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Tiiketicilerin satin alma nedenlerini ogrenmek igletmeler i¢in zorunlu hale
gelmistir. Bir isletme, pazarda basarili olabilmek ve diger isletmelerden farkl
olabilmek igin pazardaki tiiketicileri tanimak ve arastirmak zorundadwr. Tanima
stirecinde sadece demografik ozelliklerin bilinmesi yeterli degildir. Demografik
ozelliklerin yan swra tiiketicilerin algi, tutum, motivasyon ve kisilik gibi satin
alma davranislarmn etkileyen psikolojik faktorlerin de arastiriimasi gerekmektedir.
Bu psikolojik faktorlerden biri olarak i¢cgiidiisel satin alma, tiiketicilerin ihtiya¢
duymadiklar: fakat satin almaya karsi koyamadiklar: bir satin alma siirecidir.
Bu ¢alisma, kisilik ozelliklerinin i¢giidiisel satin alma davranisina etkisini 6l¢me
amaglh gerceklestirilmistir.

Anahtar Kelimeler: Kisilik, Kisilik Ozellikleri, Tiiketici Davranislari, I¢giidiisel
Satin Alma, Bes Faktor Kisilik Modeli.

REFLECTION OF PERSONALITY TRAITS ON IMPULSIVE
BUYING BEHAVIOR
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1t is compulsory for enterprises to learn the reasons for consumers’buying. An

enterprise must be able to recognize and investigate consumers to be successful
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in the market and be different from other businesses. It is not enough to know
only the demographic characteristics during the recognition process. In additi-
on to demographic characteristics, psychological factors that affect consumers’
purchasing behaviors such as perception, attitude, motivation and personality
should be investigated. Impulsive buying as one of these psychological factors
is a buying process where consumers do not need but cannot resist purchasing.
This study was conducted to measure the effect of personality traits on impulsive
buying behavior.

Keywords: Personality, Personality Traits, Consumer Behavior, Impulsive Bu-
ying, Five Factor Personality Model.

Giris

Bireylerin ihtiyaglarini kargilayan tiiketim kavrami, duygusal boyut kazanmistir.
Giiniimiizde tiiketiciler ihtiyaglarini karsilamanin yani sira, haz duyduklar veya
zevk aldiklar1 aligverisler yapmaktadirlar. Bu baglamda i¢giidiisel satin alma dav-
raniginin dnemi artmis, cogu arastirma i¢in inceleme konusu olmustur (Cakmak ve
Cakir, 2012:172). I¢giidiisel satin alma davranisi ya da tiiketimi kisilere, gruplara
ve kisisel 6zelliklere gore degiskenlik gostermektedir.

Tiiketici algisini ve tiiketicilerin satin alma davranislarinmi kisilik 6zellikleri
etkiler. Kisiligin ¢esitli {iriin ve hizmetlerin aliminda rol oynadig1 yapilan calis-
malarla ispatlanmistir (Pride ve Ferrell,2000:206; Kotler,1999:243). Tiiketicilerin
sahip olduklar1 ve devamlilik gosteren kisiliklerinin {irlinlere yada markalara kars1
olan davranislari, algilamalari, tutumlari tiikketicilerin satin alim tercihlerini 6nemli
derecede etkilemektedir (Pride ve Ferrell,2010:204-205).

Iggiidiisel satin alma duygularin ve diisiincelerin etkisiyle ortaya gikan tiike-
tici karar alma siirecidir. Bu nedenle; idrak ederek karar veren tiiketiciler daha
az satin alimlarda bulunurken, i¢giidiisel olarak tatmin olmak ya da mutluluk
yasamak isteyen tiiketiciler ise daha fazla satin alimlarda bulunurlar (Dursun ve
Yener, 2014:). Kisisel 6zelliklerin tiiketicilerin i¢giidiisel satin alma davranisinda
etkisi bulunmaktadir. Kisilik 6zellikleri, demografik farkliliklarin belirlenmesinde
etkilidir, tiiketicinin duygusal tepkileriyle baglantilidir ve kisilerin iiriinlere olan
baglanma ihtiyacini etkiler (Orth vd.,2010:1202-1208).

Kisilik ile satin alma davraniglari arasindaki iliski, ilk olarak tiiketicilerin ki-
siliklerini en iyi yansitan {rilinleri ve markalar: tercih etmelerini éneren Dolich
tarafindan ortaya ¢ikarilmistir (Dolich,1969:80). Helgeson-Supphellen (2004) ve
Birdwell (1968) bu teoriyi desteklerken, Shank-Longmeyer (1994) ve Rice (1988)
ise, kisilik ve davranis arasindaki iliskiyi dogrulamak i¢in ¢ok az ampirik kanit

bulmuslardir.




Bingél Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, http://busbed.bingol.edu.tr,
Yil: 9 e Cilt: 9 » Sayi: 17 » Bahar/Spring 2019

Kisisel 6zelliklerinin tiiketicinin satin alma davraniglar iizerindeki etkisini
aragtiran arastirmalarin ¢ogunda 6zgiiven, disadoniiklik, igedoniikliik, duygusallik
ve giidiilerin kontroliiniin eksikligi gibi psikolojik kisilik 6zelliklerinin satin alma
davraniglari iizerinde énemli bir belirleyici etkisi oldugu sonucuna varilmistir
(Faber ve O’Guinn,1989:156).

Tiiketiciler satin alma kararimi verirken farkli davraniglar sergilemekte ve do-
layisiyla kendilerine farkli satin alma karar tarzlar1 belirlemekte ve bu tarzlar
benimsemelerinde kisisel 6zelliklerin etkisinde kalmaktadirlar. Bu kapsamda ya-
pilan bu ¢aligmanin amaci kisiligin i¢giidiisel satin alma davranisinda etkili olup
olmadigimin Sl¢iilmesidir.

1. Kisilik ve Kisilik Ozellikleri

Kisilik dikkat, hafiza ve duyusal ayirt etme gibi bireysel farkliliklar1 yansitir
(Chang vd.,2018:70). Kisilik sosyal, zihinsel, fiziksel ve duygusal agilardan genis
kapsamli insan davraniglariyla ilgilidir ve insanlarin davraniglarinin etkili ve de-
gismez yanlarini ifade etmektedir (Ewen, 1998:1). Kisiligin olusmasinda bireyin
biyolojik, fizyolojik yapisi, geleneksel ve bedensel yapi, sahip oldugu sosyal statii
ve rol davraniglari, grup liyeligi, aile degiskeni, dogum, kitle yayin araglari, cografi
ve fiziksel yap1 etkilidir (Forman ve Forman,1981:163-167; Penke vd.,2007:549-
587).

