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OZET

letisim alamndaki gelismeler diinyadaki fiziki mesafeleri adeta
ortadan kaldirmakta ve kiiresellesmenin de temel belirleyicisi olmaktadir.
Iletisim teknolojisindeki en onemli gelismelerden birisi de cep telefonudur.
Cogu kez ekonomik gelismislik seviyesine bagli olmaksizin toplumlarin cep
telefonu kullanimlarinda hizli artislar gézlenmektedir. Tiirkiye’de de benzer
sekilde ekonomik gelismislik seviyesi ile pek de uyumlu olmayan bir bigcimde
cep telefonu kullamimi goriilmektedir. Bdylece bu teknolojik gelismeden
yararlanmanin arkasinda farkli sosyal ve psikolojik nedenlerin bulundugu
soylenebilir. Bu ¢alismanin amact ise iniversite gengliginin cep telefonu
kullammlari ile bunun nedenlerini ortaya ¢itkarmaya yoneliktir.

ABSTRACT

Development in the communication area, has vanished the physical
distances In the world and has been the main characteristic of the
globalization. One of the most important development in the communication
technology is the mobile phone. Not according to the economic power level,
it has seen that the usage of the mobile phone has been growing fast in the
communities. In Turkey the use of mobile phones is growing fast as well. In
this way to benefit from this technological development, different social and
psychological reasons can be found. The purpose of this work is to identify
the university youth’s mobile phone usage and the preference reasons of it.
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GIRIS

20. yiizyilin son on yilinin en bilyiik teknolojik gelismelerinden biri
hi¢ stiphesiz cep telefonudur. 1995 yilinda diinya iizerinde 8 milyon cep
telefonu kullanicis1 varken 1999 yilinda bu rakam 480 milyonu bulmustur.
2002 yilinda ise bu rakamin 1 milyara ulastig1 ifade edilmektedir.

Bu egilim OECD raporlarina bakildiginda daha da iyi
anlasilabilecektir.' Buna gore; 1990 yilinda OECD iilkelerinde her yiiz
kisiden sadece birisi cep telefonuna sahipken, 1999 Haziran’ina kadar her yiiz
kisiden 26’ s1 cep telefonuna sahipti.

2001 yilinda yaymlanan OECD Communications Outlook raporu
verilerine gore, 1999 yilinda OECD’ye iiye lilkeler arasinda cep telefonu
sahiplik oraninin en yiiksek oldugu iilke her yiiz kisiden 65’inin cep telefonu
sahibi oldugu Finlandiya’dir. Izlanda(%62.7), Norveg(%61.5) ve
Isveg(%57.6), cep telefonu sahiplik oraninda basi geken iilkelerdir. 1999 yili
verilerine gore OECD diilkelerinde cep telefonu sahiplik orani ortalamasi
%32.4 olarak saptanmistir.Tiirkiye 1999 yilinda %11.8’lik bireysel sahiplik
orant ile bu ortalamanin hayli gerisindedir. >

Ancak, Turkiye kisi bagina  disen gelir  agisindan
degerlendirildiginde; cep telefonu kullanimi yoniinden carpict sonuglarla
karsilagilir. Bu anlamda Tiirkiye’de kisi basma diisen cep telefonu sayisinin
cok yiiksek oldugu soylenebilir. O nedenle iilkemizde cep telefonu
kulanimmin arkasindaki psikolojik, sosyal ve kiiltirel temellere bakmak
gerekecektir. Tiirk insani ile ilgili olarak ayrintili bir bigimde incelenmesi
gereken bu konu bizim ¢aligmamizin konusu degildir. Ancak, geng bir niifusa
sahip tilkemizde cep telefonunu en yogun bir bicimde kullandiklar
diisiiniilen {iniversite dgrencilerinin bu konudaki tutum ve davraniglari ile
tercih nedenleri ¢alismamizin konusunu olusturmaktadir.

1. ARASTIRMA KONUSUNUN GECMISi

Her birey ayni zamanda bir tiiketicidir. Bu anlamda iilkemizde
yasayan yaklasik 70 milyon ve diinyada yasayan yaklasik 6 milyar insan birer
tilketicidir. Tiiketiciler degisik nedenlerle farkli davranislar gosterirler.
Pazarlamacilarin sorunu da tiiketicilerin ni¢in o sekilde degilde bu sekilde
davranis gosterdiklerini belirleyerek, yani tiiketici davranislarini anlamaya
calisarak buna gore pazarlama stratejileri gelistirmektir.

http://www.tpeditor.com/contents/2000/paltridge.htm .21.05.2003
Asuman F. Suner, Toplum ve Bilim Dergisi, Giiz 2001, Sayi, 90. ss.114-115
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Tiiketicilerin satin alma davraniglar1 ¢esitli etkenlerin etkisiyle
olusur. Uriiniin nitelikleri, {ireticinin ya da aracinin 6zellikleri ile tiiketicinin
ozellikleri satin alma davranislarini etkileyen baslica etkenlerdir.”

