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DEMOGRAFIK FAKTORLER BAGLAMINDA ANLIK
SATIN ALMA DAVRANISINDAKI FARKLILIKLAR'™

DIFFERENCES IN THE IMPULSE BUYING
BEHAVIOR IN THE CONTEXT OF DEMOGRAPHIC
FACTORS

Baran ARSLAN#

Oz

Bu ¢alismada, demografik 6zellikler agisindan anlik satin alim davranigindaki farkliliklar
belirlemek amaclanmistir. Arastirmanin ana kiitlesini Istanbul ilinde ve Sanlwurfa ilinde
etkinlik gosteren hazir giyim magazalarinin tiiketicileri olusturmaktadir. Olusturulan
anket formu 327 kisiye uygulanmustir. Anketler edit edildikten sonra 309 kisi iizerinden
degerlendirilmistir. Anket ¢alismast sonucunda elde edilen veriler SPSS programi ile
analiz edilmistir. Faktor analizi, cronbach alpha testi, frekans analizi, t-testi analizi ve
anova testi analizi yapilmistir. Yapilan analizler sonucunda demografi faktorlerin anlik
satin alma davraniginda bir farklilik olmadigi gériilmektedir.

Anabhtar kelimeler: Anlik satin alma, demografik faktorler, tiiketici, tiiketici davranislari.

Abstract

In this study, it was aimed to determine the differences in impulse buying behavior in
terms of demographic characteristics. The main mass of the research is the consumers of
the Ready-made Clothing Sector which are active in Istanbul and Sanlurfa provinces.
The created questionnaire form was applied to 327 people. After the surveys were edited,
309 people were evaluated. The data obtained as a result of the questionnaire study were
analyzed by SPSS program. Factor analysis, cronbach alpha test, frequency analysis, t-
test analysis and anova test analysis were performed. As a result of the analyzes made, it
is seen that there is no difference in the impulse buying behavior of the demographic
factors.
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Tiiketicinin karar verme siirecinin yogun bir sekilde incelendigi g¢alismalar
neticesinde elde edilen temel sonug tliketici tercihlerinin rasyonel bir agidan
aciklanabilecegidir; yani pek c¢ok farkli alternatifler dikkatlice incelendikten
sonra tiiketiciler bir karar alabilmektedir. Ancak baz1 durumlarda, tiiketiciler bu
rasyonellik ilkesini ihlal edebilir. Bu durumlarda, kararlar mevcut alternatifler
dikkatlice incelemeden ve ilgi alanina giren {iriin hakkinda yeteri kadar bilgi
sahibi olunmadan ya da herhangi bir satin alma amaci1 dahi olmadan alinabilir.

Buna ornek olarak anlik satin alma aligkanlig1 verilebilir.

Tiiketiciler, planli aligveriglerinin yami sira, satin alma kararlarim anlik da
verebilmektedirler. Son yillarda yapilan arastirmalarda anlik aligverislerin
tiikketicilerin yapmis oldugu aligverisin yaklasik %20’sine yakin oldugu
belirtilmektedir. (Gultekin, 2010:1)

Tuketiciler, satin aldiklar1 driinleri sadece ihtiyag duyduklart igin satin
almayabilir, farkli bir¢ok neden, tiiketicileri alisveris etmeye yonlendirebilir.
Depresif ruh halinden ¢ikmak, kendini ifade etmek, ya da sadece eglenmek igin
de tiiketiciler aligveris edebilir. Bunlar gibi rasyonel olmayan aligveris nedenleri,

anlik satin alma davraniginin temel nedenlerini olusturmaktadir.

Bu calismanin amaci tiiketicilerin anlik satin alma davranislarinda demografik

faktorler baglaminda farklilik olup olmadigini belirlemektir.
1. Kavramsal Cerc¢eve ve Literatiir Taramasi
1.1. Anhk Satin Alma Kavram

Tiiketicinin diirtiisti giiclii ise, tiiketici satin alma siirecinde yer alan bilgi arama
asamasina gegmeden gordiigii ilk iirlin ile gereksinmesini giderebilmektedir (Tek,
1999:213). Ayrica, anlik aligveris {irlinii hizli bir sekilde ve adeta kaparcasina
satin alma olarak tanimlanabilir (Rook, 1987:189). Pek ¢ok arastirmaci anlik satin
alma aliskanligina dair cesitli kavramsal tanimlamalarda bulunmustur. Ornegin
Stern(1962:59-62), anlik satin alma davranisinin, plansiz satin alma davranistyla
esanlamli oldugunu belirtmis, “aligveris¢inin daha 6nceden planlamadan yaptigi

herhangi satin alma eylemi” olarak tamimlamistir. Rook (1987:189) bu
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aliskanligy; bir tiiketicinin herhangi bir uyarana maruz kaldiginda ortaya ¢ikan
pozitif etkilenme neticesinde gergeklesen plansiz aligveris olarak tanimlamistir.
Beatty ve Ferrell (1998:71)’ e gore, anlik aligveris tiliketicinin belli bir iirlin
kategorisinden dnceden satin alma niyeti olmadan veya belirli bir satin alma
gbrevini yerine getirme niyeti olmadan, ani ve ¢abuk bir davranistir. Weinberg
ve Gottwald (1982:43-57), tiiketicinin duygusal ve biligsel bilesenlerinin anlik
satin almaya etkisiyle ilgili aragtirmalarinda, tiiketicilerin yeni bir iiriin karsisinda
verdikleri tepkileri dlgmislerdir. Sonugta anlik satin almacilar, triinii goriince
daha heyecanli, yliz mimikleriyle farkli ve biligsellikten ziyade duygularinin

etkisinde kalarak karar veren tiiketiciler olabilecekleri anlagilmistir.