Kisilik 6zellikleri ise, bireyin davranigsal ve duygusal olarak zamansal bir se-
kilde diger bireylerin davraniglarinin etkisiyle ortaya ¢ikan farkliliklardir (Barrick
vd.,2005:745). Allport (1961)’de kisiligi; temel 6zellikler, merkezi kisilik 6zellikleri
ve ikincil 6zellikler olmak iizere 3 kategoriye ayirmistir. Cattell (1943)’de temel
olarak kisilik ozelliklerini, yiizeysel kisilik 6zellikleri ve kaynak kisilik 6zellik-
leri olmak iizere iki kategoriye ayirmistir (Cattell,1943:72). Eysenck (1975) ise,
kisiligin sadece digadoniikliik, nevrotiklik ve psikotik olmak tizere 3 ana 6zellige
sahip oldugunu iddia etmistir (Eysenck,1975). Bes Faktor kisilik modelli genellikle
giinlimiizde yaygin olarak kullanilmaktadir. McCrae vd. (1986) bu modeli asagidaki
gibi adlandirmislardir (McCrae vd,1986:440):

1. Disadoniikliik (Extraversion)

2. Uyumluluk (Agreeableness)

3. Sorumluluk (Conscientiousness)
4. Nevrotiklik (Neuroticism)

5. Agiklik (Openness)
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2. Bes Faktor Kisilik Modeli ve Ozellikleri

Kisilik 6zelliklerinin arastirilmasinda en yaygin kullanilan yaklasimlardan biri
Bes Faktor Modelidir. Modelin insan davranislarini agiklamaya yardimei olma
kapasitesi, sosyoloji, yonetim ve pazarlama dahil olmak iizere diger bilim dallarin-
dan arastirmacilarin ilgisini ¢gekmistir (Mulyanegara vd.,2007:235). Bes Faktorli
Modelin 6l¢limler ve kiiltlirler arasindaki saglamligi neticesinde modelin yaygin
olarak kabul edilmesine yol agmistir (Block,1995).

Tablo 1. Bes Faktor Kisilik Modeline Gore Kisilik Tiirlerinin Ozellikleri

Nevrotiklik Disadoniikliik | Acikhik Uyumluluk Sorumluluk
Kaygili Samimi Hayal giicii yiiksek Giiven verici | Kabiliyetli
Sinirli Sosyal Giizel duygulara sahip | Diiriist Diizenli

Ruhsal Cokiintii | Girisken Duyarli Yardimsever | Sorumlu
Bilingli Etkin Hareketli Uyumlu Basartya doniik
Diisiincesiz Heyecanl Idealist Algak goniilli | Disiplinli
Kirilgan Olumlu Entelektiiel Iyi huylu Temkinli

(Kaynak: Costa ve McCrae,2000:21)

1.1. Disadoniikliik (Extraversion)

Sosyal, iddiali ve konuskandirlar (Mount vd.,2006:595). Aktif ve enerjik his-
seden, olumlu duygular yasayan, heyecan arayan, sicakkanli, kendine giiveni olan
ve topluluk halinde yagamay1 seven kisilerdir (Van den Berg vd.,2016:172; Wilt
ve Revelle,2009:30; Kozako vd.2013:183).

Disadoniikliiglin zitt1 olan ice doniik kisiler ise, sessizligi severler, tedbirlidir-
ler, sosyal degillerdir, yalnizlig tercih ederler ve olaylara diistinerek tepki verirler
(Ehrler,2005:2). Kendilerini dis diinyaya kapatan, sessiz, cekingen kisilerdir (Hell-
riegel ve Slocum,1974:255-280).

1.2. Uyumluluk (Agreeableness)

Insanlara kars1 empati kurarlar, giivenirler ve 1limhdirlar. Isbirligi icerisin-
dedirler ve iyi bir takim arkadasidirlar (Mount vd.,1998:145-165;de Hoogh
vd.,2005:844). Kurallara uyan, planli, dikkatli ve algakgoniillii kisilerdir (Barrick
ve Mount, 1991:1-26). Ayn1 zamanda uyumlu, keyifli ve yardimseverlerdir (Milfont
ve Sibley, 2012:188).

Uyumsuz olan saldirgan kisiler ise, kisisel ¢ikarlari i¢in basgkalartyla iyi ge-
¢inmeyi tercih etmezler. Baskalar1 hakkinda kusku duyarlarsa siiphe igerisinde
olurlar ve diismanca davranip, isbirligine yanagsmazlar (Martnez,2005:26). Alayci,
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baskalariyla rekabet etmeyi tercih eden, acimasiz ve kalpsiz kisilerdir (Trapnell ve
Wiggins, 1990:781-790).

1.3. Sorumluluk (Conscientiousness)

Sorumluluk bireylerin diirtiilerini nasil kontrol ettiklerini ifade eder (McCrae
ve John,1992:178). Sorumluluk tipik olarak, toplumsal norm ve degerleri icsel-
lestirmeye yonelik gilivenilirlik, 6zveri ve isteklilik olarak tanimlanir (Louns-
bury vd.,2001). Sorumlu, giivenilir, diizenli ve basar1 odakli bireylerdir (Mount
vd.,2006:591-622; Alarcon vd.,2009:247). Ayrica, disiplinli ve saglam karakterli
kisilerdir (Bozionelas,2004:69-81).

1.4. Nevrotiklik- Duygusal Dengesizlik (Neuroticism)

Bazen duygusal dengesizlik olarak adlandirilan nevrotiklik, anksiyete, 6fke,
diismanlik, depresyon ve savunmasizlik gibi olumsuz duygu egilimini yansitirlar
(Orth vd.,2010:1202-1208). Karamsar tutumlar, diisiik benlik sayisi ve ger¢ekdist
mitkemmeliyet¢i inanglar goriilebilen bireylerdir (Bulut,2017:1208). Ayrica, gergin,
sinirli ve asabilerdir (Mount vd.,2006:591-622).

1.5. Aciklik (Openness)

Aciklik yeni seyler 6grenmeyi, degisimi, fikirleri ve ¢esitliligi kabul etmeye
istekli olmay1 ifade eder. Yiiksek puan alanlar yeni prosediirleri ve bir seyler yap-
manin yollarin1 denemeye isteklidirler (Lounsbury vd.,2001). Yaratici, kiiltiirld,
geleneksel olmayan, merakli, bagimsiz, giiglii hayal giicii, acik fikirli ve sanata
ilgi duyan kisilerdir (Mount vd.,2006:591-622; Puher,2009:8-12). Diisiik puanh
olanlar ise istikrar1 ve geleneksel seyler yapmanin yollarini tercih ederler (Louns-
bury vd.,2001).