Tiiketicilerin davraniglarindaki farkliliklara ragmen onlar1 belirli
ozellikleri itibariyle gruplandirabiliriz. Tiiketici davranisi, onun gidiileyici,
sosyo-kiiltiirel, demografik faktorleri, pazarlama bilesenleri ve diger dis
cevresel faktorlerin bir fonksiyonu olarak olusmaktadir.”

Tiiketici davraniglarii etkileyen davranigsal boyutlarin tiiketici
kararlarin1 nasil etkiledikleri, satinalici davranis modelinde (sekil: 1) bir
arada gosterilebilir.’

Sekil: 1 Satin Alict Davranis Modeli

F‘azarlamafile;enleri Dider Baton yvaricilar

Psikolojik. dediskenler Sosyal Etkiler Sabin Alma Duronu
Makivasyon Bile Satin Alma Medeni
Algilarma Soyal Sif Zaman

Crenme Referans Gruplar Cevre

Tutum klkdr

Kizilik% agam karzl

Verme

Kigisel Karar | l l l

Sorun cézme sdreci |

Kisinin satin alp almamas {Tepkiler)

Tiiketici davranisini agiklamak i¢in farkli modeller one siiriilmiistiir.
Biitiin modellerin ve yaklagimlarin ortak noktasi, tiiketicilere etki eden
degiskenlerin gruplandiriimasidir. Bu degiskenler ya da etmenler;°

e ¢ degiskenler: Davranisin temel belirleyicileri olarak bilinen bu
grupta Ogrenme, giidiilenme, algilama, kisilik ve tutum gibi
konular yer almaktadir.

ilhan Cemalcilar, Pazarlama:Kavramlar-Kararlar, Beta Basim Yayim Dagitim A.S.
[stanbul; 1987, 5.65

Muhittin Karabulut, Profesyonel Satiscihk ve Yoénetimi, ikinci Baski, Universal Bilimsel
Yayinlar 4, Istanbul, 1998, .17

William D. Perreault / Jerome E. McCarthy, Essentials of Marketing: Aglobal-Managerial
Approach, Irwin/McGraw-Hill Company, 1997. 5.148

¢ Yavuz Odabasi / Giilfidan Baris, Tiiketici Davramsi, MediaCat, Kapital Medya A.S.
Istanbul, 2002, s5.48-49.
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e Dis degiskenler ya da sosyo-kiiltiirel belirleyiciler: Sosyal ve
kiiltirel iki alt grupta incelenen bu degiskenler; toplumsal
gruplar, aile, sosyal sinif, kiiltiir, alt kiiltiir ve kisisel etkiler.

o Demografik degiskenler: Bu gruba; yas cinsiyet, egitim, durumu,
gelir, meslek ve cografik yerlesim girer.

e Pazarlama c¢abalarinin etkileri: Bunlar; kendimizin ve
rakiplerimizin uyguladiklar1 stratejilerin toplam etkisi olarak
goriilmekte ve incelenmektedir.

e Durumsal Etkiler; Satin alma karar siirecinin olustugu ortamin
degiskenlerini aciklamaya c¢alisir. Farkli durumlarin farkli
etkileri kabul edilmektedir. Fiziksel ortam, zaman, satin alma
nedeni, duygusal ve finansal durum bu etkilere drnek verilebilir.

Bu calismada i¢c degiskenlerden ozellikle “tutumlar” {izerinde
durularak, satin alma kararlarma etkisi tartigilacaktir.

Bircok sosyal psikologun farkli kuramsal yaklasimlardan hareket
ederek tutumlar: farkli sekillerde kavramlastirmalarina ragmen bunlar1 teker
teker ele almak gereksizdir. Smith’e gore; (Smith; 1968) tutum; bir bireye
atfedilen ve onun bir psikolojik obje ile ilgili diisiince, duygu ve
davraniglarini diizenli bir bigimde olusturan bir egilimdir. Tutumlar kendileri
gozlenemeyen fakat gozlenebilen bazi davranislara yol actig1 varsayilan bazi
egilimlerdir. Boylece olaylar1 incelemede ara degisken olarak
kullanilabilirler.”

Tiiketici tutumlar1 konusu ¢ok yogun bir bicimde c¢aligilmakla
beraber, pazarlamacilar; tiiketicilerin satinalma davraniglari ile daha yogun
bir bigimde ilgilenmektedirler. Bu yiizden arastirmacilarin bityiik boliimiiniin
tutumlar ve davraniglar arasinda iliski kurmalar1 sasirtict degildir. 100 yili
askin bir stireden beri tutumlar tizerinde c¢aligilmakta ve en az 100 tanim ve
500’den daha fazla tutum Slgtimii gelistirilmistir.®

Modern tutum olgiim teorisinin yaraticilarindan biri olan L.L.
Thorstone, tutuma; uyaricilara kars: etki miktar1 olarak bakmaktadir.’

