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Ozet

Tiiketicilerin tiiketim aliskanliklar: ve kararlar ¢esitli faktorler tarafindan ettkilenmektedir. Bu
faktorler tiiketici profiline gore degisiklik gosterebilmektedir. Miisteri odakli pazarlama anlayisi,
isletmelerin mevcut ve potansiyel miisterilerin tiiketim egilimi ve aliskanliklarint daha iyi
anlamaya calismalarint gerektirmektedir. Giintimiiziin daha bilingli ve secici miisteri kitlesi
karsisinda isletmeler bireysel tiiketim kararlarmi ve bu kararlar: etkileyen faktérleri iyi
belirlemelidir. Zaman, aile, marka tercihi, iiriin ¢esitliligi, internet kulanimi, reklamlar, renkler,
moda vb gibi faktorler tiiketim tercihlerinde etkili olabilmektedir.

Bu ¢alismada Adnan Menderes Universitesi Naczilli [IBF’de okuyan &grencilerin  tiiketim
tercihlerini ne sekilde gerceklestirdikleri sorusunun cevabi anket ¢alismasiyla  arastirilmistir.
Calismada, marka tercihi, iiriin ¢esitliligi, reklamlar, renkler vb faktorlerin tiiketim tercihlerinde
ne derecede etkili oldugu arastrilmistir. Bu amagla  ¢alismada istatistiksel analizlerden
yararlanilmigtir.

Anahtar Kelimeler: Tiiketim egilimi, harcama aliskanliklari, marka tercihleri
Alan Tanmm: Tiiketici Davranislar:  (Isletme ve Yonetim)

TO DETERMINE THE FACTORS THAT AFFECTING CONSUMPTION
PREFERENCES OF UNIVERSITY STUDENTS

Abstract

The consumption behavior and decision of the consumers are affected by a number of factors.
Such factors migt change according to consumer profiles. The understanding of customer oriented
marketing requires better understanding of consumption behavior and habits of both existing and
potential costumers of the component. With respect to consicion and selective costemers,
companies should well identify individual consumption decisions of factors affecting these
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decisions.Factors such as time, family, ... can be effective ,on consuption preferences. In this study
consumption preferences of university students and how they have redused these prefences are
investigated with questioneire method. This study tries to research to what extend advertising ....
have been effective in their consumer preferences. For this purpose, the study employs statistical
analysing methods.

Key Words: Consumption Behavior, Expanditure Habits, Brand Preference
JEL Classification: M30, M31, M37
1.GIRIS

Tiiketicilerin tercihleri ve davranislarini Ongdriimlemek ve buna gdre pazarlama planlarim
hazirlamak isletmeler i¢in zorlu ve riskli bir ¢abadir. Giiniimiizde kiiresellesmenin de etkisiyle
isletmeler, daha cesitli ve daha tercihli bir hedef kitle ile kars1 karsiya bulunmaktadir. Bu gergek,
tiiketicilerin satin alma davraniglarinin ¢ok iyi ¢dziimlenmesi gerekliligini ortaya koymaktadir.

Modern pazarlama anlayist isletmelerin  en yiiksek diizeyde miisteri memnuniyetini
gerceklestirerek miisteri sadakatini basarmalarimi gerektirmektedir. Yiiksek diizeyde memnuniyet
ve giiclii bir sadakat iligkisi, tiiketici tercihlerinin ¢ok iyi arastirilmasi ve etki eden faktorlerin
belirlenmesini igeren etkin bir pazar arastirmasini zorunlu kilmaktadir.

1.2. Tiiketici Davramslar

Pazarlama yoneticisinin denetim altina alamadigi en 6nemli ¢evre elemani tiketicidir. Bunun
nedeni, ¢evresel degismelerin Once tiiketicileri etkilemesi ve bu etkinin ne olacagmin dnceden
kolay kolay goriileyemeyisidir. Bu nedenle gelismis iilkelerde isletme pazarlama ydneticileri
tiiketici aragtirmalarina yogunlagsmaktadir (Islamoglu, 2006:127).

