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Ozet

Miizigin insanlarin zihinlerini, duygularim etkiledigi bilinmektedir. Hizli tempolu
ve coskulu bir sarkinin futbol ya da basketbol maglarinda seyirci ve oyuncular
motive etmek icin ¢calinmasi buna en giizel érnektir. Is hayatinda farkli amaclarla
kullanilan miizigin iki temel hedef kitlesi vardir: ¢calisanlar ve miisteriler. Uretim
stirecinde “mavi yaka” olarak bilinen ve mesai stireleri boyunca siirekli ayni isi
tekrar tekrar yapan calisanlart rutinlikten alikoymak i¢in miizik ¢calinmast ilk
gruba, satis birimlerinde (magaza gibi) miisterileri motive ederek satin alma
kararlarmm etkilemek ikinci gruba ornek verilebilir.

Bu arastrmamin amaci, satis birimlerinde c¢alan miizigin etkilerini ortaya
koymaktir. Bu amagla once miizigin is hayatindaki yerine ve etkilerine
deginilmektedir. Bu asamada ozellikle miizigin ¢alisanlara ve miisterilere doniik
etkileri ele alinmaktadwr. Ardindan Eskisehir’'de yapilan aragtirmanin bulgular
degerlendirilmektedir. Arastirma sonuglarina gore, yoneticilerin bakis agilariyla,
tekno market ve siiper market karsilastirildiginda miizigin etkileri agisindan
onemli bir fark yoktur. Miizik yaymmi yapimasinmin hem c¢alisanlar:, hem de
miisterileri olumlu yonde etkiledigi goriilmiistiir.

Anahtar Sozciikler: Miizik, orgiit yapisi, pazarlama
Alan Tammm: Miizik ve Orgiit

THE EFFECTS OF MUSIC CHOICE IN STORES: A RESEARCH IN
ESKISEHIR

Abstract

It is known that music has effects on the minds and emotions of humans. Playing
upbeat, cheerful songs during football or basketball matches in order to motivate
fans and athletes is a great example of this situation. There are two main target
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group for the music at work which are employees and customers. Playing music in
order to keep production or blue-collar workers who are known to conduct out
of repetitive, routine tasks during their daily work is example for the first group,
motivating customers during their buying decisions at the sales units such as
stores is example for the second situation.

The purpose of this research is to find out the effects of music at sales units. In
order to reach this aim, firstly the roles and effects of music are thouched upon. In
this stage specially the effects of music on employees and customers are focused.
After, the findings of a research conducted in Eskisehir, Turkey is shared.
According to the results, no difference found between the techno stores and
grocery stores. It is seen that broadcasting of the music effects both employers
and customers in a positive way.

Anahtar Sozciikler: Music, organization, marketing
JEL Classification: M1 (Business Administration)
1.GIRiS

Duygular1 etkileyebilen sesler biitliinii olarak kabul edecegimiz miizigin
hayatimizda 6nemli bir yeri vardir. Hizli tempolu ve coskulu bir sarkinin futbol ya
da basketbol maglarinda seyirci ve oyunculart motive etmek icin ¢alinmasi buna
en giizel 6rnektir. Benzer &rnekleri ¢ogaltmak miimkiin. Ornegin ameliyathane
siras1 bekleyen hastalar1 ve ailelerin moral vermek, uzun siire telefonda bekleyen
kisileri sakinlestirmek i¢in miizigin olumlu etkilerinden yararlanilir. Ciinki
miizigin insanlarin ruh hallerini etkiledigi bilinen bir gercektir.

Anadolu’da 12.ylizyildan itibaren Dariigsifa adi verilen saglik ve egitim
kurumlarinda hastalarin miizikle tedavi edildigi bilinmektedir. Dariigsifa’nin
miizik sahnesinde oturan hanende ve sazendeler, haftanin belirli giinlerinde
hastalara miizikler calar, bdylece hastalarin miizigin etkisiyle rahatlamalar1 ve
hastaliklarin1 kolay yenmeleri saglanirdi. Miizigin is hayatina etkileri iki grup
iizerinde yogunlasmaktadir: Calisanlar ve miisteriler. Calisan grubu motive etmek
ve onlara moral vermek i¢in kullanilan miizik, miisterilerin de memnuniyeti
arttirmak ve Ozellikle satiglar1 olumlu yonde etkilemek icin kullanilmaktadir. Bu
aragtirmada satig birimlerinde (magazalarda) segilen miizigin ne gibi etkileri
oldugu ele alinmaktadir. Asagida Once is hayatinda miizigin ne gibi etkileri
oldugu tartisilmakta, daha sonra da Eskisehir’de yapilan bir saha aragtirmasinin
sonuclarina yer verilmektedir.
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2. IS HAYATINDA MUZIK