Tiiketicinin algilamalarini ve davranislarint dogrudan etkileyen bir
etken olarak tutum, kisinin bir fikre, bir nesneye veya bir sembole iliskin
olumlu veya olumsuz duygularini veya egilimlerini ifade eder. Mamul tiirii
ve marka se¢iminde tiiketici tutumlarimnin etkili oldugu, satinalma kararlarinin
da genis oOl¢tide bunlardan etkilendigi belirlenmistir. Tutumlarda, kisinin

Cigdem Kagitgibast, insan ve insanlar, Gozden Gegirilmis 7.Basim, Evrim Basim-Yayim
Dagitim, Istanbul, 1988, ss.84-86

Paul Peter / Jerry C. Olson, Consumer Behavior and Marketing Strategy, 2" Ed., Irwin,
Boston, 1990, s.136

John C. Mowen, Consumer Behavior, Third Edition, Macmillan Publishing Company, New
York, 1993, 5.265
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geemisteki deneyleri, aile ve yakin ¢evreyle olan iliskileri ve ayrica kisilik rol
oynar.

Tiiketici tutumlari, bir markaya veya pazarlama programinin bir
ozelligine kars! potansiyel bir davranis olarak nitelendirilebilir. Markamiza
karsi pozitif bir tutum gelistirebilirsek, bunun fiili bir davranig haline
doniisme ihtimalini de arttirmig oluruz. Tutumlar, inanglar gibi yliksek 6l¢iide
kalict olmadig1 gibi, hevesler gibi gelgec de degildir. Diger bir ifadeyle
tutumlar degisebilmektedir."'

1.1. Tiiketici Tutumlari ve Yeni Pazarlama Bilesenleri

Tutumlar hedef tiiketicinin yeni pazarlama bilesenlerine karsi
potansiyel davranigini ortaya koymaktadir. Nitekim en fazla benimsenen
tanima gore tutum bir nesnedeki herhangi bir 6zellige veya nitelige karsi
potansiyel davranigin bir ifadesidir. Bu tanimi biraz agacak olursak tutum
hedef tiiketicinin yeni bir pazarlama bileseni veya bilesenlerindeki herhangi
bir dzellige, 6zellik setine veya niteliklerine karsi onun potansiyel davranigini
veya bu davranisin sozle agiga vurulmasini ifade etmektedir.

Yeni pazarlama bilesenlerinin kabiiliinde 6nemli bir yer tutan
tutumlar cesitli islevlere de sahiptirler. Bu iglevleri su sekilde
smiflandirabiliriz. Bunlar; diizenleme ve fayda islevi, benligi koruma islevi,
kisisel degerler agisindan anlamlilik islevi ve bilgi islevidir."

1.2. Tutumlarm Ozellikleri
Biitiin tutumlar genel olarak asagidaki 6zelliklere sahiptirler."

e Tutumlar 6grenilir.
e Tutumlar bir nesneyi esas alir.
e Tutumlar bir yon ve egilime sahiptirler.

e Tutumlar duragandir ve genellestirilebilir.

2. ARASTIRMANIN AMACI, KAPSAMI VE KISITLARI

Yaklasik son 10 yillik donemde; basta gelismis OECD iilkeleri
olmak {izere diinyanin ¢ogu iilkesinde bazan da gelismislik seviyelerine bagli
olmaksizin cep telefonu kullanimlari hizli bir bigimde artmaktadir. Tiirkiye’

ismet Mucuk, Pazarlama flkeleri, Genisletilmis Altmci Basim, Der Yaymlari, istanbul,

1994, 5.86

Muhittin Karabulut, Profesyonel Satiscihk ve Yoénetimi, ikinci Baski, Universal Bilimsel

Yaynlar 4, istanbul, 1998, ss.17-18

"2 Muhittin Karabulut, Tiiketici Davramsi, Genisletilmis 3. Baski, isletme Iktisadi Enstituisit
Yayim, Yay. No: 102, 1989, Istanbul, ss.133-138

5 William J. Stanton, / Micheal J. Etzel / Bruce J. Walker, Fundamentals of Marketing,

International Ed.McGraw-Hill, Inc.,1994, s.173
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de de son yillarda bu alanda ¢ok hizli gelismeler gozlenmekte ve cep telefonu
kullanimlar1 yayginlasmaktadir.

Bu caligmanin amact; iilkemizde cep telefonu kullanimlari ile GSM
operatorlerine karsi tutum ve tercihlerin arastirilmasidir.Diger taraftan
cevaplayicilarin secilmis bazi demografik 6zellikleri ile; telefon ticretlerinin
6deme bicimleri, telefon giderleri, telefonu kullanmaya baslama nedenleri ve
donemleri ile tercih nedenleri arasinda iligkilerin olup olmadigmin
aragtiritlmasidir.

Kullanicilarinin bityiik ¢ogunlugunu geng niifusun olusturmasi ve
tiniversite gengliginin GSM operatorii sirketler icin biiyiik bir potansiyel
teskil etmesi nedeniyle ve iilkemizdeki {niversitelerin bir modelini
olusturmasi bakimindan, arastrmamizin ana kiitlesini Kocaeli Universitesi
Hereke Kampiisiinde okuyan yaklagik 9.000 6grenci teskil etmektedir.

Ekonomik nedenlerle arastirma iiniversitenin degisik yerlerde kurulu
diger kampiislerinde ve diger tiniversitelerde yapilamamistir.

