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Oz

Bu calisma ile Kasim Ay (2022 Yihi) icerisinde yapilan Efsane, Sahane, Stiper Indirim/Cuma Giinlerinde
tiiketicilerin demografik Ozelliklerine gore satin alma davrarislari incelenmistir. Arastirma nicel
arastirma yontemlerinden “Genel Tarama Modeli” yaklasimina gore tasarlanmistir. Bu dogrultuda
Ankara’da yasayan tiiketicilerden kolayli 6rnekleme yontemiyle belirlenmis kisilerle yiiz yiize anket
teknigi ile veri toplanmigtir. Elde edilen veriler SPSS 26 istatistik programi kullanilarak elektronik
ortamda islenmis; hipotezleri test etmek amaciyla elde edilen verilere frekans, t-testi ve anova analizleri
yapilmistir. Calismada oncelikle tiiketici satin alma davranisi konusu ele alinmis, ardindan bu davranis
etkileyen faktorlerden demografik 6zellikler aciklanarak, belirli bir siire igerisinde yapilan indirim
glinlerinde tiiketicilerin satin alma davranislar1 irdelenmistir. T-testi ve Anova analizi sonucunda
indirim giinlerinde tiiketicilerin satin alma kararinda cinsiyet ve yas degiskenine gore farklilik
bulundugu; medeni durum, 6grenim durumu, meslek ve gelir diizeyi degiskenlerine gore ise farklilik
bulunmadig1 goriilmiistiir.
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Abstract

With this study, the purchasing behaviors of consumers according to their demographic characteristics
were examined on the Legend, Fabulous, Super Sale/Fridays held in November (2022). The research
was designed according to the "General Survey Model" approach, one of the quantitative research
methods. In this direction, data were collected from consumers living in Ankara using a face to face
survey technique with people who were determined by convenience sampling method. The obtained
data were processed electronically using SPSS 26 statistical program, frequency, t-test and anova
analyzes were performed on the data obtained to test the hypotheses. In the study, first of all, the subject
of consumer purchasing behavior was discussed, and then the demographic characteristics of the factors
affecting this behavior were explained, and the purchasing behavior of consumers on discount days
made within a certain period of time was examined. As a result of the T-test and Anova analysis, it was
found that there was a difference in the purchasing decision of consumers on discount days according
to the gender and age variable; It was seen that there was no difference according to the variables of
marital status, education level, occupation and income level
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GIRiS

Fiyat, tiiketicilerin bir iiriinii satin almak amaciyla dikkate aldig1 ilk unsurlardan biridir. Bu dogrultuda
mal veya hizmetin fiyat: tizerindeki degisiklikler satin alma karar1 {izerinde de hizla degisiklige neden
olabilir. Uzun siiredir satin alinmas: diisiiniilen bir {irtiniin fiyat1 indirime girmisse, tiiketici zaman

kaybetmeden {iriinii satin almaya ¢aba gosterecektir. Benzer sekilde {iriin fiyatinda tiiketicilerin 6deme
yapabileceginden fazla artis olmas1 durumunda o iiriinii almaktan vazgecebilir (Yemez, 2020:5).

Fiyatlandirma ile tiiketicilerin satin alma davramsi arasinda pozitif bir iliski bulunmaktadir.
Tiiketicilerin satin alma davramisinda istekli olmasi fiyatin uygun tutulmasina bagh olarak degisiklik
gostermektedir (Al-Salamin ve Al-Hassan, 2016:72). Uyguntiirk ve Kara (2023:643) calismalarinda, gelir
artistyla birlikte tiiketicilerin daha kusursuz ve en iyi kaliteyi hedefleyen satin alma davranislarim
sergilediklerini; aylik gelir arttik¢a satin alma davramisinin odaginda modanin yer aldigmi, gelir
diistiikge de fiyatin satin alma davranisinin odaginda bulundugunu belirtmislerdir.

Tiiketiciler, istek ve gereksinimlerinin karsilanmasi i¢in satin alma davranisi sergilediklerinde malin
veya hizmetin segilmesi sirasinda pek ¢ok alternatifle karsi karsiya kalmakta olup karar verme siirecini
etkileme ihtimali olan bir¢ok faktorii incelemek durumundadir. Burada tiiketici satin alma davranist
{izerinde etkisi olacak ¢ok fazla faktérden bahsetmek miimkiin olacaktir (Kutlu, 2019: 28). Insanlarin
belli bir durum karsisindaki davranis sekillerini etkilemekte olan birtakim unsurlar bulunmaktadir.
Tiiketiciler, yas, gelir, egitim, begeniler ve diger unsurlar bakimimndan 6nemli derecede farkhiliklar
sergilemektedirler. Tiiketicilerin satin alma karar1 sirasindaki davranislari da bu unsurlardan
etkilenmektedir (Bakshi, 2012:2). Lakshmi, Niharika ve Lahari (2017:35) calismalarinda; satin alma
kararlarinda biitiin unsurlarin énemli birer roliiniin oldugunu ve cinsiyetin diger unsurlar arasinda
onemli bir yerinin bulundugunu; kadin ve erkek tiiketicilerin aligveris sirasindaki kararlari ve satin
alma davranislarinda biiyiik farkliliklarin goriildiigiinii 6ne siirmektedirler. Uyguntiirk ve Kara'nin
(2023:640) calismasinda, tiiketici yasinin artmasiyla birlikte birden bire aligveris yapma ya da 6zen
gostermeme davraniglarinda azalma goriildiigii ifade edilmektedir.

Thtiyaglarin karsilanmasi ve yasamin bir parcasi olarak bilinen tiiketim olgusu kisilerin ve gevre
faktorlerinin etkisiyle degisiklikler gosterebilmektedir. Gegmisten gelen, giliniimiizde var olan ve
gelecege devam eden tiiketim anlayis: kisiler icin fizyolojik ihtiyaclarin saglanmasinin disinda birer
sosyal etkinlik olarak da anlamlandirilmaktadir (Karab1yik ve Akkilig, 2022:135).