2. Tiiketici Davramslar ve I¢giidiisel Satin Alma

Tiiketici davraniglari, bir malin veya bir hizmetin neden ve nasil tiiketildigini
inceleyen bir bilimdir (Chaudhuri,2006:18). Tiiketici davranisi, nihai tiiketiciler
tarafindan mal ve hizmetlerin edinimi, kullanim1 ve elden ¢ikarilmasi olarak tanim-
lanmigtir (Holbrook,1987:128-132). Ayn1 zamanda tiiketici davraniglari, tiikketicile-
rin hangi mal ve hizmetleri satin alacaklarina, nerede, ne zaman, nasil ve kimden
satin alacaklarina iligkin kararlarina ait bir siirectir (Walters,1974:6-7).

Tiiketicilerin satin alma davranisini etkileyen faktorler; kisisel, sosyal, ekonomik
ve psikolojik faktorlerdir (Derakhshi,2017:17-21). Kisisel faktorler; yas, cinsiyet,
meslek, 6grenim diizeyi, medeni durum, gelir diizeyi, kisisel zevk, rol oynama,
fiziksel faaliyetler ve duyusalliktir. Sosyal faktorler; pazarlik hazzi, statii ve otorite,
sosyal deneyimler, arkadas grubu faaliyetleri ve bagkalariyla iletisim kurma ve
kiltiirdiir. (Derakhshi,2017:17-21; Tauber,1972:47-48). Psikolojik faktorler ise;

d




Sevilay Uslu Divanoglu, Tuba Uslu, Kisilik Ozelliklerinin
icgiidiisel Satin Alma Davrarniglarina Yansimasi

ihtiyag ve giidiiler, algilama, 6grenme, inang ve tutumlar, kisilik ve yasam bi¢gimidir
(Derakhshi,2017:13-32).

Psikolojik kisilik, satin alma siirecini etkiler. I¢giidiisel satin alma, baz1 psiko-
lojik 6zelliklerle uzun siiredir iligkilidir (Kwak vd.,2000:95). I¢giidiisel satin alma;
tiiketicilerin {irlin, paket ve satig prezentasyonu gibi uyaranlara karsi duygusal
tepkileriyle ortaya ¢ikan plansiz ve irrasyonel bir satin alma davranmsidir (Giilmez
ve Dortyol,2009:68-69). Icgiidiisel satin alma ile tiiketiciler satin alma siireci-
nin olumsuz kosullarina kars1 dikkatsiz davranirlar (Rook ve Fisher.1995:306).
Tiiketiciler tarafindan giinliilk endiselerden kurtulmanin bir yolu olarak goriilen
icglidiisel satin alma, tiiketicinin olumsuz havasina tepki olarak gelisen kontrolsiiz
bir harcama yolu olarak tanimlanmaktadir (de Sarbo ve Edwards,1996:235;Faber
ve O’Guinn,1992:459). Tiiketici satin alma giiclinii kontrol edemediginde, siirekli
kontrolsiiz bir durum 6ne ¢ikmaktadir (Faber ve O’Guinn,1992:467). I¢giidiisel
satin alicilar satin alma isleminden sonra siklikla Girlinlere olan ilgilerini kaybederler
ve diger iiriinlere ydnelik bir istek olusur (Kwak vd.,2000:95). I¢giidiisel satin alma
davranigini bilen sirketler, magaza i¢i satig teknikleri ve promosyonlarinda ilgili
ruh halinin stratejik olarak kullanilmasi halinde satiglarin arttirabilir (Shoham ve
Brencic,2003:134).

3. Yontem

Arastirmada anket ydntemiyle veriler toplanmustir. I¢giidiisel satin alma dav-
ranigl ile kisilik 6zellikleri arasindaki iliskiyi agiklamaya c¢alisan anketin ilk bolii-
miinde demografik sorular, ikinci boliimde kisilik 6zelliklerine iligkin sorular ve
son boliimde ise i¢giidiisel satin alma ile ilgili sorular yer almaktadir. Basit tesadiifi
orneklem yoluyla Aksaray ilindeki tiikketicilere 600 anket dagitilmig geri dénen an-
ketlerin yetersizligi de dikkate alinarak ve verilerin cevaplarin tutarsizlig1 nedeniyle
550 anketin degerlendirmeye alinabilecek nitelikte oldugu saptanmistir. 20 anket
giivenirlilik nedeni ile kapsam dig1 birakilmig sonug olarak 530 anket degerlendir-
meye alimmigtir. Bu aragtirmanin temel amaci; tiiketicilerin kisilik 6zellikleri ile
iggiidiisel satin alma davranisi arasindaki iligkiyi incelemek ve kisilik dzelliklerinin
icgiidiisel satin alma davranisi lizerindeki etkisini ortaya ¢ikarmaktir. Tiiketicilerin
kisilik 6zelliklerinin boyutlarinin i¢giidiisel satin alma davranig1 boyutlar1 iizerin-
deki etkisi ve bu boyutlar arasindaki iliski model yapisini olusturmaktadir.

Bu calismada Bes Faktor Kisilik 6zelliklerini 6l¢mek amaciyla, John vd. (1991)
‘ne ait 44 soruluk Biiylik Bes Envanteri kullanilmigtir. Bu envanter 5 alt boyuttan
olusmaktadir. I¢giidiisel satin alma 6lgegi ise Dursun ve Yener (2014)’in ¢alisma-
sindan almarak kullanilmustir. Olgek 33 soru ve 6 alt boyuttan olusmaktadir. Ankette
yer alan iki dlgekte 5°1i likert 6lcegi ile degerlendirilmistir.
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Kisilik ozelliklerinin i¢giidiisel satin alma davranisi ile aralarindaki iligkiyi
belirlemeye yonelik bu arastirmada kisilik 6zelliklerinin alt boyutlari ile i¢giidiisel
satin alma arasindaki hipotezler:

H,: Tiiketicilerin “disadoniiklik” 6zellikleri ile “satin almaya karg1 koyamama”
icgiidiisel satin alma davranis1 arasinda bir iligki vardir.

H,: Tiiketicilerin “disadoniiklik”™ kisilik 6zelligi ile “duygularin ¢atigmasi”
icgiidiisel satin alma davranisi arasinda bir iligki vardir.