3. ARASTIRMANIN YONTEMIi
3.1. Ornekleme Siireci

Universite 6grencilerinin cep telefonu kullaniminda tercih ve
tutumlari ile segilmis bazi demografik 6zelliklerle bazi bagimli degiskenler
arasindaki iliskileri test etmeye yonelik bu ¢aligmada 372 6grenci ile ylizyiize
anket yapilmistir. Ancak bu anketlerden 358 tanesi gegerli kabul edilerek
degerlendirmeye alinmigtir. Verilerin toplanmasinda 14 soruluk bir anket
formu kullanilmistir. Kocaeli Univeristesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Yiiksek
Lisans 6grencileri tarafindan uygulanan bu anketin verileri SPSS programi
yardimiyla analiz edilmistir. Ornek bityiikliigiiniin belirlenmesi siireci; basit
tesadiifi orneklemede 6rnek biiyiikliigii iki farkli varsayima gore iki farkli
bigimde hesaplanir.'* Bunlardan birincisi, tahminin standart hatasimnin belirli
bir degerden biiyiik olmamasinin istenmesi, ikincisi ise: drnek ortalamasi ile
ana kitle ortalamasi arasindaki farkin belirli bir olasilik kademesinde belirli
bir degerden biiyiik olmamasi durumudur. Bu ¢alismada ikinci yonteme gore
ornek biiytkligiiniin  hesaplanmasi uygun bulunmustur. Buna gore
uygulanacak formiil ise asagidaki gibi olacaktur.

4 Ahmet Hamdi islamoglu, Bilimsel Arastirma Yéntemleri, Beta Basim Yaymm Dagitim
A.S. Istanbul, 2002, ss. 98-99
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Bu formiilde t= istenilen giivenlik kademesindeki t tablo degeridir.
(Ancak hesaplamaya esas alinan 6rnek bilytikliigii 30°dan fazla oldugu igin t
yerine z tablo degeri alinmistir), d= 6rnek ortalamasi ile ana kitle ortalamasi
arasindaki farktir. Bu caligmada; %95 giiven diizeyinde ana kiitle ortalamasi
ile ornek ortalamasi arasindaki farkin (d) 0.15°den biiyiikk olmamasi
istenmistir. Diger taraftan goriisiilen 100 kisi ile ilgili varyans hesaplamasi
yapumuistir. Varyans 0.953 olarak hesaplanmistir. %95 giiven diizeyinde tablo
degeri 1.96 olarak almmistir. Buna gore formiil degerleri yerlerine

2
1.96) x (0,953
n =M= 154

(0.15)°

konuldugunda; bulunmustur. Ancak 184 deneklik 6rnek hacmi yeterli
olmasina ragmen basgta ki-kare test analizine ve diger analizlere daha elverisli
olmas1 bakimindan 372 denekle goriisiilmiis ve 358 anket uygun bulunarak
degerlendirme kapsamina alinmistir.

3.2. Arastirmanin Modeli

Bu arastirmada ele alman problemlere ¢oziim bulmak amaciyla
izlenecek yol su sekilde agiklanabilir. Kocaeli Universitesi-Hereke
kampiisiinde bir anket uygulanacaktir. Bu anket igerisinde ogrencilerin
demografik ozellikleri ile bazi tercih ve tutumlar1 6l¢meye yo6nelik sorular yer
alacaktir. Degiskenler arasindaki belirli iligkileri test etmek amaciyla
hazirlanan hipotezler ki-kare yontemi ve SPSS programi yardimiyla test
edilecektir. Ancak, ki-kare ile yapilan analizde bazi hususlara dikkat edilmesi
gerekmektedir. Soyleki; (Ozdamar;1999;344) R*C tablosu durumundaki
capraz tablo verilerinin bagimsizlik testinde Pearson Ki-kare analizi
uygulanir. R*C tablo verilerinin analizinde dikkat edilecek 6nemli nokta,
tabloda 5’ten kiigiik teorik degerlerin sayisinin toplam g6z sayisinin
(tg=R*C) % 20 sini gegmemesidir. Eger goz sayisi toplam goz sayisinin %20
sini agar ise tablonun sira ya da siitunlarinda uygun birlestirme (boyut
indirgemesi) yapmak gerekir. Yeniden diizenlenen tablonun analizi igin
indirgenmis tablo veri sayfasma yeniden girilir. Olusturulan yeni tablonun
tipi analizde yeniden degerlendirilir. Bu ¢alismada da ki-kare test analizinin
uygulanabilmesi i¢in, bazi boyut indirgemeleri yapilmistir.

3.3. Arastirmanin Hipotezleri

Hy, : Cevaplayicilarin gelir seviyeleri ile GSM telefon iicretlerinin
o0deme bigimleri arasinda anlamli bir iliski yoktur.

Hy, : Cevaplayicilarin gelir seviyeleri ile aylik GSM telefon giderleri
arasinda anlamli bir iligki yoktur.
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Hy; : Cevaplayicilarin cinsiyeti ile GSM telefonu kullanmaya
baslama nedenleri arasinda anlamli bir iligki yoktur.

Hy, : Cevaplayicilarin cinsiyeti ile GSM telefon kullanmaya baglama
donemi arasinda anlamli bir iliski yoktur.