Piron (1991:512) anlik satin almayi bir uyarana maruz kalindiginda ortaya ¢ikan,
aninda karar alinan ve planli olmayan bir satin alma tiirii olarak tanimlamaktadir.
Satin alma gergeklestikten sonra, tliketici duygusal ve/veya biligsel tepkiler

verebilir.

Rook (1987:189-199), anlik satin alma davranigini, tiiketicinin psikolojik ve
duygusal tepkilerine dayandirir. Tiiketici ani ve gii¢lii bir istek duyarak, aslinda
¢ok da lazim olmayabilecek bir iiriine hemen sahip olmak ister. Rook, anlik satin

alma davraniginin belli karakterlerini ortaya koymaktadir:

v' Tiiketici tiriinii goriir gérmez cazibesine kapilir,

v" Uriine aninda sahip olunmak istenir,

v' Satin alma davranisi sonrasi yasanabilecek olumsuz sonuglar
diisiiniilmez,

v" Heyecan duyulur,

v" Kontrol ve simarmak arasinda ¢atigma yasanir,
Bu tanimlamalar, anlik satin almanin duygusal bir olgu oldugunu isaret eder.

Beatty ve Ferrell (1998:71) , Rook’un tanimini daha da genisleterek; “Belli bir
iiriin kategorisinden veya 6zel bir {irlinii satin almay1 daha once diisiinmeden
meydana gelen, ani ve hemen satin alma” olarak tanimlamislardir. “Davranig
siddetli satin alma diirtiisii ile gergeklesir ve spontanedir. Evde kalmayan bir

iriind hatirlayip, aniden satin almay1 igermez.” Beatty ve Ferrell’in tanimlarina
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gore birine hediye almay1 planlayip, ne alacagina dikkan icinde karar vermek,
anlik satin alma davranisma genelde girmemektedir ¢linkii, anlik satin alma

davranisi plansiz ve diirtiiseldir, sonuglar pek diisiiniilmez.

Biitiin bu tamimlar1 bir araya getirirsek anlik satin alma davranist 6zelikleriyle

beraber su sekilde anlatilabilir:

v" Plansizdur,

v Bir uyarana maruz kalinmasi sonucunda olusan diirtiiyle gergeklesir,

v" Diikkénin i¢inde veya uyarana maruz kalinan yerde, aniden satin almaya
karar verilir,

v" Tiketicinin biligsel veya duygusal 6zelliklerinden etkilenir,

Anlik satin alma davranisi sirasinda uzun vadede ne gibi sonuglar getirecegi
dikkate alinmaz, daha c¢ok anlik ve hosluk veren faydalari g6z Oniinde
bulundurulur. Bu agidan bakildiginda anlik satin alma davranigi savurgan,
sorumsuz bir davranis olarak nitelendirilebilir. Anlik satin alma davraniginin
sonuglari finansal problemler, hayal kirikligi, sugluluk duygusu ve toplumun bu
davranigi onaylamamasiyla baglantilidir (Rook ve Fisher, 1995:305). Rook’un
aragtirmasinda bireyi anlik satin almaya iten normatif etkilere deginilmistir.
Tuketici anlik satin alma eylemini toplumca kabul edilebilir hissediyorsa
diistinmeden satin alabilir. Aksine birey anlik satin alma davranmigini toplum
normlarinca uygun gormilyorsa, normlar yardimiyla ihtiyacini bastirir bu

durumda tiiketicinin satin alma isteginin giicii hafifler.

Anlik aligveris, karar verme tiirlerinden sinirli karar vermenin (limited problem
solving) en sik rastlanan tiirli olarak ele alinmaktadir (Tek ve Orel, 2006:187).
Ayrica, yazarlar anlik aligveris yerine i¢giidiisel veya ictepisel alim kavramini
kullanmislardir. Yazarlar bu kavrami, miisterinin bir uyariciya tepki olarak veya

iiriiniin ¢ekiciligine kapilarak anlik aligveris yapmasi olarak nitelendirmektedir.

