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Ozet

Aile ¢ok genis bir Uriin/hizmet yelpazesi i¢in dnemli bir karar verme, satin alma ve tii-
ketim birimidir. Bu baglamda arastirmanin amaci bu énemli birimin satin alma davranigini
anlama temel amaci1 dogrultusunda; aile iiyelerinin satin alma karar ve faaliyetlere olan etkile-
rinin aragtirilmasidir. Aile {iyelerinin etkileri, satin alma karar siirecinin agamalari ve iiriin
tiirleri ile iliskili olarak incelenmistir. Bu amaca ydnelik olarak gerekli veri anket yontemi ile
Istanbul ilinde yasayan 1350 aileden toplanmistir. Hipotezlerin testi icin ki-kare analizi ve
iligki katsay1 hesaplamalarindan faydalanilmistir. Sonuglar, aile {iyelerinin satin alma karar ve
faaliyetlerindeki etkilerinin satin alma siireci agamalarina ve lriirliniin tiiriine gore anlaml
farkliliklar gosterdigine isaret etmistir. Aile iiyelerinin etkilerinin iiriin tiiriine ve siire¢ agama-
larina gore nasil farklilastigi bulgular i¢inde detayli olarak tartisilmistir. Bu bulgularin 6zellik-
le Tirk aile satin alma davranisini anlama ihtiyaci duyan pazarlama ydneticileri i¢in yararl
bilgiler saglayacagi diistiniilmektedir.

Anahtar kelimeler: Aile satin alma davranisi, satin alma karar siireci, yiliksek ve diigiik
katilimlt dirtinler

Abstract

Family is a crucial unit of decision making, purchasing and consumption for a wide
product range. In this context, the purpose of the study was to investigate familiy members’

effects on purchase decisions and activities through the basic aim of understanding purchasing
behavior of this crucial unit. Familiy members’ effects were examined associated with stages
of the purchase decision making process and product types. For this purpose, data were col-
lected through questionnaries from 1350 families living in Istanbul. To test the hypotheses
chi-square analysis and association strength statistics were utilized. The results indicated that
family members’ effects differ significantly both among decision making process stages, and

Ars. Gor., Gebze Yiiksek Teknoloji Enstitiisii, Isletme Fakiiltesi
Yrd.Dog.Dr., Gebze Yiiksek Teknoloji Enstitiisii, Isletme Fakiiltesi Ogretim Uyesi



228 Inci AYGUN — Halim KAZAN

among product types. Decision making structures for each stage and pruduct type are presen-
ted in findings in detail. These findings are thought to be providing some useful information
for marketing managers who specially seeks to understand the purchasing behavior of Turkish
families

Key words: Familiy purchasing behavior, purchase decision making process, high -low
involvement products.

Giris

Aile, margarinden buzdolabina, deterjandan otomobile kadar dev bir
iiriin yelpazesi i¢in karar verme, satin alma ve tiiketim birimidir. Aile tiyesi
bireylerin, ailenin ortak kullanimina yonelik {iriinlerin yaninda, kendi kulla-
nimlari i¢in satin aldiklan triin/hizmetlerde dahi diger aile liyelerinden etki-
lendigi ve birgok 6nemli satin alma davraniginin aile i¢inde fakl aile iiyele-
rinin etkileri ile sekillendigi goriilmektedir. Muhtemel olarak bu nedenledir
ki son otuz yildaki bir¢ok arastirmada (Davis, 1971; Davis ve Rigaux 1974;
Cox, 1975; Wilkes, 1975; Davis, 1976; Filiatrault ve Ritchie, 1980; Park,
1982; Spiro, 1983; Foxman, Tansuhaj ve Ekstrom, 1989; Beatty ve Talpade,
1994; Na, Son ve Marshall, 1998; Lee ve Beatty, 2002; Belch, 2002) tiiketici
satin alma davranisi incelenirken birim olarak aile kavrami kullanilmis, aile
satin alma davranisi fakli aile {iyeleri agisindan ve farkh faktorlerin etkisi
altinda incelenmistir. Boylece aile satin alma davraniginin dinamikleri hak-
kinda pazarlama arastirmacilarina ve pazarlama stratejistlerine 6nemli ipug-
lar1 saglanmustir. Ulkemiz literatiiriinde ise benzer konulu arastirmalarin
sayist oldukca azdir. Aile liyelerinin satin alma siirecindeki karar ve faaliyet-
lerdeki etkilerinde tlkeler arasi farkliliklara rastlamanin muhtemel olusu
yabanci literatiirden elde edilen bilgileri genellestirmeyi zorlastirmakta ve
genis kapsamli yerel ¢calismalarin yapilmasina olan ihtiyaci artirmaktadir. Bu
noktadan yola cikilarak, Istanbul’da yasayan ailelerde aile satin alma davra-
niginin aile lyelerinin etkileri agisindan incelenmesini amag¢ edinen bu ¢a-
ligsma iki arastirma sorusu ¢ergevesinde tasarlanmistir:

1. Aile iiyelerinin satin alma karar ve faaliyetlerine etkileri satin alma
stireci asamalaria gore farklilik gosterir mi?

2. Aile lyelerinin satin alma karar ve faaliyetlerine etkileri alinacak
iirlinilin tiiriine gore farklilik gosterir mi?

Bu aragtirma sorularia cevap bulunmasina yonelik olarak ¢alismada ilk
asamada konu ile ilgili teorik altyap1 verilmis, arastirma ¢ercevesi ve hipotezleri
belirlenmistir. Hipotezlerin testi i¢in gerekli verinin toplanmasi siireci hak-
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kinda bilgi verilmistir. Hipotezler dogrultusunda aile {iyelerinin satin alma
karar ve faaliyetlerine etkilerinin satin alma asamalarina ve satin alinacak
iiriiniin tiirtine gore anlamli bir farklilik gdsterip gostermediginin anlasilmasi
icin gerekli analizler yapilmig, analiz sonuglari tartisilmistir. Caligmada son
olarak oOneriler ve ¢alismanin kisitlar1 sunulmustur.