Black friday Tiirkiye’de degisik isimlerle adlandirilan ve aligverisin senlik havasina biiriindiigii indirim
giinleri olarak bilinmektedir. ilgili kampanya giinleri, markalarin degisik isimler vermesiyle, farkli tarih
araliklarinda sene boyunca devam eden bir karnaval haline getirilmistir (Cergi, 2021:35). Tiiketiciler
tarafindan oyun, eglence aktivitesi gibi goriilen ve pek ¢ok kampanya giinii arasindan kabullenilen
black friday kampanyalarinin, zaman, cesitlilik ve fiyatlandirma agisindan da fayda sagladig:
diisiiniilmektedir. Bu kampanyalar {ilkemizde genel olarak “Efsane Cuma” olarak adlandirilmakta ve
uygulanmaktadir (Ulusoy ve Civek, 2021:3).

ABD’de bilinen ve daha sonra diger tilkelere yayilmis olan Black Friday (Muhtesem Cuma); bu giin,
diinyanin pek ¢ok yerinde hesapli aligveris zamani seklinde adlandirilmaktadir. Ulkemizde de bu
donemlerde hem fiziki hem de ¢evrimici (online) magazalarda, gesitli isimlerle indirimler uygulanarak
kampanyalar yapilmaktadir. Kiiltiirel degisiklikler dikkate alinarak firmalar tarafindan pazarlamaya
sekil verilmektedir (Baydas vd., 2020:87).

Glintimiizde gesitli amaglar icin kisa siireli donemlerde, farkli isimlerle yapilan “Black Friday, Efsane,
Sahane, Siiper Indirim/Cuma Giinleri” ne 6zel indirim kampanyalarinin; igletmelerin taninmasi,
rakiplerinden farklilasmasi, marka sadakatinin saglanmasinin yaninda tiiketicilerin satin alma
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kararlarinda da onemli derecede etkisi bulunmaktadir. Calismada belirli bir siire igerisinde yapilan
indirim kampanyalarinn tiiketicilerin demografik 6zelliklerine gore satin alma davranislarina etkisini
incelemek amaglanmistir.

KAVRAMSAL CERCEVE
Tiiketici Davranislar

Mal ve hizmetlerin ne zaman, nasil, nereden ve kimden satin alinacag: ya da satin alinip alinmayacag:
konusunda kisilerin kararlarina iligkin stire¢ tiiketici davraniglarini ifade etmektedir. Ugili slireg,
trtiniin satin alma diisiincesinin dogmasiyla baslar ve iiriinii alip kullandiktan sonra degerlendirme
asamasina kadar devam eder. Bu asamada tiiketicilerin davraniglarini inceleyen ve inceleme
dogrultusunda yerinde kararlar alarak uygulamaya gegen kurumlar basarili olmaktadir (Cabuk vd.,
2012:1).

Baska bir tanimla; tiiketicilerin iiriin veya fikre yonelik satin almadan onceki davranisi, satin alma
esnast ve satin almadan sonraki davramiglarimin timii tliketici davramigini ifade etmektedir.
Tiiketicilerin esnek yapili satin alma davranislar1 nedeniyle, bu davranislarda degisik dénemlerde
degisik ozellikler goriilebilmektedir (Yildiz, 2020:387).

Satin alma karar, tiiketiciler tarafindan o anda ihtiyag hissedildigi icin verilmeyebilir. Tiiketicilerin,
zaman zaman ileride ihtiyag¢ hissedilebilecek veya simdi fiyatinin diger donemlere gore daha uygun
olmasi nedeniyle acil ihtiya¢ duyulmasa bile satin alma karar: aldiklar1 da goriilmiistiir. Tiiketiciler bu
dogrultuda indirim kampanyasi déneminde ihtiya¢ duymadiklar: mal ve hizmetleri de alabilirler. Bu
durumun sebebi, indirim kampanyasi donemi icinde iiriinlerin ciddi anlamda indirime girmelerinden
veya ileride bu iirlinlerin fiyat artisinin fazla olmasi konusunda siiphelerden kaynakli olabilir. Sonug
itibariyle tiiketiciler gesitli nedenlerle satin alma yapmaktadirlar. Isletmeler bu satin alma dénemlerini
ve satin alma sayisini degistirmek igin farkli promosyon uygulamalar1 yapma fikrine yoneltmektedir
(Yemez ve Sagir, 2021:311).

Isletmelerin, yogun olan rekabet durumunda basarili olabilmesi icin tiiketicilerinin davraniglarim
etkilemesi 6nemlidir. Bu rekabet durumuyla bas edebilmek igin tiiketicilerin davranislarini etkileyen,
kisisel, kiiltiirel, sosyal, psikolojik etmenlerin dikkate alinmasi gerekli olmustur. Temel amaci kar elde
etmek olan isletmelerin; devamlilik saglamak, tiiketicileri satin alma davranisina yonlendirmek ve
tiiketicilerin isletmenin miisterisi olmasini saglamak amaglariyla tiiketici davranislarmi bilmesi
gerekmektedir (Arslan ve Yavuz, 2020:167).

Demografik Faktorler

Kisilerin cinsiyeti, yasi, gelir diizeyi, egitimi, mesleki durumu gibi faktorler demografik faktorleri ifade
etmekte olup kisiyi tanimlayan ve satin alma davrarsin etkileyen bu 6zelliklerin analiz edilmesi son
derece onemlidir (Eren, 2009:175). Yasimiz, egitim durumumuz, zenginligimiz ve kabiliyetimiz ne
olursa olsun herkes birer tiiketicidir. Tiiketici davranislarini anlamak bu sebeple, pazarlamacilar ve satig
yapanlar icin oldukg¢a 6nemli bir sorumluluk haline gelmektedir (Al-Salamin ve Al-Hassan, 2016:64).

