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Oz

Satin alma davramsim etkileyen oOnciil degiskenlerin
farkly diriin simiflar: igin incelenmesinin, pazarlama
uygulamacilar: ve arastirmacilar icin onemli fayda-
lar saglayacag diistiniilmektedir. Yapilan yazin tara-
masinda, belirli bir diriin sinifi icin Planl Davranis
Kuramimi (PDK) satin alma davranisinin 6ngoriisiin-
de test eden bir calismaya rastlanmamustir. Dolayistyla
galismanin amaci, satin alma niyetinin Ongoriisiin-
de farkl iiriin simiflary icin PDK'min kullanmlp kul-
lamlamayacagini agiklamaya ¢alismaktir. Bu amag-
la PDKde yer alan tutum, dznel norm ve algilanan
davranigsal kontrol degiskenlerinin satin alma niyeti
iizerindeki etkisi Copeland’in tiriin siniflandirmasin-
da yer alan kolayda, begenmeli ve ozellikli mallar icin
arastirllmugtir. Satin alma niyetinin, uygun kosullarda
satin alma davranigima doniisecegi varsayilmistir. An-
kara ve Gaziantep il merkezlerinde yasayan 570 hane
halk: ¢alismanin 6rneklemini olusturmaktadir. Veriler
yiizyiize goriisme yontemi ile toplanmis ve ¢oklu dog-
rusal regresyon analizi kullanilarak analiz edilmistir.
Arastirma bulgular: tutum, oznel norm ve algilanan
davranissal kontrol degiskenlerinin satin alma niyeti-
ni; kolayda, begenmeli ve ozellikli mallar icin olumlu
bir sekilde etkiledigini gostermektedir. Bu etkinin farkli
iirtin smiflart icin degisen oranlarda gerceklestigi tespit
edilmistir. Calismanin son kisminda, yoneticiler ve ge-
lecekte yapilacak ¢calismalar icin oneriler sunulmugtur.

Anahtar Kelimeler: Planli Davrams Kuram,
Kolayda Mallar, Begenmeli Mallar, Ozellikli Mallar

Abstract

Examining the antecedents of purchase behavior for
different product categories might generate substantial
benefits to marketing researchers and decision makers.
However, according to our litrerature review, no rese-
arch has tested the Theory of Planned Behavior (TPB)
on purchase behavior for any product class specifically.
Hence, this study aims to understand whether TPB can
be applied or not in order to predict purchase intention
for different product categories. In this respect, TPB was
tested on predicting purchase intention for Copeland’s
product categories namely convenience, shopping and
specialty goods. Purchase intention was expected to be
turned into the purchase behavior under proper con-
ditions. The sample was 570 households residing in
Gaziantep and Ankara, Turkey. The data were collec-
ted via face to face questionnaires and analyzed by the
linear multiple reggression. Findings show that attitu-
de, subjective norm and perceived behavioral control
variables have positive affect on purchase intention for
all types of product categories besides these three vari-
ables” affect are varied for each category. Suggestions
for further research and managers are presented finally.
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Giris

Tiiketicilerin satin alma davranislarinin 6ngoriilme-
si pazarlama arastirmacilari i¢in 6nem tasgimaktadir,
¢iinkii bu 6ngorii sayesinde gesitli pazarlama karar-
larini (dagitim stratejisi, reklam politikasi vb.) almak
kolaylasmaktadir (Warshaw, 1980). Tutumlar; tiiketici
davranigiin agiklanmasina ve éngériilmesine olanak
tantyan bireye ait egilimler olup, davranigin altinda
yatan unsurlar olarak bireyi eyleme yoneltmektedirler
(Kokkinaki, 1999). Bu nedenle tutum ile satin alma
davranisi arasindaki iliskiyi inceleyen ¢esitli ¢caligma-
lar yirminci yiizyilin ilk yarisindan itibaren pazarla-
ma yazininda yer almaktadir. Satin alma davraniginin
ongoérisiinde tutumun tek degisken olarak kullanimi
geligkili sonuglar verince (Foxall ve Soriano, 2005;
Schuman ve Johnson, 1976; Warshaw, 1980), arastir-
macilar satin alma davranigini agiklamak i¢im tutum
ile birlikte normatif ve kontrol algisina iliskin degis-
kenleri de hesaba katmay: denemislerdir. Bu dogrul-
tuda olusturulan ¢esitli kuramlar (6r., Planhi Davranig
Kurami, Mantiksal Eylem Kuramu); tutum ile birlikte
6znel norm, davranigsal kontrol degiskenlerini de dik-
kate alarak ve satin alma niyetinin araci rolii ile bir-
likte gesitli davranis tiirlerinin 6ngoriisiinde basarili
olmuglardir (Bknz., Armitage ve Conner, 2001). Bu-
radan hareketle sozii edilen kuramlardan Planl Dav-
ranig Kurami bu ¢alismada kavramsal ¢erceve olarak
belirlenmis ve aragtirmanin kapsami tutum ile birlikte
oznel norm ve davranigsal kontrol degiskenlerini de
icerecek sekilde tasarlanmigtir.

Yukarida bahsi gecen modeller pazarlama alanin-
da yapilan ¢alismalarda da (6r., Lee ve Green, 1991;
Smith vd., 2008) kullanilmis ve ¢ogunlukla basari-
I sonuglar elde edilmistir. Ancak, bu calismalarda
belirli tip trtinlerin incelendigi ve elde edilen so-
nuglarin degisik triinlerde farkliliklar gosterdigi go-
rilmektedir. Bu durumun satin alma davranisinin
tutarli bir gekilde ongoriilmesini, baska bir deyisle
bu konuda genellenebilir sonuglar ¢ikarilmasini en-
gelledigi ditsiintilmektedir. Her ne kadar bazi aragtir-
macilar (Glassman, 1976; Grimm, 2005; Mannetti vd.
2002) farkl driin tirleri kullanarak tutum ve diger
aciklayict degiskenlerin satin alma davranigini 6ngo-
rii glicinii 6l¢miis olsalar da bu ¢alismalarin sadece
ele alinan triin tipleri i¢in kabul edilebilir sonuglar
icerdigi gortlmektedir. Dolayisiyla satin alma davra-
niginin daha etkili, genellenebilir ve tutarl bir sekilde
ongoriilebilmesi igin; yazinda kabul géren ve yuka-
rida s6z edilen agiklayic1 degiskenlerin, belirli iiriin
siniflar1 igin 6ngorii gligleri konusunda arastirmalar
yapilmasi gerektigi diistintilmektedir.
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Buradan hareketle ¢calismanin amaci; farkli tirtin simif-
lar1 i¢in satin alma niyetinin 6ngiiriisinde PDK’nin
kullanilip  kullanilamayacagini agiklamaktir. Bu-
nun i¢in tutum, 6znel norm ve davranigsal kontrol
degiskenlerinin satin alma niyeti tizerindeki etkisi
Copeland’in {iriin smiflandirmas: igin aragtirilmig-
tir. Caligmada belirlenen kavramsal cerceveden ha-
reketle satin alma niyetinin, uygun kosullar altinda
satin alma davranigina doniisecegi varsayilmaktadir.
Bu ama¢ dogrultusunda ¢aligmanin ilk boélimiinde;
Planli Davranig Kurami ve Copeland’in iirtin sinif-
landirmas1 aciklanmustir. Tkinci béliimde, caligma-
nin hipotezlerinin olusturulmasi i¢in yapilan yazin
aragtirmasi ortaya konulmustur. Ugiincii béliimde,
olusturulan hipotezlerin sinanmast i¢in yapilan alan
aragtirmasina yer verilmis, son boliimde ise ¢alisma-
nin sonuglari tartigtlmigtir.

Yazin

Planli Davranis Kurami

Davranigin ongériilmesinde siklikla kullanilan bir
degisken olmasina karsin yapilan c¢aligmalar, davra-
nis1 tahmin etmek i¢in tutumun tek basina yeterli
olmadigini gostermistir (Foxall ve Soriano, 2005;
Schuman ve Johnson, 1976). Bunun {izerine gelisti-
rilen Mantiksal Eylem Kurami (MEK) yazinda genis
destek gormiistiir (Foxall ve Soriano, 2005; Ryan ve
Bonfield, 1975). Kurama gore bireyin davranigsal
niyeti iki temel degiskenin fonksiyonuna esittir. Bu
degiskenlerin ilki insanin kendi dogasindan (kisisel
etmen) kaynaklanirken, digeri sosyal etkinin yansi-
masidir. Kigisel etmen, hareketin sonuglarr ile ilgili
bireyin olumlu veya olumsuz degerlendirmeleridir.
Bu etmen davranisa yonelik tutum olarak tanim-
lanmaktadir. Davramigsal niyetin ikinci bileseni ise
davranisi gerceklestirmek ile ilgili algilanan cevresel
baskidir. Bilesende bireyin algis1 s6z konusu oldugu
i¢in dznel norm olarak isimlendirilmistir (Ajzen ve
Fishbein, 1980, 5.6).