1. Aile Satin Alma Davranisi

Aile bireylerinin ailede satin alma karar ve faaliyetleri {izerindeki etki-
lerinin incelendigi ilk ¢alismalarda eslerin /evli kadin ve erkegin, satin alma
kararlarinda {istlendikleri roller mercek altina almmustir (Ornegin Davis,
1971; Davis ve Rigaux, 1974; Hempel, 1974; Feber ve Lee, 1974; Wikes,
1975; Green ve Gunningham, 1980; Park, 1982; Spiro, 1983; Belch 2002).
Ailede satin alma davraniginin agiklanmasina yonelik daha gec tarihli diger
bazi arastirmalarda ise ¢ocuklara yonelik pazarlarin biiyiimesi ¢ocuklarinin
ailelerinin satin alma kararlarinmi etkilemesi ve yetigkin tiiketici davranislari-
nin c¢ocuk tiikketici davraniglarinin birer sonucu olmasi (Berey ve Pollay,
1968) gibi nedenlerle ¢ocuklarin etkilerinin incelenmesi gerekli goriilmiistiir.
Pazarlama literatiiriinde c¢ocuklarin ailede satin alma davranislarina olan
etkilerini incelemeye yonelmis calismalar i¢inde en sik referans gosterilen
aragtirmalardan bazilar1 Berey ve Pollay (1968) Ward ve Wackman (1972);
Beatty ve Talpade (1994); Ahuja, Capella ve Taylor (1998) tarafindan ya-
pilmigtir. Cocuklarin ailede satin alma davranigina etkileri paralel olarak
caligma yapan diger arastirmacilar ise Palan ve Wilkes (1997); Marquis
(2004); Wimalasiri (2004) dir. Foxman, Tansuhaj ve Ekstrom (1989), Na ve
arkadaglar1 (1998), Shoham ve Dalakas (2003) gibi yazarlar ise aile satin
alma davranisin1 anlamak amaci ile satin alma kararlarinda anne, baba ve
¢ocuklarin etkilerini bir arada incelmislerdir.

Aile satin alma davranisi ile ilgili aragtirmalarda; ailede bireylerin satin
alma kararlarina etkide bulmak i¢in kullandiklar: stratejiler, ortak karar alma
yapilariin olugsmasi ve ¢atisma ¢oziimleri, kiiltlirel farkliliklarin, aile yapila-
rinin ve birey Ozelliklerinin bireylerin satin alma karar ve faaliyetlerindeki
etkilerini nasil degistirdigi gibi konularin incelendigi goriilmektedir. Ancak
bu alandaki ¢aligmalarda agirlikla iizerinde durulan konu aile bireylerinin
farkli iiriin tiirlerinin satin alimlarinda ve/veya satin alma siirecinin farkli
asamalarinda etkilerinin nasil gergeklestigidir. Aile tiyelerinin {irlin tiirlerine
ve satin alma siirecinin asamalarina gore ne derece farkl: etkilerde bulunduk-
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larimin bilinmesi, pazar boliimlendirmesi i¢in alternatif temel arayan pazar-
lama arastirmacilar1 ve pazar karmasi stratejistleri kadar Na ve arkadaslari-
nin da (1998) belirttigi gibi dogru mesaji, dogru siklikta ve dogru aile iiyele-
rine ulagtirmay1 hedefleyen reklamcilar i¢in de hayati nem tagimaktadir.

1.1. Ailede Satin Alma Siireci

Ailenin satin alma davranigini incelemeye yonelik olan ¢aligmalarda bir
karar verme, satin alma ve tiiketme birimi olarak ailenin, bireysel tiiketicilere
benzer bir satin alma siirecinden gegtiginin varsayildigi goriilmektedir. Satin
alma siireci, arastirmalarda amaca uygun derecede detaylandirilmis bdylece
literatiirdeki farkli arastirmalarda yer verilen farkli sayida satin alma siireci
asamalar1 ortaya ¢ikmistir. Wilkie satin alma siirecini (1994) problemin ta-
nimlanmasi, bilgi edinme ve alternatiflerin degerlendirilmesi, karar verme ve
satin alma, tiilketim ve degerlendirme ve daha sonraki satin alim siirecine
gecis olarak asamalandirirken, Davis ve Rigaux (1974) bu siireci; problemin
tanimlanmasi, bilgi edinme ve son kararin alinmasi olarak ele almistir. Belch
(2002) ise satin alma karari siirecinin ii¢ asamasini; satin alma siirecinin
baslatilmasi, aragtirma ve degerlendirme ve son kararin alinmasi olarak ta-
nimlamistir. Wilkes 1975 tarihli ¢alismasinda bu ii¢ asamanin sonuna satin
alma fiilini de ekleyerek satin alma karar siirecini fiili alimin gergekles-
tirilmesi ile bitirmistir. Benzer konulu diger bazi arastirmalarda daha detayls,
iiriin/hizmete 6zel karar ve faaliyetlere deginilen ayrintili alt kararlarin da
incelendigi goriilmekle birlikte literatiirdeki genel egilim siirecte li¢ veya
dort agsamanin kullanilmasidir. Bu egilimin iki dnemli sebebinden biri, siireci
¢ok fazla sayida asamaya bolmenin ¢ok uzun ve karmasik anketler kullanil-
masin1 gerektirecek olmasidir. ikinci sebebi ise, kisiden kisiye degismekle
beraber, cevaplayicilarin satin alimlar1 sirasinda bu kadar fazla sayida asa-
madan gecip gegmediklerinin ayrimia varamamalaridir (Martinez ve Polo,
1999). Bu aragtirmada Wilkes’in (1975) yaklagimi izlenerek aile satin alma
stireci; (1) ihtiyacin hissedilmesi ile satin alma siirecinin baglatilmasi, (2)
alternatiflerle ilgili bilgilerin toplamaya yo6nelik arastirma ve degerlendirme,
(3) alternatifler arasindan hangisinin alinacagina yonelik son kararin alinma-
st ve (4) satin alma fiili asamalarindan olusan dort asamali bir siire¢ dahilin-
de incelenmistir.



SU TIBF Sosyal ve Ekonomik Arastirmalar Dergisi 231

1.2. Aile Uyelerinin Satin Alma Siireci Asamalarina Gére Etkileri

Pazarlama yoneticileri ve arastirmalari i¢in en énemli amaglardan biri
tiikketicilerin; neden, ne zaman, nasil, ne kadar, nereden, nelerin etkisi ile
satin almakta oldugunu anlamaktir. Arastirma birimi aile oldugunda tiiketim
davranigi anlamasi ve yorumlamasi daha zor hale gelmektedir. Bunun nedeni
ailede, satin alma siirecinin her agsamasinda birden fazla kisinin etkili olabil-
mesi farklr aile iiyelerinin farkli agamalarda siirece dahil olabilmesidir. Aile-
nin satin alma davraniginin incelendigi bir¢ok ¢alismada bu {iyelerin hangi
iiriinlerin satin aliminda, hangi satin alma siireci asamasinda ne derece etkili
oldugu ortaya ¢ikarilmaya c¢alisilmistir.

Genel kapsamda, satin alma siirecinin tiim asamalar1 fakl aile {iyelerinin
iizerinde etki de bulunmasi muhtemel faaliyet ve kararlari igermektedir. Be-
atty ve Talpade (1994) “satin alma kararina etki” yi aile iiyelerinin, karar
siireci boyunca degisiklige neden olacak hareketleri olarak tanimlamiglardir.
Bu ¢aligmada etki kavrami aile iiyesinin satin alma siireci i¢indeki karar veya
faaliyete fiili olarak dahil olmasini icermektedir. Bireylerin fiilin katilimlari-
nin faaliyet ve kararlarin yoniinii degistirme olasilig1 nedeni ile bu ¢aligmada
kullanilan etki kavraminin Beatty ve Talpade’ nin tamimlan ile paralellik
gosterdigini sOylemek miimkiindiir.