Yas, cinsiyet, medeni durum, gelir durumu, egitim durumu, meslek gibi kisi bazli 6zellikler, satin alma
stirecinde kararlar1 biiyiik oranda etkileyen demografik faktorlerdir. Yas faktorii, kisinin ne tiir
iiriinlere, ne tarz ve bicimlere dogru hareketini etkiler. Bunun yani sira bireylerin medeni durumu, evli
kisilerin ¢ocuklarinin bulunup bulunmamasy; cinsiyetleri, ekonomik durum, egitim durumu, meslekleri
satin alma durumunda kararlari biiyiik dlgiide etkileyen bireysel unsurlardir. Benzer aylik kazanci olan
bekar kisiler ile evli veya ¢ocugu olan kisilerin satin alma kararlar1 degisik olabilmektedir. Benzer
kazang saglayan kamudaki miidiir veya miihendisle, egitim durumu diisiik seviyede olan ve yasam
seklinde miidiir veya miihendise gore degisiklikler olan iscinin kararlar1 da oldukca degisik olacaktir
(Oriicii ve Tavsanci, 2001:111).

211



Sena YAVUZ ve Kadri Gokhan YILMAZ

Yas

Bireylerin yasamlar1 siiresince ihtiyacglari, begendikleri seyler, toplumdaki yerleri degisiklige
ugramaktadir. Bireysel degisken olan yas faktoriine bagimli halde olusan bu degisiklik ve doniismeler
tiiketimde segimleri etkilemektedir. Bu baglamda yas, tiiketicilerin satin alma davranislarinda etkiye
sahiptir (Cevik ve Kiran, 2022:1971).

Bireyin satin alma davranislar1 {izerinde, dogdugu kusak, aile yapisi, yetistigi kiiltiir, yasanilan
cografyada taniklik edilen olaylar da etkili olmaktadir. Varlikli bir dénem iginde yasayan bir kusakla;
yokluk, kitlik gibi donemleri yasamis bir kusagin satin alma davranislar farklihk gostermektedir
(Sandikct ve Soy, 2020:334). Kusaklarin yaslanmasi ve yerlerine yeni kusaklarin gelmesiyle birlikte
kisilerin tutum ve davranislari, inan¢ ve yasam bicimleri benzer sekilde degisiklige ugramaktadir
(Adigiizel vd., 2014:168). Literatiirde yer alan c¢alismalarda kusaklara gore tiiketici davranislari
incelendiginde; Coskun (2019:284) calismasinda X kusaginda bulunan kisilerin, satin alma
davranisindan 6nce markalar hakkinda arastirma yaptiklar1 ve segilen markalarda fiyat unsurunu
onemsedikleri goriilmiistiir. X kusag1 internet iizerinden alisverisi pek tercih etmemekte, daha ¢ok
yerinde alisverisi, pazarligl, magaza calisanlariyla iletisim kurmay: istemektedir. Ciinkii aligveris bu
kusak icin sosyallesmenin bir parcasi olarak goriilmektedir. Giivenilen, taninan ve tecriibe edilen
markalardan kolaylikla vazge¢meyen x kusagi, iirtin deneyimlemeye de uzak noktadadir (Giines,
2020:38). Y kusag1 miisteri olarak ekonomik giicii erkenden bulan, ¢ogunlugunun kredi kartina sahip
oldugu ve alisveris kararlarini kendilerinin verdigi bir kusaktir. Diger kusaklara gore karsilastirma
edilemeyecek diizeyde aligveris bagimlist olup tiiketim toplumunu olusturmaktadirlar (Izmirliogly,
2008:53). Teknolojiyi aktif olarak kullanan Z kusag1, satin alma asamasinda fazla bilgiye maruz kalarak
bilgi karmasas1 yasamaktadir. Tiiketicilerin bircogu ekonomik 6zgiirliige ulasmamus, 18 yas ve altindaki
kisilerden olusmaktadir. Bu nedenle alisveristen kaginma ve dikkatsiz alisveris odaklilik goriilmektedir
(Ozden, 2019:17). Cogunlugu aktif sosyal medya kullanicis1 olan Z kusagi, aligveris kararlarinda e-
ticaret sayfalarinin sosyal medya tanitimlarimin etkili oldugunu diisiinmektedir. Miisrif gibi goriinseler
de para biriktirmeyi tercih etmekte ve kampanyalar1 yakindan takip ederek, firsat sitelerini aktif olarak
kullanmaktadirlar (Tas vd., 2017:1038). Gelecegin tiiketici grubunu olusturacak olan Alfa kusagy, sosyal
medyay1 sekillendirip, popiiler kiiltiirii etkileyecek bir nesildir. Alfa kusag: giiniimiiziin en geng nesli
oldugu halde ebeveynlerinin marka ve satin alma kararlarinda etkiye sahiptirler (Giizel, 2021:266).

Yas gruplarina gore bir¢ok mal ve hizmet degisik miktarlarda ve cesitli amaclarla kullanilir. Yag
gruplarmi tanimlayan fiziki ve gelisimsel degisikliklerin sosyal ve psikolojik farkliliklar gostermesi
nedeniyle isletmeciler tarafindan yas gruplar1 pazarlama plani olusturulurken dikkate alinmaktadir
(Tekvar, 2016:1605). Bu konuda yapilan benzer calismalarda yas gruplar1 arasinda satin alma
davrarnuslarinin farklilastign goriilmektedir. Kusaklara gore tiiketim egilimlerinin belirlenerek buna
yonelik pazarlama plani olusturulmas: isletmelerin rekabet {istiinliigtinii saglamalar1 bakimindan
onemli olacaktir.

Cinsiyet

Miisterilerin karar verme davranislarini etkileyen unsurlar iginde cinsiyet, en énemli olan unsurlardan
bir tanesidir. Cinsiyet, kadin ve erkeklerin toplumsal agidan iligkilerini, iistlendikleri gorev ve
ylikiimliiliiklerini belirtir. Kadinlarin ve erkeklerin becerileri, nitelikleri ve muhtemel davrarus sekilleri
hakkinda gerceklesmesi beklenenler zaman icinde degisir. Bu beklentiler farkl kiiltiirlerde ve kiiltiirler
arasinda da degiskenlik gosterir (Bakshi, 2012: 4). Satin alma davranisini etkileyen bir faktdr olarak
cinsiyetin belirli bir egilimi bulunmaktadir. Erkek tiiketiciler satin alma siirecinde hizli, pratik bir siireg
takip etme ve daha ¢ok fayda saglamaya yonelik tercihlerde bulunur. Bunun i¢in kararlarini gercege
dayali verirken kadin tiiketiciler hazclik egiliminde olup duygusal yonlii karar vermeyi tercih
etmektedirler (Chen, 2020:6). Cinsiyet farkliligi; begenilere ve sekillere kars: tiiketicilerin sergiledigi
6zende de degisiklik olmasina neden olmaktadir (Onciil Vd, 2019:209).