H,: Tiiketicilerin “digadoniikliik” kisilik 6zelligi ile “aligverise yonelik olumlu
duygular” arasinda bir iliski vardir.

H,: Tiketicilerin “disadoniiklik” kisilik 6zelligi ve “ruh hali yonetimi” i¢gi-
diisel satin alma davranisi arasinda bir iligki vardir.

H.,: Tiketicilerin “digadoniikliik” kisilik 6zelligi ve “rasyonel davranma” i¢gii-
diisel satin alma davranisi arasinda bir iligki vardir.

H,: Tiketicilerin “disadontiklik” kisilik 6zelligi ve “plansiz davranma” iggii-
diisel satin alma davranisi arasinda bir iligki vardir.

H_: Tiiketicilerin “uyumluluk” kisilik 6zelligi ve “satin almaya kars1 koyamama”
iggiidiisel satin alma davranisi arasinda bir iligki vardir.

H,: Tiketicilerin “uyumluluk” kisilik 6zelligi ve “duygularin ¢atismas1” i¢gi-
diisel satin alma davranisi arasinda bir iligki vardir.

H,: Tiiketicilerin “uyumluluk”™ kisilik 6zelligi ile “aligverise yonelik olumlu
duygular” i¢giidiisel satin alma davranisi arasinda bir iliski vardir.

H, : Tiketicilerin “uyumluluk” kisilik 6zelligi ile “ruh hali yonetimi” i¢giidiisel
satin alma davranisi arasinda bir iligki vardir.

H, : Tiiketicilerin “uyumluluk” kisilik 6zelligi ile “rasyonel davranma” iggii-
diisel satin alma davranisi arasinda bir iliski vardir.

H,,: Tiketicilerin “uyumluluk” kisilik 6zelligi ile “plansiz davranma” i¢glidiisel
satin alma davranis1 arasinda bir iligki vardir.

H,: Tiiketicilerin “sorumluluk™ kisilik 6zelligi ile “satin almaya kars1 koya-
mama” i¢glidiisel satin alma davranisi arasinda bir iliski vardir.

H, : Tiiketicilerin “sorumluluk” kisilik 6zelligi ile “duygularin ¢atismas1’ ig-
giidiisel satin alma davranig arasinda bir iligki vardir.

H,.: Tiketicilerin “sorumluluk” kisilik 6zelligi ile “aligverige yonelik olumlu
duygular” i¢giidiisel satin alma davranigi arasinda bir iligki vardir.

H, : Tiketicilerin “sorumluluk” kisilik 6zelligi ile “ruh hali yonetimi” iggtidiisel
satin alma davranisi arasinda bir iligki vardir.
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H,.: Tiiketicilerin “sorumluluk” kisilik 6zelligi ile “rasyonel davranma” i¢gii-
diisel satin alma davranisi arasinda bir iliski vardar.

H : Tiiketicilerin “sorumluluk” kisilik 6zelligi ile “plansiz davranma” iggiidiisel
satin alma davranisi arasinda bir iligki vardir.

H,,: Tiiketicilerin “nevrotiklik™ kisilik 6zelligi ile “satin almaya kars1 koyama-
ma” i¢giidiisel satin alma davranisi arasinda bir iligki vardir.

H,: Tiketicilerin “nevrotiklik™ kisilik 6zelligi ile “duygularin ¢atismasi” ig-
giidiisel satin alma davranigi arasinda bir iligki vardir.

H,: Tiiketicilerin “nevrotiklik™ kisilik 6zelligi ile “alisverise yonelik olumlu
duygular” i¢gilidiisel satin alma davranisi arasinda bir iliski vardir.

H,,: Tiiketicilerin “nevrotiklik™ kisilik 6zelligi ile “ruh hali yonetimi” i¢glidiisel
satin alma davranisi arasinda bir iligki vardir.

H,,: Tiiketicilerin “nevrotiklik” kisilik 6zelligi ile “rasyonel davranma” i¢gii-
diisel satin alma davranisi arasinda bir iliski vardir.

H,: Tiiketicilerin “nevrotiklik” kisilik 6zelligi ile “plansiz davranma” i¢giidiisel
satin alma davranist arasinda bir iligki vardir.

H,: Tiiketicilerin “agikhik” kisilik 6zelligi ile “satin almaya kars1 koyamama”
igcgiidiisel satin alma davranisi arasinda bir iligki vardir.

H,: Tiiketicilerin “agiklik” kisilik 6zelligi ile “duygularin gatismasi” i¢glidiisel
satin alma davranisi arasinda bir iliski vardir.

H,: Tiiketicilerin “agiklik” kisilik 6zelligi ile “aligverise yonelik olumlu duy-
gular” iggiidiisel satin alma davranis1 arasinda bir iliski vardir.

H,: Tiketicilerin “agikhik” kisilik 6zelligi ile “ruh hali yonetimi” iggiidiisel
satin alma davranisi arasinda bir iligki vardir.

H,: Tiiketicilerin “a¢iklik” kisilik 6zelligi ile “rasyonel davranma™ iggiidiisel
satin alma davranisi arasinda bir iliski vardir.

H,: Tiiketicilerin “agiklik” kisilik 6zelligi ile “plansiz davranma” iggiidiisel
satin alma davranig1 arasinda bir iligki vardir.

Tiiketicilere uygulanan anketin verileri “SPSS 25.0” paket programinda analiz
edilmigtir. Tanimlayici istatistikler, glivenilirlik analizi, faktor analizi ve korelasyon
analizi yapilmistir.
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Tablo 2. Tiiketicilerin Demografik Ozellikleri

Demografik Ozellikler Frekans Yiizde
Cinsiyet Kadin 288 54,3
Erkek 242 45,7
. Evli 268 50,6
Medeni Durum Bekar 262 494
18-25 176 33,2
26-33 179 33,8
Yas 34-41 98 18,5
42-49 55 10,5
50-57 22 4
Akademisyen 91 17,2
Doktor 3 0,5
Ev Hanim 16 3
Hemsire 11 2,1
Meslek Memur 75 14,2
Miihendis 10 1,9
Ogrenci 153 28.9
Ogretmen 87 16.4
Ozel Sektor 84 15.8
ilkogretim 16 3,0
Lise 49 9,2
Egitim Diizeyi Yiiksekokul 25 4,7
Universite 323 60,9
Lisansiistii 117 22,1
1000 TL ve alt1 107 20,2
1001-2000 TL aras1 89 16,8
Gelir Diizeyi 2001-3000 TL aras: 62 11,7
3001-4000 TL aras1 132 24.9
4001-5000 TL aras: 70 13,2
5001 ve iistii 70 13,2