Ailede satin alma kararinda bireylerin etkilerini inceleyen ilk ¢alismalarda
eslerin kararlardaki goreceli etkileri arastirma konusu edilmis ve pazar bo-
limlendirmesi igin alternatif temel arayan pazarlama arastirmacilari igin
onemli sonuglar ortaya cikarilmigtir. Literatiirde en sik referans gosterilen
aragtirmalardan biri olan Davis ve Rigaux’un 1974 tarihli ¢aligmasinin so-
nuglari, problemin tanimlanmasi ile arastirma degerlendirme agamasina ge-
cildiginde eslerin etkilerinde ¢ok kiiciik degisimler gbézlendigini son karar
asamasinda eslerin ikisinin de etkilerinde artis oldugunu, 25 iirlinden 13
iiriinde son kararin eslerin ortak katilimiyla alindigin1 gdstermistir. Bu aras-
tirmanin énemli bulgularindan bir digeri ise kadinlarin problem tanimlanma-
st agsamasindaki etkisi son kararin verilmesi agsamasindan daha fazla oldugu-
dur. Belch’in 2002 tarihli ¢calismasinda da eslerin karar verme siireci asama-
laria gore etkilerinin anlamh farkliliklar gosterdikleri saptanmustir.

Ailenin diger iiyeleri olan g¢ocuklarin etkilerinin satin alma siireci asa-
malarina gore nasil degistigi ile ilgili yapilan arastirmalarda ise genel olarak
¢ocuklarin satin alma kararlaria etkilerinin satin alma siirecinin ilk asamala-
rinda yogunlastig1 ve siire¢ boyunca ilerledik¢e bu etkinin azaldig1 yoniinde
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sonuglara rastlanmaktadir. Beatty ve Talpade’ nin 1994 tarihli arastirmala-
rinda ¢ocuklarin, dayanikli tiilketim mallarinin satin alimlarinda, satin alma
siirecinin baslatilmas1 ve arastirma /karar asamasi olmak tizere iki asamadan
ilkinde daha etkili oldugu bulunmustur. Yakin tarihli bir diger ¢alismada
(Shoham ve Dalakas, 2003) da benzer olarak ¢ocuklarin en fazla etkili ol-
duklar1 agamanin satin alma siirecinin baglatilmasi asamasi, yani ilk asama
oldugu ortaya ¢ikmustir.

Yukarida deginilen ve benzer ¢aligmalar eslerin ve ¢ocuklarin satin al-
ma kararlarindaki etkilerinin satin alma siireci agamalarina gore farklilik
gosterdigine dair deliller sunmaktadir. Bu sebeple farkli {iriin tiirlerinin satin
alinmasi ile ilgili karar ve faaliyetlerde anne-baba ve ¢ocuklarm etkileri bir
arada incelendiginde etki seviyelerinin i¢inde bulunulan satin alma siireci
asamasina gore farklilik gostermesi kuvvetle muhtemeldir. Bu farkliliklarin
ortaya ¢ikarilmasina yonelik olarak olusturulan arastirma hipotezleri su se-
kildedir:

Hla: Ailenin ortak kullanimina yonelik alinan yiiksek katilimli {irtinler
i¢in aile {iyelerinin etkileri satin alma siireci asamalarina gore farklilik gosterir.

H1b: Ailenin ortak kullanimina yo6nelik alinan diisiik katilimli tirtinler
i¢in aile {iyelerinin etkileri satin alma siireci asamalarina gore farklilik gosterir.

1.3. Aile Uyelerinin Uriin Tiiriine Gore Etkileri

Bir karar verme birimi olarak ailede alinacak ekonomik kararlar; gida,
giyim, kozmetik, temizlik iirlinleri gibi siklikla satin alinan {iriinler ve hiz-
metler; ev, otomobil, beyaz esya, mobilya gibi dayanikli mallarin satin ali-
miyla ilgili kararlar ile para yonetimi, harcamalarin ve tasarruflarin yonlen-
dirilmesini igeren finansal kararlardir (Davis, 1986). Bu genis iiriin yelpaze-
sinde Uriinlerin fiyatlari, satin alma riskleri, birincil kullanicilart degismekte-
dir. Ayn1 zamanda aile {iyelerinin bu iiriinlere karsi olan ilgileri ve bu iirlin-
lerle ilgili bilgilerinin farklilasmas1 muhtemeldir. Bu baglamda cevabi pazar-
lama ydneticileri i¢in 6nemli bilgi saglayacak olan soru aile iiyelerinin satin
alma karar siirecindeki etkilerinin alinacak iirliniin tiiriine gore farklilik gos-
terip gostermedigidir.

Pazarlama literatiiriinde bu soruya cevap aramaya yonelmis aragtirmalar
bulunmaktadir. Ornegin aile iiyeleri olarak eslerin satin alma kararlardaki
etkilerinin incelendigi arastirmalarda kadin baskinliginda ve erkek baskinli-
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ginda alinan {iriinlere verilen orneklerle karsilagiimaktadir. Bu 6rnekler satin
alma rol yapilarinin {irlin tlirine gore degistigine isaret etmektedir. Bu rol
yapilarinda erkek baskin kararlar, erkegin satin alma karar siireci asamala-
rinda biiyiik oranda tek bagina etkili olmasini; kadin baskin kararlar, kadinin
satin alma karar siireci asamalarinda biiyiik oranda tek basina etkili olmasini;
bireysel kararlar esten bagimsiz olarak karar verilmesini, ortak kararlar ise
erkegin ve kadinin satin alma karar siireci asamalarinin ¢ogunlukla ortaklasa
etkili olmasin1 (Mowen, 2003) ifade etmektedir. Davis ve Rigaux (1974),
Hempel (1974); Na, Son ve Marshall (1998) da eslerin satin alma kararlari
iizerindeki etkilerini inceledikleri aragtirmalarini bu veya benzer bir siiflan-
dirma temelinde kurmustur. Bu smiflandirma kadin ve erkegin hangi iirlin
tiirlerinde ne derece etkili olduguna yonelik genel bir bilgi vermektedir. Lite-
ratlirdeki arastirmalarin sonuglarina gore satin aliminda erkegin baskin oldu-
gu lriinler, otomobil, hayat sigortasi, televizyon seti, alkollii iceceklerdir.
Kadm baskin alinan satin alma kararlarinda konu genellikle, gida, kiigiik ev
aletleri, temizlik malzemeleri, ¢ocuklarla ve kendileri ile ilgili olan {iriinler-
dir. Ortak kararlar ise daha ¢ok ev, tatil, eglence ve yemek mekanlarinin
secimi ile ilgili alanlarda olmaktadir (Wilkie, 1994; Martinez ve Polo, 1999;
Mowen, 1993; Hawkins, Best ve Coney, 1989).