Isletmenin etkiledigi ve etkilendigi kisi ve gruplara paydas (stakeholder) adi
verilir. Paydaglar ve isletme arasinda etkilesimli bir iliski vardir. Bu yiizden
isletme ve paydaslar arasinda karsilikli bir sorumluluk vardir. Paydaslar i¢ ve dis
olmak tizere gruplandirilabilir. Calisan ve ortaklar i¢ paydas; yerel halk, sendika,
banka, tedarikci ve miisteriler dis paydas olarak kabul edilebilir. Isletmeler hem
i¢, hem de dis paydaslarina ulagmak i¢in miizigi kullanirlar. Bu siire¢te en dnemli
iki paydas grubu calisan ve miisterilerdir. Miizik yaymi yapilmasi ozellikle
birbirinin tekrari, rutin isleri yiiriiten ¢alisanlari olumlu yonde etkilemektedir. Bu
konuda yapilmis arastirmalarin sonuglarina gére miizik calisanlarin can sikintisini
azaltir buna karsin verimliligini arttirir (Oldham, Cummings, Mischel, Schmidtke,
& Zhou, 1995:547). Is hayatinda miizigin kullanim alanlarindan biri de halkla
iligkiler ¢alismalar1 ve reklamlardir.

Bu arastirmada magaza olarak da adlandirilan satig birimlerinde secilen miizigin
ne gibi etkileri oldugu irdelenmektedir. Satis birimi (magaza) ortaminin nasil
tasarlandig1i satin alma kararini etkiler. Satig birimi ortamu bes kategoride
gruplanabilir (Turley ve Chebat, 2002:125):

e Magaza dist: Bina biiyiikliigii, sekli, pencereleri, otoparki ve ¢evresi

e Magaza ici: Aydinlatma, miizik, renkler, fotograflar, sicaklik, temizlik

e Magaza diizeni: Uriinlerin gruplandiriimasi, magazadaki koridor ve bos
alanlarin dagilimi, bekleme alanlari, boliimlerin ve kasalarin yerlesimi

e Satin alma noktas:: Isaretler, duvar dekorasyonlar1, kullanim kilavuzlari,
fiyat etiketleri, kartlar

e Insan: Calisanlarin giyimi, temizligi, kibarlig1 ve miisterilere yaklagimu.

Yukarida siralanan bu bes kategori ve her kategorinin bilesenleri ayri ayri ele
alinarak analiz edilmelidir. Biitlin bu bilesenlerin hepsinin “bilingli ve planli” bir
sekilde organize edilmesi satis birimi ortaminin isletme hedeflerine uygun bir hale
getirilmesi sonucunu verir.
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Sekil 1. Satis Birimi Ortamm

Calisanlar
1.Psikoloji
2.Emek
3.Davranig
4. Bilgi

Satis Birimi Ortamm m—p | 5. Yetenck

1.Magaza dis1

2.Magaza igi I

3.Magaza diizeni

4. Satin alma noktasi

5. Insan — Miisteriler
1.Eglence

2.Mag. ge¢. zaman
3.Inc. diriinler
4.Bilgi alma
5.Satin alma
6.Tatmin

Kaynak: Turley, Louis W. & R.E. Millian “Atmospheric Effects on Shopping Behaviour: A
Review of the Experimental Evidence” Journal of Business Research, Vol:49, 2000, s.196.

Uygun satis birimi ortaminda iki énemli aktor vardir: Calisanlar ve miisteriler. Bu
ylzden ortamin 6zellikleri, 6rnegin dekor, miizik, aydinlatma, havalandirma hem
caliganlarin, hem de miisterilerin kendilerini “iyi” hissetmelerini saglayacak bir
“zemin” hazirlamalidir. Sekil 1 bu karsilikli iliskiyi gostermektedir. Ortami
etkileyen unsurlar “biitlinliik” i¢inde olmalidir. S6zgelimi magazanin ici ve dist
cok iyi tasarlanmis olabilir. Calisanlar miisterilere kotii davraniyorsa istenilen
sonuclara ulagilamayacaktir. Dogal olarak bu durumun tersi de gegerlidir.
Calisanlar normatif, istenildigi bi¢imde hareket etmesine ragmen magazanin
dekoru, aydinlatmasi ya da magazada calan miizik yiiziinden istenilen sonuglar
aliamayabilir.

