tablo 2.112°’ye bakildiginda, bilingli tiiketim faktorlerinin ortalama degerleri
hesaplandiktan sonra yapilan bagimsiz T testi sonuglarina gore cinsiyet ve bilingli tiikketim
davraniglar1 arasinda anlamli bir farklilik bulunamamustir. 4 alt faktér grubundan olusan 6lgek
maddelerinin anlamlilik degerleri incelendiginde tim degerlerin 0,05’ten biiyilk oldugu
dolayisiyla alternatif hipotezin reddedilerek HO hipotezinin kabul edildigi goriilmektedir.

Bilingli tiiketim davranislarinin  Ggrencilerin  egitim diizeyine gore farklilasip

farklilagsmadigini 6lgen tek yonlii varyans analiz sonuglari tablo 2.113’te verilmistir.

Tablo 2.113 Bilingli Tiiketim Davramslarimin Egitim Diizeyine Gore Farklilasip Farkhlasmadigimi Olcen

Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuclari

Kareler Toplamm | Serbestlik F Anlamhihk
Derecesi Diizeyi
Bilingli Tiiketim | Gruplar arasi 1,773 3 3,392 ,018
Grup ici 61,141 351
Toplam 62,914 354

Tablo 2.113’e¢ bakildiginda, anlamlilik diizeyi 0,018<0,05 oldugundan dolayzi,
Ogrencilerin egitim diizeyine gore bilingli tilketim yapma arasinda anlamli bir farklilik
bulunmustur. Alternatif hipotez kabul edilmis ve HO hipotezi reddedilmistir. Tabloda anlaml
farkliligin oldugu gruplar arasinda hangisinin daha etkin oldugunu bulabilmek i¢in ortalama

puanlar Scheffe testine tabi tutulmustur. Elde edilen sonuglar tablo 2.114’te verilmistir.
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Tablo 2.114 Egitim Diizeylerine Gore Farkhihiklarin Kaynagimi Gosteren Scheffe Testi

Egitim Diizeyleri Ortalama Farki P
On lisans Lisans ,152 316
Yiiksek Lisans ,007 1,000
Doktora 121 ,718
Lisans On lisans -,152 ,316
Bilingli Tiiketim Yiiksek Lisans -, 144* 034
Doktora -,031 ,986
Yiiksek Lisans On lisans -,007 1,000
Lisans 114> ,034
Doktora ,113 ,591
Doktora On lisans -121 ,718
Lisans ,031 ,986
Yiksek Lisans -,113 ,591

Tablo 2.114’te yer alan Scheffe testinin sonuglarma bakildiginda, yiiksek lisans ve
lisans Ogrencilerinin bilingli tiiketim yapma agisindan anlamli bir farklilik oldugu
gorilmektedir. Yiiksek lisans 6grencilerinin lisans 0grencilerinden daha bilingli olduklar1 ve
bilingli tiiketim yaptiklari bulunmustur.

Bilingli tiikketim davraniginin yasa gore farklilasip farklilasmadigini 6lgen tek yonlii

varyans analiz sonuglar1 tablo 2.115’te verilmistir.

Tablo 2.115 Bilingli Tiiketim Davramslarinin Yasa Gore Farkhlasip Farklilasmadigim Olcen Tek Yonlii

Varyans Analizi Sonuclari

Kareler Toplanm | Serbestlik F Anlamhhk
Derecesi Diizeyi
Bilingli Tiiketim | Gruplar arasi 5,613 27 1,186 ,243
Grup igi 57,300 327
Toplam 62,914 354

Tablo 2.115’e¢ bakildiginda, anlamlilik diizeyi 0,243>0,05 oldugundan dolayi,
ogrencilerin yaslarina gore bilingli tliketim yapma arasinda anlamlhi bir farklilik
bulunamamustir. Alternatif hipotez reddedilmis ve HO hipotezi kabul edilmistir.

Bilingli tiikketim davramiglarinin = 6grencilerin = gelir seviyesine gore farklilagip

farklilagmadigin1 6lgen tek yonlii varyans analiz sonuglari tablo 2.116°da verilmistir.