Tim yapilan tanim ve agiklamalardan hareketle, anlik alisveriste tiiketicinin
aligveris yapacagi yere gelmeden Once {iriinii satin alma niyeti bulunmamaktadir.
Ayrica, literatlirde anlik aligverigsin magaza i¢inde verilen karar sonucu ortaya

¢iktig1 lizerinde durulmaktadir. Bunu Stern (1962:60), tiikketicilerin, alisveris ile
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ilgili planlarin1 evden, magazalara aktardigi seklinde agiklamustir. Solomon
(2007:358) ise, firmalarin iirtinlerini reklamlari aracilig ile tiiketicilere “6nceden
satma” cabalarina karsin, bir¢ok {iriiniin satin alinmasinda magaza g¢evresinin
giiclii bir etkisi bulundugunu belirtmigtir. Bagka bir ifadeyle tliketicinin Griind
satin alma niyeti olmadig i¢in, satin alma karari {irliniin goriilmesi veya iirlini
temsil eden uyaricinin fark edilmesiyle magazada verilmektedir. Dolayisiyla,
miisterilerin satin alma kararinda o anda var olan digsal bilgi (6rn. raf diizeni,

magazadaki kisiler, vb. gibi) etkilidir.
1.2. Anlik Satin Alma Tiirleri

Stern (1962:59-62), anlik satin alma davranisini, her ne kadar plansiz satin alma
davranisiyla es anlamli tutmussa da, bu davranigin siniflandirilmasinda oldukca
katkist olmustur. Dort siniflamasi vardir: Tamamen plansiz (anlik) satin alma
davraniginda tiiketici normal satin almanin disinda bir davranis gdstermekte, yeni
gordiigi bir iirline kars1 ihtiya¢ ve ekonomiklik bakimindan diisiinmeden aninda
satin alma istegi duymaktadir. Normalde nadiren dergi alan bir tiiketicinin goriir
gormez o haftaki “Alem” dergisini satin almaya karar vermesi gibi.
Hatirlatmalarla yapilan anlik satin alma ise, tiikketicinin aligveris listesine yazmay1
unuttugu, markette gordiigii zaman hatirladigi tiirden bir satin almadir. Hatirlatan
anlik satin almada, tiikketici {irlinlin 6zelliklerini bilir veya iiriinii daha once
kullanmigtir. Siipermarkette dolagirken ihtiyaciniz oldugunu hatirlayarak camagir
deterjan1 almak 6rnek olarak verilebilir. Oneriyle yapilan anlik satin almada ise,
titketici ilk defa gordiigii bir tiriine ihtiyaci olabilecegini hayal eder. Tiiketicinin
uriinle ilgili daha 6nceden higbir bilgisi yoktur. Tiiketici iirtinii aldiktan hemen
sonra kullanmasa bile, satin aldig1 i¢in tatmin olmustur. Pazarlarda satilan yaprak
sarma makinesi, mutfak malzemesi bu tiir bir alima 6rnek olusturabilir. Stern,
planli yapilan anlik aligverisin de olabilecegini sOylemistir. Diikkanin
icindeyken, fiyat tutundurma, 6zel Urlin kampanyalar1 gibi uyaricilara maruz
kalan tiiketici, ekonomik fayda saglayacagini diisiinerek, bu iiriinleri diikkan
icindeyken almay1 planlar. Gomlek almak icin girdiginiz magazada indirimleri
goriince ekonomik fayda saglayacagini diistinerek bir de pantolon satin almay1

planlamak 6rnek olarak verilebilir.
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Point of Purchase Advertising International (POPAI) magaza ig¢i alisveris
kavramini 6zel olarak planli, genel olarak planli, ikame aligveris, plansiz aligveris
ve magaza i¢i kararlar olmak iizere bese ayirmaktadir (Hawkins ve dig.,
2001:609-610). Ozel olarak planli alisveris, tiiketicinin magazaya girmeden 6nce
belirli bir marka veya iiriinii karar verdigi sekilde planli olarak satin almasidir.
Genel olarak planli aligveriste, magazaya girmeden dnce bir iiriin dizisinden satin
alma karar1 verilmektedir. Ornek olarak, bir tiiketicinin magazaya sebze satin
alma karar1 ile girmesi verilebilir. Ikame aligveris, belirli veya genel olarak
planlanmis bir {irtinden islevsel ikame bir iiriine kaymay1 kapsamaktadir. Plansiz
aligveris, tiiketicinin magazaya girmeden Once satin alma niyetinin olmadig1 bir
iriinii satin almasi ile ortaya ¢ikmaktadir. Magaza i¢i kararlar ise, genel olarak

planli, ikame ve plansiz aligveristen olusmaktadir.

Solomon (2002:301-303), satin alma davranigimi ¢ tiirlii satin alma seklinde
belirtmistir. Birincisi, plansiz satin almadir (unplanned buying), tiiketici diikkkana
yabancidir veya zaman baskist altindadir ya da rafta gordiigii bir tirlinii almasi
gerektigini hatirlar. ikincisi anlik satin almadir (Impulse Purchasing), tiiketiCi
kars1 koyamadig1 bir satin alma diirtiisii ile anlik hareket eder. Ugiinciisii de satin
alma takintisidir (compulsive buying), tiiketici sinirden, gerginlikten, sikintidan
dolay1 tekrarlayan sekilde alisverise ¢ikar. Ornegin AVM’lerde kimi zaman bu

tiir satin almalara oldukea sik rastlanmaktadir.