Faktorler arasinda cinsiyet olduk¢a 6nemli olup satin alma kararinin verilmesinde 6nemli bir yer
almaktadir. Cinsiyet tiiketicilerin farkli o&zelliklerini sekillendirmektedir. Aligveris sirasinda

212



Yonetim, Ekonomi ve Pazarlama Arastirmalar: Dergisi, 7(4):208-222

tiiketicilerin karar verme, satin alma davramglarinda cinsiyetleri dogrultusunda farkli yaklasimlar
gosterdikleri goriilmektedir (Chen, 2020:12). Cinsiyet, tiim topluluklarda sosyal bir kategori olup,
tiikketici davraniglarinda bariz bicimde degiskenlik etkisi bulunan kritik bir yere sahiptir (Seker,
2016:2205).

Egitim, Meslek, Gelir Durumu

Satin alma kararmi etkileyen faktorlerden biri olan meslekler, kisilerin hayatlarini siirdiirebilmek
amaciyla yapilan islere verilecek isimler seklinde adlandirilabilir. Bu isimler birtakim egitim ve tecriibe
ile elde edilir (Ozal, 2015:16).

Egitim sonucunda secilen meslek gruplari birbirlerine baglh unsurlar1 olusturmaktadir. Tiiketiciler
calistiklar: isler sonunda gelir elde etmektedir. Satin alma davranislar1 da elde edilecek kazanglar
neticesinde kisilere gore farklilik gdstermektedir (Kutlu, 2019:31).

Satin alma davramisinin kuvvetini gosteren 6nemli faktorlerden biri de kisilerin geliridir. Bireylerin
unvani pek ¢ok durumu etkide biraktig1 gibi tiiketici davranisini da etkisi altina almaktadir. Meslegini
yaparken giyilmesi uygun olan bir giysiyi, sosyal durumuna da uyumlu olmasi i¢in ¢aba gosterir bir
davranis gosterebilmektedir (Arslan, 2019:33).

Medeni Durum

Tiiketim aligkanligini dogrudan etkileyen faktorlerden biri de tiiketicilerin bekar veya evli olmalidir.
Ornegin, bekar bir bireyin kisisel harcamalar1 daha yogunluktayken, evli bireylerin daha ¢ok ailevi
harcamalari 6n sirada tuttugu goriilmektedir. Hane icindeki gelir bir kisi tarafindan elde ediliyorsa ve
ilgili kisi tiim ailenin ihtiyaglarini yerine getirme goreviyle yiikiimliiyse kisisel harcamaya onem
vermesi bekar bir bireye oranla daha zordur (Senveli, 2019:44).

Cografi Bolge

Kisinin yasamin stirdiirdiigii cografi bolge ve o bolgedeki yasayis bigimi, diisiinceler, kiiltiirel faktorler
satin alma davranisini ve karar verme siirecini dogrudan etkilemektedir. Kirsal ve kentsel bolgelere
yonelik olarak degisik inceleme ve ¢alismalarla markalar amaglarina ulasmaya ¢alismaktadir (Mercan,
2020:12).

YONTEM

Bu arastirma nicel arastirma yontemlerinden “Genel Tarama Modeli” ile gergeklestirilmistir. Genel
tarama modeli, 6rnekleme yolu ile evren hakkinda genel bir yargiya varmak ve tahminde bulunmak
amacini tagimaktadir. Ozellikle evren hakkinda egilimlerin saptanmasindaki faydasi nedeniyle
miimkiin oldugunca biiyiik bir drneklemden bilgi toplanmaktadir (Simsek, 2018:92). Kasim Ay (2022
Yih) icerisinde yapilan Efsane, Sahane, Siiper Indirim/Cuma Giinlerinde tiiketicilerin satin alma
davranislarinin demografik Ozelliklere gore incelenmesini amaglayan bu arastirma niceliksel
arastirmaya uygun olarak hazirlanmistir.

Arastirmanin Hipotezleri

Calisma sirasinda asagidaki hipotezler olusturularak buna yonelik analizler yapilmustir:

Hi.i: Indirim giinlerinde tiiketicilerin satin alma davranislari cinsiyetlerine gore farklilik gostermektedir.

Ho.i: Indirim giinlerinde tiiketicilerin satin alma davranislari yaslarina gore farklilik gostermektedir.

Hsi: Indirim giinlerinde tiiketicilerin satin alma davranislar1 medeni durumlarma gore farklilik
gostermektedir.

Hai: Indirim giinlerinde tiiketicilerin gore satin alma davramiglari 6grenim durumlarina farklihik
gostermektedir.

Hs.i: Indirim giinlerinde tiiketicilerin satin alma davranuslari mesleklerine gore farklilik gostermektedir.
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He:: Indirim giinlerinde tiiketicilerin satin alma davraruglari aylik gelir diizeylerine gore farklilik
gostermektedir.

Arastirmanin Orneklemi

Aragtirmanin evrenini Ankara'da yasayan ve online/fiziki magazalardan {iiriin satin alan 18 yas ve
tizerindeki tiiketiciler olusturmaktadir. Aragtirma yapilacak evrenin tiimiine ulasilamayacak olmasi
nedeniyle 6rneklemeye gidilmistir. Maliyet diisiikliigii, iznin kolay alinmasi, zaman tasarrufu, isgiicii
eksikligi gibi durumlar uygulama sirasinda kolayli Ornekleme yapilmasina neden olmaktadir
(Simsek,2018:122). Orneklem icin literatiirde (Alturusik vd., 2007:127) belirtilen "N > 1.000.000
oldugunda n=384 birim” ifadesi dogrultusunda en az 384 tiiketici dikkate almmistir. Calisma
kapsaminda anket, kolayli 6rnekleme yontemiyle belirlenen 438 kisiye uygulanmistir. 11 anket hatali
ya da eksik veri girisi nedeniyle calismadan ¢ikarilmis, 427 anket dikkate alinarak analizler yapilmistir.