Hys : Cevaplayicilarin gelir seviyesi ile GSM operatorii tercih
nedenleri arasinda anlamli bir iliski yoktur.

4. ARASTIRMANIN SONUCLARI
4.1. Toplanan Verilerin Analizi
4.1.1. Arastirma Orneginin Demografik Ozellikleri

Asagida Tablo 1°’de goriilen arastirma Orneginin demografik
ozellikleri soylece Ozetlenebilir; cevaplayicilarin %49,2°si bay, %50,8’1
bayandir. Cevaplayicilarin %66,3’t1 18-21 yas, %29,6’s1 22-24, %3,6’s1 ise
25-27 yas grubuna aittir. Gelir seviyelerine bakildiginda ise, %25,9’u 0-100
milyon, %43,6’s1 101-200 milyon, %20,7’si 201-300 milyon ve %9,8’i 301
milyon ve tizeri gelir grubuna aittir. Cevaplayicilarin %96,8’inde cep telefonu
var iken; cep telefonu olmayanlarin yiizdesi sadece 3,2’dir. Kullanilan GSM
Operatorlerinin degerlendirilmesinde ise, cevaplayicilarin %38,2’si Turkcell
Faturali, %47,3’ti Tukcell Kontorlii, %4,7’si Telsim Faturali, %9,6’s1 Telsim
Kontiirlii ve %0,2’si ise Aria Kontiirlii GSM Operatorii kullanmaktadirlar.
Cep Telefonu kullanmaya baglama donemleri degerlendirildiginde;
cevaplayicilarin - %59,4’ti Universiteye girmeden once ve %40,5’i ise
Universiteye girdikten sonra cep telefonu kullanmaya baglamislardir.
Cevaplayicilarin %69,3°ii cep telefonlarini konusma, %28,3’ti ise SMS
(mesaj) gonderme amaci ile kullanmaktadirlar. Cevaplayiclarin cep telefonu
kullanmaya baslama nedenlerinde ise %38,3 ile aile ile iletisim, %10,9
arkadaslarla iletisim, %39,9’u sadece gerekliligine inandig1 i¢in ve %1,9°u da
sosyal statii araci olarak gordiigii i¢in cep telefonu kullanamaya basladiklarini
ifade etmektedirler. Cevaplayicilarm GSM  Operatoriinii  tercih  etme
nedenlerine bakildiginda ise, %17,5’u konusma ticretinin diisikk olmasindan
dolay1, %12,0’si diisiik veya sifir sabit ticret oldugundan dolay1, %3,3°U giin
icerisindende 6zel tarifelere sahip oldugunundan dolay1, %5,3’ti reklamlarin
etkileyici olmasi1 ve sagladigi promosyonlardan dolayr kullandiklar1 GSM
Operatoriinii segtiklerini belirtmislerdir. Cevaplayicilarin %77,3’1i iletisimde
oncelikli olarak cep telefonunu kullanirken, 22,6’s1 ise iletisimde oncelikli
olarak cep telefonu kullanmadiklarin1 belirtmislerdir. Cevaplayicilarin
%355,0’I aylik 0-20 milyon arasi, %20,1°1 21-30 milyon arasi, %15,9’u 31-50
milyon arasi, %6,7’si ise 51 milyon ve iizeri aylik cep telefonu harcamasi
yapmaktadir.
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Tablo 1: Arastirma Orneginin Demografik Ozellikleri