Satin alma takintisi, “olumsuz olaylarin ve duygularin iistesinden gelmek igin
kronik, tekrarlayan sekilde aligveris etmektir”. Zamanla bu davranisin olumsuz
ekonomik ve psikolojik sonucglari olmaktadir. Yapilan calismalarda takintili
aligveris yapanlarin (compulsive buyers) diger tiiketicilere kiyasla kendileri
giiveni olmayan, asir1 fantezi kuran, endise, takint1 ve depresyona yatkin kisilikler

oldugu goriilmiistiir. (Shoham ve Brencic, 2003:128).

1.3. Anlik Satin Alma ve Demografik Faktorler
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Anlik satin alma davraniginin yapilan arastirmalarda cinsiyete gore farkliliklar
gosterdigi  goriilmektedir (Wood, 1998:312-314; Verplanken, 2001:71-83).
Bayanlarin anlik satin alma eylemine daha yatkin oldugu sdylenmektedir.
Kadinlarn ev aligverigine daha ¢ok ¢ikmasi, diikkanlar ve tiriinler hakkinda daha
fazla bilgili olmalari, eski geleneksel roldeki kadinlarin evde biten esyalar1 daha
iyi takip etmeleri bu davranisin daha ¢ok goriilmesinin nedeni olabilmektedir
(Shoham ve Brencic, 2003:129). Dittmar da anlik satin alinan iiriinlerin cinsiyete
gore farklilik gosterdigini sdylemektedir. Kadinlar daha ¢ok sosyal ihtiyaglari,
sosyal etkilesim igin alisveris yaparlarken, erkekler bireysel, bagimsiz
kullanimlart i¢in anlik satin alim yapmaktadirlar. Kadinlar, daha ¢ok duygusal
nedenlerle iiriine sahip olmak isterlerken, erkekler kullanislilik ve bir arag
durumu olmasi sebebiyle Uriinleri anlik satin almaktadirlar (Dittmar ve dig.,

1995, 495).

Egitim seviyesiyle anlik satin alma arasindaki iliskiye deginen arastirmada egitim
seviyesi daha disiik olan bireylerde anlik satin alma iliskisi digerlerine gore daha
yiiksek ¢ikmaktadir. Ayni arastirmada anlik satin alma davraniginin yasa gore
degistigi de bulunmaktadir. 18-39 yas arasinda anlik satin alma davranisi
artarken, ileriki yaslarda bu davramisin azaldigir belirtilmektedir (Wood,

1998:314).

Tiketicilerin medeni durumu da satin alma davramisini etkilemektedir.
Tiiketicilere, ihtiyaclari olmadigi halde bir {iriin satin alip almadiklar
soruldugunda daha ¢ok bekar tiiketicilerin satin aldiklar1, evli ve dul olanlarin ise,
dikkatlerini c¢ekmesine karsin ihtiyaglar1 olmayan bir iriinii anlik satin

almadiklart tespit edilmektedir (Cabuk ve Giires, 2000:9).

Toplumlarin bireyci veya kolektivist olmalari ile toplum bireylerinin birbirine
bagli veya birbirinden bagimsiz olmalari anlik satin alma davranisin
etkilemektedir. Kolektivist toplumlarda bireyler duygularini toplumun iyiligi
yonunde sekillendirirken, bireyci toplumlarda birey kendini 6nemsemeyi
Ogrenmektedir. Anlik satin alma davranmisinin gergeklesmesi icin tlketicinin,

satin alma eyleminin sonuglarimi gz ardi etmesi gerekir. Bireyci kiiltiirlerde,
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kolektivist kiiltiirlere gore, anlik satin alma davranigina daha ¢ok rastlanmaktadir.
Clnkl bireyci kalttrlerde Kisiler ¢cogu zaman dusiincesizce, planlamadan
yaptiklar1 aligveris davranisinin olumsuz sonuglarimi géz ardi etmekte ve bu
davranigin olumlu yanlarina, duygu ve amaclarina odaklanmaktadir (Kacen ve

Lee, 2002:163-176).
2. YOntem

2.1. Arastirmanin Amaci

Bu caligmanin amaci, hazir giyim sektoriindeki tiiketicilerin demografik
faktorlerinin anlik satin alma davranislarinda bir farkliliga neden olup olmadigim

belirlemektir.
2.2. Ornekleme Suireci

Aragtirmanin ana Kkiitlesini Istanbul ve Sanlwurfa’da yasayan hazir giyim
tiikketicileri olusturmaktadir. istanbul ve Sanliurfa illerinin se¢ilmesinin nedeni bu
illerde yasayan hazir giyim tiiketicilerinin demografik 6zellikleri bakimindan iist,
orta ve alt kesimi temsil ettigi diisiiniilmesidir. Aragtirmanin 6érneklemi; tesadiifi
olmayan Ornekleme yontemlerinden kartopu orneklemesidir. Aragtirma igin
gerekli olan birincil veriler, anket metodu uygulanarak toplanmistir. Verilerin
toplanmasinda yiiz yiize anket yontemi kullanilmistir. Anketler 327 tiiketici
tarafindan doldurulmustur. Anketler 01.10.2012 ile 01.12.2012 tarihleri arasinda

iki ay siire ile Istanbul ve Sanlwrfa illerinde yapilmustir.
2.3. Veri Toplama Yontemi ve Araci