Tiiketimin statii olarak goriilmesi, bilingsiz kredi karti kullanimi, aligveris ortaminin rahatligi,
modanin siirekli degigmesi, bos zaman, ambalaj, gosteris, saticilarin tutumlari, 6zel giinler,
reklamlar, kitle iletisim araclarinin etkileri gibi tiikketimi artirict unsurlarm etkisi ile zaten tiiketim
nesnelerinin kusatmasi altindaki tiiketiciler, daha fazla tiiketme egilimi gostermektedirler.
Tiiketicilerin siirekli tiiketimi diistinmeleri, tiiketimi bir yasam felsefesi olarak gormeleri,
toplumumuzun “tiketim toplumu” oldugu dislincesini giiglendirmektedir. Bu olgunun
giiclenmesinde pazarlama isletmelerinin etkisi olduk¢a fazladir. Tiiketicilerin biitiin istek ve
ihtiyaglarinin piyasada mevcut olmasi, iiretilen mamuller i¢in tiiketiciler tizerinde yapay ihtiyag ve
arzular yaratilmasi, son zamanlarda gelisen nis (niche) ve mikronize pazarlama ile pazar
boliimlendirmesinin bir kisiye kadar indirgenmesi-birebir pazarlama seklinde ortaya cikmasi,
raflarin dizilisinden renklerin diline kadar bir¢ok stratejinin kullanilmasi tiiketicileri siirekli
tiiketime yonlendirmektedir (Cinar ve Cubukgu, 2009:297).

Tiiketici davraniglarinin incelenmesi, Ozellikle pazar firsatlarinin degerlendirilmesi agisindan
onemli avantajlar saglamaktadir. Tiiketici istek ve ihtiyaclarmin dogru bir sekilde ortaya konmasi,
hedef kitlenin belirlenmesi ve bu hedef kitleye yonelik olarak gerceklestirilecek pazarlama
faaliyetlerinin bagarisinda biiyiik rol oynamaktadir (Aracioglu ve Tatlidil, 2009.437).

Tiiketicilerin satin alma davraniglar kiiltiirel, sosyal, kisisel ve psikolojik faktorler tarafindan
etkilenir. Kiiltiir, alt kiiltiir ve sosyal sinif satin alma davranisinda 6nemli faktorlerdir. Diger
taraftan tiiketicilerin davranigi danigsma gruplari, aile, rol ve statii tarafindan da etkilenir.
Tiiketicinin yas1, yasam donemi, meslegi, ekonomik giicii, yasam tarzi ve kisiligi, kisisel faktorleri
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olugturmaktadir. Psikolojik faktorler ise motivasyon, algilama, 6grenme ve inang ve tutumlardir
(Kotler, 2003:183-195). Tiiketicilerin satin alma davraniglari mamiile gore farklilik gosterebilir.
Bazi kararlarinda daha az caba harcarken bazi satin alma davraniglarinda fiyat, 6deme kosullari,
mamuliin nitelikleri, marka ayrintilar1 daha 6n planda olabilir (Yiikselen, 2007:143).

Tiiketicilerin satin alma davranisinda etkili olan kiiltiirel, sosyal, psikolojik ve kisisel faktorler
tiiketim harcamalarini sekillendiren ve karar siirecinin seyrini belirleyen ¢esitli faktdrleri ortaya
cikarir. Ornegin kisinin belirli bir sosyal smifta yer almasi ya da sahip oldugu iinvan, markay1
onemli kilabilir. Ayni sekilde kiiltiirel degerler mamiiliin rengi, ambalajin dizayni, mamiil
tasariminda etkili bir faktor olabilir. Uriine iliskin fiyat, kalite, kullanim siiresi, iiriiniin mensei,
kullanim kosullari, garanti siiresi, servis olanaklari, firma imaji ve taninmiglik diizeyi gibi bir ¢ok
faktor tiiketicilerin bilingli ve segici tercihlerinde dnemli degiskenlerdir.

Reklamlarda, ambalajda ve diger pazarlama araclarinda kullanilan renk tiiketici tercihlerinde
onemli bir bilesendir (Kardes, 2001: 188). Arastirmamizda renk faktoriiniin de tiiketim
harcamalarindaki etkisi incelenmistir.

Bazen tiiketicinin satin alma davranisinda durumsal faktorler de etkili olabilmektedir. Durumsal
faktorler tiiketicinin satin alma davramigini etlileyen gegici ve yakin satin alma ortamudir.
Tiiketicilerin satin alma zamani, aligveris yaptiklart veya satin aldiklari yerler, satin alma
sirasindaki psikolojileri durumsal faktor olarak nitelenmektedir. Tiketicinin giiglii bir marka
sadakati varsa durumsal faktorlerin etkisi daha az olur (Tek, 1997:196).