Cocuklarin aile satin alma kararina etkilerinin {iriin tiirii ile iliskili ola-
rak arastirilldig1 ¢aligmalarda ilk vurgulanan nokta ¢ocuklarin sadece dogru-
dan kendi kullanimlar1 i¢in alinan {iriinlerde degil ailenin ortak kullanima
yonelik iiriinlerde de etkili oldugudur. Ornegin Koreli ¢ocuklarm satin alma
kararlarina etkilerinin incelendigi bir arasgtirmada (Na, Son ve Marshall
1998) iiriin ile ilgili gerekli bilgileri ve ilgileri olamayacak kadar kiiciik ol-
malaria ragmen beyaz esya ve otomobil gibi iriinlerde dahi ¢ocuklarin etki-
lerine rastlanmistir. Benzer konulu arastirmalarda ortaya ¢ikan bir diger nok-
ta ise ¢ocuklarin satin alma kararlar iizerindeki etkilerinin iiriin tiirline gore
farklilik gosterdigi yoniindedir. Foxman, Tansuhaj ve Ekstrom’un 1980 ta-
rihli aragtirmalariin sonuglarina goére ¢ocuklar ¢esitli tiriinlerde farkli sevi-
yelerde gbze garpan etkileri nispeten daha az pahali olan ve kendi kullanim-
larma yonelik tiriinlerde daha yiiksek seviyededir. Diger bir ¢alismada, aras-
tirmaya dahil edilen {iriin tiirlerinin tamaminda (otomobil, TV, tatil, ev alet-
leri, mobilya, kahvaltilik gevrek) ¢ocuklar, anne ve babalarindan daha az
etkili iken tatil ve kahvaltilik gevrek satin alma kararina etki etme seviyele-
rinin diger iriinlere nazaran daha yiiksek oldugu bulunmustur (Shoham ve
Dalakas, 2003).
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Deginilen arastirma sonuglar1 ayr1 ayr1 kadin-erkek ve cocuklarin satin
alma kararlarinda etkilerinin iiriin tlirlerine gore degistigine yonelik deliller
sunmaktadir. Degigimler temelde iriin 6zellikleri ile ilgilidir. Bu arastirmada
aile tiyelerinin etkileri ailenin ortak kullanimina ydnelik satin alinan iiriinle-
rin yiiksek ve diisikk katilimli olmalar ile iligkili olarak incelenmistir. Bu
baglamda arastirmanin hipotezleri aile iiyelerinin satin alma kararlarina etki-
lerinin, satin alma siirecinin her asamasinda satin alinacak iriiniin yiiksek
katilimli veya diislik katilimli olma durumuna gore farklilik gosterecegi yo-

nindedir. Yani:

H2a: ihtiyacin hissedilmesi asamasinda aile iiyelerinin etkileri iiriin tii-
riine gore farklilik gosterir.

H2b: Alternatiflerle ilgili bilgi edinme agsamasinda aile iiyelerinin etki-
leri {iriin tiiriine gore farklilik gosterir.

H2c: Alternatifler arasindan se¢im yapma asamasinda aile tiyelerinin
etkileri {iriin tiirline gore farklilik gosterir.

H2d: Fiili satin alma asamasinda aile iiyelerinin etkileri {iriin tiiriine go-
re farklilik gosterir.

2. Metodoloji
2.1. Uriin Sec¢imi

Pazarlama literatiiriindeki ¢alismalar incelendiginde eslerin, ¢ocuklarin
veya tiim aile iiyelerinin satin alma siirecine olan etkilerinin incelendigi ¢a-
ligmalarda temel alinan iiriinlerin se¢iminde farkli tercihler géze carpmakta-
dir. Bazi arastirmacilar (6rnegin Berey ve Polay, 1968; Lee ve Beatty, 2002;
Park, 1982; Lalwani, 2002) arastirmalarini tek {iriin temelli olarak yiirlitmiis-
ken, bazi arastirmacilar tek bir {irlin grubunun (6rnegin Beatty ve Talpade,
1994; McNeal ve Mindy, 1996; Ahuja, Capella ve Taylor, 1998) satin alim-
lar1 ile ilgili arastirma yapmustir. Ancak literatiirdeki genel egilimin farkli
fiyat seviyelerinde, farkli ihtiyaglara hitap eden ailedeki farkli bireylerin
kullanimina ydnelik birgok {iriin bir arada kullanilmasi yoniinde oldugu anla-
stlmaktadir. (6rnegin Na, Son ve Marshall, 1998; Ward ve Wackman, 1972;
Foxman, Tansuhaj ve Ekstrom 1989; Belch, 2002; Shoham ve Dalakas,
2003). Bu aragtirmada genel egilime uygun olarak 19 farkl tiriine yer veril-
mistir. Farkli ihtiyaglara hitap eden ancak aile iiyelerinin ortak kullaniminin
miimkiin oldugu bu iiriinler yiiksek - diisiik katilimli olarak gruplandirilmistir.
Uriinler ve dahil oldugu gruplar Tablo 1 de sunulmustur.
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Tablo. 1. Arastirmaya Dahil Edilen Yiiksek Ve Diisiik Katilimlhi Uriinler

Yiiksek Katilimli Uriinler: Diisiik Katilimli Uriinler:
e Buzdolab1 e Mobilya e Margarin
e (Camasir makinesi e Fotograf makinesi e Meyve suyu
e Kamera e Otomobil e Deterjan
e Firin e Klima e Regel
e Bulasik makinesi e Elektrikli kii¢iik ev aletleri e Sabun
e Televizyon e Dis macunu
e Cay
e Ketcap
2.2. Etki Olcegi

Bir karar verme birimi olarak ailenin de temelde bireysel karar almaya
benzer bir karar alma siirecinden gecerek ¢esitli sonuglara ve kararlara ulas-
t181 varsayilmaktadir. Arastirmamizda aile iiyelerinin satin alma kararlarina
olan etkilerinin ol¢iimiinde Wilkes’in (1975) yaklasimi izlenmis ve satin
alma siirecinin dort temel agamasindaki kararlarin hangi aile tiyelerinin kati-
lim1 ile alindigimi 6lgmek igin arastirmacinin kullandigr dort soruluk etki
Olcegi kullanilmigtir. Aragtirmamizin analiz birimi olan aile kavrami “ayni
evi paylasan c¢ekirdek aile tiyeleri” ni temsil etmektedir. Satin alma ve tiike-
tim birimi olarak ele alinacak olan ailede ¢ekirdek aile tiyelerinin tamaminin
etkisini gbz Oniine alan aragtirma yaklasimi, aile satin alma davranisini an-
lamaya yonelik bilgi saglama agisindan en uygun yaklagim olarak goriindii-
glinden sorular aile iiyelerinin tamaminin karara katilim olasiliklar1 diisiinii-
lerek hazirlanmig 7 sik ile cevaplandirilmistir. Bu yedi sik Kim ve Lee’nin
1997 tarihli ¢aligmalarinda yer verdikleri sekilde (1= sadece ben ve esim; 4=
ben esim ve ¢ocugum birlikte; 7= sadece ¢ocugumuz seklindeki sik grubun-
dan uyarlama yapilarak 1= ben esim ve ¢ocuklarimiz birlikte, 2= ben ve
esim, 3= ben ve ¢ocuklarimiz, 4= esim ve ¢ocuklarimiz, 5= sadece ben, 6=
sadece esim, 7= sadece ¢ocuklarimiz) diizenlenmistir. Anket, sorularin anla-
silabilirligini denetlemek amaci ile 50 aile {lizerinde uygulanarak on teste tabi
tutulmus gerekli goriilen diizeltmeler yapilarak son haline getirilmistir.