Ankette kullanilan 0Olgek Torlak ve Tiltay(2010)’unun  makalesinden
olusturulmustur. Makalede anlik satin almay1 6lgmek amaci ile Weun vd. (1997),
Rook ve Fisher (1995) ve Puri (1996) tarafindan gelistirilmis ti¢ ayr1 6lgek Tirk
tiketicisi agisindan, gegerlilik ve giivenirlilik baglaminda, hangisinin daha uygun
ve kullanilabilir oldugunu ortaya ¢ikarilmasi igin analiz edilmistir. Ug 6lcekte yer
alan ifadeler arasi korelasyonlara bakildiginda, yap1 gecerliligi ve igsel tutarlilik
agisindan Weun vd. (1997) 6lgeginin diger iki 6lgege oranla Tiirk tiiketicisi igin
daha uygun oldugu anlasilmistir (Torlak ve Tiltay, 2010, s.417).
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Anket formu iki boliimden olusmaktadir. Birinci bolimde, Weun vd. (1997)
tarafindan gelistirilen anlik satin alma davramisini Glgen 5 maddelik yer
almaktadir. Ikinci béliimde, katilimcilarin cinsiyeti, medeni durumu, yast,
toplam geliri, egitim durumu ve ¢ocuk sahipligi gibi6 demografik soruya yer

verilmistir. Anket 327 tiiketici tarafindan doldurulmustur.
2.4. Arastirmanin Modeli ve Hipotezleri

Sekil 1. Aragtirmanin Modeli

Cinsiyet Anlk Satin Alma " Medeni
Davramig durum
e 7

Yag Egitim Toplam [:'m"',m{,
Durumu Geliri Sahipli

Aragtirmanin modeli ve amaci dogrultusunda gelistirilen hipotezler su sekildedir:

Hi: Katilimeilarin cinsiyetleri agisindan anlik satin alma davraniglarinda anlaml

farklilik vardir.

H: Katilimcilarin ¢ocuk sahipligi agisindan anlik satin alma davranislarinda

anlamli farklilik vardir.

Hs: Katilimeilarin medeni durumlari agisindan anlik satin alma davranislarinda

anlamli farklilik vardir.

Hs: Katilimcilarin yas diizeyleri acisindan anlik satin alma davranislarinda

anlamli farklilik vardir.

Hs: Katilimcilarin egitim durumlar agisindan anlik satin alma davraniglarinda

anlamli farklilik vardir.

He: Katilimeilarin toplam gelir durumlarnn agisindan anlik satin  alma

davraniglarinda anlamli farklilik vardir.

2.5. Verilerin Analizi
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Arastirma ile toplanan veriler, SPSS programi kullanilarak analiz edilmistir.

Calismada analizinin yani sira yas, medeni durum, gelir, egitim durumu, ¢ocuk

sahipligi ve cinsiyete gore anlik satin alma davranmiglari arasinda farkliliklart

arastirmaya yonelik t-testi

ve anova testi analizlerine yer verilmistir.

Givenilirligin belirlenmesi i¢in Cronbach Alpha Testinden yararlanilmistir.

2.6. Arastirmanin Bulgulan

Tablo 1: Arastirmaya Katilan Bireylerin Demografik Ozellikleri

Sikhk |  Yuzdelik | Sikhk |  Yizdelik

Cinsiyet Egitim Diizeyi

Kadmn 178 57,6 Lise 21 6,8

Erkek 131 42 4 YUkSGkOkU' 14 45

Toplam 309 100 Universite 105 34,0
Lisansustu 93 301
Doktora '

309 100

Yas Aylik Gelir

18-25 37 12,0 1000 TL alt: 23 7.4

26-35 172 55,7 1001-1500 TL 3 1,0

80 25,9 1501-2000 TL
jg'gg 16 5,2 2001-2500 TL 12053 383;13
) 3 1,0 2501-5000 TL '

56-65 1 03 5001 TL ve 117 37,9

66 ve Uzeri 309 100 Uzeri 38 12,3

Toplam Toplam 309 100

Medeni Cocuk

Durum Sahipligi 121 39,2

Evli 175 56,6 COCUklU 188 60.8

. 134 43,4 Cocuksuz ’
Bekar 309 100 Toplam 309 100
Toplam

Arastirmaya katilan bireylerin demografik 6zellikleri incelenecek olursa,

katilimcilarin %57,6’s1 kadin, %42,4°1 erkek tiiketicilerden olusmaktadir. Bu

oran, ankette her iki cinsiyetten olan tiiketicilerin diisiincelerini yansitmasi igin

uygundur.

Arastirmaya katilan tiiketicilerin egitim durumu yiiksek oldugu goriilmektedir.

En biiyiik grubu tniversite diizeyinde egitimi olan tiiketiciler olusturmaktadir

(%34). Universite mezunlarindan sonra en yiiksek katilim1 %30, 1’1 ile lisansiistii
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mezundur. Diger katilanlarin egitim diizeyleri sirasiyla %24,6’1 doktora mezunu,

%6,8’1 lise mezunu ve %4,5°1 yiiksekokul mezunundan olugmaktadir.