Yapilan c¢esitli arastirmalarda marka sadakati ile tiiketici ozellikleri arasinda gesitli iligkilerin
oldugu belirlenmistir. Marka bagliligi referans gruplarn tarafindan etkilendigi; yiiksek gelir
grubunda bulunan tiiketicilerde marka bagliliginin yiiksek oldugu; satin alma riskini yiiksek olarak
algilayan tiiketicilerde marka bagliliginin yiiksek oldugu arastirma sonuclarindan bazilaridir
(Islamoglu ve Altunisik, 2008:51).

2. UYYGULAMA
2.1 Arastirmanin Amaci

Calismada Adnan Menderes Universitesi Nazilli Tktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi dgrencilerinin
tikketim tercihlerini etkileyen faktorleri belirlemek amaci ile anket uygulanmistir. Arastirmanin
amact, serbest piyasa kosullarinda, tiiketiciler hangi faktorlerden etkilenmekte, tiiketim
tercihlerinde nelere dikkat etmektedirler. sorularina verilen cevaplari elde etmektir.

2.2 Arastirmanin Yontemi

Aragtirma, Adnan Menderes Universitesi Nazilli I.I.B.F biinyesinde yer alan isletme, iktisat, kamu
yonetimi, maliye, uluslararasi iligskiler ve sosyal hizmet boliimlerini kapsamaktadir. Her bir
boliimiin birinci ve ikinci dgretimindeki 6grenci sayilari dogrultusunda ne kadar sayida anket
uygulanacagi hesaplanmistir.

Anket toplam 93 sorudan olugmaktadir. Degerlendirme 5°li likert Olgegi aracilign ile
gerceklestirilmistir. Olgekte 1“kesinlikle katiliyorum”, 5 ise “kesinlikle katilmryorum” a karsilik
gelmektedir. Ogrencilerin tiiketim tercihlerini etkileyen faktorleri belirlemek amaci igin basit
ornekleme tekniklerinden basit rassal drnekleme teknigi kullanilmis, elde edilen 6rneklem hacmi
(n) dogrultusunda 100 (yiiz) 6grenciye anket uygulanmigstir. Arastirma verilerinin analizinde,
SPSS 17 paket programi kullanilmistir.
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2.3 Analiz ve Sonuclar

Ankete katilan 6grencilere iliskin demografik 6zellikler agagidaki Tablo1’de gosterilmistir.

Tablo :1 Ogrencilerin Demografik Ozelikleri

Cinsiyetiniz Frekans | Yiizde
Bayan 46 46,0
Erkek 54 54,0
Aylik geliriniz ortalama ne kadardir? Frekans | Yiizde
0-499tl 66 66,0
500-999tl 27 27,0
1000-1499t1 5 5,0
Cevap. yermedi 2 2,0
Burs/Ogrenim kredisi aliyor musunuz? Frekans | Yiizde
Evet 63 63,0
Hayir _ 37 37,0
Burs/Ogrenimkredisi/Aile disinda bir geliriniz varmi? Frekans | Yiizde
Evet 17 17,0
Hayir 83 83,0
Herhangi bir yerde calistyor musunuz? Frekans | Yiizde
Evet 7 7,0
Hayr 93 93,0
Alacaginiz iiriiniin rengi ahsverisinizde 6nemli bir etki midir? | Frekans | Yiizde
kesinlikle katiliyorum 66 66,0
Katiliyorum 28 28,0
Kararsizim 3 3,0
Katilmiyorum 2 2,0
kesinlikle katilmiyorum 1 1,0
Toplam 100 100,0

Yapilan caligma sonucunda ankete katilanlarin %46 s1 bayan,%54 ise erkektir. Ankete katilanlarin
%66 s1 0-499T1 arasinda, % 27’si 500-999T1 arasinda ve %5°1 ise 1000-1499T1 arasinda bir gelire
sahip olduklarini belirtmislerdir.Ayrica  dgrencilerin %63’ burs/6grenim kredisi aldiklarini;
%83’ burs/d6grenim kredisi/ aile diginda bir gelirinin olmadigini; %93’ herhangi bir yerde
caligmadigini belirtmistir.
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“Alacaginiz iriiniin rengini anlik psikolojinizle ilgisi oldugunu diistiniiyor musunuz” sorusuna
verilen cevap %66 oraninda” kesinlikle katiliyorum” olmustur. Katiliyorum diyenlerin orani ise
%28 olarak ger¢eklegmistir. Bu bilgilere dayanarak renklerin tiiketici lizerinde énemli bir etkisinin
oldugunu séylemek miimkiindiir.