Miizigin insani1 dinlendirici, harekete gecirici, gevsetici etkileri vardir. Miizigin
misterilerin duygular1 ve alig veris davraniglar1 lizerinde etkili olmasi, pazarlama
arastirmacilarinin  dikkatlerini miizik iizerine yOneltmelerine yol ac¢mustir.
Aragtirmalar miizigin; magaza imajini giiglendirdigini, ¢alisanlarin mutlu olmasini
sagladigini ve miisterilerin satin alma olasiligini arttirdigin1 ortaya koymaktadir
(Milliman, 1982:87). Yalch ve Spangenberg miizigin satis birimiyle uyumlu
oldugunda ve insanlarin hosuna gittiginde miisterilerin magazada daha uzun siire
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kaldiklarin1 6ne stirmektedirler (Yalch ve Spangenberg, 1990:31). Magazalarda
calan miizigin kasada kuyrukta bekleyen miisterileri sakinlestirdigi ve alis veris
sirasinda gizliligi korumak isteyen miisterilere yardimer oldugu da bilinmektedir.
Satis biriminde c¢alan miizigin miisterilerin ruh halini, {irlin se¢imini, saticilarla
olan iligkilerini ve nihayetinde satin alma kararlarim etkiledigi bilinmektedir
(Kellaris ve Kent, 1992:366). Miizik satis birimi ortaminin diger bilesenlerine
gore (dekor, aydinlatma, havalandirma vb.) daha kolay degistirilebilir (Levy ve
Weitz, 2004: 565).

3. ARASTIRMA

Bu arastirmanin amaci satis birimlerinde secilen miizigin etkilerini belirlemektir.
Arastirmada miizigin “personele” ve “miisterilere” ne gibi etkileri oldugu ele
alinmaktadir. Ayrica farkl iki sektordeki magazalarin (satis birimi) sectikleri
miiziklerin etkileri arasinda farklar olup olmadigini yine bu arastirma kapsaminda
irdelenmektedir. Miizigin hem miisteriler, hem de c¢alisanlar {izerinde ne gibi
etkiler biraktigi onemlidir. Ciinkii ancak bu etkileri bildigimiz oranda siireci
kontrol edebiliriz. Bagka bir deyisle, miizigin ¢alisanlar ve miisteriler iizerinde -
olumsuz yonde bile olsa- ne gibi etkileri oldugunu 6grenemezsek bu etkileri orgiit
hedefleri dogrultusunda kullanamayiz. Diger yandan hareketli ya da yavas
tempolu miizik yaymni yapmanin ne gibi etkileri oldugu, miizigin etkisiyle
insanlarin nasil davranis sergiledikleri vb. birgok Onemli sorunun yaniti bu
aragtirmada ele alinmaktadir. Son olarak oOrgiitlerde yukarida sayilan etkilerin
degisip degismeyecegi yine bu arastirmada irdelenen konular arasindadir.

Arastirmada veri toplama araci olarak anket formu kullanilmistir. Anket formunda
20 soru yer almaktadir. Ik 3 soru genel profil konularmi, sonraki 7 soru miizigin
personele etkilerini, en son 10 soru ise miizigin misteriye etkilerini ele
almaktadir. Arastirma Eskisehir’de faaliyet gdsteren en biiyiik satis birimlerinde
(magazalarda) yapilmistir. Bilindigi gibi ¢alisan sayisinin yiiksek oldugu, ast-iist
hiyerarsisinin kuruldugu isletmelerde yonetim siireclerinin daha etkin bir sekilde
hayata gecirildigi ve profesyonel bir sekilde yonetildigi varsayilir. Bu nedenle
ozellikle en biiyiik cirolu ve en ¢ok kisi istihdam eden (farkli sektorlerden)
magazalar secilmistir. Magazalarin merkezi Istanbul’dadir ve subelerdeki ortam,
reklamlar, kampanyalar, miisteri ve personel iligkilerinin ne sekilde yiiritiilecegi
vb. konularin hepsi Genel Merkez tarafindan organize edilmektedir. Arastirma
stiper market ve elektronik magazasinda (teknoloji market) yapilmistir. Siiper
marketin Eskisehir’de 10 subesi ve 400 calisani, teknoloji marketin bir subesi ve
89 calisan1 vardir. Arastirma miizigin etkileri konusundaki yonetici algilarini
degerlendirmektedir. Yonetici goziiyle personel ve miisterilerin miizikten nasil
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etkilendikleri ele alinmaktadir. Arastirma Oncesinde her iki isletmeden bir
yoneticiye hazirlanan anket formu verilmis ve doldurduktan sonra ylizylize
gorliisme yapilmistir. Gorlisme sorusunda diizeltmeler yapilmistir. S6zgelimi bazi
sorular c¢ikartilmis, bazilar1 birlestirilmis bazilar1 farkli sozciiklerle ifade
edilmigtir. Basta 26 olan soru sayisi, on gorlisme sonrasi 20’ye indirilmigtir.
Sorularda “Katiliyorum, Fikrim Yok, Katilmiyorum” seklinde ti¢lii Likert 6lgegi
kullanilmigtir.  Siiper marketten 42, tekno marketten 15 anket formu geri
donmiistiir. Stiper marketten gelen 2 form birbirinin aynis1 oldugu igin
degerlendirme kapsami disinda tutulmustur. Sonugta siiper marketten 40, tekno
marketten 15 yoneticinin doldurdugu toplam 55 form SPSS programi aracilifiyla
degerlendirilmistir. Ankete katilan yoneticilerin yaslar1 ve gorev siireleri Tablo
1’de goriildiigii gibidir. Tekno marketteki yoneticiler, sliper markete gére daha
geng ve daha tecriibesizdirler.