Veri Toplama Araci

Veri toplama araci olarak 51i Likert tipi O0l¢ek kullanilmistir. Anket 26 adet ifadeden olusmaktadir.
Anket sorularinin cevaplar1 “1- Kesinlikle Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3-Orta Diizeyde
Katiliyorum, 4-Katiliyorum, 5-Kesinlikle Katiliyorum” bi¢iminde bes secenekli olarak belirlenmistir.
Ankette yer alan aligveris tarzina yonelik ifadeler Meg (2012) ve Merig (2019) calismalarindan, indirimler
dogrultusunda tiiketicilerin satin alma davranisini 6l¢gmeye yonelik ifadeler ise Yalman vd. (2014)'nin
calismasindan faydalanarak olusturulmustur. Son boliimde de katilimcilarin demografik 6zelliklerini
anlamak amaciyla sorulara yer verilmistir. Ankara Hacit Bayram Veli Universitesi Etik Komisyonunun,
17.05.2023 tarih ve 05 sayili toplant1 karari ile anketin uygulanmasi igin etik onay1 almmuistir. Kolayl
ornekleme yontemi ile belirlenen kisilerden veriler yiiz yiize olarak 12.06.2023-12.08.2023 tarihleri
arasinda toplanmustur.

Veri Analizi ve Kullanilan Testler

Arastirma kapsaminda elde edilen veriler SPSS 26 istatistik programi kullanilarak elektronik ortamda
islenmis; hipotezleri test etmek amaciyla elde edilen verilere frekans, t-testi ve anova analizleri
yapilmustir.

BULGULAR
Ankete Katilan Kisilere Yonelik Demografik Bilgiler

Calismaya katilan tiiketicilerin demografik 6zelliklerini tespit etmek amaciyla cinsiyet, yas, medeni
durum, egitim durumu, meslek ve aylik gelir diizeyine gore frekans analizi yapilmistir. Cikan sonuglar
asagida tablo halinde verilmistir:

Tablo 1: Katiimcilarin Demografik Ozelliklerine Gore Frekans Analizi Sonuglari

Degiskenler

Cinsiyet Katilimc1 Sayis1 % Yiizde
Kadin 238 55,7
Erkek 189 44,3
Toplam 427 100,0
Yas Katilimc1 Sayisi % Yiizde
18-25 123 28,8
26-35 150 35,1
36-45 92 21,5
46-55 36 8,4

56 ve lizeri 26 6,1
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Toplam 427 100,0
Medeni Durum Katilimci Sayisi % Yiizde
Evli 173 40,5
Bekar 254 59,5
Toplam 427 100,0
Egitim Durumu Katilima Sayisi % Yiizde
[lkdgretim 7 1,6
Lise 47 11,0
Yiiksekokul 35 8,2
Universite 257 60,2
Yiiksek Lisans 71 16,6
Doktora 10 2,3
Toplam 427 100,0
Meslek Katilimc1 Sayis1 % Yiizde
Emekli 34 8,0
Kamu Kurumu Calisan 101 23,7
Ozel Sektor Calisani 112 26,2
Ogrenci 113 26,5
Serbest Meslek 15 3,5
Ev Hanimi 20 4,7
Diger 32 7,5
Toplam 427 100,0
Aylik Gelir Durumu Katilimc1 Sayis1 % Yiizde
1000-3500 TL 62 14,5
3501-5500 TL 40 9,4
5501-7500 TL 44 10,3
7501-10000 TL 66 15,5
10001-12500 TL 57 13,3
12501 TL ve Uzeri 158 37,0
Toplam 427 100,0

Tablo 1’e gore, calismaya 238 kadin (%55,7) ve 189 erkek (%44,3) tiiketici olmak tizere 428 kisi
katilmigtir. Katilimcilarin yas araliklar incelendiginde; 123 kisinin 18-25 yas araliginda (%28,8), 150
kisinin 26-35 yas araliginda (%35,1), 92 kisinin 36-45 yas araliginda (%21,5), 36 kisinin 46-55 yas
araliginda (%8,4), 26 kisinin ise 56 yas ve lizeri (%6,1) yas araliginda yer aldig1 goriilmiistiir. Analize
gore calismaya en fazla 26-35 yas araliginda bulunan tiiketicilerin katildig1 goriilmektedir.
Katilimcailardan 173’11 evli (%40,5), 254" ise bekar (%59,5) dir.

Katilimcilarin; 7’si flkogretim (%1,6), 47’si Lise (%11), 35" Yiiksekokul (%8,2), 257’si Universite (%60,2),
71'i Lisansiistii (%16,6), 10'u Doktora (%2,3) egitim seviyesinde bulunmakta olup en yiiksek
“liniversite” egitim diizeyinde bulunan katilmcilarin oldugu goriilmektedir.
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34 katilimcinin emekli (%8), 101 katilimcinin kamu kurumu ¢alisani (%23,7), 112 katilimcinin 6zel sektor
calisan1 (%26,2), 113 katimcinin 6grenci (%26,5), 15 katilimcinin serbest meslek (%%3,5), 20
katiimecinin ev hanimi (%4,7), 32 katihmcinin ise diger (%7,5) meslek gruplarinda yer aldigi
goriilmiistiir. “Ozel sektor calisan1” ve “Ogrenci” kategorisinde yer alan katilimcilarin sayilarinin
birbirine ¢ok yakin oranda oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin aylik gelir durumuna bakildiginda; 62 kisinin 1000-3500 TL (%14,5), 40 kisinin 3501-5500
TL (%9,4), 44 kisinin 5501-7500 TL (%10,3), 66 kisinin 7501-10000 TL (%15,5), 57 kisinin 10001-12500 TL
(%13,3) ve 158 kisinin ise 12501 TL ve iizeri gelir araliginda (%37) bulundugu goriilmiistiir. Bu grup
ayni1 zamanda ankete katilan tiiketicilerin gelir durumuna gore en yiiksek yiizdelik dilime sahip gelir
aralig1 grubunu olusturmaktadair.