Tiketicilerin %45,7>si erkeklerden, %54,3>1i ise kadinlardan olugmaktadir.
Tiiketicilerin %33,2>si> 18-25 yas araliginda yer alirken %33,8>126-33, %18,5>1
34-41, %10,5>1 42-49 ve %4> ise 50-57 yas araligindadir. Ayrica, tiiketicilerin
%350,6>s1 evli, %49,4>liniin bekarlardan olustugu goriilmektedir. Tiiketicilerin
%60,9>u tiniversite, %22,1>1 lisansiistii, %9,2>si lise, %4,7>si yiiksekokul ve
%3>1lintin ilkdgretim mezunu olduklar goriilmektedir. Tiiketicilerin %28,9>u 68-
renci, %17,2>si akademisyen, %16,4>1i 6gretmen, %15,8>1 6zel sektor, %14,2>si
memur, %2,1>1 hemsire, %3>1 ev hanimi, %1,9>u mithendis ve %0,5>1 doktordur.
Diger taraftan, tiiketicilerin aylik gelir diizeyi genelde, 3001-4000 TL (%24.,9),
1000 TL ve alt1 (%20,2), 1001-2000 TL (%16,8), 4001-5000 TL ve 5001 TL ve
iistii (9%13,2), 2001-3000 TL (%11,7) oldugu goriilmektedir.

Arastirma sonuglarinin hangi 6l¢iide giivenilir oldugunun belirlenmesi igin
veriler glivenilirlik analizine tabi tutularak Cronbach Alpha degerinden yararla-
nilmistir. Yapilan giivenilirlik analizlerine iliskin bulgular Tablo-3 ve Tablo-4>de

gOsterilmistir.
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Tablo 3. Bes Faktor Kisilik Olcegine Iliskin Giivenilirlik Analizi

Cronbach’s Alpha Degeri Madde Sayis1
0.832 44

Kisilik 6zellikleri 6lgegine ait Cronbach’s Alpha degeri 0,832 bulunarak, dl¢egin
yiiksek derecede giivenilir oldugu belirlenmistir.

Tablo 4. i¢giidiisel Satin Alma Davrams Olgegine Iliskin Giivenilirlik Analizi

Cronbach’s Alpha Degeri Madde Sayisi
0.930 33

Icgiidiisel satin alma davranis 6lgegine ait Cronbach’s Alpha degeri ise 0,930
bulunarak, 6l¢egin yiiksek derecede giivenilir oldugu belirlenmistir.

Calismanin veri setinin faktor analizine uygunlugunu kontrol etmek i¢in KMO
testi ve Barlett kiiresellik testi uygulanmistir. Faktor analizi sonucunda kisilik
ozellikleri 6lgeginin; KMO test degeri 0,852; Barlett kiiresellik testinin anlamlilik
diizeyi 0,000 ¢ikmistir. Bu veriler Tablo 5’de yer almaktadir. KMO test degerinin
0,7> den biiylik oldugu ve anlamlilik diizeyi 0,000 ¢iktig1 i¢in veriler faktdr ana-
lizine uygundur.

Tablo 5. Kisilik 6zellikleri 6l¢egine iliskin KMO ve Bartlett testi sonuglart

Kaiser-Meyer-Olkin Orneklem Yeterliligi 0,852
Yaklasik ki-kare degeri 6776,226
Serbestlik derecesi 946

Bartlett’in Kiiresellik Testi ~ Anlamhlik diizeyi 0,000

Faktor analizinde ¢ikan maddelerin faktor yiiklerinin 0,3>{in lizerinde olmasi
istendigi i¢in veri setinde yapilan analiz neticesinde Slgege iliskin bazi ifadeler
cikartlmistir. Faktor yiikleri diisiikk olan 8 madde 6lgekten ¢ikartilmistir. Faktor
matrisini yorumlamada agikligi ve anlamlilig1 saglamak i¢in dik eksen dondiirmesi
yapilmigtir. Déndiirme sonucuna gore bes faktor ile agiklanan toplam varyans %
67,385’dir. Bu da 6l¢ek sorularinin %67,385”inin bes faktor tarafindan agiklandi-
gin1 gostermektedir. 2 iterasyon sonucunda elde edilen faktor gruplart Tablo-6>
de gosterilmistir.
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Tablo 6. Bes Faktor Kisilik C")zelliklgri Olgeginin Son Faktor Analizi Iterasyona Tabi
Tutulmus Ogeler Matrisi Tablosu

BOYUTLAR MADDELER 1 2 3 4 5
M-6 0,722
M-1 0,717
M-21 0,736
M-31 0,595
M-11 0,531
M-26 0,709
M-16 0,330
M-7 0,609
M-42 0,594
M-32 0,572
UYUMLULUK M-22 0,453
M-12 0,415
M-37 0,399
M-17 0,388
M-27 0,523
M-33 0,585
M-38 0,580
M-28 0,543
M-3 0,546
M-13 0,517
M-4 0,410
M-14 0,432
M-39 0,507
M-24 0,423
M-5 0,478
M-20 0,465
M-10 0,434
M-15 0,375
ACIKLIK M-40 0,813
M-41 0,581
M-35 0,392
M-25 0,600
M-44 0,741
M-30 0,725

Icgiidiisel satin alma 6lgeginin yapilan faktor analiz sonucunda, KMO drneklem
yeterlilik giiciiniin 0,943 seviyesinde oldugu ve Bartlett’s kiiresellik testinin sonu-
cunun da anlamli oldugu goriilmiistiir. Bu sonuglardan hareketle i¢giidiisel satin
alma 6lgeginin faktor analizine uygun oldugu anlasilarak faktor analizi yapilmisg
olup ilk olarak dlgegin aciklanan varyans tablosu incelenmistir. Olgegi olusturan
maddelerin 6 faktor altinda toplandig1 ve bu faktorlerin agiklanan varyans yiiz-
desinin 67,645 seviyesinde oldugu goriilmiistiir. Sonuglar incelendiginde 6lgegi
olusturan maddelerin 6 boyutta toplandigi gorilmiistiir.
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Tablo 7. Icgiidiisel satin alma lgegine iliskin KMO ve Bartlett testi sonuglart

Kaiser-Meyer-Olkin Orneklem Yeterliligi
Yaklasik ki-kare degeri

Bartlett’in Kiiresellik Testi

Serbestlik derecesi

Anlamhlik diizeyi

0,933

8449,606

528
0,000

Faktor analizi sonucuna gore olusan faktorler Tablo-8>de gosterilmistir.