Ankete katilanlarin yas dagilimi ise %12 18-25 yas, %55,7 26-35 yas, %25,9 36-
45 yas, %>5,2 46-55 yas, %1 56-65 yas, %0,3 66 yas ve lizerindedir. Ortalama yas
33,6 olarak c¢ikmistir. Bu durum ankete katilan tiiketicilerin genglerden

olustugunu gostermektedir.

Ankete katilanlara ¢ocuk sahipligi agisindan bakildiginda %39,2 ¢ocuklu, %60,8

cocuksuz tiiketicilerden olustugu goriilmiistiir.

Ankete katilanlar medeni durum agisindan degerlendirildiginde %56,6’simnin evli,

%43,4’liniin bekar oldugu goriilmektedir.

Gelir gruplan igerisinde en biiyiik payr 2501-5000 TL gelire sahip olanlar
olusturmaktadir (%37,9). %33,3’liik bir oranla 2001-2500 TL gelire sahip olanlar
ikinci sirada yer alirken bunu sirasiyla, %12,3 5001 TL ve Uzeri gelire sahip
olanlar, %8,1 1501-2000 TL gelire sahip olanlar, %7,4 1000 TL alt1 gelire sahip
olanlar ve %1 1001-1500 TL gelire sahip olanlar takip etmektedir.

2.7. Arastirmanin Giivenirliligi

Anlik satin alma 6lgeklerinden Torlak ve Tiltay’mn 2010 yilinda makalesinden
alman Weun ve digerlerinin dlgegi 5 maddeden olusmaktadir Cronbach’s Alfa
degeri 0,863 cikmustir. Olgek Yiiksek derecede giivenilirdir. Olcekteki 5. madde
“Aligveris listemde olmayan seyleri satin almaktan kacinirim.” ifadesi ters olarak

kodlanmstir.
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Tablo 2: Anlik Satin Alma Olgeginin Giivenilirlik Katsayilar1 Analizi

kaginirim

Alpha Cronbach
Degeri Alpha
Degeri
Aligverise ¢iktigimda almaya niyetim olmayan bazi ,820
seyleri satin alirim
Plansiz satin almalar yapan biriyimdir ,7194
Gergekten ilging bir sey gordiigiimde sonuglarini ,838
diisiinmeksizin onu satin alirrm
Sebepsiz olarak satin almak eglencelidir ,813
,863
Aligveris listemde olmayan seyleri satin almaktan ,885

2.8. Hipotezlerin Test Edilmesi

Tablo 3: Cinsiyete Gore Anlik Satin Almaya Y 6nelik t-Testi Sonuglar

Std. Std.
N Mean ErrorM T | Sig.
Deviation ean
/:AN'IF_IIII\T Kadin | 178 | /1000 | 64607 | 04842
468 | 696
ALMA Erkek | 131
TOPLAM 41252 | 68807 | .06012

Cinsiyete gore anlik satin alma davranislarinda fark olup olmadigini 6lgmek icin

bagimsiz gruplar t-testi yapilmistir. Yapilan t-testleri sonucunda degerin p=

0,696 > 0,05 ¢ikmasindan dolay1 kadmlarla erkekler arasinda anlamli bir fark

bulunmadig1 ortaya ¢ikmustir.
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Tablo 4: Cocuk Sahipligine Gore Gore Anlik Satin Almaya Yonelik t-Testi
Sonuglari

Std. Std.
N Mean Error T Sig.
Deviation | Mean

ANLIK Cocuklu

SATIN 121 4.1488 ,65040 ,05913
ALMA 135 | ,893

TOPLAM

Cocuksuz 188

4,1383 ,67311 ,04909

Cocuk sahipligine gore anlik satin alma davranislarinda fark olup olmadigim
6lgmek icin bagimsiz gruplar t-testi yapilmistir. Yapilan t-testleri sonucunda
ulagilan deger p=0,893> 0,05 olmasindan dolayi, ¢ocuk sahibi olanlar ve

olmayanlar arasinda anlik satin alma agisindan farklilik yoktur.

Tablo 5: Medeni Duruma Gore Gore Anlik Satin Almaya Yonelik t-Testi

Sonuglari
Std. Std.
N Mean ErrorM | T Sig.
Deviation ean
ANLIK  [Evli 175 | 4,1406 | ,64977 | ,04912
SATIN
ALMA 055 408

TOPLAM |Bekar 134 4,1448 ,68294 ,05900

Medeni duruma gore anlik satin alma davranislarinda fark olup olmadigim
Ol¢mek icin bagimsiz gruplar t-testi yapilmustir. Yapilan t-testleri sonucunda
ulagilan deger p=,403> 0,05 olmasindan dolay1, evliler ve bekarlar arasinda anlik
satin alma acgisindan farklilik tespit edilememistir. Sifir hipotez “Ho: Anlik satin
alma davranislariyla medeni durum arasinda farklilik yoktur.” hipotezi kabul

edilir.
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Tablo 6: Yas Durumuna Gore Anlik Satin Almaya Yonelik Anova Testi Analizi

ANOVA
Sum of MeanSqua
Squares df re F Sig.
BetweenGrou
ANLIK SATIN PS 478 5 ,096 215 | ,956
ALMA —
TOPLAM WIthinGroups| 435417 | 303 446
Total 135495 | 308

Yasa gore anlik satin alma davranislarinda fark olup olmadigini 6l¢mek igin

varyans analizleri yapilmistir. Yapilan analizler sonucunda ¢ikan degerin

p=0,956>0,05 olmasindan dolay1 anlik satin alma davranislar1 agisindan yasa

gore bir farklilik tespit edilememistir.