Tablo 1. Genel Profil Bilgileri

Tekno Market Siiper Market
Yas 20-30 30-40 40 ve tsti | 20-30 30-40 40-tistii
3 7 5 7 11 24
. R 10 y1l ve 10 y1l
Gorev Siiresi 1-5yil | 6-10 y1l st 1-5 yil 6-10 y1l Ve distii
15 - - - 12 30

Mann Whitney U testi, parametrik testler arasinda yer alan t testi ile ayni
fonksiyona sahiptir. Bu test i¢in verinin dagilimi konusunda herhangi bir sart
olmamakla birlikte, verinin tesadiifi olarak toplanmis olmasi gerekmektedir.
Analiz i¢in verinin, aralik seviyesi olmasina gerek kalmaksizin ordinal (siralama)
seviyesinde olmasi da yeterli olmaktadir (Altunisik vd, 2007: 184). iki grup
arasinda belirli bir degisken agisindan anlamli bir farkin olup olmadigi, bagimli
degiskenin dagiliminin normal dagilima uymadigi ya da Orneklemin yeterince
bliyilk olmadigi durumlarda Mann Whitney U testi kullanilir (Saruhan ve
Ozdemirci, 2005: 170).

Arastirmanin hipotezleri sunlardir: Yoneticilerin perspektifiyle
degerlendirildiginde;

Ho;: Segilen miizigin personele etkileri goz Oniine alindiginda siipermarket ve
teknomarket arasinda anlamli bir fark yoktur.

Ho,: Secilen miizigin miisterilere etkileri géz oniine alindiginda siipermarket ve
teknomarket arasinda anlamli bir fark yoktur.
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SPSS programi ile yapilan analiz sonucu Cronbach Alfa katsayis1 0,613 olarak
hesaplanmustir. I¢sel tutarlihigin Slciimiinde en yaygin ydntemlerden biri olan
Cronbach Alfa katsayist; 0 ile 1 arasi degerler alir ve kabul edilebilir bir degerin
en az 0,7 olmasi1 arzu edilmektedir. Fakat, inceleme tiirii calismalarda bu degerin
0,5’¢ kadar makul kabul edilebilecegi de bazi arastirmacilar tarafindan
ongoriilmektedir (Altunisik vd, 2007: 115-116).

Miizigin personele etkilerini sinayan ilk hipotezi test eden yedi soru ve her soruya
iliskin Sig. degeri (anlamlilik diizeyi) Tablo 2’de gosterilmektedir. Tablo 2°deki p
(Asymp. Sig.) degerleri 0,05’den biiyiik ¢ikmistir. Bu durumda Ho; hipotezinin
kabul edildigi ve gruplar arasinda fark olmadigi sdylenebilir. Gruplararas: fark
olan ifadeler dinletilen miizigin tiirtine ve reklam anonslarina iliskindir. Tablo
2’de 1. ve 2. soruda goriildligii gibi. Yoneticilerin bakis acisiyla hareketli
(tempolu) miizik yayini tekno-market ¢alisanlarini, sakin (yavas) miizik yayini
siiper market ¢alisanlarini motive etmektedir.