Tablo 2.116 Bilingli Tiiketim Davramslarin Gelir Seviyesine Gore Farklilasip Farkhlasmadigimi Olcen

Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuglar

Kareler Toplamu | Serbestlik F Anlamhhk
Derecesi Diizeyi
Bilingli Tiiketim | Gruplar arasi 800 3 1,506 ,213
Grup i¢i 62,114 351
Toplam 62,914 354

Tablo 2.116’ya bakildiginda, anlamlilik diizeyi 0,213>0,05 oldugundan dolayi,
Ogrencilerin gelir seviyesine gore bilingli tliketim yapma arasinda anlamli bir farklilik
bulunamamuistir. Alternatif hipotez reddedilmis ve HO hipotezi kabul edilmistir.

Bilingli tliketim davraniglarinin  6grencilerin  6grenim gordiigli {iniversiteye gore
farklilasip farklilagsmadigini 6lcen tek yonlii varyans analiz sonuglar1 tablo 2.117°de

verilmistir.

Tablo 2.117 Bilingli Tiiketim Davramslarinin Cevaplayicilarin Ogrenim Gordiigii Universiteye Gore

Farkhlasip Farkhlasmadigim Olcen Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuglar

Kareler Toplanm | Serbestlik F Anlamhilik
Derecesi Diizeyi
Bilingli Tiiketim | Gruplar arasi ,315 2 ,885 414
Grup ici 62,599 352
62,914 354
Toplam

Tablo 2.117°ye bakildiginda, anlamhilik diizeyi 0,414>0,05 oldugundan dolayi,
Ogrencilerin 6grenim gordiigli ve bilingli tiiketim yapma arasinda anlamli bir farklilik
bulunamamustir. Alternatif hipotez reddedilmis ve HO hipotezi kabul edilmistir.

Bilingli tiiketim davraniglarinin  6grencilerin  bagli bulunduklar1 enstitiiye gore
farklilagip farklilasmadigimi Olgen tek yonlii varyans analiz sonuglart tablo 2.118’de

verilmistir.
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Tablo 2.118 Bilingli Tiiketim Davramslarinin Cevaplayicilarin Bagh Bulundugu Enstitiiye Gore
Farklilasip Farkhlasmadigim1 Olgen Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuclar

Kareler Toplamu | Serbestlik F Anlamhlik Diizeyi
Derecesi
Bilingli Tiiketim | Gruplar arasi 151 2 ,394 675
Grup i¢i 57,114 299
Toplam 57,265 301

Tablo 2.118’e¢ bakildiginda, anlamlilik diizeyi 0,675>0,05 oldugundan dolayi,
Ogrencilerin bagli bulundugu enstitii ve bilingli tiilketim yapma arasinda anlamli bir farklilik
bulunamamuistir. Alternatif hipotez reddedilmis ve HO hipotezi kabul edilmistir.

Bilingli tiiketim davraniglarinin 6grencilerin  mevcut siniflarina gore farklilasip

farklilagsmadigini 6lgen tek yonlii varyans analiz sonuglari tablo 2.119°da verilmistir.

Tablo 2.119 Bilingli Tiiketim Davramslarinin Cevaplayicilarin Mevcut Simiflarina Gore Farkhilagip

Farklilasmadigim Olcen Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuclar

Kareler Toplamm | Serbestlik |F Anlamhlhik Diizeyi
Derecesi
Bilingli Tiiketim | Gruplar arasi 1,745 6 1,655 , 131
Grup ici 61,168 348
Toplam 62,914 354

Tablo 2.119’a bakildiginda, anlamlilik diizeyi 0,131>0,05 oldugundan dolayi,
Ogrencilerin bagli bulundugu enstitii ve bilingli tilketim yapma arasinda anlamli bir farklilik

bulunamamaistir. Alternatif hipotez reddedilmis ve HO hipotezi kabul edilmistir.
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SONUC

Arastirmanin amaci, Universite Ogrencilerinin tiiketici kavrami ile bilingli tiiketim
konular1 hakkinda bilgi seviyelerini tespit etmek ve aligveris Oncesinde, esnasinda ve
sonrasinda nasil bir tutum sergilediklerini tanimlamaktir. Bu dogrultuda Antalya’da bulunan
Akdeniz, Antalya Bilim ve Alanya Alaaddin Keykubat Universitelerinin 6grencileri
ornekleme dahil edilerek bu arastirma yapilmistir. Sosyo-demografik degiskenlerin, bilingli
tiikketici olma ve tiiketici olarak haklarini bilme iizerinde etkisi olup olmadig incelenmistir.