Tablo 2: Aylik Ortalama Harcama Dagihimlari

Gida harcamalari %15
Barinma harcamalari %22
Giyim harcamalari %14
Saglik harcamalari %9
Ulasim harcamalari %11
Sigara ve alkol tiikketim1 %11
Sosyal-Kiiltiirel harcamalar %12
Diger %6

Yukaridaki Tablo 2 incelendiginde ankete katilan 6grencilerin harcama kalemleri agisindan en
yiiksek paya (%22) barinma harcamalarinin sahip oldugu goriillmektedir. Gida harcamalar1 (%15)
ve giyim harcamalari(%14) ikinci ve {iglincii sirada yer almaktadir.

Tablo :3 Uriin Tercihini Etkileyen Faktorler

Uriiniin markas1 6%
Uriiniin fiyati 5%
Uriiniin kalitesi 4%
Uriiniin rengi ve tasartmi 5%
Uriiniin modaya uygunlugu 6%
Uriin reklam1 7%
Uriiniin tanmnmishig1 7%
Uriiniin garantisi 6%
Magaza goriinimii 7%
Uriiniin bulunabilirligi 7%
Uriiniin iiretildigi sehir/iilke 9%
Firmanin sayginligi 7%
Magaza caliganlarinin ilgisi 7%
Promosyonlar ve indirimler 6%
Indirimler ve kampanyalar 5%
Satig sonrasi hizmetler 6%
Yukaridaki Tablo.3 incelendiginde ankete katilan &grencilerin iiriin tercihlerinde {iriiniin

iiretildigi sehir-lilke faktoriiniin en etkili oldugu bellirlenmistir. Magazanin goriiniimii, iiriiniin
bulunabilirligi, firmanin sayginligi, magaza c¢alisanlarinin ilgisi, irtiniin reklami ve iiriiniin
taninmigligt faktorleri {irlin tercihlerinde etkili olan diger faktdrler olarak gbze carpmaktadir.
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2.3.1.Friedman Testi

Tablo 4: Friedman Testi Sonuglari Mean rank
Uriiniin markasi 7,84
Uriiniin fiyati 6,91
Uriiniin kalitesi 5,73
Uriiniin rengi ve tasarimi 6,54
Uriiniin modaya uygunlugu 9,31
Uriin reklanu 10,28
Uriiniin taninmishg1 9,74
Uriiniin garantisi 7,01
Magaza goriinimii 10,43
Uriiniin bulunabilirligi 9,92
Uriiniin iiretildigi sehir/iilke 11,63
Firmanin sayginligi 9,30
Magaza caliganlarinin ilgisi 8,30
Promosyonlar ve indirimler 7,78
Indirimler ve kampanyalar 6,63
Satis sonrasi hizmetler 8,65

Friedman testi sonucunda iiriin tercihlerini etkileyen faktorler arasinda anlamli bir farklilik oldugu
belirlenmistir (Asymp sig .0,000<0,05). Tablo 4 incelendiginde ise {iriin tercihinde belirleyici
etken olarak One ¢ikan faktorler, iriiniin dretildigi sehir/iilke (11,63), magazanin goriinimi
(10,43), tiriiniin reklami (10,28)..... olarak tespit edilmistir.

2.3.2.Kruskal-Wallis Test

Tablo 5: Kruskal-Wallis Test Sonuclari

Cinsiyetiniz | N Mean Rank | Test Statistics Uriiniin
iretildigi
Uriiniin sehir/iilke
iretildigi .
sehiriilke kadin 45 51,12 Chi-Square ,786
erkek 51 46,19 df 1
Total 96 Asymp. Sig. ,375
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Kruskal Wallis testi sonucunda “cinsiyet” ile “lirlinlin iiretildigi sehir/iilke” arasinda farklilik
olmadig1 (Asymp sig:0,375>0,05) sonucu elde edilmistir. Tablo 5 incelendiginde ise bayanlarin
erkelere gore iiriiniin iiretildigi sehir-iilke acisindan daha duyarli oldugu sonucu ortaya ¢ikmustir.