Olgekte yer alan ifadelere, katihmcilarin verdigi yanitlara yonelik bulgular Tablo 2’de yer almaktadir:

Tablo 2: Katihimcilarin Yanitlarina fliskin Bulgular

ifadeler N A.O. S.S.
Aligveriste fiyatin uygun olmasi benim igin yeterlidir. 427 2,89 1,05
Aligveriste {iriiniin kaliteli olmas1 benim igin yeterlidir. 427 3,52 1,06
Aligveris icin genellikle indirim giinlerini takip ederim. 427 3,27 1,04
lg%il(;i\:zri§te indirimdeki {iriinleri bagkalarindan once almak hosuma 427 283 136
Aligverise indirim giinlerinden yararlanmak icin giderim. 427 2,61 1,10
Aligveriste magazanin promosyonlar: 6nemlidir. 427 3,39 0,98
Haftada 2-3 kez aligverise giderim. 427 2,16 1,03
Genel aligverisimi yapmak i¢in indirim giinlerini bekledim. 427 2,84 1,01
Gecen yilki indirim giinlerinde alisveris yaptim. 427 3,23 1,11
Gelecek yilki indirim giinlerinde de alisveris yapmay1 diisiiniiriim 427 3,42 1,03
Memnuniyet vericidir. 427 2,93 1,01
Hgi cekicidir. 427 3,14 1,01
Merak uyandirir. 427 3,35 1,08
Kasim ay1 indirimlerini faydali bulurum. 427 3,02 0,98
Biiyiik avantajlar oldugunu diistintirtim. 427 2,73 0,99
Kendimi aligveris ¢ilgini gibi hissediyorum. 427 2,12 1,04
Uriiniin promosyonlu olmasi énemlidir. 427 3,11 1,04
Birden daha fazla alisverise giderim / Birden daha ¢ok online aligveris 17 292 107
yaparim.

I;:;laecrey?f:rr;ihk;yer:ilﬁ‘ar /aligveris sitesinde yogunluk olsa bile 127 226 1,06
ihtiyacnn disinda alisveris yaparim. 427 2,37 1,09
Kasim ay1 indirimlerini takip ederek tirtin satin alirim. 427 2,84 0,98
Bazi kasim ay1 indirim uygulamalarinda birden fazla {ir{in alirim. 427 3,02 1,08
Kasim ay1 indirimlerinden {irtin satin alarak karli bir alisveris yaparim. 427 3,03 0,98
Kasim ay1 indirimlerinden {iriin satin aldigimda daha az zaman ve ¢aba 427 266 101

harcarim.
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Kasim ay1 indirimlerinden yararlanarak kendimi alisveris konusunda

427 2 1
oldukga becerikli biri olarak goriiriim. 28 06

Hipotezlerin Test Edilmesi
Hui: Indirim giinlerinde tiiketicilerin satm alma davramslar: cinsiyetlerine gore farklilik gostermektedir.

Tablo 3: Cinsiyet ile Satin Alma Davramisina Yonelik T-Testi Bulgular:

Cinsiyet A.O. S.S. t p
Kadin 2,85 ,789
Erkek 2,60 ,805 3,207 001

(t=3,207: p=0,001< 0,050)

Cinsiyet ile satin alma davranisina yonelik olarak gergeklestirilen t-testi analizi bulgularina goére; kadin
tliketicilerin satin alma kararma ait skoru (A. O=2,85; S.5:0,789) ile erkek tiiketicilerin satin alma kararina
ait skoru (A. 0=2,60; S.5:0,805) arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir (t= 3,207;
p=0,001<0,050). Bu sonuca gore Hw1 hipotezi kabul edilmistir.

Ha.1: Indirim giinlerinde tiiketicilerin satin alma davramslar: yaslarma gore farklilik gostermektedir.

Tablo 4: Yas Gruplari ile Satin Alma Davranisina Yonelik ANOVA Testi Bulgular:

Yas Gruplar: N A.O. S.S. f p
18-25 123 2,84 ,925
26-35 150 2,87 ,696
36-45 92 2,56 ,811 4,164 ,003
46-55 36 2,49 ,750
56 ve lizeri 26 2,50 ,612

(F=4,164; P=0,003<0,050)

Tablo 4’'teki ANOVA analizi sonuglaria gore bes farkli yas grubu aralig1 ile satin alma karar1 skoru
arasindaki fark istatistiksel olarak anlamlidir(F=4,164;P=0,003<0,050). Bu sonuca gore Hz.1 hipotezi kabul
edilmistir.

Hs.: Indirim giinlerinde tiiketicilerin satm alma davramslar: medeni durumlarina gore farklilik gostermektedir.

Tablo 5: Medeni Durum ile Satin Alma Davranisina Yonelik T-Testi Bulgular

Medeni Durum A.O. S.S. f p
Evli
2,73 ,779 245 807
Bekar 2,75 ,823

(F=,245: p=0,807> 0,050)

Medeni durum ile satin alma davranigsina yonelik olarak gerceklestirilen t-testi analizi bulgularina gore
evli tiiketicilerin satin alma karar diizeyi (A. O=2,73; 5.5:0,779) ile bekar tiiketicilerin satin alma karar
diizeyi (A. O=2,75; 5.5:0,823) arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmamaktadir (t=,245;
p=0,807>0,050). Evli ve bekar tiiketicilerin satin alma karari skorlarinin birbirlerine yakin oldugu
goriilmektedir. Bu sonuca gore Hs.1 hipotezi reddedilmistir.

Ha: Indirim giinlerinde tiiketicilerin gére satin alma davramslar: 6§renim durumlarima farklilik gostermektedir.