Nisan 2020 — Eyliil 2020 tarihleri arasinda yapilan anket sonuglarindan elde edilen
veriler incelenerek arastirma sonuglari ortaya konmustur. Anket verileri covid-19 salginindan
dolay1 online olarak kolayda ornekleme yoOntemiyle elde edilmistir. Yapilan ankete 445
tiniversite 6grencisi katilim saglamistir. Bu anketlerden 355 tanesi gegerlidir.

Arastirmaya katilan Ogrencilerin ¢ogunlugu ihtiyaglart dogrultusunda aligveris
yaptiklarini belirtmislerdir. Thtiyaclar1 dogrultusunda aligverise gidenlerin biiyiik ¢ogunlugunu
yiiksek lisans ve lisans Ogrencileri olusturmaktadir. Ihtiyaglar1 dogrultusunda alisveris
yaptigini belirten 6grencilerin dagilimima bakildiginda ise 1000 TL altinda gelir ile 3000 TL
ve iizeri gelire sahip 6grencilerin gogunlugu olusturdugu saptanmustir. ihtiyag dogrultusunda
tiketim yapmadigi saptanan Ogrencilerin bilingli tiiketim konusunda bilgi eksikliklerinin
oldugu ve hedonik tiiketim anlayisinda olabilecekleri diigiiniilmektedir.  Kuru (2014)
tarafindan yapilan aragtirmaya paralel olarak Isparta halki ilizerinde yapilan g¢alismanin
bulgularinda tiiketicilerin ¢ogunlugu ihtiyaglar1 dogrultusunda aligveris yapmaktadirlar.

Aligveris yapmanin kendisini daha 1yi hissettirdigini belirten 6grenciler cogunluktadir.
Cinsiyet temelinde degerlendirildiginde kadinlarin, erkeklere oranla alisveris yaptiklarinda
daha iyi hissettikleri tespit edilmistir. Ayrica aligveris yapilan fiziksel ortamin aligveris
merkezleri mi yoksa indirim magazalart m1 oldugu saptanmak istenmistir. Bu dogrultuda
ogrencilerin cevaplart incelendiginde ¢ogunlugunun AVM ya da indirim magazalarin tercih
etmedigi tespit edilmistir. Bu durumun 6n goriilebilen nedenlerinden en 6nemlisi pandemiden
dolay tiiketicilerin fiziksel aligveris ortaminda bulunmak istemeyip alisverislerini web siteleri
tizerinden gergeklestirmeleridir. Genel olarak degerlendirildiginde ise bu durum bilingli
olmayan bir tiiketim durumunun varliina isaret etmektedir.

Bilingsiz tiiketimle baglantis1 bulunan bir iirlinii satin alirken reklamlardan etkilenerek
satin alma ifadesi incelendiginde Ogrencilerin cogunlugunun reklamlardan etkilenmedigi
saptanmistir. Bu durum Ogrencilerin reklamlardan etkilenmeyen bilingli birer tiiketici

olduklarmi gostermektedir. Bilingli tiiketimle baglantili olan bir {iriinii satin alirken en ¢ok
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etkilenilen unsurun kendi kisisel tecriibeleri oldugunu belirten tiiketicilerin oran1 %93’tiir.
Ayrica cinsiyete gore degerlendirildiginde kadin tiiketicilerin erkeklere oranla kendi kisisel
tecriibelerini daha fazla On planda tuttuklar1 saptanmistir. Aligveris esnasinda kisisel
tecriibelerini 6n planda tutan ogrencilerin genellikle ayni veya benzer kategorideki
markalardan tekrarli satin almaya ve marka sadakati olusturmaya meyilli olduklari
sOylenebilir. Ayrica 6grencilerin genel olarak rutin satin alma sikliklarmin fazla olmasi
nedeniyle kendi kisisel tecriibelerini, reklamlardan daha fazla 6n planda tuttuklari
sOylenebilir.