Cevaplayicinin Frekans Yiizde | Cevaplayicinin Frekans | Yiizde
Cinsiyeti Yas1
Bay 176 49,2 18-21 237 66,3
Cevap | Bayan 182 50,8 Cevap 22-24 106 29,6
Toplam 358 100,0 25-27 13 3,6
Toplam | 356 99.5
Cevaplayieimin - Ayhk | Frekans Yiizde [Cevapsiz 2 S5
Geliri
0-100 93 25,9 Toplam 358 100,0
Milyon
101-200 156 43,6
Milyon
Cevap 201-300 74 20,7 Cevaplayicinin Frekans | Yiizde
Milyon Cep Telefonu Var
m?
301 Milyon | 35 9.8 Evet 347 96,8
ve iizeri
Toplam 358 100,0 Cevap Hayir 11 32
Toplam | 358 100,0
Cevaplayicinin Frekans Yiizde
Kullandig) GSM
Operatorii
Turkeell 137 38,2 Cevaplayicinin Cep | Frekans| Yiizde
Faturah Telefonu Kullanmaya
Ne Zaman Basladig
Telsim 17 47 I"Jniversiteye 213 59.4
Faturah Girmeden
Once
Turkcell 169 47,3 Cevap flniversiteye 145 40,5
Kontorlii Girdikten
Cevap
Sonra
Telsim 34 9.6 Toplam 358 100,0
Kontorlii
Aria 1 2
Kontorlii
Toplam 358 100,0 Cevaplayicinin Cep |Frekans | Yiizde
Telefonu Kullanmaya
Baglama Nedenleri
Ailemle iletisim |137 38,3
Kolayhig
Cevaplayicinin~ Cep Arkadaslarimla | 39 10,9
Telefonu - Tletisim
Kullanmasinda  En Frekans Yiizde Kol;yl@
Onemli Etken
Konusma 248 69,3 Cevap Sadece 143 39,9
Gerekliligine
inandigim icin
Cevap SMS 101 283 Sosyal Statii | 7 1,9
(Mesaj) Araa  Olarak
Gorme
Diger 7 1.9 Diger 13 37
Toplam 356 99,5 Toplam 339 94,6
Cevapsiz 2 0,5 Cevapsiz 19 5.3
Toplam 358 100,0 Toplam 358 100,0
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Cevaplayiemin  GSM | Frekans |Yiizde | Cevaplayic Frekans Yiizde
Operatoriinii  Tercih iletisimde Oncelikli
Etme Nedenleri Olarak Cep
Telefonunu Mu
Kullanmaktadir?
Konusma 63 17,5 Evet 277 71,3
Ucretinin
Diisiik
Olmasi
Diisiik/"Slflr 43 12,0 Cevap Hayir 81 22.6
Sabit Ucret
Kullamer 167 46,6 Toplam 358 100,0
Sayisinin
Fazla
Olmasi
Giin 12 33
Icerisinde
Cevap Ozel
Tarifeler
Reklamlarm | 19 5.3 GSM  Operatoriine | Frekans Yiizde
Etkileyici Odenen Aylik Fatura
Olmas1  ve
Sagladig
Promosyonl
ar
Diger 51 14,2 0 - 20| 197 55,0
Milyon
Toplam 351 98,0 21-30 72 20,1
Milyon
Cevap 7 2.0 Cevap | 31-50 57 15,9
SIZ Milyon
Toplam 358 100,0 51 Milyon | 24 6,7
ve Uzeri
Toplam 350 97,7
Cevapsiz 8 23
Toplam 358 100,0
Tablo 2: Cevaplayicnin GSM Operatérii  Kullancis1  Olan
Yakinlarina Iligkin Frekanslar
Cevaplayicinin GSM Operatorii Kullanicist Olan Yakinlar: Frekans
Anne 129
Baba 219
Cevap Kardes-1 224
Kardes-2 84
Kardes-3 29
Toplam 675

Cevaplayici olan toplam 358 Kisinin ailelerince kullanilan 675
GSM hatti bulunmaktadir. Cevaplayicimin kendi disinda ailesinde

kullanilan GSM operatoriiniin ortalama sayisi (675 / 358 ) 1.88’dir.
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Tablo 3: GSM Operatorlerinin Sagladigi Olanaklarm Yeterlilik

Diizeyi

GSM Operatoriiniin  Sagladigi  Olanaklarin

Yeterlilik Dilzeyi Frekans | Agirhk | Agirhkh Puan
Kesinlikle Yeterli Buluyorum 41 5 205
Yeterli Buluyorum 163 4 652

Cevap Kararsizim 53 3 159
Yeterli Bulmuyorum 82 2 164
Kesinlikle Yeterli Bulmuyorum 19 1 19
Toplam 358 1199

Tablodaki agirhkhi puanlarin toplami olan degerin (1199)
frekans toplamina (358) béliinmesiyle elde edilen deger (1199 / 358 =
3.34) kararsizim — yeterli buluyorum arasinda bir yerde
konumlanmaktadir.

4.1.2. Hipotezlerin Test Edilmesi

Hy,: Cevaplayicilarin gelir seviyeleri ile GSM telefon iicretlerinin
o0deme bigimleri arasinda anlamli bir iliski yoktur.

Hy: Cevaplayicilarin gelir seviyeleri ile GSM telefon iicretlerinin
o0deme bigimleri arasinda anlamli bir iliski vardir.

Tablo 4: Cevaplayicilarin gelir seviyeleri ve 6deme bicimleri

_ ODEME BiCIMi Toplam
GELIR Faturah Kontorlii
0-100 milyon 35 58 93
101-200 milyon 59 97 156
201-300 milyon 42 32 74
301 milyon ve iistii 19 16 35
Toplam 155 203 358

% 95 giiven araligy,

Serbestlik derecesi: 3,

Tablo degeri: 7.815

Hesaplanan deger: 10,303°

Tablo degeri < hesaplanan deger oldugundan Hg, hipotezi

reddedilecektir. Yani cevaplayicilarin gelir seviyesi ile GSM telefon
ticretlerinin 6deme bigimleri arasinda anlamli bir iligki vardir.

Statistical Package for the Social Sciences, Ver. 10.00, Chicago: SPSS
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Hy, : Cevaplayicilarin gelir seviyeleri ile aylik GSM telefon giderleri
arasinda anlamli bir iligki yoktur.

Hi, : Cevaplayicilarin gelir seviyeleri ile aylik GSM telefon giderleri
arasinda anlamli bir iligki vardir.