Arastirmanin 6rneklemi, Istanbul’da bulunan iki ilkdgretim okulu ve iki
lise olmak tizere dort okulda egitim gdren dgrencilerin dahil olduklar aileler
arasindan belirlenmistir. Istanbul ilinin Avrupa ve Asya yakalarmin muhte-
mel kiiltiir farkliliklarinin sebep olabilecegi yanliligi 6nlemek amaci ile okul
segimleri iki yaka i¢in ayri ayri yapilmustir. Istanbul ilinin Avrupa yakasin-
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dan bir ilkégretim okulu (Av1) ve bir lise (Av2) Anadolu yakasindan da bir
ilkdgretim okulu (Anl) ve bir lise (An2) rastsal olarak secilmistir. Avrupa
yakasindaki okullardan rastsal olarak secilen 1375 6grenci, Anadolu yaka-
sindaki okullardan yine rastsal olarak segilen 1660 6grencinin aileleri 6rnek-
lem cergevesini olusturmustur. Buna gore arastirmanin 6rneklem gergevesi
toplam 3035 aileden meydana gelmektedir.

Anketler 6rneklem gercevesine dahil olan dgrencilere 6gretmenleri va-
sitasi ile dagitilmis ve anne veya babalarina ulagtirmalar1 saglanmistir. An-
ketler evlerde anne veya babalar tarafindan doldurulduktan sonra yeniden
ogrenciler aracilig1 ile 6gretmenlere ulastirilmigtir. 2005 yilinin ikinci yarisi
ile 2006 yilinmn ilk yarisinda siirdiiriilen veri toplama c¢alismalarinda dort
okulda dagitilan 3035 anketten 1464 tanesi tamamlanmis olarak geri don-
mistiir. 1464 anketin 114 1 giivenilirlik riski tagidig1 diistiniildiigii icin de-
gerlendirmeye alinmamig bdylece 1350 anket analize dahil edilmistir.

3. Verilerin Analizi ve Bulgular

Anketler vasitasi ile elde edilen verinin analiz edilmesinde “SPSS
Ver.10.0” kullanilmistir. Analiz siirecinin ilk asamasinda 6rneklemi olustu-
ran ailelerin ve ebeveynlerinin temel 6zelliklerini tanitic1 frekans dagilimlar
olusturulmus, bu dagilimlar Ek1 ve Ek2 de sunulmustur.

Analiz slirecindeki bir sonraki agama birinci hipotezin testi i¢in ailede
satin alma gergeklestirilirken aile iiyelerinin satin alma ile ilgili faaliyet ve
kararlar {izerindeki etkilerinin satin alma siireci agamalarina goére anlamli bir
farklilik gosterip gostermediginin testini igermektedir. Bu test i¢in iiriin tiir-
leri yiiksek ve diisiik katilimli olmak iizere ayr1 ayri ele alinmustir. 11k olarak
Hla hipotezinin testi igin yiiksek katilimli iiriinlerin satin alimlarinda aile
iiyelerinin etki etme durumlarinin satin alma siireci agsamalarina gore farkli-
lig1 arastirilmig, bu amagla Ki-kare analizi yapilmis, ayrica iliskinin giiclinii
gosteren Cramer V katsayisi ile ve ki-kare katsayisi hesaplanmistir. Ayni
islem H1b hipotezinin testi i¢in diisiik katilimli iiriinlerin satin alimlarindaki
etki seviyelerinin incelenmesinde de kullanilmigtir. Analiz siirecinin bu asa-
masinda yapilan diger bir uygulama aile {iyelerinin farkli satin alma karar
stireci agsamalarinda ne derece etkide bulundugunu anlamak ve dolayisiyla
her asama i¢in ailelerdeki etki etme yapilarin1 gorebilmek icin ¢apraz tablo
dokiimlerinin diizenlenmesidir. Capraz tablo dokiimleri, ki-kare analizi so-
nuglar ve iligki katsayilar1 Tablo 2 ve Tablo 3 te sunulmustur.
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Analiz slirecinin son agamasinda ise aile {iyelerinin satin alma karar ve
faaliyetlerdeki etkilerinin iiriin tlirline gore anlamh bir farklilik gosterdigi
yoniindeki H2 hipotezlerinin testi yapilmistir. Bunun i¢in satin alma siireci-
nin dort agsamasinin her biri igin ayri ayr1 ¢apraz tablo dokiimleri olusturul-
mus ki-kare analizi ile iliski katsayilar1 yoluyla analiz yapilmis ve iliski kat-
sayilar1 hesaplanmistir. Sonuglar Tablo 4 te 6zetlenmistir.

3.1. Yiiksek Katihmh Uriinlerde Aile Uyelerinin Satin Alma
Siireci Asamalarindaki Etkileri ile ilgili Bulgular

Ailede yiiksek katimli iiriinlerin satin alimlarinda hangi satin alma stire-
ci asamasinda ne tiir bir katilim sergilendigini anlamak i¢in olusturulan ¢ap-
raz tablonun genel bir incelenmesi ile goriildiigi gibi yiiksek katilimli iiriin-
lerin satin alinmast ile ilgili kararlarin % 30 oraninda anne ve babanin kati-
lim1 ile alindig1 goriilmektedir. Cogunlukla goriilen bir diger durum ise %
22,5 lik bir goézlenme orani ile kararlar1 yalnizca babalarin verdigi durum
olmustur. Gozlenme siklig1 agisindan agisindan bu durumu tiim ailenin kati-
lim1 ile alinan karar durumlan takip etmektedir (% 20,7). Ailede yiiksek
katilimli iriinler satin alinirken en az gozlenen karar durumu sadece ¢ocuk-
larin etkili oldugu durumdur (% 3,3). Ancak bu genel durum satin alma sii-
recinin her agamasinda benzer sekilde gelismemistir. Yapilan Ki-Kare anali-
zi ve hesaplanan iliski katsayilar1 H1a hipotezini destekleyen sonuglar ortaya
koymakta ve ailenin ortak kullanimina yoénelik televizyon, mobilya, klima
gibi yiiksek katilimli {iriinlerin satin alimlarinda aile {iyelerinin kararlara
etkileri satin alma siireci agsamalarina gore anlamli (p<0, 01) bir farklilik
gosterdigine igaret etmektedir.
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Tablo 2. Yiiksek Katilimli Uriinlerde Satin Alma Sireci
Asamalarinda Aile Uyelerinin Etki Etme Durumlari

b?l; nse Anneve Anneve Babave Sadece Sadece  Sadece Toplam
ocuklar baba ¢ocuklar ¢ocuklar  Anne baba cocuklar P
Eil;ls}zl(ﬁrrlnesi %339 %228 %51 %738 %109 %149 %4,6 % 100,0