Bilingli bir tiikketici olmanin vazgecilmez unsurlarindan birkagi, ihtiyaglar
dogrultusunda satin almak, {irliniin fiyatina ve kalitesine odaklanmaktir. Bulgulara gore
tilkketicilerin ¢ogunlugu satin aldig1 her mali kullandigini, bir iiriinii satin alirken kalitesine ve
iriiniin fiyatina dikkat ettigini belirtmektedir. Bunun yani sira arastirmaya katilan 6grencilerin
cok az bir kismu gereksiz aligveris yaptigim1 diistinmektedir. Kadinlarin gereksiz aligveris
yapma konusunda erkeklere gore daha fazla one giktiklart saptanmistir. Ozboliik (2010)
tarafindan yapilan arastirmada ise 6gretmenlerin ¢ogunlugu en énemli 6zelligin kalite ve fiyat
ikilisi oldugunu belirtmistir. Kuru (2014) yiiriitiilen ¢alismada ise tiiketicilerin gogunlugunun
ithtiyaclar1 dogrultusunda aligveris yaptiklart saptanmistir.

Magaza atmosferinin tiiketicilerin satin alma kararlar1 iizerinde etkin rol oynadigi
tespit edilmistir. Magaza atmosferini etkileyen en Onemli unsurlardan birisi de miiziktir.
Magaza atmosferinde miizikten faydalanilmas1 tiiketicileri {irlin alma konusunda
etkilemektedir. Magaza atmosferine verilen 6nem kadinlarda daha 6n plandadir. Egitim
diizeylerine gore incelendiginde ise magaza atmosferine en fazla 6nem veren grubun yiliksek
lisans Ogrencilerinden olustugu goriilmistiir. Gelir diizeylerine gére magaza atmosferinin
etkisi incelendiginde ise magaza atmosferine en fazla 6énem veren grubun 1000 TL altinda
aylik gelire sahip tiiketicilerden olustugu tespit edilmistir. Kuru (2014) yiiriitiilen ¢aligmada
magaza atmosferinin tiiketicileri satin alma kararina olan etkisinin oran1 %76 olarak
saptanmistir. Mevcut arastirma bulgulariyla karsilastirildiginda magaza atmosferinin
tiiketiciler tizerindeki etkisinin azaldig1 gortilmektedir.

Satin alinacak {riiniin G6grenciler tarafindan arastirilmasit cinsiyet bazinda
incelendiginde, kadinlarin ve erkeklerin yeterince arastirma yapmadigi ortaya g¢ikmuistir.
Tiiketicilerin satin alacaklari iirline karsi ilgi ya da merak duygularinin ve iriin hakkinda bilgi
edinme isteklerinin yetersiz oldugu goriilmektedir. Egitim diizeyinin yiikselmesiyle birlikte
satin alimacak {riin hakkinda bilgi edinme ve arastirma seviyesinin artmasi beklenirken,

tiikketiciler beklenen davranisin tersinde bir egilim gostermislerdir. Arastirma yapmadan iiriin
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aldigini belirten 6grencilerin ¢ogunlugunu yiiksek lisans ve lisans 6grencileri olusturmaktadir.
Arastirma yapilmadan iiriin alinmasinin sebepleri incelendiginde arastirmaya konu olan
tiiketici kitlesinin ¢ogunlugunun gelir diizeyinin 1000 TL’nin altinda oldugu ve sdz konusu
kitlenin rutin ve tekrarli satin almaya meyilli olmalariin etkili oldugu, bu gelir diizeyine
sahip olan 6grencilerin cogunlugunun satin alacaklari {iriinii hi¢ arastirmadiklar1 goriilmiistiir.
1986 yilinda Agbonifeh ve Edoreh tarafindan yapilan ve Nijerya’da gerceklestirilen arastirma
bulgularina gore tliketicilerin farkindalik seviyesinin diisiik oldugu bulunmustur. Egitim
seviyesi yiikseldik¢e farkindaligin arttig1 gozlemlenmistir.