Tablo 7: Egitim Durumuna Gdre Anlik Satin Almaya Yonelik Anova Testi

Analizi
ANOVA
Mean
Sum of
Squares f Square Sig.
BetweenGrou
ANLIK ps 3,719 4 ,930 2,145 | ,075
SATIN ALMA——
ToPLAM  |WVIthinGroups) 4 776 304 433
Total 135,495 308

Egitime gore anlik satin alma davranislarinda fark olup olmadigini dlgmek igin

varyans analizleri yapilmistir. Yapilan analizler sonucunda degerin p=,075>0,05

olmasindan dolay1 anlik satin alma davramislari agisindan egitime gore bir

farklilik tespit edilememistir.
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Tablo 8: Gelir Durumuna Gore Anlik Satin Almaya Yonelik Anova Testi

Analizi
ANOVA
Sum of MeanSqua
Squares df re Sig.
BetweenGrou
ANLIK ps 3,032 5 ,606 1,387 ,229
SATIN ALMA|——
ToPLAM  [VithinGroups| o) 465 303 437
Total 135,495 308

Gelir durumuna gore anlik satin alma davranislarinda fark olup olmadigini
6l¢mek i¢in varyans analizleri yapilmistir. Yapilan analizler sonucunda ¢ikan
deger p=0,229>0,05 oldugundan diizeyi anlik satin alma davranislar1 gelir

durumuna gore farklilik gostermemektedir.

SONUC

Diinyada yasanan degisimler sonucunda tiiketicilerin istek ve ihtiyaclari
farkliliklar gostermektedir. Bu degisime bagli olarak insanlarin tiiketim
aliskanliklari, bos zamanlarini degerlendirme bigimleri ve aligverise ¢ikma
amagclar1 degigsmektedir. Yeni tiiketici, tiriinleri sagladigi temel faydanin yani sira
sagladigi hedonik (hazci) (hazci) faydadan dolayr da satin alan bir yapidadir.
Ayni zamanda, aligverisi eglenceye doniistiirme ¢abasi i¢cinde olmasindan dolayz;
temel ihtiyacinin giderilmesinden ziyade bos vakitlerini degerlendirmek, stres

atmak veya ruh halini degistirmek amaciyla da ¢ikmaktadir.

Bu c¢alismanin amaci, hazir giyim sektoriindeki tiiketicilerin demografik
faktorlerinin anlik satin alma davranislarinda bir farkliliga neden olup olmadigini
belirlemektir. Arastirmanin ana kiitlesini Istanbul ve Sanliurfa’da yasayan hazir
giyim tiiketicileri olusturmaktadir. Anketler 327 tiiketici tarafindan
doldurulmustur. Anketler 01.10.2012 ile 01.12.2012 tarihleri arasinda iki ay siire

ile Istanbul ve Sanliurfa illerinde yapilmustir.

Tiiketicilerin satin alma davranislari kiiltiirel unsurlara gore degismekte olup her

kiiltiirin kendi icinde farkli degiskenleri bulunmaktadir. Bu degiskenler
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tiikketicilerin {irinleri degerlendirmesine dogrudan etki etmektedir. Bundan
dolay1, calismada kullanilacak ol¢ek belirlenirken 0Glgegin Orneklemdeki
tilketicilerin 6zellikleri ile uyum saglamasi gerekmektedir. Calismada; anlik satin
alma oOlgegini belirlemek i¢in Torlak ve Tiltay’in Tiirk tiiketicilerin anlik satin
alimlarinda gegerli Olgegi tespit etmek amaciyla yazmis oldugu makalenin
soncunda ortaya c¢ikan Weun’in Olgeginden yararlanilmigtir. Bu 6lgegin
secilmesinin nedeni 6lgegin giivenirliginin makalede kullanilan diger dlgeklere

gore daha yiiksek olmasidir.