MEK, davranigin ongoriisiinde siklikla bagvurulan
bir model olmustur. Ancak bu kuramin, ‘bireyin dav-
ranisini tam denetleyemedigi durumlarda’ yetersiz
kaldig1 one sturilmistiir. Boylece kaynak, isbirligi,
yetenek ihtiyact olan davraniglarda MEK tam etkili
sonuglar vermediginden, PDKde yer alan algilanan
davranigsal kontrol degiskeni ile bu eksiklik gide-
rilmeye caligtlmistir (Ajzen, 1991; Cook vd., 2002;
Liska, 1984). Algilanan davranigsal kontrol (ADK),
kontrol inancr ile algilanan kolayligin toplamina egit-
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tir. Kontrol inanci, davranisin gerceklestirilmesinin
zorlugu veya kolayligina iliskin bireyin inancini ifade
etmektedir. Algilanan kolaylik ise bireyin, davranist
gerceklestirmek icin kullanilacak kaynaklara ulagim
kolayligina ait algilarini yansitmaktadir (Ajzen, 1991;
Ajzen ve Madden, 1986).

Bir¢ok davranisi agiklamak i¢in kullanilan MEK ve
PDK, tiiketici davranisi alaninda da siklikla kulla-
nilan kuramlar olmuglardir (Ajzen, 2008, s.537). Bu
alanda, 6rnegin ¢esitli gida tiirleri tercihleri (Arvola
vd., 2008; Cook vd., 2002; Kim, Reicks ve Sjoberg,
2003; Louis vd., 2007), baz1 6zel tirtinleri satin alma
durumunda (Chiou vd., 2005; Mannetti vd., 2002)
olmak tizere farkli amaglar icin PDK modeli kulla-
nilmustir. Diger yandan PDK’yi farkli kuramlar (6r.;
fliski Kalitesi Modeli) ile karsilastirip, tiiketici davra-
niglarinin 6ngoriilmesinde bu kuramlara gore daha
iyi sonuglar verdigini gosteren ¢alismalar da (Bknz.
DeCanniere vd., 2009) bulunmaktadir.

Tim bu ¢alismalarda elde edilen basarili sonuglarla
paralel olarak, bir¢ok arastirmaci (6r. Bansal ve Tay-
lor, 2002; Smith vd., 2008) tarafindan modelin tiiketi-
ci davranisindaki 6ngorii glicliniin ispatlandig: diisii-
nillmektedir. Kuramin yaraticist Ajzen (2002b), farkls
alanlarda elde edilen sonuglara dayanarak PDK’nin
genel bir kuram olmasina karsin, birgok spesifik ku-
ramin yerine kullanilabilecek 6nemli bir alternatif ol-
dugunu 6ne siirmektedir. Cooke ve Sheerana (2004)
gore ise PDK, sosyal psikoloji alaninda bilis ile dav-
ranig arasindaki iliskiyi inceleyen en etkili modeldir.
Buradan hareketle, bu ¢aliymada PDK modelinin uy-
gulanmasina; dolayisiyla incelenecek olan farkl iriin
siniflar1 i¢in satin alma niyeti ile tutum, 6znel norm
ve algilanan davranissal kontrol degiskenleri arasin-
daki iliskinin arastirilmasina karar verilmistir.

Diger yandan Ajzene (2002b) gére mevcut kuramsal
kanitlar 1s181nda, davranigsal niyet ile davranis 6l-
¢timlerinin uyumlu olmas: halinde aralarinda giiclii
bir iliski bulunmaktadir. Davranigsal niyetler diizgiin
olusturulmugsa, bireyin beklentileri gercekei olursa,
davranigsal niyeti gerceklestirmek icin belirli plan-
lar gerceklestirilmigse, iliskinin giicii en st diizeye
¢ikmaktadir. Bu durumda tutum-normatif-kontrol
etmenleri ve davranigsal niyet, bireyin inan¢ ve de-
gerlendirmeleri ile davranisi arasinda tam olarak ara-
c1 degisken rolii iistlenmektedir. Caligmanin izleyen
kisimlarinda hem davranissal niyeti, hem de davrani-
s1inceleyen arastirmalara yer verilmekte; PDK'de 6n-
goruldugi tizere (Ajzen, 2002b) davranissal niyetin,
davranigin en giiglii 6nciilii oldugu varsayilmaktadir.

Copeland’in Uriin Siniflandirmasi

Copeland’in (1923) tiiketicilerin satin alma aliskan-
laklarin dikkate alarak gelistirdigi yaklasim, yazinda
en ¢ok kabul goren tiriin siniflandirmasi olarak kabul
edilebilir (Kavak ve Sigindi, 2012). S6z konusu yak-
lagimda tirtinler kolayda, begenmeli ve 6zellikli mal-
lar olmak tizere tice ayrilmaktadir. Bu siniflandirma
olusturulurken; reklam, satis ve dagitim gibi konular-
da pazarlama yoneticilerinin karar stireglerine katki-
da bulunmasi amaglanmistir (Copeland, 1923).

Tiiketicilerin genelde siklikla satin aldiklar1 ve satin
alma siirecinde pek ¢aba harcamadiklar: tirtinler ko-
layda mallar olarak isimlendirilmektedir. Bu iirtinler
cogunlukla diisiik fiyath olup, kiigitk miktarlarda
satin alinirlar. Begenmeli mallar tiiketicilerin kalite,
fiyat, tarz ve triiniin uygunlugu gibi konularda dik-
katli sekilde karsilastirma yaptig: iirtinlerdir. Moda-
ya konu olan mallar genelde bu sinifta toplanmis-
lardir. Ozellikli mallar ise tiiketicilerin arastirma ve
satin alma siireglerinde 6zel bir ¢aba gostermeyi ve
fazladan zaman harcamay1 goze aldiklari triinlerdir.
Yiiksek fiyatli olan bu mallar1 satin alirken tiiketiciler
¢ogunlukla karsilastirma yapmazlar (Hundekar vd.,
2010, 5.63-65; Kerin vd., 2006, 5.264).

Mason (2005), 21. yiizyila gelindiginde Copeland’in
triin siniflandirmasinin gegerliligini kaybettigini 6ne
stirmistiir. Yazara gore bunun iki nedeni bulunmak-
tadur. Ik olarak bu siniflandirma, satin alma siirecin-
deki sosyal boyutu gormezden gelmektedir. Tkinci ne-
den ise bir dirtiniin farkli bireyler tarafindan degisik
riin siiflarinda algilanabiliyor olmasidir. Kavak ve
Sigindrya (2012) gore ise bireye, iiriine veya gevreye
bagli etmenlerden 6tiirii bir Girtin farkl tiiketiciler ta-
rafindan ya da aynu tiiketici tarafindan farkli zaman
dilimlerinde ayr1 triin siniflarinda degerlendirile-
bilmektedir. Yazarlara gore bu algilayis farkliliklari,
Copeland’n iiriin siniflandirmasinin gegerliligini et-
kilememektedir.

Kavramsal Cerceve ve Hipotezler

Bu ¢aligma, tiiketicinin zihninde canlandirdigi mar-
kaya ait tutumsal degerlerin 6l¢iilmesi ve markanin
ait oldugu triind satin alacag: bir sonraki aligverisi
esnasinda, bu markayi satin alma niyetinin 6lgiilme-
si tizerine kurgulanmistir. Yazinda farkl {irtin tipleri
i¢in benzer bir yontem izleyen bagka ¢aligmalar da
(or; Maison vd., 2004; Mannetti vd., 2002; Smith vd.,
2008) bulunmaktadir.
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Tiiketici davranisi yazininda; marka se¢iminde tu-
tum, normatif ve kontrol etmenlerinin etkisini aras-
tiran ¢aligmalara 70’lerden itibaren siklikla rastlan-
maktadir. Ek Ada yer alan Tablo-5te ilgili ¢alismalar
siralanmuglardir.  Calismanin  izleyen kisimlarinda
oncelikle tutum, normatif ve kontrol degiskenleri
ile davranis iliskisini marka se¢imi kapsaminda ele
alan caligmalara deginilmistir. Ayrica sosyal psikolo-
ji alaninda yapilmis olan, ‘riin siniflarini ayirt edici
boyutlarr’ farkli davranislar i¢in inceleyen ¢aligmalar-
dan ve farkli davranis tiirlerini iceren meta analizler-
den de yararlanilmustir.