Arastirmanin bir diger konusu ise, indirimlerin ve kampanyalarin ihtiyag dis1 satin
almayla olan iliskisidir. indirim ve kampanyalarin ihtiya¢ dis1 satin alma iizerindeki etkisi
cinsiyet bazinda incelendiginde, erkeklerin kadinlardan daha fazla ihtiya¢ dist triinleri ve
hizmetleri satin aldig1 saptanmistir. Egitim diizeyine gore incelendiginde ise ihtiyag¢ dis1 satin
alim gergeklestiren Ogrencilerin  bliylk  cogunlugunu yiiksek lisans  6grencileri
olusturmaktadir. Gelir diizeyine gore degerlendirildiginde ise ihtiya¢ dis1 satin almanin 1000
TL altinda gelire sahip tiiketicilerde daha sik goriildiigii tespit edilmistir. Aligveris esnasinda
markaya verilen O6nem, markanin 6nemli olup olmamasi, incelendiginde ise erkeklerin
kadinlara oranla markaya daha fazla 6nem verdikleri saptanmistir. Ayrica egitim seviyesi
yiikseldikge markaya verilen &nemin arttif1 tespit edilmistir. Indirim ve kampanyalar
aracilifiyla ihtiyag dis1 satin alma ve markaya verilen énem bilingli olmayan bir tiiketime
isaret etmektedir. Ogrencilerin bu konuda daha dikkatli davranarak, bilingli tiiketici olmalari
istenmektedir.

Arastirmaya katilan 6grencilerin licte birinden fazlasi liriiniin kendisine saglayacagi
prestiji diisiinerek satin aldigini1 belirtmistir. Prestiji diigiinerek satin aldigim1 belirten
tilketicilerin egitim durumlarina bakildiginda ise c¢ogunlugun yiiksek lisans ve lisans
ogrencilerinden olustugu goriilmektedir. Aylik gelir temelinde incelendiginde ise prestiji
diislinerek satin alan tiiketicilerin ¢ogunlugunu 1000 TL alt1 gelir grubu ile 3000 TL ve iizeri
gelir grubu olusturmaktadir. Kuru (2014) tarafindan yapilan arastirmada ise tiiketicilerin
%359,5’1 1rlnlin kendisine saglayacagi prestiji diislinerek satin aldigini belirtmistir.
Orneklemin Isparta halki olmasi ve sadece tek bir kitleye odaklanmamis olmamasi prestij
dogrultusunda satin alma kararini etkilemis olabilir. Mevcut arastirma kitlesinin 6grencilerden
olugmas1 ve aylik gelir seviyesinin genel olarak diisiik olmasi prestij dogrultusunda satin
almanin az olmasinin nedenleri olabilir.

Satin alinacak tiriiniin ¢gevre dostu olup olmamasinin satin alma kararina olan etkisinin

sonuglari incelendiginde kadinlarin dortte biri erkeklerin ise beste biri satin alinacak iiriiniin
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cevreci olup olmamasinin satin alma kararlarin etkiledigini belirtmistir. Uriiniin ¢evreci olup
olmamasinin satin alma siirecine etkileri arastirmaya katilan 6grencilerin egitim seviyesine
gore degerlendirildiginde ise yiiksek lisans Ogrencileri ve lisans 6grencileri iiriiniin ¢evreci
olup olmamasindan etkilenmektedir. Cevreci {iriinlerin diger iirlinlere gore fiyatinin yiiksek
olmast iiniversite oOgrencilerinin satin alma kararmi etkilemektedir. Gelir diizeyleri
bakimindan incelendiginde ise 1000 TL alt1 gelire sahip olan dgrencilerin beste biri tirliniin
¢evreci olup olmamasindan etkilenmektedir.