Alternatiflerle
ilgili bilgi % 12,5  %28,1 % 4,7 % 5,9 %155 %284 %49 % 100,0
edinme

Alternatifler

. %19,0 %383 %27 % 4,7 %109 %224 %20 % 100,0
arasindan segim

Fiili satin alma % 17,1 %325 %37 % 6,7 %139 %246 %16 % 100,0

Toplam %20,7 %304 %40 % 6,3 % 12,8 %225 %33 % 100,0
Pearson Ki-kare 338,786 (i5) P< 0, 001
Cramer V 0,149 P< 0, 001
Kikare Katsay- 0.250 P< 0,001

S1S1

Capraz tablonun satin alma silireci agamalarina gore incelenmesi bu
farkliligin agiklanmasina yardimer olacaktir. Ailede ortak kullanim i¢in satin
alman ytiksek katilimli diriinlere duyulan ihtiyacin hissedilmesinde % 40 lik
pay1 ile tiim aile tiyelerinin ortak katilimi dikkate ¢arpmaktadir. Hissedilen
ihtiyaca yonelik alternatif iiriinler ile ilgili bilgi toplama roliinii ise biiyiik
cogunlukla babanin yalniz basina oynadigi goriilmektedir. Benzer siklikta
karsilasilan bir diger durum ise anne ve babanin birlikte arastirma yaparak
bilgi toplamasidir. Anlasildig: {izere ¢ocuklarin bilgi toplama asamasinda
etkileri nispeten az olmustur. Satin alma siirecinin {igiincii agamasinda alter-
natifler arasindan hangisinin satin alinacagi konusundaki kararda anne ve
babanin ortak etkisi goriilmektedir. Babanin yalniz basina karar verdigi du-
rumlarin gézlenme orani da oldukga biiyliktiir. Ailenin ortak kullanimina
yonelik yliksek katiliml1 iirtinlerin fili satin aliminin biiyiik oranda yine anne
ve baba tarafindan birlikte gerceklestirildigi anlagilmaktadir. Yalnizca baba-
larin satin aldig1 durumlar da gézlenme orani agisindan ikinci sirada gelmek-
tedir.
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3.2. Diisiik Katihmh Uriinlerde Aile Uyelerinin Satin Alma
Siireci Asamalarindaki Etkileri ile Tlgili Bulgular

Sik zaman araliklar ile satin alinip tiiketilen, margarin, sabun, regel gi-
bi diisiik katilimli {irtinlerin satin aliminda aile iiyelerinin etkileri genel ola-
rak incelendiginde bu tiir iirlinlerin satin alim kararlarinda babanin baskin
oldugu durumlarin en yogun gozlenen durumlar oldugu ortaya ¢ikmaktadir.
Bunun yaninda biitlin aile bireylerinin katilimi ile alinan kararlarin da yakin
siklikta gergeklestigi goriilmektedir. Bu tiir iiriinlerin satin alinmasinda genel
olarak en az gdzlenen durumlar ise anne ve ¢ocugun birlikte karar aldiklar
durumlardir. Ancak yapilan ki-kare analizi ve hesaplanan iligki katsayilari ile
ilgili sonuglar ailenin ortak kullanimina yonelik alinan diisiik katiliml1 iiriin-
lerin satin alimlarinda aile iiyelerinin etkilerinin satin alma siireci asamalari-
na gore anlamli (p<0, 01) farklilik gdsterdigine isaret etmektedir. Bu sonug
H1b hipotezini desteklemektedir.

Tablo 3. Diisiik Katilimli Uriinlerde Satin Alma Siireci
Asamalarinda Aile Uyelerinin Etki Etme Durumlari

Anne Anneve Anneve Babave Sadece  Sadece  Sadece

baba ve baba ocuklar  ¢ocuklar bab. ocuklar Toplam

cocuklar % % anne aba %
Thtiyacin 50500 1119 4.3% 6,7% 18,5%  23,0%  8,8% % 100,0
hissedilmesi
Alternatiflerle
ilgili bilgi 19,2% 20,9% 3,4% 6,9% 13,8% 27,5% 8,1% % 100,0
edinme
Alternatifler
arasindan 20,2% 24,5% 4,2% 6,5% 13,3% 25,0% 6,2% % 100,0
se¢im

Fiili satin alma  23,1% 21,6% 4,3% 8,8% 10,9% 23,2% 8,0% % 100,0

Toplam 22,6% 19,5% 4,1% 7,2% 14,2% 24,7% 7,8% % 100,0
Pearson

Ki-Kare 141, 378 (15) P< 0,001

Cramer V 0, 095 P< 0, 001

Kikare  Kat- P< 0,001

0,163
saysis1
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Satin alma siirecinin ilk asamasinda {iriine olan ihtiyacin hissedilmesi
asamasinda anne, baba ve cocuklarin ortak etkide bulundugu durumlarin
cogunlukta oldugu goriilmektedir. Yogun olarak gozlenen diger bir durum
ise, alinacak {irline olan ihtiyacin yalnizca baba tarafindan hissedilmesidir.
Babanin baskinligi ihtiyac1 gidermeye yonelik olan iirlinle ilgili bilginin
toplandig1 asamada iyice artmaktadir. Bilgi toplama asamasinda siklikla
karsilagilan diger durumlar ise baba ve annenin birlikte ve anne, baba ve
cocugun birlikte bilgi topladig1 durumdur. Baba, anne ve ¢ocugun birlikte
bilgi topladig1 durum yiiksek katilimi {iriinlere nazaran daha fazla gézlenmis-
tir. Babanm kararlardaki baskinligi alternatif iiriinler arasindan hangisinin
satin alinacagi ile ilgili karar1 ve fiili satin almay1 iceren agsamalarda da siir-
mektedir. Bu asamalardaki diger baskin karar durumu ise anne baba ve ¢o-
cugun birlikte karar verdikleri durumlardir.