Tutum ile Satin Alma Niyeti iliskisi

Bireyin biligsel bir degerleme sonucu eyleme gegti-
gini varsayan modellerin (Bknz., Armitage ve Con-
ner, 2001; Cooke ve Sheeran, 2004; Glasman ve Al-
barracin, 2006), cesitli sosyal davranislar tiirleri i¢in
tutum ile davranis arasinda anlamli bir iligki tespit
ettikleri soylenebilir. Tiiketici secimlerini inceleyen
caligmalarda ise triin Ozellikleri bazinda temelde
caligmalarin iki ayr1 alanda toplandiklar: goriilmek-
tedir. Ilk olarak, yiiksek ilgilenim ve giidiilenme se-
viyesine sahip olunan, karmasik veya pahali iirtinlere
ait tutumlar ile yapilan sec¢imler arasinda tutarliligin
yiiksek oldugu belirtilmistir (Kerin vd. 2006, s.126-
127; Kotler ve Armstrong 2008, s.145-147; Peter ve
Donnelly, 2003, 5.49). Bu gruptaki iiriinlerin 6zellik-
leri, bu galigmada incelenen begenmeli ve 6zellikli
mallarin tanimlari ile értismektedir (Bknz. Murphy
ve Enis, 1986; Sommers vd. 1992, s.254). Yazinda bu
tiir dirtinler i¢in davranisin tutumdan etkilendigini
gosteren caligmalar bulunmaktadir. Ornegin Man-
netti vd. (2002), tiiketicilerin cep telefonuna iliskin
tutumlarini ve satin alma niyetlerini aragtirdiklari ¢a-
ligmada tutumun, satin alma niyetinin 6ngérilmesi-
ne anlamli diizeyde katki yaptigini tespit etmislerdir.
Grimm’in (2005) farkli driinler (banka hizmeti, tek
kullanimlik trag bigagi, pahali kol saati, patates cipsi)
i¢in tutumsal bilesenler (algilanan iriin 6zellikleri,
markaya yonelik duygusal tepkiler, kisilik uygunlu-
gu) ile tiiketici tercihleri arasindaki iligkiyi aragtiran
caligmasina gore tiiketiciler bankacilik hizmeti tercih
ederken, caliymada incelenen ti¢ farkli tutumsal bile-
sen teker teker veya toplu olarak satin alma niyetinin
belirlenmesinde anlamli rol oynamaktadir. Incelenen
bir diger iiriin olan pahali kol saati i¢in de bilissel
Ogeler ve davranissal egilim bileseni tiiketici tercihle-
rini anlamli sekilde etkilemektedir. Chiou vd. (2005)
tnli kigilere ait markali tiriinlere yonelik, o {inlintin
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hayranlari ile hayrani olmayan gengler arasindaki sa-
tin alma niyetlerinin cesitli belirleyicilerini kargilas-
tirmiglardir. Hayranlarin tutumu ile satin alma niyeti
arasindaki iligski, hayran olmayanlara gore belirgin
sekilde ytiksek bulunmugtur.

Tiiketici secimlerini inceleyen c¢aligmalara ait ikinci
bakis acisina gore ise, tiiketicilerin diisiik ilgilenime
ve giidiilenme seviyesine sahip olduklar: durumlarda
basit veya ucuz triinlerin otomatik davranisa neden
olabilecegi 6ne siiriilmektdir. Dolayisiyla bu kosullar-
da satin alma davranisini tutumlarin etkileyip etkile-
medigi tartisilan bir konudur (Kotler ve Armstrong
2008, s.145-147). Ancak bu tir uriinlerde dahi satin
alma davraniginin mutlaka kaynak (para, zaman) kul-
lanimina dayali olmasi (Sahni, 1994), bireylerin karar
verme siireglerinde belirli bir diizeyde biligsel kararla-
rin rol oynadig1 goriisiiyle (Ajzen ve Fishbein, 2000)
ortiigmektedir. Bu nedenle, siralanan 6zelliklere sahip
olan kolayda mallar i¢in de tiiketici tercihlerinin tu-
tumdan etkilenmesi gerektigi diisiiniilmektedir.

Yazinda kolayda mallar sinifinda degerlendirilebi-
lecek idriinleri ele alan, tutumun satin alma niyetini
veya davranisini etkiledigi goriisiinii destekleyen bir-
¢ok caligma bulunmaktadir. Bu ¢aligmalarda alkol-
stz icecek (Derbaix ve Leheut, 2008; Smith vd., 2008),
dis macunu (Ryan, 1978; Wilson vd., 1975), deterjan
(Hoyer, 1984; Leong, 1993; Ryan ve Bonfield, 1975),
yer fistig1 ezmesi (Hoyer ve Brown, 1990) gibi degisik
tiriinler ele alinmiglardir. Sosyal psikoloji alaninda da
bu sonuglari destekleyen ¢aligmalar mevcuttur. Alis-
kanlik haline gelmis davraniglarin varligini kabul et-
melerine ragmen, bu tiir davraniglarin dahi tamamen
otomatik olarak meydana gelmeyecegini, icinde mut-
laka biligsel bir siire¢ barindiracagini gosteren aragtir-
macilar bulunmaktadir (Ajzen, 2002a; Hay ve Jacoby,
1996). Bu goriis, kolayda mallar igin bile, tutumun
satin alma niyetini etkiledigi savini desteklemektedir.

Buraya kadar yapilan tartismalardan hareketle, asagi-
daki hipotezler gelistirilebilir:

HI: Kolayda mallar icin tutum, satin alma niyeti
iizerinde olumlu bir etkiye sahiptir.

H2: Begenmeli mallar igin tutum, satin alma niyeti
iizerinde olumlu bir etkiye sahiptir.

H3: Ozellikli mallar icin tutum, satin alma niyeti
iizerinde olumlu bir etkiye sahiptir.
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Oznel Norm ile Satin Alma Niyeti iliskisi
Herhangi bir davranist ile ilgili olarak bir bireyin sos-
yal ¢evresinin ne diisiindiigiine iliskin algis1 ‘6znel
norny olarak tanimlanmaktadir (Ajzen ve Fishbein,
1980, s.6). Tiiketici tarafindan liiks olarak algilanan,
toplumun diger iiyelerinin gorebilecegi ortamlarda
kullanilan, marka sadakatinin yiiksek oldugu tirtinler
i¢in alacak satin alma kararlarinda bireyin 6nem
verdigi kisilerin etkisi oldugu konusunda yazinda fi-
kir birligi oldugu soylenebilir (Bearden ve Etzel, 1982;
Bonfield, 1974).

Robertson’a gore tiiketicilerin satin alma kararlarina
yonelik sosyal etki, tiriin tipinden etkilenmektedir.
Buna gore toplumun gozii 6niinde olan, karmagik ya-
pily, tiitketicinin yiiksek risk algisina sahip oldugu ve
test edilebilirlik imkani diisiik olan iiriinlere ait mar-
ka tercihlerinde sosyal etki nispeten daha ¢ok olmak-
tadir (Ford ve Ellis, 1980). Yazinda bu tiir triinleri
inceleyen ¢alismalarda, yukarida ileri siiriilen goriisii
destekler nitelikte sonuglar ortaya konuldugu goriil-
mektedir. Ornegin Venkatesan (1966), takim elbise
triini igin erkek tiiketiciler izerinde yaptig1 deneysel
calismada tiiketicilerin ¢evresindeki kisilerin, marka
seciminde etkili olduklar1 sonucuna varmigtir. Yaza-
ra gore satin alma siirecinde bireyler iriiniin kalitesi,
tarz1 gibi nesnel olarak degerlendirmesi gii¢ konular-
da etrafindaki kisilerin goriislerini ve diisiincelerini
dikkate almaktadir. Grubb ve Stern (1971) tiniversite
ogrencileri tizerinde yaptiklar1 ve iki otomobil mar-
kasini inceledikleri ¢alismalarinda, karar verici i¢in
6nemli olan kisilerin tiiketici tercihlerini etkiledigini
tespit etmislerdir. Yazarlar bu sonucun, toplum tara-
findan goriinebilir trtinler i¢in genellenebilecegini
belirterek; pazarlama yoneticilerinin stratejileri olus-
tururken karar vericinin yaninda onun igin énemli
olan insanlar1 da hesaba katmalar1 gerektigini vurgu-
lamuslardir. Moschis (1976), Festinger’in 50’lerin or-
tasinda gelistirdigi Sosyal Karsilastirma Kurami’ndan
yola ¢ikarak tiiketicilerin kozmetik tiriinler i¢in mar-
ka tercihlerini incelemistir. Yazar ¢alisma sonunda
titketicilerin gerek bilgisel etkilesim, gerekse iiriine
yonelik degerlendirmeler agisindan referans grupla-
rindan etkilendiklerini tespit etmistir.