Tablo 8. Icgiidiisel Satin Alma Olgegi Faktor Yiikleri

MADDELER

BOYUTLAR

1

2

3

4

M-17
M-18
M-15
M-16

0,796

ALISVERISE YONELIK |0,790
OLUMLU DUYGULAR  |0,734

0,729

M-27
M-26
M-25
M-28
M-24

RASYONEL DAVRANMA

0,820
0,790
0,771
0,709
0,681

M-11
M-12
M-10
M-13
M-9

M-14

DUYGULARIN
CATISMASI

0,842
0,841
0,807
0,781
0,698
0,757

M-32
M-33
M-31
M-29
M-30

PLANSIZ DAVRANMA

0,757
0,754
0,723
0,729
0,634

SATIN ALMAYA KARSI

KOYAMAMA

0,779
0,750
0,699
0,675
0,673
0,644
0,614
0,460

RUH HALIi YONETIMi

0,676
0,611
0,608
0,457
0,489

$
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Tablo 9. Kisilik Ozellikleri ile I¢giidiisel Satin Alma Arasindaki Korelasyon Sonuglar

Satin Aligverise
Olgek Alt almaya Duygularin | yonelik Ruh hali | Rasyonel |Plansiz
Boyutlar: karsi Catismas1 | olumlu yonetimi | davranma | Davranma
koyamama duygular
Disadoniiklitk
r 0,149%* 0,033 -0,035 0,040 -0,090 0,412%*
p 0,001 0,464 0,392 0,291 0,300 0,001
Uyumluluk
r -0,060 -0,104* -0,060 -0,060 0,189%* -0,010
p 0,120 0,019 0,130 0,150 0,000 0,600
Sorumluluk
r -0,010 -0,072 -0,090* 0,154 0,155%* 0,035
p 0,790 0,106 0,025 0,125 0,000 0,380
Nevrotiklik
r 0,521* -0,076 -0,117%* ]0,635%* 10,050 0,682*
p 0,000 0,087 0,000 0,000 0,240 0,000
Acikhk
r 0,718%* 0,740%* 0,092* 0,035 0,080 0,023
p 0,000 0,000 0,037 0,301 0,112 0,117

p<.05%, p< .01%*

Tablo incelendiginde, satin almaya karsi koyamama ile disadoniikliik (r=
0,149**) arasinda istatistiksel olarak pozitif bir korelasyon oldugu goriilmektedir.
Bu nedenle, disadoniikliik 6zelligi ile satin almaya karsi koyamama i¢giidiisel
satin alma davramis arasinda iligski oldugu sdylenerek H, hipotezi kabul edilmis
olur. Duygularin ¢atigmasi ve disadoniikliik (r= 0,033) arasinda yapilan korelasyon
analizine gore, pozitif bir korelasyonun oldugu fakat, iliski seviyesinin anlamli
olmadig1 goriilmektedir. Dolayisiyla, disadoniikliik kisilik 6zelligi ile duygularin
catismasi arasinda iligki oldugu yoniindeki H, hipotezi red edilmistir. Aligverise
yonelik olumlu duygular ile disadoniikliik (r= -,035) arasinda yapilan korelasyon
analizine gore negatif bir korelasyon vardir. Fakat, iliski seviyesi istatistiksel olarak
anlamli degildir. Bu nedenle, disadoniikliik kisilik 6zelligi ile aligverise yonelik
olumlu duygular arasinda iliski oldugu yoniindeki H, hipotezi red edilmistir. Ruh
hali yonetimi ve disadoniikliik (r=,040) arasindaki korelasyon sonucunda ise, pozi-
tif bir korelasyonun oldugu ancak iligki seviyesinin anlaml1 olmadig1 goriilmektedir.
Bu nedenle, disadoniikliik kisilik 6zelligi ile ruh hali yonetimi i¢giidiisel satin alma
davranigi arasinda iliski oldugu yoniindeki H, hipotezi red edilmistir. Rasyonel
davranma ile digadoniikliik (r= -,090) arasinda negatif yonde bir iligki olmakla
beraber, bu iligkinin diizeyinin istatistiksel olarak anlamli olmadig1 goriilmekte-
dir. Dolayisiyla, disadoniikliik kisilik 6zelligi ile ruh hali yonetimi arasinda iliski
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oldugu yoniindeki H, hipotezi red edilmistir. Plansiz davranma ile disadoniiklik
(r= 0,412**) arasindaki korelasyon analizi sonucuna gore, iki degisken arasinda
istatistiksel olarak pozitif bir korelasyon oldugu goriilmektedir. Bu nedenle, di-
sadoniikliik kisilik 6zelligi ile plansiz davranma icgiidiisel satin alma davranist
arasinda iliski oldugu yoniindeki H, hipotezi kabul edilmistir.

Satin almaya karsi koyamama ile uyumluluk (r=-0,060) arasindaki korelasyon
analizi sonucunda, negatif bir korelasyon oldugu fakat iligki seviyesinin istatistiksel
olarak anlaml olmadig1 goriilmektedir. Bu sebeple, uyumluluk ile satin almaya
kars1 koyamama arasinda iliski oldugu yoniindeki H, hipotezi red edilmistir. Duy-
gularin ¢atismast ile uyumluluk (r=-0,104*) arasinda yapilan korelasyon analizinin
sonucuna gore, bu iki degisken arasinda negatif bir korelasyonun oldugu goriil-
mektedir. Bu nedenle uyumluluk kisilik 6zelligi ile duygularin ¢atismasi arasinda
iliski oldugu yoniindeki H, hipotezi kabul edilmistir. Alisverise yonelik olumlu
duygular ile uyumluluk (r= -,060) arasindaki korelasyon analizine gore, negatif
bir korelasyonun oldugu ancak, iligki diizeyinin istatistiksel olarak anlamli olma-
dig1 gorilmektedir. Bu nedenle, uyumluluk kisilik 6zelligi ile alisverise yonelik
olumlu duygular arasinda iliski oldugu yoniindeki H, hipotezi red edilmistir. Ruh
hali yonetimi ile digadoniikliik (r=-0,060) arasindaki korelasyon sonucuna gore,
negatif bir korelasyonun oldugu; fakat iligki diizeyinin istatistiksel olarak anlamli
olmadig: goriilmektedir. Bu nedenle, uyumluluk ile ruh hali yonetimi icgiidiisel
satin alma davranisi arasinda iliski oldugu yoniindeki H, , hipotezi red edilmistir.
Rasyonel davranma ile uyumluluk (r= 0,189%%) arasinda yapilan korelasyon analizi
sonucuna gore, istatistiksel olarak pozitif ve anlamli bir korelasyon goriilmektedir.
Bu nedenle, uyumluluk ile rasyonel davranma davranisi arasinda iligki oldugu yo-
niindeki H,, hipotezi kabul edilmistir. Plansiz davranma ile uyumluluk (r= -,010)
arasinda ise negatif yonde bir iliskinin oldugu ve bu iligkinin anlamli olmadig:
goriilmektedir. Bu sebeple, uyumluluk kisilik 6zelligi ile plansiz davranma arasinda
iligki oldugu yoniindeki H, | hipotezi red edilmistir.