217



Sena YAVUZ ve Kadri Gokhan YILMAZ

Tablo 6: Ogrenim Durumlari ile Satin Alma Davramgina Yonelik ANOVA Testi Bulgulari

Egitim Durumu N A.O. S.S. f p
[lkdgretim 7 2,47 1,04
Lise 47 2,63 ,920
Yiiksekokul 35 2,86 ,715 ,508 ,770
Universite 257 2,75 ,789
Yiiksek Lisans 71 2,73 ,840
Doktora 10 2,65 ,552

(F=,508; P=0,770>0,050)

Tablo 6’daki ANOVA analizi sonuglarma gore alti grup egitim diizeyi ile satin alma karar1 skoru
arasindaki fark istatistiksel olarak anlamsizdir (F=,508; p=0,770>0,050). Bu sonuca gore Ha1 hipotezi
reddedilmigtir.

Hs.1: Indirim giinlerinde tiiketicilerin satm alma davramislar: mesleklerine gore farklilik gostermektedir.

Tablo 7: Meslek Gruplari ile Satin Alma Davranisina Yonelik ANOVA Testi Bulgulari

Meslek Gruplari N A.O. S.S. f P
Emekli 34 2,51 ,620
Kamu Kurumu Caligam 101 2,71 ,762
Ozel Sektor Calisant 112 2,79 ,733 1,554 ,159
Ogrenci 113 2,81 ,919
Serbest Meslek 15 3,10 ,985
Ev Hanimi 20 2,54 ,863

(F=1,554;P=0,159>0,050)

Tablo 7’deki ANOVA analizi sonuglarina gore alti farkli meslek grubu ile satin alma karar1 skoru
arasindaki fark istatistiksel olarak anlamsizdir(F=1,554;P=0,159>0,050). Bu sonuca gore Hs.1 hipotezi
reddedilmistir.

He.1: Indirim giinlerinde tiiketicilerin satin alma davramslar: aylik gelir diizeylerine gore farklilik gostermektedir.

Tablo 8: Gelir Diizeyi ile Satin Alma Kararina Yonelik ANOVA Testi Bulgular:

Gelir Diizeyi N A.O. S.S. f p
1000-3500 TL 62 2,75 ,894

3501-5500 TL 40 2,77 ,990

5501-7500 TL 44 2,90 ,871 ,621 ,684
7501-10000 TL 66 2,79 772

10001-12500 TL 57 2,68 ,745

12501 TL ve Uzeri 158 2,68 ,733

(F=,621; P=0,684>0,050)

Tablo 8'deki ANOVA analizi sonuglarina gore alti farkl gelir diizeyi ile satin alma karari skoru
arasindaki fark istatistiksel olarak anlamsizdir (F=621; P=0,684>0,050). Bu sonuca gore He1 hipotezi
reddedilmigtir.
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TARTISMA, SONUC VE ONERILER

Bu calisma ile Kasim Ay1 (2022 Y1li) igerisinde yapilan Efsane, Sahane, Siiper Indirim/Cuma Giinlerinde
tiiketicilerin demografik 6zelliklerine gore satin alma davranislarinin incelenmesi amaglanmustir.

Calisma kapsaminda indirim kampanyalarinda tiiketicilerin satin alma kararlar ile cinsiyet, yas,
medeni durum, egitim diizeyi, meslek ve aylik gelir durumu gibi demografik faktorler arasinda bir
farklilik bulunup bulunmadig: t-testi ve anova analizi ile test edilmistir.

Tiiketicilerin cinsiyetleri ile indirim giinlerindeki satin alma kararlari arasinda istatistiksel olarak
farkliik bulunmustur. Tiiketicilerin satin alma kararlarin1 6l¢gmeye yonelik olarak sorulan sorulara
verilen cevaplar dogrultusunda; kadin tiiketicilerin satin alma karar1 diizeyi, erkek tiiketicilerin satin
alma karar1 diizeyine gore daha yiiksek ¢ikmustir. Literatiirde de incelendigi {izere; satin alma kararinin
verilmesinde cinsiyet olduk¢a 6nemli bir yer almakta olup aligveris sirasinda tiiketicilerin kararlarinda,
satin alma davranislarinda cinsiyetleri dogrultusunda farkl yaklasimlar gosterdikleri goriilmektedir
(Chen, 2020:12). H11 hipotezi kabul edilmis ve literatiirde yer alan benzer ¢alismalarla desteklenmistir.

Tiiketicilerin yas gruplaria gore yapilan incelemede; Kasim ay1 (2022 Yili) igerisinde yapilan Efsane,
Sahane, Siiper Indirim/Cuma Giinleri kampanyalarinda tiiketici satin alma karari ile yas gruplar
arasinda istatistiksel olarak farklilik bulunmus ve H21 hipotezi kabul edilmistir. Satin alma karar1
diizeyine yonelik en yiiksek olan skora sahip yas grubu (A.0=2,87; 5.5:0,696) 26-35 iken, (A.O=2,49;
5.5:0,750) satin alma karar1 diizeyi ile 46-55 yas grubu araliginin en diisiik skora sahip oldugu
goriilmiistiir. Satin alma karar diizeyleri; 18-25 yas grubu (A.0=2,84; S.5:0,925), 36-45 yas grubu
(A.0=2,56;5.5:0,811) 56 yas ve tizeri (A.O=2,50; 5.5:0.612) olarak yiiksekten diisiige dogru siralanmistir.
Cevik ve Kiran, 2022 yilinda yapmis olduklar1 ¢alismada; yas faktoriiniin, tiiketicilerin satin alma
davraniglarinda etkiye sahip oldugu belirtmektedir. Bu dogrultuda indirim kampanyalar1 déneminde
isletmelerin hedef kitlesinde yer alan tiiketicilerinin yas degiskenine yonelik pazarlama plam
olusturmalari 6nemli olacaktir.

Indirim giinlerinde tiiketicilerin medeni durumu, 6grenim durumu, meslek ve aylik gelir diizeylerine
gore satin alma kararlari incelendiginde ise istatistiksel olarak anlamli bir farklihk bulunmadig:
goriilmiistiir. Hs.1, Ha1, Hs1, Hea hipotezleri reddedilmistir.