Bahsi gegen arastirmalar dogrultusunda begenmeli
ve ozellikli mallar i¢in 6znel normun satin olma niye-
tine etkisi i¢in agagidaki hipotezler olusturulmustur.

H4: Begenmeli mallar icin 0znel norm, satin alma
niyeti iizerinde olumlu bir etkiye sahiptir.

H5: Ozellikli mallar icin 6znel norm, satin alma ni-
yeti tizerinde olumlu bir etkiye sahiptir.

Yukaridaki aragtirmalarda gogunlukla kolayda malla-
ra ait olmayan ozelliklerin (karmagik yapili, yiiksek
risk algis1 yaratan vb.) 6znel norm ile tiiketici tercih-
leri arasinda olumlu y6nde etkili olduklar1 gériillmek-
tedir. Buradan hareketle, 6znel norm degiskeninin
davranisa olan etkisinin kolayda mallar i¢in farklilik
gosterebilecegi diislintilmektedir. Yazinda bu dog-
rultuda ¢aligmalar bulunmaktadir. Ornegin Ford ve
Ellis (1980), Robertson’'un goriislerinden yola ¢ika-
rak Stafford’un (1966) caligmasini tekrar test ettikleri
arastirmalarinda elde ettikleri sonuglara gore tiiketi-
cilerin; toplumun gozii 6niinde olmayan, basit yapili,
titketicinin diisiik risk algisina sahip oldugu ve test
edilebilirlik imkan: yiiksek olan iirtinlere, diger bir
ifade ile kolayda mallara ait marka tercihlerinde sos-
yal etki rol oynamamaktadir. Kolayda mallar sayilabi-
lecek kahve, deterjan ve cips tiriinleri i¢in 6znel nor-
mun, satin alma niyetinin belirlenmesinde anlaml
bir etkiye sahip olmadiginin tespit edildigi calismada
(Glassmandan aktaran: Glassman ve Fitzhenry, 1976)
dordiincii irtin olan benzin igin ise 6znel normun
satin alma niyetini anlaml sekilde etkiledigi bulun-
mustur. Ancak bu tiriin icin farkli bulunan sonucun,
driniin 6zelliklerinden kaynaklandigi ve katilimei
kadinlarin eglerinden etkilenmeleri dolayistyla orta-
ya ¢iktig1 yorumu yapilmustir.

Yazinda yer alan diger bazi ¢alismalarda da (Lutzdan
aktaran Ryan ve Bonfield, 1975; Hoyer, 1984; Leong,
1993) deterjan, sampuan gibi triinler i¢in 6znel nor-
mun satin alma niyeti veya davranigini anlamli dii-
zeyde etkilemedigini gosteren bulgular elde edilmis-
tir. Diger yandan, PDK’yi kullanan ¢aligmalari incele-
yen meta analizlere gore bu iliskide en zayif degisken
oznel norm olarak tespit edilmistir. Kuramin temel
alindig1 caligmalarda, 6znel normun 6ngori glicli-
niin sinirh oldugu farkli meta analizlerde (Bknz. Al-
barracin vd., 2001; Armitage ve Conner, 2001) vurgu-
lanmustir. Ouellette ve Wood’un (1998) farklr sosyal
davraniglar inceledigi meta analizin bulgularina gére
tekrarlanan, aligkanhik haline gelmis davraniglarda
oznel normdan ¢ok ge¢mis davranis niyetin olusma-
sinda rol oynamaktadir. Bu ¢aligmaya gore, siklikla
gerceklestirilen davranislarda biligsel degerlendirme-
lerin yerini otomatik yonelimlerin almasindan dolay1
diger biligsel etmenlerle birlikte 6znel normun da et-
kisi azalmaktadir.
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Bu goriisler dogrultusunda kolayda mallar i¢in asagi-
daki hipotez olusturulmustur.

He6: Kolayda mallar icin 6znel norm, satin alma ni-
yeti iizerinde bir etkiye sahip degildir.

Algilanan Davranissal Kontrol ile Satin Alma
Niyeti iliskisi

Daha 6nce de belirtildigi gibi ‘kontrol inancr, davra-
nigin gerceklestirilmesinin zorlugu veya kolayligina
iliskin bireyin inancini ifade etmektedir. ‘Algilanan
kolaylik’ ise bireyin, davramsi gerceklestirmek icin
kullanilacak kaynaklara erisim kolayligina ait algila-
rin1 yansitmaktadir. ADK, kontrol inanct ile algilanan
kolayligin toplamindan olugsmaktadir (Ajzen, 1991;
Ajzen ve Madden, 1986).

Gergek hayatta neredeyse tiim davranislarin 6niinde
bir takim engeller bulunmaktadir. Normal kosullarda
siradan olarak degerlendirilen herhangi bir davranis
bile beklenmedik bir engel sonucu gergeklestirileme-
yebilir (Ajzen, 1985, 5.24). Satin alma davranus1 ise tii-
keticinin sahip olmak icin mutlaka para, zaman gibi
gesitli kaynaklar: kullanmay1 goze aldig: bir siirectir
(Murphy ve Enis, 1986). ADK degiskeni beceri, kay-
naklara ulagim, baskalariyla isbirligi, cevresel etmen-
ler gibi giidiisel olmayan etmenleri de hesaba katan
bir unsur olarak PDK'de yer almaktadir (Sahni, 1994).
Sahni (1994), tiniversite 6grencileri iizerinde yapti-
&1 calismada ucuz ve nispeten daha pahali iki iiriini
farkl1 senaryolar araciligiyla test etmistir. Calismada
ADK yerine algilanan finansal kontrol (AFK) degis-
keni kullanilmistir. Elde edilen bulgulara gore AFK,
satin alma niyetinin 6ngoriilmesi i¢in tutum ve o6z-
nel norma ek olarak anlamli bir katk: yapmustir. AFK
gtdiileyici bir islev olarak satin alma niyetini etkile-
diginden hem diisiik fiyatli, hem de nispeten pahali
drtinde s6z konusu katkiy: sagladig: tespit edilmistir.
Mannetti vd. (2002); cesitli trtinleri (kol saati, sirt

gantasi, cep telefonu) farkli katilimer gruplar: izerin-
de test ettikleri caligmada ADK’nin satin alma niyeti-
ni her {i¢ tirtin i¢in de olumlu bir sekilde etkiledigini
tespit etmislerdir. Sheppard vd. (1988) MEK kullani-
lan ¢alismalari inceledikleri meta analizde dnceki ¢a-
ligmalarda incelenen davranislar1 dncelikle iki gruba
aywrmislardir. Birinci grup; bireyin kendi denetimin-
deki, yani gerceklestirilmesi yoniinde oniinde engeller
olmayan davraniglardan olusmaktadir. fkinci grupta
ise bireyin tam denetim sahibi olmadig1, 6niinde bazi
kisit ve engeller bulunan davranislar yer almaktadir.
Elde edilen bulgulara gére MEK; 6niinde engeller, ki-
sitlar olmayan, yani bireyin tam denetim sahibi oldu-
gu davranislarda daha basarili sonuglar vermektedir.
Buradan hareketle 6niinde engeller veya kisitlar olan
davraniglarda, dolayisiyla satin alma davranisi igin
ADK katkisinin dogrulandig: disiiniilmektedir.

Yukarida yer alan destekleyici ¢alismalardan hareket-
le ti¢ ayr1 tiriin grubu i¢in ADK ile davranigsal niyet
arasindaki iligkiyi aciklayan hipotezler asagidaki se-
kilde olusturulmustur:

H7: Kolayda mallar i¢cin ADK, satin alma niyeti
iizerinde olumlu bir etkiye sahiptir.

HB8: Begenmeli mallar i¢in ADK, satin alma niyeti
iizerinde olumlu bir etkiye sahiptir.

H9: Oczellikli mallar i¢in ADK, satin alma niyeti
iizerinde olumlu bir etkiye sahiptir.

Uygulama

Uygulamanin Amaci

Yukarida sunulan kavramsal ¢erceve dogrultusunda
satin alma niyetini agiklamak iizere test edilecek mo-
del Sekil-1de sunulmustur. Uygulamanin amaci bu
modeli kolayda, begenmeli ve 6zellikli tiriin siniflar
i¢in denemektir.

Tut <
- HI1, H2, H3
0 H4. H3. H6 A Satin Alma
Oznel norm 3 Nivet:
iyeti
Algilanan
Davranigsal H7, H8, H9
Kontrol

Sekil 1. Kolayda, Begenmeli ve Ozellikli Mallar icin Denenecek Model
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Olgiim

Modelde yer alan degiskenleri 6lgmek iizere tutum
i¢in anlamsal farkhilastirma; 6znel norm, algilanan
davranigsal kontrol ve satin alma niyeti degiskenleri
i¢in ise 7’li sirali-aralikli 6l¢ek kullanilmigstir. Hipo-
tezlerin testi icin ¢oklu dogrusal regresyon analizi
kullanilmas: uygun gortilmiistiir.