Tablo 2. Personele Etkiler

Mean | Asymp.

Soru Isl. Rank Sig, MWU
1) Hareketli miizik yayin1 personeli motive eder ™ | 36,27 0,007 176,00
SM | 24,90
2) Sakin miizik yaymi personeli motive eder ™ | 3141
SM | 18.90 0,004 163,50
3) Siirekli miizik yayn1 personelin konsantrasyonunu ™ | 30,00
bozar SM | 27.25 0,208 270,00
4) Personel siirekli miizik yaymi yapilmasindan ™ | 27,83
ikayeteidi 0,956 297,50
sikayetgidir SM | 28.06

5) Miizik yaymi yapilmasi personelin miisteriye karsi ™™ | 31,80

0,158 | 243,00

sabrini, hosgoriisiinii arttirir SM | 26,58
6) Miizik yayin1 arasinda yapilan reklam anonslari ™ | 22,70
personeli rahatsiz eder SM | 29,35 0,047 220,50
7) Miizik yaymi yapilmasi personelin miisteri ile ™ | 25,40
iletisimini kolaylastirir SM | 28,98 0,365 261,00

Tablo 2’de goriildiigii gibi, 6.soruda miizik yayinlar1 sirasinda yapilan reklama
anonslarina personelin tepkisi irdelenmektedir. Sig. degeri (0,047) referans
degerine (0,05) ¢ok yakindir. Bu yiizden deger iki grubun arasinda fark oldugu
seklinde de degerlendirilebilir. Yoneticilerin bakis agisiyla miizik yayini sirasinda
yapilan reklam anonslar1 tekno market ¢aliganlarini -siiper markettekilere gore-
daha az rahatsiz etmektedir. Siiper markette daha sik anons yapilmasinin bu fark
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iizerinde etkili oldugu diisiiniilebilir. Ozellikle 5. ve 7. sorularda goriildiigii gibi,
her iki grubun personeli miizik yayini yapilmasindan memnundur. Frekans (siklik)
dagilimlar1 da ayni goriisii dogrulamaktadir. Yoneticilerin iigte ikisi personelin
miizik yayini yapilmasindan “memnun” oldugu belirtmistir.

Tablo 3. Miisteriye Etkiler

Mean Asymp.

Soru Isl. Rank Sig. MWU

8) Hareketli miizik yaymni yapilmasi magazay1 ™ | 26,83

kalabaliklastirir 0,507 282,50
SM | 28,44

9) Sakin miizik yaymi yapilmasi magazay1 ™ | 25,10

kalabaliklagtirir SM | 29,09 0.099 256,50

10) Hareketli miizik yayin1 yapilmasi satiglari arttirir ™ | 23,79

0,096 228,00

SM | 28,80
11) Sakin miizik yayin1 yapilmasi satilari arttirir ™ | 24,83

SM | 29.19 0,239 252,50
12) Miizik yayin1 sirasindaki reklam anonslarinin ™ | 29,00 0382 285.00
satislar lizerinde olumlu etkisi vardir SM | 27,63 i ’

13) lyi bir miizik secilmesi miisterinin magazada kalma | TM | 30,60

0,345 261,00

stiresini arttirir. SM | 27,03

14) Mii'zik. yayini yapllrr%a51 kasada sirada b'ekleyen ™ | 29,13 0.632 283.00
miisterilerin psikolojisini olumlu yonde etkiler SM | 27,58 ’ ’
15) Miizik yayin1 yapilmast miisterilerin gizliligini ™ | 29,00

(aralarinda ya da telefonla 6zel konugmalart vb) saglar SM | 27,63 0,382 285,00

16) Miisteriler giiniin saatine uygun miizik yayini ™ | 26,77 0.637 28150
yapilmasina dikkat ederler SM | 28,46 ’ ’
17) Miisterilerin miizik yayinina iliskin sikayetleri T™M | 34,10