Tablo 5: Cevaplayicilarin gelir seviyeleri ve Aylik GSM Telefon

Giderleri
' L AYLIK GSM TELEFON GIDERLERI
GELIR SEVIYESI 0-20 21-30 31-50 51 milyon | Toplam
milyon milyon milyon ve iizeri

0-100 milyon 66 14 6 4 90
101-200 milyon 98 37 18 2 155
201-300 milyon 24 16 25 6 71
301 milyon ve iistii 9 5 8 12 34
Toplam 197 72 57 24 350

% 95 giiven araligi,

Serbestlik derecesi: 9

Tablo degeri: 16.92

Hesaplanan deger: 92,372

Tablo degeri < hesaplanan deger oldugundan Hgy, hipotezi

reddedilecektir. Yani cevaplayicilarin gelir seviyesi ile aylik GSM telefon
giderleri arasinda anlamli bir iliski vardir.

Ho; : Cevaplayicilarin cinsiyeti ile GSM telefonu kullanmaya
baslama nedenleri arasinda anlamli bir iliski yoktur.

Hy; : Cevaplayicilarin cinsiyeti ile GSM telefonu kullanmaya
baslama nedenleri arasinda anlamli bir iliski vardir.

Tablo 6: Cevaplayicilarin Cinsiyeti ve

GSM Telefonu Kullanmaya
Baslama Nedenleri
GSM Telefonu Kullanmaya Baslama Nedenleri
o Ailemle Sadece Sosyal Statii | ...
Cinsiyet iletisim ﬁ::;ai(:;lsllél(:‘ll:liil Gerekliligine Arac1 Olarak Diger | Toplam
Kolayhg § yhe Inandigim I¢in | Gérme

Bay 54 19 78 6 10 167
Bayan 83 20 65 1 3 172
Toplam 137 39 143 7 13 339

% 95 giiven aralig1,
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Serbestlik derecesi: 4

Tablo degeri: 9.488

Hesaplanan deger: 14,616

Tablo degeri < hesaplanan deger oldugundan  Hg; hipotezi
reddedilecektir. Yani cevaplayicilarin cinsiyeti ile GSM telefonu kullanmaya

baslama nedenleri arasinda anlamli bir iliski vardir.

Hoyq : Cevaplayicilarin cinsiyeti ile GSM telefon kullanmaya baslama
donemi arasinda anlamli bir iliski yoktur.

Hy4 : Cevaplayicilarin cinsiyeti ile GSM telefon kullanmaya baglama
donemi arasinda anlamli bir iliski vardir.

Tablo 7: Cevaplayicilarin Cinsiyeti ve GSM Telefonu Kullanmaya
Baslama Dénemleri

gSM Telef(‘)'n Kullanmaya Ba!'slama Donemi Toplam
Cinsiyet Universite Oncesi Universite Sonrasi
Bay 100 56 156
Bayan 88 74 162
Toplam 188 130 318

% 95 giiven aralig1,

Serbestlik derecesi: 1

Tablo degeri: 3.841

Hesaplanan deger: 3,146

Tablo degeri > Hesaplanan deger oldugundan Hg, hipotezi kabul
edilecektir. Yani cevaplayicilarin cinsiyeti ile GSM telefon kullanmaya

baslama dénemi arasinda anlamli bir iligki yoktur.

Hys : Cevaplayicilarin gelir seviyesi ile GSM operatorii tercih
nedenleri arasinda anlamli bir iliski yoktur.

H;s : Cevaplayicilarin gelir seviyesi ile GSM operatorii tercih
nedenleri arasinda anlamli bir iliski vardir.
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Tablo 8: Cevaplayicilarin Gelir Seviyesi ve GSM Operatérii Tercih

Nedenleri
GSM OPERATORU TERCIH NEDENLERI
& Konusma - Kullanmci Reklamlarin

GELIR Ucretinin Disitk/ .. | Sayisinin Etkileyici Olmasi ve | Diger | Toplam
SEVIYESI . Sifir Sabit

Diisiik Ueret Fazla Sagladig

Olmasi Olmasi Promosyonlar
0-100

. 18 14 37 7 15 91

milyon
101-200 5, 20 7 3 27 | 154
milyon
201-300 4 4 41 6 0 |72
milyon
301 milyon | 4 16 3 9 34
ve ustii
Toplam 63 42 166 19 61 351

% 95 giiven araligl,
Serbestlik derecesi: 12
Tablo degeri: 21.03
Hesaplanan deger: 17,993

Tablo degeri > Hesaplanan deger oldugundan Hgs hipotezi kabul
edilir. Yani cevaplayicilarin gelir seviyesi ile GSM operatorii tercih nedenleri
arasinda anlamli bir iligki yoktur.

4.1.3. Cevaplayicilarm GSM Operatdrii Memnuniyetinin
Olgiimii

Aragtirmanin bu agamasinda cevaplayicilarin GSM operatorlerinin
kendilerine sagladiklart olanaklar1 yeterli bulup bulmadiklar1 belirlenmeye
calistlmigtir. Bu amagla, cevaplayicilara GSM operatorlerinin  sagladigi
olanaklar1 yeterli bulup bulmadiklar1 sorulmus ve cevaplayicilarin verdikleri
cevaplar (Kesinlikle yeterli bulmuyorum-Kesinlikle yeterli buluyorum) 5’li
Likert 6l¢egi ile degerlendirilmistir.