Bireylerin elde ettikleri ya da sahip olduklari maddi kaynaklarin tamamini harcamayip
tasarruf etmeleri beklenmektedir. Bu dogrultuda sahip olduklar1 gelirin tamamini kullanmayip
gelecek donemlere bir kismini aktardigini sdyleyen kadinlarin orani erkeklerden fazladir.
Egitim diizeyleri temelinde bakildiginda tasarruf eden 6grenci kesiminin ¢ogunlugunu yiiksek
lisans ve lisans Ogrencileri olusturmaktadir. Gelir seviyesi ve tasarruf arasindaki iligskiye
bakildiginda ise 1000 TL altinda gelire sahip 6grencilerin tasarruf oran1 3000 TL ve iizeri
gelir grubunda yer alan 6grencilerden daha fazladir. Bu durum gelir diizeyi arttik¢a tasarruf
davraniginin azaldigini gostermektedir. Minimum ve maksimum gelir diizeyinde yer alan
tilkketiciler karsilagtirlldiginda 1000 TL altinda gelire sahip olan dgrencilerin tasarruf biling
diizeylerinin 3000 TL ve iizerinde gelire sahip olan 6grencilere gore daha fazla oldugu tespit
edilmistir. Buna ek olarak 6demelerini nakit olarak yapan, yaptiklar1 aligverislerde fatura ve
fis alan, satin aldiklar1 tirlinleri kullanan, ihtiya¢ dogrultusunda ve ihtiya¢ duyulan iiriinleri
satin alan ve {rlinlin fiyatina 6nem veren tiiketicilerin bilylik ¢cogunlugunu 1000 TL altinda
gelire sahip tiiketiciler olugturmaktadir.

Ogrencilerin 6demelerini nakit olarak ya da kredi kartiyla yapmalari cinsiyet, egitim
diizeyi ve aylik gelire gore incelenmistir. Kadinlarin erkeklere oranla daha fazla nakit 6deme
yaptig1 saptanmistir. Ayrica kredi kartiyla 6deme yaptiklarini belirten kadinlarin orani
erkeklerin oranindan daha fazladir. Egitim seviyesine gore incelendiginde ise kredi kartiyla
O0deme yaptigini belirten yiiksek lisans Ogrencileri ¢ogunlugu olusturmaktadir. Gelir
seviyesine gore incelendiginde ise 1000 TL altinda gelire sahip olan 6grencilerin, 3000 TL
tizeri gelir grubunda yer alan 6grencilerden daha fazla kredi kart1 kullandig tespit edilmistir.

Tiiketicilerin %681 haklarmi bilmektedir. Kadinlarin haklarin1 bilme orani erkeklere
oranla daha fazladir. Haklarin1 bilen 6grencilerin ¢ogunlugunu yiiksek lisans ve lisans
ogrencileri olusturmaktadir. Tiiketici haklar1 konusunda en bilgili grubun 20-25 yas oldugu
bulunmustur. Haklarin edinildigi kaynaklar incelendiginde ise Ogrencilerin %65°1 internet
tizerinden, %39’u tiiketici koruma kanunundan, %16’s1 tanidiklarinin anlattiklarindan, %12’si

televizyondan, %10’u tiiketici derneklerinden ve %6’s1 diger kaynaklardan bilgi
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edinmektedir. Toplam oran bu soru i¢in ¢oklu yanit secenegine izin verilmesinden dolay1
%1001 gegmektedir. Ayrica liriin veya hizmetle ilgili bir sorunla karsilasildiginda, 6grenciler
sorunun giderilmesi i¢in hala ilk sirada yetkili mercii olarak magaza yetkililerini
gormektedirler ve magaza yetkilileriyle gorlisiip sorunun ¢6ziilmesini talep etmektedirler.
Cunningham ve Cunningham (1976) tarafindan tiiketici olarak haklarin bilinme seviyesi %66
olarak bulunmustur. Ozbéliik (2010) tarafindan ogretmenlere uygulanan arastirmada
ogretmenlerin  %37’s1 tiiketici haklarini bildigini ve %57’si haklarin1 kismen bildigini
belirtmistir. Buna karsin Jobber ve Bendelow (1986) tarafindan gerceklestirilen arastirmada
bilgi seviyesinin diisik ve kadin ve erkek tiiketiciler arasinda fark saptanmadigi tespit
edilmistir. Mevcut aragtirmada kadin tiiketicilerin haklarin1 daha iyi bildigi goriilmektedir.