Arastirma ifade bazli incelendiginde; calismaya katilanlara aligveris igin indirim giinlerini takip edip
etmedikleri sorulmustur. Indirim giinlerini takip ettigini belirtenlerin sayisi calismaya katilan
tiiketicilerin yaklasik olarak ticte birini olusturmaktadir. Bu grup igerisinde yer alan kadin tiiketicilerin
erkek tiiketicilere gore indirim giinlerini daha fazla énemsedikleri goriilmiistiir. Dolayisiyla satin alma
kararinda indirim kampanyalarinin genel olarak énemli oldugu ancak ¢alisma 6zelinde bakildiginda
kadin tiiketicilerin indirim kampanyalarin1 daha ok takip ettikleri sdylenebilir.

Calismaya katilanlara kasim ay1 indirimlerinin merak uyandirip uyandirmadig1 soruldugunda ise
katiimailarin biiyiik ¢ogunlugunun bu ifadeye “merak uyandirir” yamitini verdigi goriilmiistiir. Bu
grup icerisinde yer alan tiiketicilerin medeni durumlar1 incelendiginde bekar tiiketicilerin evli
tiiketicilerden daha fazla oldugu anlagilmistir. Bu dogrultuda kasim ay1 indirimlerinin genel olarak
merak uyandirdig1 ancak ¢calisma 6zelinde bekar tiiketicilerin indirim kampanyalarini daha fazla merak
ve takip ettigi soylenebilir.

Indirim giinlerinde magaza promosyonlariin 6énemi soruldugunda ¢alismaya katilanlarin yaklasik
olarak yarisinin promosyonlarin ¢ok 6nemli oldugunu diisiindiigii goriilmiistiir. 18-25 ve 26-35 yas
grubu araliginda yer alan tiiketicilerin promosyonlari en ¢ok énemseyen gruplar oldugu; sirasiyla 36-
45, 46-55 ve 56 yas-lizeri yas gruplarinda bulunan tiiketicilerin yaslar arttik¢a, promosyonlar: daha az
onemsedikleri goriilmiistiir. Dolayisiyla indirim giinlerinde satin alma kararinda magaza
promosyonlarinin 6nemli oldugu, ancak calisma 6zelinde geng tiiketicilerin promosyonlar1 daha fazla
onemsedikleri sdylenebilir.
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Demografik ozellikler belli bir toplulugun yapisini, dinamigini, durumunu agiklar. Bu o6zellikler
birbirleriyle i¢ ice ve ¢ogunlukla birbirine bagli olmas1 sebebiyle karisik bir yapida olup pazarlamacilar
i¢in hedeflerinde bulunan kitleye yonelik 6nemli bilgiler vermektedir. Bir topluluk ayni cografi bolgede
benzer inang, etnik koken, aile yapisi i¢inde bulunabilir ancak degisik yas gruplari, egitim, gelir
diizeyleri ve cinsiyet, i¢cinde bulunulan toplulukta tiiketici davramslar1 bakimindan farkli sonuglar
dogurabilecektir. Bu nedenle demografik Ozellikler incelenirken tek oOzellige bagh kalinmaksizin
inceleme yapilmasi daha saglikli olacaktir (Tekvar, 2016:1605). Cabuk vd. (2012) ¢alismasinda da
belirtildigi gibi, tiiketicilerin davramiglarimi inceleyen ve inceleme dogrultusunda yerinde kararlar
alarak uygulamaya gecen kurumlar basarili olacaktir. Yildiz (2020:387)"1n ¢alismasinda ise tiiketicilerin
esnek yapili satin alma davranislar: nedeniyle, bu davramislarda degisik donemlerde degisik 6zellikler
goriilebildigi aciklanmistir. Literatiirde incelenen benzer ¢alismalar dogrultusunda isletmelerin hedef
kitlesinde yer alan tiiketicilerin satin alma davranislarin etkileyen demografik 6zelliklerini dikkate
alarak indirim giinlerine yonelik pazarlama stratejileri belirlemeleri ve bunlarin uygulamaya konulmasi
Onemli olacaktir.

Sonug olarak; ¢alisma kisitli bir 6rneklem grubu iizerinden elde edilen verilerle gergeklestirilmistir.
Arastirma sonucunun biiyiik kitleler icin genellenmesi miimkiin olmasa da indirim donemlerinde
tiiketicilerin satin alma kararlar1 hakkinda isletmelerin fikir yiiriitmesine yardimci olacaktir. Ileride
yapilacak akademik ¢alismalar i¢in bazi 6neriler asagida sunulmustur:

= Igletmelerin hem fiziki hem de online magazalarinda uygulanacak black friday kampanyalari
ayr1 ayrt incelenebilecek ve fiziki/online magazalarin karsilastirilmasina olanak
saglayabilecektir.

* Tiiketicilerin demografik 6zellikleri disinda psikolojik ve sosyo-kiiltiirel faktorlerin de birlikte
ya da ayr1 ayri ele alinmasi ile daha farkl arastirmalar yapilabilecektir.

* Indirim kampanyalari sektdrel bazli 6zellestirilmis olarak incelenebilecektir. Farkli sektorlere
gore tiiketicilerin indirim dOnemlerindeki satin alma kararlart ve davranislar
arastirilabilecektir.

* Konuyla ilgili daha sonra yapilacak calismalarda Orneklem sayisinin daha fazla olmasi
arastirma sonuglarinin daha iyi ¢ikmasina olanak saglayacaktir. Ayrica 6zel giin indirimleri ile
beraber baska faktorlerin de 6l¢iilmesi konunun daha iyi anlasilmasini saglayabilecektir.

* Degiskenler arasinda iligski aramaya yonelik olusturulacak hipotezler ile farkli analiz teknikleri
kullanilarak konu tekrar incelenebilecektir.

Beyan

Makalenin tiim yazarlarnin makale stirecine verdikleri katk: esittir. Yazarlarin bildirmesi gereken
herhangi bir ¢ikar catismasi yoktur.
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