Sorumluluk ile satin almaya kars1 koyamama (r= -0,010) arasindaki korelas-
yon analizinin sonucuna gore, bu iki degisken arasinda istatistiksel olarak negatif
bir korelasyon oldugu ve bu iliski diizeyinin anlamli olmadig1 goriilmektedir. Bu
nedenle, sorumluluk ile satin almaya karsi koyamama davranisi arasinda iligki
oldugu yoniindeki H , hipotezi red edilmistir. Sorumluluk ile duygularin ¢atigmasi
(r=-0,072) arasinda yapilan korelasyon analizinin sonucuna gore ise, negatif bir
korelasyon oldugu fakat iligkinin anlamli olmadig1 goriilmektedir. Bu nedenle,
sorumluluk ile duygularin catismasi iggiidiisel satin alma davranisi arasinda iliski
oldugu yoniindeki H , hipotezi red edilmistir. Aligverise yonelik olumlu duygular ile
sorumluluk (r=-0,090%) arasinda negatif bir korelasyon oldugu goriilmektedir. Do-
layistyla, sorumluluk kisilik 6zelligi alisverise yonelik olumlu duygular iggiidiisel
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satin alma davranisi arasinda iligki oldugu yoniindeki H  ; hipotezi kabul edilmistir.
Sorumluluk ile ruh hali yonetimi (r=,154) arasindaki korelasyon analizi sonucun-
da, pozitif bir korelasyonun oldugu ancak bu iligkinin istatistiksel olarak anlamli
olmadig goriilmektedir. Bu nedenle, sorumluluk ile ruh hali yonetimi davranist
arasinda iligki oldugu yoniindeki H  hipotezi red edilmistir. Rasyonel davranma ile
sorumluluk (r= 0,155%%*) arasindaki korelasyon sonucunda ise, istatistiksel olarak
pozitif ve anlamli bir korelasyon oldugu goriilmektedir. Bu sebeple, sorumluluk ile
rasyonel davranma davranisi arasinda iligski oldugu yoniindeki H . hipotezi kabul
edilmistir. Sorumluluk ile plansiz davranma (r= 0,035) arasinda pozitif yonde iliski
oldugu ve bu iliskinin anlamli olmadig1 goriilmektedir. Dolayistyla, sorumluluk ile
plansiz davranma arasinda iligki oldugu yoniindeki H,; hipotezi red edilmistir.

Satin almaya karsi koyamama ile nevrotiklik (r= 0,521%*) arasindaki korelasyon
analizinin sonucunda pozitif bir korelasyon oldugu goriilmektedir. Bu nedenle,
nevrotiklik ile satin almaya kars1 koyamama davranisi arasinda iliski oldugu yo-
niindeki H , hipotezi kabul edilmistir. Duygularin gatismasi ve nevrotiklik (r=
-0,076) arasindaki korelasyonun negatif oldugu, fakat iliskinin istatistiksel olarak
anlaml1 olmadig: goriilmektedir. Dolayistyla, nevrotiklik ile duygularin ¢atismasi
davramigt arasinda iliski oldugu yoniindeki H,, hipotezi red edilmistir. Aligverise
yonelik olumlu duygular ile nevrotiklik (r= -0,117**) arasindaki korelasyonun
negatif bir korelasyon oldugu goriilmektedir. Bu nedenle nevrotiklik kisilik 6zelligi
ile aligverise yonelik olumlu duygular i¢giidiisel satin alma davranigi arasinda iliski
oldugu yoniindeki H,, hipotezi kabul edilmistir. Nevrotiklik ile ruh hali yonetimi
(r=0,635**) arasinda yapilan korelasyon analizi sonucu, bu iki degisken arasinda
istatistiksel olarak pozitif bir korelasyon oldugunu goéstermektedir. Bu nedenle,
nevrotiklik kigilik 6zelligi ile ruh hali yonetimi i¢giidiisel satin alma davranisi
arasinda iligki oldugu yoniindeki H,, hipotezi kabul edilmistir. Rasyonel davranma
ile nevrotiklik (r=0,050) arasindaki korelasyona gore pozitif bir korelasyonun ol-
dugu fakat iliski diizeyinin istatistiksel olarak anlamli olmadig1 goriilmektedir. Bu
nedenle, nevrotiklik kisilik 6zelligi ile rasyonel davranma davranisi arasinda iligki
oldugu yoniindeki H,, hipotezi red edilmistir. Plansiz davranma ile nevrotiklik (r=
0,682%) arasindaki korelasyon sonucunda, pozitif korelasyon oldugu goriilmekte-
dir. Bu nedenle, nevrotiklik ile plansiz davranma iggiidiisel satin alma davranis
arasinda iliski oldugu yoniindeki H,, hipotezi kabul edilmistir.