Likert ol¢egi’ne gore cevaplar;

Kesinlikle yeterli bulmuyorum : 1 puan
Yeterli bulmuyorum : 2 puan
Kararsizim : 3 puan
Yeterli buluyorum : 4 puan
Kesinlikle yeterli buluyorum : 5 puan
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olarak degerlendirilmistir. Buna goére; cevaplayicilarin 2.64
ortalama ve 1.11’lik standart sapma ile GSM operatorlerinin kendilerine
sagladiklar1 olanaklar konusundaki memnuniyetleri; yeterli bulmuyorumu
asan ve kararsiza yakin bir 6lgiide degerlendirilmektedir.

Tablo 9: Cevaplayicilara GSM Operatorlerince Saglanan
Olanaklardan Memnuniyet

Frekans Ortalama RLSLRELC
Sapma
GSM  Operatoriiniin  Sagladig:
Olanaklardan Memnun 358 2,6490 1,1109
musunuz?
Toplam 358
SONUC VE ONERILER

Yapilan ¢alismada; 6grencilerin gelir seviyeleri ile, cep telefonu
ticretlerini 6deme bigimleri (faturali/kontorlit), yine gelir seviyeleri ile telefon
giderleri arasinda ve cinsiyetleri ile cep telefonunu kullanmaya baslama
nedenleri arasinda anlamli iliskilerin bulundugu goriilmiistiir. Diger taraftan,
cinsiyet ile kullanmaya baslama donemleri ve gelir seviyeleri ile cep
telefonunu tercih nedenleri arasinda bir iligkinin olmadigr anlasilmistir.
Ayrica, kullanicilarin cep telefonlarmin sagladigi olanaklarm yeterliligi
konusunda ise; yeterli bulmuyorumu asan ve kararsiza yakin bir olgiide
oldugu goriilmustiir.

Tiirkiye’de kullanimi ¢ok yaygin bir hale gelen ve ozellikle
tiniversite ogrencilerinde kullanim oranlar1 ¢ok yiiksek olan cep telefonlari
konusunda ¢ok genis kapsamli bir aragtirma yapilmast bircok bakimdan
yerinde olacaktir. Iletisim giderlerinin yiiksek oldugu iilkemizde Ozellikle
hanehalki harcamalarinda ¢ok 6nemli bir paya sahip oldugu disiiniilen cep
telefonu odemelerinin gercekten islevsel olup olmadig: tartismalidir. Diger
bir ifadeyle bu yaygin cep telefonu kullaniminin toplumsal sonuglari
irdelenmeye deger goriilmektedir.

KAYNAKCA

1. Cemalcilar, Ilhan, Pazarlama:Kavramlar-Kararlar, Beta Basim
Yayim Dagitim A.S. Istanbul; 1987.

2. Fishbein Martin, “Attitude, Attitude Change, and Behavior: A
Theoritical Overview in Attitude Research Bridges the Atlantic, ed.
Philip levine (Chicago:American Marketing Assosiation, 1975, s.3-16’
dan Peter, J. Paul ve Olson C. Jerry, Consumer Behavior and Marketing
Strategy, Second Edition, Richard D. Irwin Inc.,1990, 136.

163



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

AYDIN 2004

Hawkins, 1. Del / Best J. Roger/ Coney A. Kenneth, Consumer
Behavior, 5" Ed. Boston:Irwin, 1992

http://www.tpeditor.com/contents/2000/paltridge.htm .21.05.2003

Islamoglu. A. Hamdi, Bilimsel Arastirma Yontemleri, Beta Basim
Yayim Dagitim A.S. Istanbul, 2002, ss. 98-99

Kagitcibast Cigdem; Insan ve Insanlar, Gozden Gegirilmis 7.Basim,
Evrim Basim-Yayim Dagitim, istanbul, 1988.

Karabulut Muhittin, Profesyonel Satiscihk ve Yonetimi, ikinci Baski,
Universal Bilimsel Yayinlar 4, Istanbul, 1998.

Karabulut Muhittin, Tiiketici Davramsi, Genisletilmis 3. Baski, Isletme
iktisad Ensitiisii Yay. No:102, 1989, Istanbul

Mowen, C. John, Consumer Behavior, Third Edition, Macmillan
Publishing Company, New York, 1993.

Mucuk ismet, Pazarlama ilkeleri, Genisletilmis Altinci Basim, Der
Yaymlari, Istanbul, 1994,

Odabast Yavuz ve Barig Giilfidan, Tiiketici Davramisi, MediaCat,
Kapital Medya A.S. Istanbul, 2002.

Ozdamar, Kasim, Paket Programlari ile istatistiksel Veri Analizi 1-2,
2.Baski, Kaan Kitapevi, Eskisehir, 1999.

Peter, Paul / Olson C. Jerry, Consumer Behavior and Marketing Strategy,
2" Ed., Irwin, Boston, 1990

Perreault, D. William/ McCartthy E. Jerome, Essentials of Marketing:
Aglobal-Managerial Approach, [rwin/McGraw-Hill Company, 1997.

Stanton J. William, Etzel J. Michael ve Walker J. Bruce, Fundamentals
of Marketing, International Ed.McGraw-Hill, Inc.,1994.

Suner, F. Asuman, Toplum ve Bilim Dergisi, Giiz 2001, Say1, 90.

164