Kisaca 6zetlemek gerekirse, ihtiyaglar1 dogrultusunda aligveris yapan, satin aldigi iiriin
ve hizmetin kalitesine ve fiyatina dikkat eden, satin alimlarinda kisisel tecriibelerine 6nem
veren, satin aldiklar1 {irtinii kullanan, yaptiklar1 aligveris i¢in fatura ya da fig alan 6grencilerin
ortalama degerleri 4’lin lizerindedir. Bu degerin 4’lin {lizerinde olmasi ifadeye kesinlikle
katiliyorum anlamina gelmektedir. Ayrica saticinin yonlendirmesinden etkilenmeyen,
gereksiz aligveris yapmayan ve aligverisi terapi gibi gérmeyen, prestij i¢in satin almayan,
reklamlarin etkisinde kalmayan ve aligveris i¢cin AVM’leri tercih etmeyen {iiniversite
ogrencileri bilingli birer tiiketicidir.

Odemelerini kredi kartiyla yapma, kredi kartina taksit olmasmin satin alma kararini
etkilemesi, indirim ve kampanyalarin ihtiya¢ dis1 satin almaya itmesi ve aligveris yapmanin
iyl hissettirmesi gibi Ozellikler ogrencileri rasyonel olmayan ve bilingsiz bir tiiketime
yonlendirmektedir. Ogrencilerin bu konuda kendilerini kontrol ederek, bilingli ve rasyonel bir
sekilde karar almalar1 gerekmektedir.

Yapilan hipotez test sonuglarinda tiiketici haklarini bilme ve sosyo-demografik
faktorler arasinda anlamli bir farklilik bulunamamistir. Bilingli tiiketim ve sosyo-demografik
faktorler arasinda yapilan varyans analiz sonuglarinda ise egitim diizeylerinde anlamli bir
farklilik bulunmaktadir. Yiiksek lisans 6grencilerinin lisans 6grencilerinden daha bilingli
olduklar1 ve bilingli tiiketim yaptiklar1 Scheffe testi sonucunda ortaya ¢ikmustir.

Bulgular 15181nda iiniversite dgrencilerinin genel olarak bilingli ve rasyonel tliketim
yaptiklar1 fakat tiiketici olarak haklarimi1 bilme konusunda yetersiz olduklar1 goriilmektedir.
Egitim seviyesinin en iist segmenti olan doktora O6grencilerinin bile bilingli tiiketici
konusundaki biling diizeylerinin diisiik oldugu tespit edilmistir. Temel haklardan birisi olan
egitilme hakki ile tiiketicilerin bilgi edinmelerinin saglanmasi1 gerekmektedir. Bu dogrultuda

tiiketici haklar1 ve bilingli tiikketim konusu ile ilgili miifredatta mevcut olan derslerin igerikleri
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revize edilebilir, tiiketici dernekleri etkinliklerini arttirabilir, Sivil Toplum Kuruluslar1 veya
dernekler tarafindan kamu spotlar1 hazirlanabilir, Sanayi ve Ticaret Bakanlig: tiiketicilerde
farkindalik olusturmak igin etkinlikler diizenleyebilir. Sosyal pazarlama kapsaminda sosyal
sorumluluga sahip olan firmalar tarafindan tiiketicileri bilin¢lendirmeye yonelik aktivite,
etkinlik ve projeler olusturabilir. Ayrica gelecek c¢aligmalarda bilingli tiiketiciler kusak
karsilastirmasi yapilarak incelenebilir. Dijital ortamda bilingli tiiketicilerin kusaklara gore
farklilik gosterip gostermedigi arastirilabilir. Miifredatta yer alan bilingli tiiketim konu
bashigmin kapsami incelenerek egitim seviyesinin Tiirkiye’den daha iyi oldugu ya da daha
kotl oldugu bagka bir iilke referans alinarak iki tilke arasinda karsilastirma yapilabilir. Sosyal
pazarlama kapsaminda kar amaci giitmeyen organizasyonlarin tiiketicileri bilin¢lendirmek
adina yaptigi projeler nitel olarak arastirilabilir. Son olarak pandemi doneminde degisen
tiikketici aliskanliklar1 ve davraniglari, bilingli tiiketimi nasil ve ne sekilde etkiledi arastirilarak