Calisma kapsaminda aragtirilan iliskilerin 6lgiile-
bilmesi i¢in soru kagid: ile toplanacak birincil veri-
lerin kullanilmasi kararlagtirilmis, hazirlanan soru
kagidi yiiz ylize goriisme yontemi ile uygulanmistir.
Soru kagidi dért ana boliimden olusmaktadur. 11k g
boliim, ¢aligmada ele alinan kolayda, begenmeli ve
oOzellikli mallara iliskin degiskenleri; son bélim ise
cinsiyet, 6grenim diizeyi, gelir durumu ve yas bilgi-
lerini igeren demografik degiskenleri 6l¢mek amaci
ile olusturulmugtur. Her bir trtin sinifi (bolim) ise
ti¢ kissmdan meydana gelmektedir. Ilk kisimda, o
bolimde 6l¢iilen tirtin sinifini tasvir eden bir senar-
yo yer almakta olup bu senaryolar Ek Bde yer alan
Tablo-6da sunulmustur. Her bir senaryo yardimu ile
katilimcilarin zihinlerinde s6z konusu triin sinifina
ait herhangi bir tiriin canlandirmalar: ve tirtinle ilgili
akillarina gelen markayi belirtmeleri, agik uglu soru-
lar araciligs ile istenmistir. Ikinci kisimda satin alma
niyeti i¢in iki, 6znel norm i¢in doért, ADK i¢in iig
soru olmak tizere toplam dokuz soru bulunmaktadir.
Ugiincii kissmda tutum degiskenini 6lgmek igin on-
bir adet sifat ¢ifti yer almaktadir. Soru kagidinin her
boliimiinde bahsi gecen senaryolar disinda, ti¢ liriin
sinifi icin ayni ifadeler ve 6l¢ekler kullanilmistir. Soru
kagidinda yer alan ifadeler Ek Bde yer alan Tablo-
7de sunulmustur. S6z konusu ifadeler Ingilizceden
Tiirkge'ye cevrildikten sonra tekrar Ingilizce'ye gevri-
lerek kontrol edilmistir.

Orneklem

Caligmanin amact g6z 6ninde bulunduruldugun-
da, Tirkiyede yasayan tiiketicilerin tiimiini temsil
edecek bir ana kitle belirlenmesi gerektigi diistniil-
miistiir. Ancak bahsi gegen kitleyi segme konusunda
bazi giiglitkler s6z konusu olmustur. Bu konudaki
sinirlayict etmenlerden ilki kirsal kesimdeki hane
halkina ulagsma giigligii olarak goriilmekte idi. Digeri
ise, soru yoneltilecek bireyin ekonomik 6zgiirliigiine
kavusmus olmasi veya satin alma karari denetimine
sahip olmas1 durumuydu. Gerek ¢alisma yast' gerekse

1 Birlesmis Milletler Cocuk Haklar1 S6zlesmesine gore 6ngorii-
len en diistik calisma yas1 onbes'tir (Gokdemir, 2005).

eriskinlige gecis donemi goz oniinde bulunduruldu-
gunda, onbes yaginin ¢alismaya katilabilecek alt sinir
olmasina karar verilmistir. Bu baglamda ¢alismanin
ana kitlesinin; Tiirkiyede kent merkezlerinde yaga-
yan, ondort yasindan biiyiik hane halki olarak belir-
lenmesi uygun gortilmiistiir.

Belirlenen ana kitlede tanimlanan hane halkini ta-
nimlayic1  6zellikleriyle birlikte igeren bir listeye
erisim imkan1 bulunamamustir. Diger yandan belir-
lenecek ornekleme olasilikli érnekleme yontemi ile
erisim icin gerekli zaman ve finansal kaynaklarin
yaratilmasi, bu ¢alisma igin gii¢ gériinmekteydi. Bu
yiizden ¢aligmanin verilerine ulagmak i¢in, olasilikh
olmayan 6rnekleme yontemlerinden kolayda 6rnek-
leme teknigi kullanilmasina karar verilmigtir. Ayrica,
bahsedilen finansal kisitlardan dolay yalnizca iki se-
hirde (Ankara ve Gaziantep) katilimcilara ulasilmig-
tir. Hazirlanan soru kagidi oncelikle 37 katilimci ile
test edilmigstir. Yapilan kiictik degisikliklerden sonra
elde edilen nihai soru kagidi ile Ankara ve Gaziantep
kent merkezlerinde 571 adet soru kagidi daha top-
lanmigtir. Bunlardan 38 tanesi, cevaplanmamis ¢ok
saylda soru igermeleri veya ters kodlanmis cevaplara
ragmen tiim sorulara ayni cevabin verilmis olmasin-
dan dolayr elenmislerdir. Sonu¢ olarak baglangicta
uygulanan 37 adet soru kagidu ile birlikte toplam 570
adet soru kagidi analize dahil edilmigtir. Bu kagitlarin
378 tanesi Ankarada, 192 tanesi Gaziantep'te toplan-
mugtir. Arastirmaya katilnalarin demografik 6zellik-
leri Ek Bde yer alan Tablo-8de sunulmugtur.

Veri Denetimi ve Analize Hazirhik

Temel analizlere gecmeden 6nce verinin hipotez tes-
ti i¢in hangi kosullar1 sagladigini tespit etmek iizere,
caligmanin kesinligi ve giivenilirligini artirmak amaci
ile Kavak (2013, 5.252) tarafindan onerilen gesitli 6n
analizler yapilmustir. Ilk olarak katilimcilarin 6lgek-
te yer alan cevap segeneklerinin her birini ne kadar
bagimsiz olarak degerlendirdigini ve bu segenekleri
birbirlerinden ayirt edip edemediklerini sinamak i¢in
cevaplarin bagimsizlik kontrolii ki-kare analizi ile
test edilmistir. Bu sekilde katilimcilarin cevap sege-
neklerini, %95 giivenilirlik diizeyinde birbirlerinden
bagimsiz olarak degerlendirebildikleri tespit edilmis-
tir. Ikinci olarak toplanan verinin, kullanilacak analiz
yontemleri ol¢iitlerine gore uygun olup olmadiginin
tespiti i¢in Runs (Wald-Wolfowitz) testi uygulanmis
ve verinin tesadiifiligi stnanmigtir. Test sonucunda
verilerin %99 anlamlilik diizeyinde tesadiifilik 6zel-
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ligi gosterdigi sonucuna ulagilmistir. Ugiincii olarak
veri profilinin belirlenmesi amac ile ortalama, stan-
dart sapma, carpiklik ve basiklik degerleri hesaplan-
mustir. Shao’ya (2002, s.424-426) gore verinin normal
dagilima benzer bir yapiya sahip oldugunun séylene-
bilmesi i¢in ¢arpiklik ve basiklik degerlerinin -3 ile +3
arasinda yer almasi gerekmektedir. Sonuglar incelen-
diginde, tim degerlerin soz edilen aralikta yer aldig1
ve buradan hareketle ¢alismanin verilerinin normale
yakin bir dagilim gésterdikleri soylenebilmektedir.
Dolayisiyla bu verilere parametrik testler uygulamak
miimkindir (Akgtl ve Cevik, 2003, s.129; Kavak,
2013, 5.221).

Calisma kapsaminda tutumu 6l¢en ifadeler i¢in topla-
nan verideki degiskenlerin azaltilarak daha giivenilir
bir veri seti elde edilmesi amaci ile 6nce faktor analizi
uygulanmasina, daha sonra ise giivenilirlik diizeyinin
hesaplanarak kontrol edilmesine karar verilmistir.
Veri gruplarina kesifsel faktor analizi uygulanmaz-
dan 6nce KMO ve Bartlett analizleri yapilmis, elde
edilen sonuglar dogrultusunda verinin faktor analizi
i¢in uygun oldugu anlagilmistir. Faktor analizi uygu-
lama amact tutum degiskenini dlcen ifade sayisinin
indirgenmesi oldugundan, tiriin siniflarina ait tutum
oOlgeklerinin tek faktor altindaki birim faktor yiikle-
rini gosteren bilesen matrisleri incelenmistir. Analiz
sonucunda tutum degiskenini 6lgen 1. ve 11. ifade-
lerin faktor yiiklerinin {i¢ dirtin sinifi icin de en alt
seviyede yer aldig1 bulunmustur. Bu ifadeler kolayda
mallar i¢in 0,30’larda, begenmeli mallar i¢in 0,40’lar-
da, 6zellikli mallar i¢in 0,50’lerde degerle sahiptirler.
Korelasyon matrislerindeki diisiik degerler ile bilesen
matrislerindeki sonuclar géz oniinde bulunduruldu-
gunda ‘heyecan vericidir-heyecan verici degildir’ ve
‘sayginlik saglar-sayginlik saglamaz’ ifadelerinin tu-
tum 6l¢eginden ¢ikarilmalarina karar verilmistir.