3.3. Farkh Uriin Tiirlerinde Aile Uyelerinin Etkileri ile
flgili Bulgular

Tablo 2 ve Tablo 3 teki ¢apraz tablo dokiimleri karsilastirildiginda go-
riillecegi gibi diistik katiliml1 tirtinler ile yliksek katilimli tirlinlerin satin alim-
larinda aile iiyelerinin etkileri baz1 farkliliklar gostermektedir. Bu faklilikla-
rin anlamli olup olmadigmin anlagilmasi diger bir ifade ile aile {iyelerinin
satin alma kararlarina etkileri ile {iriin tiirli arasinda anlamli bir iliskinin olup
olmadiginin test edilmesi i¢in ki-kare analizi yapilmus, iliski katsayilar1 he-
saplanmig, boylece H2 hipotezlerinin testi gerceklestirilmistir. Satin alma
stirecinin her bir agsamasi i¢in satin alma kararlarina aile {iyelerinin etkileri-
nin driin tlirline gére anlaml bir sekilde degisip degismedigi gosterir ki-kare
degerleri ile iligkilerin giiciinii gosteren katsayilar ve kararlarin nasil alindi-
ginin anlagilmasina yardimei olacak ¢apraz tablo dokiimleri Tablo 4 te goste-
rilmistir. Sonuglar tiim H2 hipotezlerini destekler sekilde, satin alma siireci-
nin tiim asamalarinda aile iiyelerinin satin alma kararlarina etkilerinin iirti-
niin tlirline gore anlamli (p<0, 01) farklilik gosterdigini ortaya ¢ikarmustir.
Diger bir ifade ile satin alma siirecinin dort agamasinin tamaminda da ailede
satin alma kararinin verilme sekli satin alinacak iiriiniin yiiksek katilimli
veya diisiik katilimli olmasina bagl olarak degismektedir.

Capraz tablo dokiimleri incelendiginde ihtiyacin hissedilmesi asama-
sinda genel olarak anne, baba ve ¢ocuklarin bir arada etkili olduklar1 duru-
mun gozlenme oranmin % 30 oldugu goriilmektedir. htiyacin hissedilmesi
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agsamasinda bireylerin etkilerinin iirlin tiirlerine gore nasil farklilastigi ince-
lendiginde diisiik katilimli {iriinlerde ortak karar alma oranlarinda azalma
yasandigi, bireysel karar alma durumlarinin gézlenme sikligmin ise arttigi
gbze ¢arpmaktadir. Ihtiyacin hissedilmesi asamasinda annenin tek basina ve
babanin tek basina etkili oldugu durumlar diisiik katilimli iirlinlerde nispeten
daha fazladir. Bu durumun olasi nedeni anne ve babalarin yalniz baglarina
yaptiklar1 market aligverigleri ve ailenin siiregelen diisiik katilimli ihtiyagla-
rin1 6grenmeleridir. Cocuklarin da ihtiyacin hissedilmesindeki etkileri, ilgili
iiriin diiglik katiliml bir iiriin oldugunda artmaktadir.

Alternatiflerle ilgili bilgilerin toplanmasi asamasinda bilgilerin hangi
aile iiyelerinin katilimu ile toplandigim1 gosteren c¢apraz tablolar incelendi-
ginde, babanin yalniz basina bilgi toplama durumunun en sik gdzlenen (%
28) durum oldugu anlasilmaktadir. Uriiniin yiiksek veya diisiik katiliml1 olu-
suna gore bilgi toplama faaliyetlerinin yiiriitiilmesinde aile {iyelerinin katilim
durumu incelendiginde babanin tek basina bilgi toplama durumunda biiyiik
bir degisme goriinmezken annenin tek basina bilgi toplama oraninin diigiik
katilimli {iriinlerde daha az oldugu goze carpmaktadir. Dikkati ¢eken bir
diger nokta anne ve babanin birlikte bilgi topladiklar1 durumun goézlenme
sikliginin, diistik katiliml tirtinlerde nispeten daha az oldugudur. Diisiik kati-
Iimli iirtinlerde ¢ocuklarin bilgi toplama faaliyetlerine katilimi artmis, bu
sebeple anne-babanin birlikte bilgi topladiklari durumlarin gozlenme siklig
azalirken anne-baba ve ¢ocugun birlikte bilgi topladiklar1 durumlarin goz-
lenme siklig1 artmistir. Bu durum ebeveynler ve ¢cocuklarin birlikte yaptiklari
market aligverislerinden kaynaklaniyor olabilir. Diisiik katilimli tiriinlerin
satin alinmasi i¢in yapilan bu aligverisler sirasinda ¢ocuklarin da ebeveynle-
rinin yaninda bulunarak bilgi toplama siirecine dahil olmasi muhtemeldir.
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Tablo 4. Farkli Uriin Tiirlerinin Satin Alma Siireci Asamalarinda
Aile Uyelerinin Etki Etme Durumlari

L 8 © <
e — =] e
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< 2 [ o < < =4 © o Q —
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Yiiksek
katilimli % 33,9 %228 %S5,1 % 7,8 % 10,9 %149 %4,6 % 100
tirlinler
Diisiik kati-

. %275 %11,1 %43 % 6,7 % 18,5 9%23,1 %3838 % 100
limli {irtinler

Toplam %30,7 %169 %47 %73 %147 %191 %6,7 %100

Ihtiyacin hissedilmesi

Pearson Ki-Kare = 128, 797 (¢) P<0, 001;
Cramer V = 0, 223 P<0, 001; Kikare Katsaysis1 =0, 218 P<0, 001

Yiiksek
katilimli % 12,5 %28,1 %47 % 5,9 %155 %284 %49 % 100
tirlinler

Diisiik kati-

. %192 %209 %34 %69 % 13,8 %275 %81 % 100
limli {irtinler

Toplam %159 %245 %41 %64 %147 %280 %65 %100

Alternatiflerle ilgili
bilgi edinme

Pearson Ki-Kare =46, 931 () P<0, 001;
Cramer V =0, 136 P<0, 001; KikareKatsaysis1 = 0, 135 P<0, 001

Yiiksek
katiliml % 19,0 %383 %27 % 4,7 %109 %224 %20 %100
tirtinler

Diisiik kati-

- %202 %245 %42 %65 %133 %250 %62 %100
liml1 {iriinler

Toplam %19,6 %313 %34 %56 %121 %237 %4, % 100

Alternatifler
arasindan se¢im

Pearson Ki-Kare = 78, 847 (s) P<0, 001;
Cramer V =0, 175 P<0, 001; Kikare Katsaysis1 =0, 173 P<0, 001