Agiklik ile satin almaya kars1 koyamama (r= 0,718%%*) arasindaki korelasyon
analizinde pozitif bir korelasyon oldugu goriilmektedir. Bu nedenle, agiklik ile
satin almaya kars1 koyamama icgiidiisel satin alma davranigi arasinda iliski ol-
dugu yoniindeki H,, hipotezi kabul edilmistir. Agiklik ile duygularin ¢atismasi
(r= 0,740**) arasinda yapilan korelasyon analizi sonucuna gore ise, pozitif bir
korelasyon oldugu goriilmektedir. Bu nedenle, agiklik kisilik 6zelligi ile duygula-
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rin ¢atismasi i¢glidisel satin alma davranisi arasinda iliski oldugu yoniindeki H,
hipotezi kabul edilmistir. Aligverise yonelik olumlu duygular ile agiklik (r=0,092%*)
arasindaki korelasyon analizinde ise pozitif bir korelasyon oldugu goriilmektedir.
Dolayisiyla, agiklik ile aligverise yonelik olumlu duygular i¢giidiisel satin alma
davranig1 arasinda iligski oldugu yoniindeki H,, hipotezi kabul edilmistir. Agiklik
ile ruh hali yonetimi (r=,035) arasinda pozitif bir korelasyon oldugu fakat iliski
diizeyinin anlaml olmadig1 goriilmektedir. Bu nedenle, a¢iklik kisilik 6zelligi ile
ruh hali yonetimi i¢giidiisel satin alma davranisi arasinda iliski oldugu yontindeki
H,, hipotezi red edilmistir. Agiklik ile rasyonel davranma (r= 0,080) arasindaki
korelasyonun pozitif oldugu fakat anlamli olmadig1 goriilmektedir. Bu nedenle,
aciklik kisilik 6zelligi ile rasyonel davranma iggiidiisel satin alma davranigi arasinda
iliski oldugu y6niindeki H,, hipotezi red edilmistir. Plansiz davranma ile agiklik
(r=0,023) arasindaki korelasyonun pozitif oldugu fakat istatistiksel olarak anlamli
olmadig1 goriilmektedir. Dolayisiyla, agiklik ile plansiz davranma arasinda iliski
oldugu yoniindeki H,  hipotezi red edilmistir.

Sonuclar ve Oneriler

Tiiketici satin alma kararlari, eylemleri ve siirecleri gosteren tiiketici davranisi
disiplini pazarlama faaliyetlerini etkileyen bir konuma ulasmistir. Kisilik, tiike-
tici davranisin belirleyen 6zelliklerden biridir ve her tiiketicinin kisilik 6zelligi
farklidir.

Uygulanan korelasyon analizi sonucunda bes faktor kisilik dl¢eginin alt bo-
yutlar1 olan digadoniikliik ile satin almaya kars1 koyamama ve plansiz davranma
arasinda pozitif yonlii, uyumluluk ile duygularin ¢atigsmasi arasinda negatif yonlii,
uyumluluk ile rasyonel davranma arasinda pozitif yonlii, sorumluluk ile aligverige
yonelik olumlu duygular arasinda negatif yonlii, sorumluluk ile rasyonel davranma
arasinda pozitif yonlii, nevrotiklik ile satin almaya kars1 koyamama, ruh hali yone-
timi ve plansiz davranma arasinda pozitif yonlii, nevrotiklik ile aligverise yonelik
olumlu duygular arasinda negatif yonli, agiklik ile satin almaya karst koyamama,
aligverige yonelik olumlu duygular ve duygularin ¢atismasi arasinda pozitif yonli
iliski saptanmustir.

Aragtirmada elde edilen sorumluluk ile aligverise yonelik olumlu duygular
boyutlarinin i¢giidiisel aligveris davranisi lizerinde negatif bir etkisinin olmas;
titiz, sorumluluk sahibi, disiplinli, giivenilir, verilen isleri zamaninda yapan diir-
tiilerini kontrol eden, diizenli vb. kisilik dzelliklerine sahip tiiketicilerin satin alma
davranislarinda da sorumluluk aldiklar1 sdylenebilir.

Digadoniikliik ile satin almaya kars: koyamama ve plansiz davranma boyutlari
arasinda pozitif bir etkinin olmasi; sosyal, iddiali, aktif, enerjik hisseden, olumlu
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duygular yasayan, heyecan arayan kisilik 6zelliklerine sahip tiiketicilerin aligveris
davraniglarinda gelecegi diisiinmeden plansiz bir sekilde hareket ettikleri soyle-
nebilir.

Uyumluluk ile duygularin catigmasi boyutlarinin i¢glidiisel satin alma davranigi
iizerinde negatif bir etkisinin olmast; kurallara uyan, planli, dikkatli, uyumlu kisilik
Ozelliklerine sahip olan tiiketicilerin satin alma davraniglarinda planl ve dikkatli
olduklar ifade edilebilir.

Nevrotiklik ile satin almaya kars1 koyamama, ruh hali yonetimi ve plansiz
davranma boyutlarinin i¢giidiisel aligveris davranisi iizerinde pozitif bir etkisinin
olmasi; depresyonda olan, 6fkeli, gergin ve sinirli tiiketicilerin i¢cglidiisel aligveris
yaparak kendilerini rahatlatmaya ¢aligsmalarin ifade edebilir.

Duygularin ¢atigmasi, aligverise yonelik olumlu duygular ve satin almaya kars1
koyamama ile agiklik arasinda pozitif yonlii iliski saptanmasi ise; yaratici, merakli,
hayal giicii yiiksek bireylerin i¢glidiisel hareket ettikleri sdylenebilir.

Analizlerde disadoniikliik ile aligverige yonelik olumlu duygular, ruh hali yo-
netimi, duygularin ¢atigmasi, ve rasyonel davranma arasinda, uyumluluk ile satin
almaya kars1 koyamama, ruh hali yonetimi, plansiz davranma ve aligverise yonelik
olumlu duygular arasinda, sorumluluk ile duygularin ¢atigmasi, ruh hali yoneti-
mi, plansiz davranma ve satin almaya kars1 koyamama arasinda, nevrotiklik ile
duygularin ¢atismasi ve rasyonel davranma arasinda, agiklik ile ruh hali yonetimi,
rasyonel davranma ve plansiz davranma arasinda anlamli bir iliskinin olmadig:
goriilmektedir. Bu 6rneklemin kisitli olmasindan kaynaklandigi i¢in farkli 6rneklem
gruplarinda farkli sonuglar elde edilebilir.

Tiiketicinin kisilik 6zelliklerinin i¢giidiisel satin alma davranisi ile arasindaki
iliskinin derecesini belirlemeye yonelik olan ¢aligmamizda 6rneklemin sadece
Aksaray ilindeki tiiketicileri kapsamasi bu arastirmanin en 6nemli kisitidir. Bu
nedenle, analizler sonucunda ortaya ¢gikan sonuglarin biitiin tiiketiciler i¢in genellen-
mesi miimkiin degildir. Bu konu ile ilgili yapilacak olan daha sonraki ¢aligmalarda
aragtirmacilarin farkli yas, egitim, mesleki gelir gruplar1 ve farkli illeri kapsayan
orneklemler segmeleri farkli sonuglar elde etmelerini saglayabilir. Calismamizin
bu konunun daha iyi anlagilmasi i¢in ileride yapilacak olan ¢aligmalara yol gos-
termesi disiiniilmektedir.
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