Tablo 6: Kruskal-Wallis Test Sonuclari

Aylik Gelir | N Mean Rank | Test Statistics Uriiniin
tiretildigi
.. sehir/iilke
Urtiniin 0-499t1 64 4538 Chi-Square 3,032
iretildigi
sehir/iilke 500-999t1 25 49,12 df 2
1000-1499¢1 5 66,50 Asymp. Sig. 220
Total 94

Kruskal Wallis testi sonucunda “ortalama aylik gelir” ile “lirlinlin iiretildigi sehir/iilke” arasinda
farklilik olmadig1r (Asymp sig:0,220>0,05) sonucu elde edilmistir.. Tablo 6 incelendiginde ise
aylik geliri en yiiksek (1000-1499) gelir grubunda olanlarin diger gelir gruplarma oranla daha
ylksek bir duyarliliga sahip oldugu yani iirliniin iretildigi sehir/iilkenin daha 6nemli oldugu
belirlenmistir

Tablo 7: Kruskal-Wallis Test Sonuclar:

Aylik Gelir N Mean Rank | Test Statistics Uriiniin
.. fiyati
Uriiniin 0-499t1 66 51,38 Chi-Square 3,186
fiyati
500-999tl 27 48,48 df 2
1000-1499tl 5 30,20 Asymp. Sig. ,203
Total 98

Kruskal Wallis testi sonucunda ortalama ‘“aylik gelir” ile “lirliniin fiyat1” arasinda farklilik
olmadig1 (Asymp sig:0,203>0,05) sonucu elde edilmistir.. Tablo 7 incelendiginde ise aylik geliri
en diisiik(0-499) gelir grubunda olanlarin diger gelir gruplarina oranla {iriiniin fiyat1 agisindan daha
yiiksek bir duyarliliga sahip oldugu sonucu ortaya ¢ikmistir.

3. SONUC

Giliniimiizde tiiketici davranislar1 ve 6zellikle de tiiketici tercihleri ok 6nemli yere sahiptir. Piyasa
bu tercihler dogrultusunda sekillenmekte, iireticiler bu tercih ve davraniglar: dikkate alarak iiretim
yapmaktadirlar. Ureticiler tercihler dogrultusunda iiriin yelpazesini sekillendirmekte, yeni ortaya
c¢tkan ya da ¢ikabilecek tercihler dogrultusunda piyasada yerlerini almaya caligmaktadirlar.
Tiiketici davranislarini dikkate almayan piyasa aktorleri piyasanin digina itilmekte, donanimli ve
rekabete acik firmalar piyasada kalabilmektedir.
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Yapilan ¢alisma sonucunda {niversite Ogrencilerinin tiiketimlerini etkileyen faktorler
belirlenmistir. Ogrenci gelirleri icerisindeki en biiyiik harcama kalemi barinma harcamalar1 olarak
karsimiza ¢ikmaktadir. Barinma harcamasini sirastyla giyim ve gida harcamalar takip etmektedir.
Sosyo kiiltiirel harcamalar, sigara alkol harcamalar1 ve ulasim giderleri takip eden harcama
kalemleri olarak goze carpmaktadir.

Tiiketim tercihlerinde etkili olan faktdrler arasinda iriiniin iretildigi sehir/iilke, magazanin
goriiniimi, iiriinlin reklam, fiyati, garantisi, bulunabilirligi, sayginligi, taninmislig1, markasi dikkat
¢ekmektedir.

Uriin tercihindeki ilk siradaki faktdr olan iiriiniin iiretildigi sehir/iilke faktdrii yani {iriiniin mengei
ile cinsiyet ve gelir durumu arasindaki iliski istatistiksel analize tabi tutulmustur. Bayanlarin
erkeklere gore {rlinlin iretidigi sehir/iilke faktoriinden daha fazla etkilendikleri sonucuna
ulastlmistir. Ayni sekilde yiiksek gelir diizeyinde yer alan tiiketicilerin, harcamalarinda {iriiniin
iiretildigi sehir/iilke faktoriinden etkilendigi belirlenmistir. Diisiik gelir grubundaki tiiketiciler igin
ise etkili olan faktoriin fiyat oldugu istatistiki olarak ortaya ¢ikmustir. Tiiketiciler iiriin tercihlerinde
renklerin de karar vermelerinde etkili bir faktor oldugunu belirtmislerdir.

Sonug olarak, rekabet kosullari isletmelerin faaliyetlerinde tiiketici yonli olmayi ve tiiketici
memnuniyetini basararak diger isletmelere gore istiinliik kazanmanmm miimkiin olabilecegini
gormeleri gerekmektedir. Tiketici tercihlerinin belirlenmesi, degisen tiiketim aligkanliklarinin
incelenmesi kagmilmaz bir isletme sorumlulugudur. Tiiketicinin hayalini siisleyen isteklerin
gercege doniistiiriildiigli bir basari, isletmelerin imajint daha da giiglii kilacaktir. Tiiketicilerin
beklentilerinin yiiksek diizeyde bir memnuniyetle karsilanmasi isletmenin etkinligini de
artiracaktir ki bu da finansal giiciine olumlu katk: saglayacaktir.
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