Aragtirmaya katilan bireylerin demografik 06zellikleri incelenecek olursa,
katilimeilarin %57,6’s1 kadin, %42,4°1 erkek tiiketicilerden olusmaktadir. Bu
oran, ankette her iki cinsiyetten olan tiiketicilerin diisiincelerini yansitmasi igin
uygundur. Arastirmaya katilan tiiketicilerin egitim durumu yiiksek oldugu
goriilmektedir. En biiylik grubu iiniversite diizeyinde egitimi olan tiiketiciler
olusturmaktadir (%34). Universite mezunlarindan sonra en yiiksek katilimi
%30,1°1 ile lisansiistii mezundur. Diger katilanlarin egitim diizeyleri sirasiyla
%24,6’i doktora mezunu, %6,8’i lise mezunu ve %4,5’i yiiksekokul mezunundan
olugmaktadir. Ankete katilanlarin yas dagilimi ise %12 18-25 yas, %55,7 26-35
yas, %25,9 36-45 yas, %5,2 46-55 yas, %1 56-65 yas, %0,3 66  yas ve
tizerindedir. Ortalama yas 33,6 olarak c¢ikmistir. Bu durum ankete katilan
tiikketicilerin genglerden olustugunu gostermektedir. Ankete katilanlara ¢ocuk
sahipligi acisindan bakildiginda %39,2 ¢ocuklu, %60,8 cocuksuz tiiketicilerden
olustugu goriilmiistiir. Ankete katilanlar medeni durum agisindan
degerlendirildiginde %56,6’s1nin evli, %43,4’iinlin bekar oldugu goriilmektedir.
Gelir gruplan igerisinde en biiyiik payr 2501-5000 TL gelire sahip olanlar
olusturmaktadir (%37,9). %33,3’liik bir oranla 2001-2500 TL gelire sahip olanlar
ikinci sirada yer alirken bunu sirasiyla, %12,3 5001 TL ve tizeri gelire sahip
olanlar, %8,1 1501-2000 TL gelire sahip olanlar, %7,4 1000 TL alt1 gelire sahip
olanlar ve %1 1001-1500 TL gelire sahip olanlar takip etmektedir.

Tirkiye’deki bayan tiiketicilerin erkeklere kiyasla giyim ve yiyecek sektdriinde
daha ¢ok anlik satin alma yaptig1 tespit edilmistir (Uner, 2005, s.161-168).

Ankete katilan tiiketicilerin anlik satin almalar1 ile demografik o6zellikleri
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arasindaki iliskilere de bakilmustir. Sonuglara gore; kadinlarin ve erkeklerin anlik
satin alma davranislarinda anlamli bir farklilik gézlemlenmemistir. Dittmar ve
arkadaglarinin yapmis oldugu calismada da bayanlarm anlik satin almayi
duygusal degerlerden dolay1 yaptigi ortaya konmustur (1995, s.132).
Arastirmanin bulgular1 daha Once yapilan arastirmalarla ortigmemektedir.
Calismanin sonuglarina gore, evliler ve bekarlar arasinda anlik satin alma
acgisindan farklilik tespit edilememistir. Cabuk ve Giires’in yapmis oldugu
caligmada anlik satin alimlar yapan tiiketicilerin ¢ogunlugunun bekar veya daha
az sayida ¢ocuk sahibi oldugu ortaya konmustur (2008, s.28). Caligmada ise
cocuk sahipligi acisindan da anlhk satin almalarda farkliliklar tespit
edilememistir. Caligmaya gore anlik satin almalarda yas gruplarinda gore farklilik
tespit edilememistir. Arastirmaya katilan katilimcilarin agirlik yas ortalamasi
31,8 olarak ¢ikmugtir. Yas dagilimi ise %12,0 18-25 yas, %55,7 26-35 yas arasi
ciktigt  disliniildiginde,  ankete  katilanlarin  genglerden  olustugu
gozlemlenmektedir. Yapilan bir aragtirmada, 18-39 yas arasindaki bireylerin
anlik satin alma yapma oranlarimin daha yiiksek oldugu bulmustur. Bireylerin
onceki ve sonraki yaslarda anlik satin alma davranigi degisiklik gostermektedir
(Wood, 1998, 5.315-316). Bagka bir ¢alisma; anlik satin almay1 genglerin daha
¢ok yaptigini belirtmistir (Ditmar ve dig., 1995:509-511). Yapilan tiim ¢alismalar
birbirini destekler niteliktedir ve tiiketicilerin yas1 biyiidiikge anlik satin alma
yapma olasiligr azaldigi ortaya c¢ikmistir. Calismada, anlik satin alma
davraniginin egitime gore farklilik gdstermedigi ortaya ¢ikmustir. Calismada,

anlik satin alma davranisi gelire gore farklilik géstermedigi ortaya ¢ikmustir.

Bundan sonraki ¢alismalarin daha biiyiik bir tiiketici kitlesi iizerinde yapilmasi
ve Uriin tlriiniin degistirilmesi sonuglarin genellestirilmesi i¢in daha faydal
olacaktir. Demografik faktorlerin anlik satin almaya etkisinin 6l¢iimlenmesinde
deney yonteminin kullanilmasi daha etkili olacaktir. Anlik satin almay1 etkileyen
bir ¢ok faktoér bulunmaktadir. Ancak bu calismada bu faktdrlerden demografik
faktorler ele alinarak incelenmistir. Anlik satinalma davranigi literatiirde
belirtilen fiyat, tutundurma, dagitim, var olan para, zaman vb. gibi birgok

degiskenlerle de iliskili olabilmektedir. Dolayisiyla, ileriki ¢aligmalarda anlik
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satin almaya etki eden diger faktorlerin bir arada ele alinmasi ile daha kapsamli

bir model olusturulabilir.
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