Son olarak ¢alismada kullanilan soru kagidinda yer
alan 6lgeklerin giivenilirliklerini incelemek igin her
bir Griin sinifina ait degerler, soru ve dlgek bazinda
degerlendirilerek ayr1 ayri Cronbach Alfa degerleri
hesaplanmugtir. Ilgili degerler kolayda mallarda satin
alma niyeti, 6znel norm, ADK ve tutum i¢in sirasiy-
la 0,81, 0,85, 0,76 ve 0,86; begenmeli mallarda 0,77,
0,84, 0,86 ve 0,90; ozellikli mallarda 0,79, 0,82, 0,90
ve 0,91 olarak hesaplanmuis ve yeterli (Hair vd., 2006,
s.778) bulunmustur.

118

Regresyon Analizi

Regresyon analizi stirecinde Oncelikle c¢oklu iligki
(multicollinearity) durumunu sinamaya yarayacak
olan bagimsiz degiskenler arasindaki korelasyon
katsayilari, tolerans degerleri ve VIF degerleri hesap-
lanmigtir. Elde edilen tolerans degerlerinin 0,8 ile 1
arasinda, VIF degerlerinin ise 1 ile 1,2 arasinda olma-
sindan hareketle; ¢alisma kapsaminda ele alinan g
tirlin sinifi i¢in toplanan veri setlerinin ¢oklu regres-
yon analizi siirecinde bagimsiz degiskenler arasinda
bir ¢oklu iliski sorunu olmadig (Garson, 2010; Ta-
bachnick ve Fidell, 2001, s.84) sonucuna varilmis-
tir. Buna ek olarak, hata terimlerinin birbirleri olan
iligkisini (otokorelasyon) sorgulamak amaci ile Dur-
bin-Watson testi yapilmistir. Test sonucunda kolayda,
begenmeli ve 6zellikli mallar icin hesaplanan D-W
katsayilar1 sirasiyla 1,774, 1,872 ve 1,852 olarak bu-
lunmustur. Bu degerlere dayanarak (Akgiil ve Cevik,
2003, 5.316; Garson, 2010) ¢alismada kullanilan veri
setlerine ait hata terimlerinin birbirlerinden bagimsiz
olduklarina kanaat getirilmistir.

Bulgular

Kolayda mallar i¢in satin alma niyetininin olusumu-
nu ag¢iklamaya ¢alisan 1., 6. ve 7. hipotezleri stnamak
tizere hiyerarsik regresyon analizi uygulanmigtir. Hi-
yerarsik regresyon kullanilma nedeni; o6nerilen hi-
potezler dogrultusunda kolayda mallarda satin alma
niyeti icin oncelikle tutum ve ADK degiskenlerinin
6ngori giictiniin hesaplanmasi, daha sonra ise 6znel
normun da eklenmesi ile modelin diger iirtin sinifla-
rindaki gibi PDK’ye paralel sekilde ti¢ degiskenli ola-
rak test edilmek istenmesidir.

Hiyerarsik regresyon analizi sonuglar1 Tablo-1de su-
nulmugtur. Olugturulan nihai modele ait sonuglara
gore tutum ($=0,148, p<0,001), 6znel norm ($=0,210,
p<0,001) ve ADK (=0,460, p<0,001) degiskenleri,
satin alma niyeti {izerinde olumlu ve anlaml bir et-
kiye sahiptirler. Dolayistyla H1 ve H7 hipotezleri des-
teklenmis, H6 hipotezi ise desteklenmemistir.

Begenmeli mallar i¢in tutum, 6znel norm ve ADK’nin
satin alma niyeti {izerindeki etkileri tizerine gelistiri-
len sirasiyla 2., 4. ve 8. hipotezleri test etmek {izere
standart regresyon analizi kullanilmistir. Elde edilen
sonuglar Tablo-2de sunulmustur. Bu sonuglara gore
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Tablo 1. Kolayda Mallar igin Tutum, Gznel Norm, ADK'nin Satin Olma Niyetine Olan Etkisine fliskin

Hiyerarsik Regresyon Analizi Sonuglari

R Diizelt. R F Beta p
1. asama
Model 0,305 0,302 124,298
Sabit 0,647 0,045%*
Tutum 0,198 0,000*
ADK 0,496 0,000%*
2. asama
Model 0,345 0,341 99,160
Sabit 0,261 0,415
Tutum 0,148 0,000%*
ADK 0,460 0,000%*
Oznel norm 0,210 0,000*

* p<0,001, ** p<0,05, Bagimli Degisken: Satin Alma Niyeti

Ozellikli mallar icin tutum, 6znel norm ve ADK de-
giskenlerinin satin alma niyeti tizerindeki etkileri
tizerine gelistirilen sirasiyla 3., 5. ve 9. hipotezleri
test etmek i¢in uygulanan standart regresyon ana-
lizi sonuglar1 Tablo-3’te sunulmustur. Bu sonuglara

begenmeli mallar i¢in tutum ($=0,103, p<0,05), 6znel
norm (8=0,306, p<0,001) ve ADK (B=0,368, p<0,001)
degiskenleri satin alma niyeti tizerinde olumlu ve
anlamli bir etkiye sahiptir. Dolayisiyla H2, H4 ve H8
hipotezleri desteklenmistir.

Tablo 2. BeGenmeli Mallar icin Tutum, Oznel Norm, ADK'nin Satin Olma Niyetine Olan Etkisine iliskin
Standart Regresyon Analizi Sonuclari

R Diizelt. R F Beta p
Model 0,333 0,329 94,198
Sabit 0,906 0,002%*
Tutum 0,103 0,004%*
Oznel norm 0,306 0,000*
ADK 0,368 0,000%

* p<0,001, ** p<0,05, Bagimli Degisken: Satin Alma Niyeti

gore tutum (=0,121, p<0,05), 6znel norm (B=0,238,
p<0,001) ve ADK (=0,418, p<0,001) degiskenlerinin
her biri satin alma niyeti tizerinde olumlu ve anlamh

bir etkiye sahiptir. Dolayisiyla H3, H5 ve H9 hipotez-
leri desteklenmistir.
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Tablo 3. Ozellikli Mallar icin Tutum, Gznel Norm, ADK'nin Satin Olma Niyetine Olan Etkisine liskin

Standart Regresyon Analizi Sonuglari

R Diizelt. R F Beta P
Model 0,331 0,328 93,388
Sabit 0,967 0,002%**
Tutum 0,121 0,001**
Oznel norm 0,238 0,000*
ADK 0,418 0,000*
*p<0,001, **p<0,05, Bagimh Degisken: Satin Alma Niyeti
Tablo 4. Calismanin Hipotezlerine Ait Sinama Sonuglarinin Simgesel Gosterimi
H nu. Uriin siifi Ongoriilen Iliski Sonug
H1 Kolayda tutum  ___,  satin alma niyeti Desteklendi
H2 Begenmeli tutum - satin alma niyeti Desteklendi
H3 Ozellikli tutum  ___  satinalma niyeti Desteklendi
H4 Begenmeli 6znel norm ——p satin alma niyeti Desteklendi
H5 Ozellikli 6znel norm - satin alma niyeti Desteklendi
Hé Kolayda 6znel norm satin alma niyeti Desteklenmedi
H7 Kolayda ADK —p satin alma niyeti Desteklendi
H8 Begenmeli ADK —p satin alma niyeti Desteklendi
H9 Ozellikli ADK — satin alma niyeti Desteklendi

— : olumlu bir iliskiyi temsil etmektedir.

Calismada sinanan hipotezlerin desteklenme durum-
lar1 Tablo-4de 6zetlenmistir.

Sonu¢

Tartisma

Elde edilen degerler incelendiginde; tutumun satin
alma niyetini 6ngorii giiciiniin, ¢alismada ele alinan
aciklayict degiskenler arasinda ¢ triin sinifinda da
en diisiik degerlere sahip oldugu goriilmektedir. Ya-
pilan yazin taramasinda, bazi arastirmacilarin (or.
Maison vd., 2004) belirli tirtinler (hizli yemek lokan-
talar1, yogurt, kola) i¢in 6rtitk tutumlarin da tiiketici
tercihleri tizerinde anlaml bir etki biraktiklar1 sonu-
cuna ulastiklar1 goriilmektedir. Bu noktadan hareket-
le, calisma kapsaminda 6l¢lilmeyen ortiik tutumlarin;
tutum degigkenlerinin satin alma niyetini aciklama
yiizdelerinin diisiik kalmasinda rol oynamis olabile-
cegi digintilmektedir.