daha once yapilmis olan ¢aligmalarla kiyaslanabilir.
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Bu arastirma, Akdeniz Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Pazarlama Ana Bilim Dalinda Prof. Dr. Mustafa
GULMEZ danismanliginda yiiriitiilmekte olan “Universite Ogrencilerinin Bilingli Tiiketime Bakis Agilar1 ve Bir
Uygulama’ konulu yiiksek lisans tezinin uygulama kismi igin tiiketicilerin bilingli birer tiiketici olup
olmadiklarini belirleyebilmek amaciyla yapilmaktadir.  Siz degerli tiiketicilerin verecegi samimi cevaplar
aragtirmanin etkinligini arttiracaktir. Gostermis oldugunuz ilgiden dolayr tesekkiir ederiz. Yiiksek Lisans
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8. Bilingli Tiiketim 4 5
1.ihtiyacim oldukgca aligverise giderim. e e e e e
. . S .. 1'_' i i i i
2. Aligveris yapmak beni daha iyi hissettiriyor.
. "o . . i i i i -
3.Aligveris i¢in A.V.M’leri tercih ederim.
. . . . i T T i -
4.Aligveris i¢in Outletleri tercih ederim.
- c . 1'_' i i i i
5.Tiiketim yaparken marka benim i¢in 6nemlidir.
6. Bir uiriinil satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur reklaminin i i i i -
olmasidir.
7. Bir Giriinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur arkadas tavsiyesidir. & & O o O
8. Bir iiriinii satin alirken en ¢ok etkilendigim unsur kisisel tecriibemdir. e e e e e
S, o . . i T T i -
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o m oo . . f—* f—— f_’ f—, f—,
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< . s i i i r i
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- i i i r T
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. . 9 e T T T i T
14. Bazen gereksiz aligveris yaptigimi diisiiniiyorum.
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. - < . . 1'_' r i i i
17. Aligveris yaptigim magazanin atmosferi satin alma kararimu etkiler.
18. Satin alacagim iiriinii almadan 6nce hakkinda detayli arastirma i i i i i
yaparim.
19. Satin alacagim iiriinii satin almadan once arkadas grubuna sorarim. e e e e e
e .. : i i i i i
20. Satin alacagim iiriinii satin almadan once hi¢ aragtirmam.
o . . . o i i i i -
21. Bir iirtinii satin alirken saticinin yonlendirmesinden etkilenirim.
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olur.
23. Bir iirtinii tercih ederken o {iriiniin bana saglayacagi prestiji i i i i i
diistinerek satin alirim.
24. Satin alacagim iiriiniin ¢evreci olup olmamasi satin alma kararimi i i i i i
etkiler.
C . i i i i i
25.Gelirimin bir kismini tasarruf ederim.
i i i i i

26. Odemelerimi genellikle nakit olarak yaparim.
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27. Yaptigim her aligveriste fatura ya da fis alirim.

28. Odemelerimi genellikle kredi kart1 ile yaparim.

29. Kredi kartina taksit olmasi satin alma kararimu etkiler.

9. Tiiketici olarak haklarimiz1 biliyor musunuz?

2 Evet 2 Hayir

10. Tiiketici olarak haklarimizi nereden 6grendiniz? (9. Soruya evet cevabim verdiyseniz yanitlayiniz.
Aksi takdirde bos birakiniz.)

Internet iizerinden (web siteleri, sosyal medya vb.)
Televizyondan

Tiiketici Koruma Kanunundan

Tiiketici Derneklerinden

Tanidiklarin anlattiklarindan

11. Uriin veya hizmetle ilgili bir sorunla karsilastimz. Ne yaparsimz?

Magaza yetkilileriyle goriisiir, sorunun ¢6ziilmesini isterim.
Dogrudan iiretici firmaya sikayetimi bildiririm.

Sorunu Cimer'e iletirim.

Tiiketici koruma derneklerine bagvururum.

Herhangi bir girisimde bulunmam.

Sosyal medyada paylasirim.
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