olmaktadir M | 25.71 0,044 208,50

Arastirma kapsaminda yapilan Mann-Whitney U testi sonucu Tablo 3’de goriilen
p (Asymp. Sig.) degerleri referans degeri 0,05’den biiyiik ¢ikmistir. Bu durumda
Ho, hipotezinin kabul edildigi ve gruplar arasinda fark olmadigi sdylenebilir.
Tablo 3, frekans (siklik) dagilimlartyla birlikte ele alindiginda; her iki grup i¢in de
hareketli miizik yayini, satig birimini kalabaliklastirmaktadir. Yine iyi se¢ilmis
miizik yayini1 miisterilerin magazada kalma siiresini uzatmaktadir. Ancak satisa
etkisi daha siirlidir. Yoneticilere gore, her iki magazada miizik yayini sirasinda
yapilan reklam anonslarinin satiglar {izerinde olumlu etkisi vardir. Aym
yoneticiler miizik yayini yapilmasinin misterilerin gizliligini koruyucu ve kasada
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sirada bekleyenlerin sabrini artiric1 etkisi oldugunu belirtmislerdir. Tablo 3°deki
sig. degerleri, (yOneticilerin bakis agisina gore) miizigin tekno market ve siiper
market miisterilerine etkileri arasinda bir fark olmadigini dogrulamaktadir.

4. SONUC

Miizigin insanlarin ruh hallerini ve duygularini etkiledigi bilinen bir gergektir.
Toplumlar biitiin insanlik tarihi boyunca sevinglerini ve {iziintiilerini miizikle
paylasmistir. Dligiin ve cenazelerdeki gibi. Uzun zamandir yaygin olarak hayatin
her alaninda etkili olan miizigin is hayatin1 etkilememesi beklenmez. Baska bir
deyisle, insan hayatinin her evresinde ve yerinde karsisina g¢ikan miizigin
isletmeler tarafindan goz ardi edilmesi miimkiin degildir. Isletmeler hem
calisanlarini, hem de miisterilerini etkileyerek hedeflerine ulagmak i¢in miizigi
kullanirlar.  Gilinlimiizin  hizli rekabet ortaminda ayakta kalabilmek i¢in;
isletmelerin calisanlarin1 daha iyi motive etmek ve miisterilerinin dikkatlerini
cekebilmek ve daha ¢ok kisiye ulasabilmek amaciyla miizigi nasil kullandiklar1 bu
aragtirmada ele alinmistir. Yoneticilerin algilartyla miizigin miisteri ve ¢alisanlara
etkileri ortaya konulmaya c¢alisilmistir. Arastirma bir 6n arastirma olarak kabul
edilebilir ve ileride yine bu konuda yapilacak arastirmalara rehberlik edebilir.
Sozgelimi otel, hastane, tekstil, banka vb. farkli sektorlerde yapilacak benzeri
arastirmalar bizlere miizigin is hayatina etkileri konusunda daha agiklayici bilgiler
verecektir.

Bu arastirmanin sonuglarina gore miizigin ¢alisanlara ve miisterilere etkiler vardir.
En basta hareketli, tempolu miizikler magazalarin daha kalabalik olmasin1 ve
miisterilerin daha uzun slire magazada kalmasimi saglamaktadir. Ancak ayni
olumlu etki satiglar {izerinde daha diisiik seviyededir. Ayrica siirekli miizik yayini
yapilmasi c¢alisanlarin motivasyonunu olumlu olarak etkilemektedir. Yine
yoneticilerin algilarina gore; tekno market calisanlari hareketli, sliper market
calisanlar1 sakin miizigi tercih etmektedir. Miizik yayini yapilmasinin miisterilerin
gizliligini ve magazada kalma siiresini olumlu yonde etkiledigi yine bu
aragtirmanin bulgular1 arasindadir.

Kullanilacak miizigin igsletmenin olusturmak istedigi satis ortamu ile iligkisi vardir.
Yapilan aragtirmalar seg¢ilen miizikle birlikte dekor, aydinlatma, havalandirma vb.
bir¢cok unsurun birbirini biitiinledigini ortaya koymaktadir. Ancak miizik yayimni
eger satis ortamiyla uyumluysa ya da insanlarin hosuna gittiyse ¢alisanlarin daha
¢ok motive olmalari, miisterilerin satis ortaminda daha uzun siire kalmalar
beklenir (Kellaris ve Kent, 1992, Yalch ve Spangenberg 1990, Milliman, 1982).
Bu arastirmanin sonuglar1 da bu gercegi dogrulamistir. Arastirma sonuglar1 tekno
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market ve siiper market arasinda miizigin etkileri konusunda 6nemli farklar
bulunmadigini da ortaya koymaktadir. Sonu¢ olarak miizigin satig arttiric
cabalarda ve calisanlari motive etmede ciddi bir rolii bulunmaktadir. Bu yiizden
isletmelerin satis birimlerinde ne zaman ve hangi miizik yayimi yapacagini saglikli
bir sekilde analiz edip diizenlemesi gerekir.
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