Begenmeli mallar i¢in 6znel norm, satin alma niyeti
tizerinde olumlu bir etkiye sahiptir ve bu 6nerme des-
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teklenmistir. Bu sonug, Robertson'un ‘toplumun gozii
ontinde olan, karmagik yapily, titketicinin yiiksek risk
algisina sahip oldugu iriinlere ait marka tercihlerin-
de sosyal etkinin rol oynadiginr’ savunan ¢alismasini
(Ford ve Ellis, 1980) desteklemektedir.

Ozellikli mallar igin 6znel normun, satin alma niye-
ti tizerinde olumlu bir etkiye sahip oldugu bulgusu,
Bonfield’in (1974) elde ettigi, iirtine fazla 6nem veren
ve marka sadakati yliksek tiiketicilerin satin alma ni-
yetinin 6ngoriilmesinde en aciklayic1 unsurun sosyal
etki oldugu; diger yandan Bearden ve Etzel'in (1982),
litks ve genel kullanima uygun {irtin se¢imlerinin re-
ferans grup etkisi altinda gerceklestigi sonuglariyla
ortismektedir.

Kolayda mallar i¢in 6znel normun satin alma niyeti
tizerinde aciklayic1 bir etkisi olmadigini 6ngoren hi-
potezin tersine, bu tiriin sinifi i¢in 6znel normun satin
alma niyeti {izerinden olumlu bir etkisi oldugu sonu-
cuna varilmistir. Bu durumun, iki etmenden kaynak-
lanabilecegi diistintilmekte olup bunlarin ilki kiiltiirel
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Ogelerdir. Caligma kapsaminda incelenen galismala-
rin bir ¢ogu, gorece bireyselci bir kiiltiire sahip olan?
AB.Dde gergeklestirilmistir. Daha toplumsalc1 (kol-
lektivist) kiiltiire sahip tilkelerde yapilan arastirma-
larda (0r., Lee ve Green, 1991 - Kore) 6znel normun
A.B.D. gibi bireyselci kiiltiire sahip tilkelere gore daha
etkili oldugu sonucuna varilmistir. Tiirkiye de gorece
toplumsalci sayilan bir konumda yer aldig1 i¢in bu ¢a-
ligmada kolayda mallar icin 6znel normun bireylerin
kararlarinda etkili oldugu sonucuna ulagildig: dusii-
niilmektedir. Diger bir etmen, ilgilenim diizeyi ile 6z-
nel normun etkisi arasinda bulunan iligkidir. Yazinda
bireylerin ilgilenim diizeylerinin, 6znel normun dav-
ranigsal niyete olan etkisi iizerinde diizenleyici degis-
ken rolii oynadig1 sonucuna varan ¢aligmalar (Kok-
kinaki, 1999; Nederhof, 1989) bulunmaktadir. Bu
calismalara gore ilgilenim diizeyi diigtiik¢e, 6znel nor-
mun davranigsal niyet tizerindeki agiklayicilik degeri
artmaktadir. Dolayisiyla H6 hipotezinin desteklendigi
kisimda 6znel norm ile satin alma niyeti arasinda bir
iliski olmayacagini savunan tiim goriislerin aksine il-
gilenim diizeyi digiikligiiniin, belirli bir oranda sos-
yal etkinin satin alma niyetini etkilemesine yol agmis
olabilecegi diistiniilmektedir.

Oznel norm degiskeni ile satin alma niyeti arasinda-
ki iligki tiim trtin simiflar1 i¢in karsilastirmali olarak
incelendiginde, en giiglii iligkinin begenmeli mallar
i¢cin hesaplandig1 goriilmektedir. Begenmeli mallar,
titketicilerin farkli alternatifleri degerlendirdikleri ve
bu siiregte referans gruplarina basvurduklar: iirtinleri
icermektedir (Harrell, 2002, 5.266; Sommers vd., 1992,
5,256). Bu baglamda elde edilen s6z konusu deger, be-
genmeli mallar i¢in yazinda yer alan kavramsal agikla-
malar ile uyum saglamaktadir. Diger yandan kolayda
mallar icin tespit edilen regresyon katsayisi (=0,210,
p<0,001) tim trin smiflar1 icinde en diigiik deger
olup, bu iligkinin olmadigini destekleyen kanitlarin
belirli oranda etkili oldugu izlenimi yaratmaktadir.

Kolayda, begenmeli ve 6zellikli mallar i¢in ADK’nin
satin alma niyetine olumlu bir etkide bulundugu so-
nucu, her davranisin 6niinde birtakim engeller ol-
dugu i¢in ADK’nin davranisin ongoriisiinde katkisi
olacag: goriisiinii destekler yondedir. Diger yandan
satin alma davraniginin finansal kaynak ihtiyacindan
dolay1 hem ucuz, hem de pahali mallarin satin alma
niyetlerinin agiklanmasinda algilanan kontroliin et-
kili oldugunu savunan Sahni (1994) ile paralel sonug-
lar elde edilmistir. ADK degiskeninin ¢aligma kapsa-
minda ele alinan agiklayic1 degiskenler icerisinde iig
triin sinifi i¢in de en giiglii etkiye sahip oldugu goriil-
mektedir. Bu bulgular, farklr sosyal davranislar: ice-

2 Toplumsalcilik-bireyselcilik kiiltiirel boyutu ile ilgili degerlen-
dirmeler igin http://www.geerthofstede. com/hofstede adre-
sinden faydalanilmugtir.

ren calismalar: ele alan meta analizlerinde ADK’nin
davranigsal niyeti ongéren en giiclii degisken oldugu
sonucuna varan Armitage ve Conner’in (2001) bul-
gularini dogrulamaktadir.

Sonuglar genel olarak incelendiginde kolayda, be-
genmeli ve 6zellikli mallar i¢in modelin agiklayicilik
degerlerinin (sirasiyla 34,1; 32,9; 32,8) yakin degerler
olduklar: goriilmektedir. Bu baglamda incelenen 6r-
neklem i¢in Planli Davranmig Modelinin Copeland’in
her bir tiriin sinif1 i¢in satin alma davranisinin 6ngo-
rilmesinde gegerli bir kuram oldugu sonucuna ula-
sildig1 soylenebilir.

is Hayatindaki Uygulamalar icin Oneriler

Bu sonuglarin, is hayatindaki uygulamalar i¢in de kul-
lanilabilecegi diistintilmektedir. Soyle ki; satin alma
karar siireci giin gectikce daha karmasik ve 6nemli
bir yapiya biiriinmektedir. Tiiketiciler her gegen giin
gesitli tutundurma faaliyetleri aracihigi ile daha fazla
bilgiye maruz kalmaktadir. Buna ek olarak {iriin ge-
sidi, marka sayis1 veya bu triinlerin tedarik edilebi-
lecegi kanal sayist arttikea tiiketici se¢im siireci daha
karmagik bir siire¢ haline gelmektedir (Hafstrom vd.,
1992; Lussier ve Olshavsky, 1979). Bu noktada yoneti-
cilerin, pazarlama kararlarini alirken iriin siniflarina
dair ayirt edici ozelliklere ve bilgilere daha fazla ihti-
yvaglar1 oldugu diistiniilmektedir. Kolayda, begenmeli
ve Ozellikli mallar i¢in satin alma niyetini agiklayan
degiskenlerin agiklayicilik degerleri araciligiyla bu
calismanin sagladig: katki, satin alma niyetinin iiriin
sinifi bazinda yoneticiler tarafindan daha detayli an-
lasilmis olmasina; dolayisiyla bu bilgilerin iiriin, da-
gitim, tutundurma gibi pazarlama karmasi uygulama-
lar1 sirasinda kullanilabilmesine imkan tanimaktadir.

Calismanin Kisitlari ve Gelecekteki Calismalar
icin Oneriler

Calismada 6rneklem hacmine olasilikli olmayan y6n-
tem ile ulagilmistir. Her ne kadar toplanan verinin te-
sadifilik ve normallik stnamalar1 yapilmis olsa dahi,
uygun ve giivenilir veriyi toplamak igin en giivenilir
yontem olan olasilikli 6rneklem se¢iminin (Kavak
2013, 5.220) uygulanmayis1 bir kisit olusturmustur.
Diger yandan ¢aligmanin ¢ikis noktasinda asil agik-
lanmas1 hedeflenen 6ge tiiketicilerin davranisi olup,
bu 6genin 6l¢ililmesi ¢aligmanin mevcut kosullarin-
da zaman ve imkan acgisindan gii¢ goriinmekteydi.
Bu yiizden ¢aligmada faydalanilan PDK’nin yuka-
rida bahsedilen varsayimindan hareketle uygulama
kisminda bagimli degisken olarak sadece satin alma
niyeti ol¢iilmustiir. Arastirmacilarin gelecekteki ¢a-
ligmalarinda, dogrudan davranigi 6lcerek (veya goz-
lemleyerek) elde edecekleri bulgularin daha kesin
sonuglar icerebilecegi diisiintilmektedir.

shd.anadolu.edu.tr 121



Satin Alma Niyetinin Ongériisiinde Planli Davranis Modeli'nin Farkli Uriin Siniflar icin Denenmesi

EkA

Tablo 5. Tutum-Normatif-Kontrol Degiskenlerinin Tiiketicilerin Marka Segim Davranislarina olan Etkisini inceleyen Calismalar

Yazar Yu Uriinler Tutumsal-Normatif- Diger Degiskenl Bagimli Kullanile
Kontrol Degiskenleri Degis Modeller
kenler
Lutz’ 1973 Deterjan Tutum, 6znel norm Niyet MEK
Ryan* 1973 Otomobil Tutum, 6znel norm Niyet MEK
Bonfield 1974 Uziim suyu igecegi Tutum, sosyal etki, kigisel | Sadakat, atfedilen | Niyet, Onermesel
norm onem davranig Kontrol,
Fishbein
Wilson vd. 1975 Dis macunu Tutum (davranisa yonelik), Niyet MEK,
tutum (nesneye yonelik), Fishbein
Oznel norm
Glassman ve 1976 Kahve, deterjan, | Tutum, 6znel norm Niyet MEK
Fitzhenry benzin, cips
Woodside ve | 1977 Bira Tutum (markaya yonelik) Yapisal degisken Niyet, Yeni model
Bearden davranig gelistirilmis
Bearden ve 1977 Bira Tutum (markaya yonelik- | Gegmis davranis Niyet, Yeni  model
Woodside giincel), tutum (markaya davranig gelistirilmis
yonelik-eski), tutum (iirine
yonelik)
Ryan 1978 Dis macunu Tutum, 6znel norm Sosyal uyum Niyet MEK
Fishbein ve 1980 Bira Tutum, Oznel norm Niyet, MEK
Ajzen davranis
Warshaw 1980 Deterjan, sampuan, | Marka satin alabirligi, Satin alma | Yeni model
sakiz, dergialkolsiiz | ihtiyag  tatmini  algisi, ihtimali gelistirilmig
igecek, sosyal baski
pahali yemek
Ryan 1982 Dis macunu Tutum, 6znel norm Niyet MEK
Petty vd. 1983 Giyim esyasi, dis | Tutum Igilenim Niyet Ozbildirim
macunu, tras bigagi Slgegi
Hoyer 1984 Camasir Deterjani Segim  Olgiitii  (tutumsal, | Segim olgiiti, triin | Davranig Gozlem ve 6z
normsal) deneyimi, marka bildirim
sadakati, magaza
etkisi, tutundurma
etkisi
Hoyer ve 1990 Yer fistig1 ezmesi Uriine yonelik | Marka farkindalig Davranig Gozlem ve 6z
Brown degerlendirme bildirim
Lee ve Green | 1991 Spor ayakkabi Tutum, Oznel norm Niyet MEK
Leong 1993 Camagir  deterjani, | Se¢im Olgiitii  (tutumsal, | Segim Slgiitii | Davranig Gozlem ve 6z
sampuan, peynir normsal) (fiyatsal) bildirim
Mannetti vd. 2002 Kol saati, Tutum, Oz kimlik Niyet PDK
sirt ¢antasi, Oznel norm,
cep telefonu ADK
Maison vd. 2004 Yogurt, hizli yemek | Agik tutum, ortiik tutum Marka 0Oz bildirim
lokantast, kola tercihi olgegi, IAT®
Chiou vd. 2005 Unlii kisi markast Tutum, Niyet PDK
oznel norm,
ADK
Grimm 2005 Banka, Algilanan triin ozellikleri, Marka Oz bildirim
tras bigagi, duygusal  tepki, kisilik tercihi 6lgegi, PAD®
kol saati, uygunlugu
cips
Derbaix  ve | 2008 Giyim esyasi, cep | Tutum (islevsel-sosyal- | ilgilenim Niyet Oz bildirim
Leheut telefonu,  alkolsiiz | duygulanimsal) Slgegi
igecek
Smith vd.. 2008 Alkolsiiz igecek Tutum, tamimlayict norm, | Gegmis davranis, 6z | Niyet, PDK
edilgen norm, ADK kimlik Davranig

4 Belirtilen eserlere ulasilamadigi igin Ryan ve Bonfield’ten (1975) alint1 yapilmugtir

5 IAT (Implicit Association Test), hedef ve 6zellik kategorilerinde olmak tizere iki ug kutupta yer alan kelime veya resimleri kullanarak bil-
gisayar ortaminda bireyin ortiik tutumlarini tespit etmeyi hedefleyen bir 6lgme yontemidir (Greenwald vd.,1998; Greenwald vd., 2003).

6 PAD (Pleasure-Arousal-Dominance) paradigmasi bireylerin duygusal tepkilerini, incelenen nesneye uygun goriilen gesitli resimlerin
secilmesi yontemiyle tespit etmeye yarayan bir yontemdir.
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EkB
Tablo 6. Soru Kagidinda Yer Alan Senaryolar

Uriin sinifi

Senaryo

Kolayda mallar “Kolayca ulastigimiz, siklikla satin aldiginiz, satin almakla risk aldiginizi
diisiinmediginiz, ucuz bir iriin diisiiniiniiz. Ornegin; makarna, gazete, su, kagit

mendil gibi.”

Begenmeli mallar “Fiyat ve kalite karsilagtirmas1 yaptiginiz, ulasmak i¢in ¢aba sarf ettiginiz, ¢ok sik
degil, arada sirada satin aldigimz bir iiriin diisiiniiniiz. Ornegin; giyim esyalari, ev

esyalar1, buzdolabi, camasir makinesi, pantolon, gomlek, etek gibi.”

Ozellikli mallar “Nerede satilirsa satilsin, fiyati ne olursa olsun satin almak istediginiz ve nadiren
satin aldiginiz bir iiriin diisiiniiniiz. Ornegin; orijinal parfiim, 6zel bir cep telefonu,

pirlanta yiiziik gibi.”

Tablo 7. Soru Kagidinda Yer Alan ifadeler

Ifade Kaynak
istedigim sey, s6z konusu iirtinden satin alacagim ilk aligveriste bu | Francis vd., 2004
'*é markayt satin almaktir
g ‘soz konusu dirinden satin alacagim ilk ahgveriste, bu markayr satin | Ajzen, 2006;
% almak niyetindeyim’ Smith vd., 2008
“ bu markayr satin almami, benim i¢in 6nemli olan insanlar onaylarlar” Manetti vd., 2002
benim i¢in énemli olan insanlar, bu markayt satin almamin iyi bir fikir | DeCanniere vd., 2009
g oldugunu diigtiniiyorlar
E benim i¢in 6nemli olan insanlar bu markayr satin alirlar Ajzen, 2006
benim i¢in bu markayr satin almak miimkiindiir Ajzen, 2006
eger istersem bu markay satin alabilirim Ajzen, 2006
é bu markayr satin almak tamamen kontroliim altindadir Ajzen, 2006
heyecan vericidir-heyecan verici degildir, onemlidir-énemsizdir, iyi | DeCanniere vd., 2009;
fikirdir-kotii fikirdir, eglencelidir-sikicidir, ¢aba harcamaya deger-¢aba | Smith  vd.,  2008;
harcamaya degmez, akillicadir-aptalcadir, tatmin edicidir-tatmin edici | Ajzen, 2006; Francis
degildir, faydaldir-faydasizdwr, zevklidir-zevkli degildir, gereklidir- | vd., 2004; Mannetti
§ gereksizdir, sayginlik saglar-sayginlik saglamaz vd., 2002

shd.anadolu.edu.tr

123



Satin Alma Niyetinin Ongériisiinde Planli Davranis Modeli'nin Farkli Uriin Siniflari icin Denenmesi

Tablo 8. Arastirmaya Katilanlarin Demografik Ozellikleri

Ozellik F %
Cinsiyet Kadin 317 55,6
Erkek 253 444
Ogrenim Diizeyi Ilkokul-Ortaokul 57 10
Lise 142 24,9
Universite 332 58,2
Yiksek Lisans-Doktora 39 6,8
Aylik Gelir Durumu (TL) 650 veya daha az 152 26,7
651 — 1300 167 29,3
1301 — 2600 187 32,8
2601 — 4550 50 8,8
4551 veya daha fazla 14 2,5
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