Yiiksek
katiliml % 17,1 %325 %37 %67 %139 %246 %1,6 %100
tirtinler

Disiik kati-

e % 23,1 %21,6 %43 % 8,8 %109 %232 %380 %100
Iimli dirtinler

Toplam %20,1 %270 %40 %78 %124 %239 %48 %100

Fiili satin alma

Pearson Ki-Kare = 105, 713 (¢) P<0, 001;
Cramer V =0, 202 P<0, 001; Kikare Katsaysis1 = 0, 198 P<0, 001
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Satin alma siirecinin bir sonraki asamasi alternatifler ile ilgili toplanan
bilgilerin degerlendirilerek bu alternatifler arasindan hangisinin alinacagina
dair son kararin verildigi asamadir. Bu asamada genel olarak anne ve baba-
nin birlikte karar verildigi durumlarin yogunlugu (% 31) fark edilmektedir.
Son karar agamasinda aile {iyelerinin nasil etkili oldugu iiriin tiirii ile iliskili
olarak incelendiginde ise anne babanin ortak karar alma durumunun yiiksek
katiliml {irtinlerde nispeten daha yogun gozlendigi anlagilmaktadir. Diisiik
katilimli {iriinlerde annenin, babanin ve g¢ocuklarin yalniz baglarina karar
alma oranlar1 nispeten daha yiiksektir. Bu asamada &zellikle, yliksek katilim-
I1 Girlinlerden diisiik katiliml irlinlere gecildiginde ¢ocuklarin etki seviyesin-
deki artig dikkat ¢ekicidir. Bu artis anneleri veya babalari ile verdikleri ortak
kararlarin oranindaki artis ve yalniz baglarina verdikleri kararlardaki artig
seklinde ortaya c¢ikmistir. Cocuklarin satin alma siirecinin alternatifler ara-
sindan hangisin almacagi konusunda son kararda etki etme oranlarinin {iriin
tiirline gore bu derece degismesinin olasi nedeni iki iirlin tiirliniin satin alma-
da algilan riski agisindan farkli olusudur. Yiiksek katilimli iirtinlerde risk
fazla oldugundan karar aliminda anne ve babanin ortak katilimi agir basar-
ken diigiik katilimli iirlinlerde bu ortak karar alma yapisi, bireysel karar al-
maya dogru kaymis ve ¢ocuklara daha fazla etki alan1 birakilmustir.

Uriinlerin fiili olarak satin alinmasi satin alma siirecinin son asamasidir.
Bu asamada iiriin ayrimi yapilmadan yapilan genel degerlendirmede fiili
satin alimlarin (% 27) genellikle anne-baba birlikte veya baba tarafindan tek
basina (% 24) gerceklestirildigi anlagilmaktadir. Tablo 4 te bu asamaya ilis-
kin gosterilen ¢apraz tablo dokiimleri iiriin farkliliklart gdzetilerek incelen-
diginde bazi1 6nemli noktalar belirmektedir. Satin alinacak iiriin yiiksek kati-
liml1 bir {irlin oldugunda satin alim yogunlukla anne ve baba tarafindan ger-
ceklestirilirken diigiik katilimli iirinlerde bu yogunluk azalmis, anne-baba ve
¢ocugun bir arada satin alim yaptig1 durumlarin gozlenme siklig1 artmistir.
Cocuklar hem anne ve babalari ile satin alma fiiline katilarak, hem de sadece
anne, sadece babasi ile veya yalniz basina satin alim gerceklestirerek diisiik
katiliml iiriinlerde daha fazla etki gostermislerdir. Bu durum muhtemelen
¢ocugun anne ve/veya babasi ile yaptig1 market ziyaretlerinin veya ¢ocukla-
rin diisiik katilimli dirlinlerde aileleri adina fili satin alma gorevini daha sik
yiiklenmis olmasinin bir sonucudur.
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Sonuc ve Oneriler

Bir ¢ok iiriin ve hizmet tliriiniin satin alicis1 ve kullanici olarak kabul
edilen aile, tiiketici davranislarini anlamaya yonelik ¢aligmalarda uzun bir
stiredir satin alma ile ilgili bir karar verme birimi olarak mercek altina alin-
mistir. Boylece bu birimin satin alma davranisi ile ilgili bilgi edinilmeye
caligilmaktadir. Satin alma siirecinin ¢ok agamali olmasi, farkli aile iiyeleri-
nin, farkli satin alma asamalarinda, farkli derecelerde etkili olmasinin muh-
temel olusu bu calismalar1 zorlastirmaktadir. Farkli iiriin tiirlerinde, farkli
satin alma siireci asamalarinda hangi aile {iyelerinin, ne derece etkili oldugu-
nun bilinmesi bu tiikketim ve karar verme biriminin davranigini anlamayi
kolaylastiracaktir. Bu amaca ydnelik tasarlanan bu arastirmada aile iiyeleri-
nin satin alma ile ilgili karar ve faaliyetlerdeki etkilerinin i¢inde bulunulan
satin alma siireci asamasina ve/veya satin alinacak {iirliniin tiiriine gore farkli-
lagip faklilagsmadigi arastirilmisg, olasi bir farklilagsma durumunda ailede nasil
bir etki yapist olugtugu incelenmistir.

Analiz sonuglar aile {iyelerinin satin alma ile ilgili karar ve faaliyetlere
olan etkilerinin hem yiiksek katilimli iiriinlerin hem de diisiik katiliml1 {iriin-
lerin satin alinmasi siirecinde, i¢inde bulunulan asamaya gore farklilagtigim
ortaya koymustur. Bu farkliligin ortaya ¢ikardigi sonuglar kisaca sunlardir:

e Televizyon, buzdolabi, otomobil gibi yiiksek katilimli iiriinlerin satin
almmmas: siirecinin ilk asamasinda iriinlere olan ihtiyaci ¢ogunlukla anne-
baba ve ¢ocuk hep birlikte belirlemektedir.

e Yiiksek katilimli {iriinlerin satin alinma siireci i¢indeki alternatifler
ile ilgili bilgi toplama, se¢im ve fiili alim faaliyetleri ise ¢ogunlukla anne ve
baba tarafindan ortaklasa gerceklestirilmektedir. Bu faaliyetlerin gergeklesti-
rilmesinde yogunlukla gozlemlenen bir diger etki durumu ise babalarin yal-
niz baglarina faaliyete bulundugu durumdur.

e Margarin, sabun, recel gibi diisiik katilimli {iriinlere duyulan ihtiya-
¢ hissedilmesinde yine anne-baba ve ¢ocuk birlikte etkili olmaktadir. Sik-
likla gozlenen ikinci bir durum ise babanin ihtiyaca tek basna karar vermesidir.

e Yiiksek katilimli iiriinlerden farkli olarak diisiik katilimli bu firiinle-
rin alternatifleri ile ilgili bilgi toplanmasi, son satin alma kararinin verilmesi
ve fiili satin almanin gerceklestirilmesi faaliyetleri cogunlukla yalnizca baba
tarafindan gerceklestirilmektedir.
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e Yiiksek katilimli iriinlerin satin alinma siirecinde ¢ocuklarin nispe-
ten en fazla etkili olduklar1 asama bilgi toplama asamasi iken en az etkili
olduklar1 agsama fiili satin almanin gergeklestirildigi agamadir.

e Diisiik katilimli {irlinlerin satin alinma siirecinde ¢ocuklarin nispeten
en fazla etkili olduklar1 asama ihtiyacin hissedilmesi agsamasi iken en az etki-
li olduklar1 agama alternatifler arasindan hangisinin alinacagina dair verilen
karardir.

Arastirma sonuglari, ayrica aile iiyelerinin satin alma karar siireglerin-
deki etkilerinin almacak iiriiniin tiiriine gére anlamh sekilde degistigini orta-
ya koymakta, bu sonuglar bu yondeki arastirma hipotezini desteklemektedir.
Uriin tiirlerine gore degisen etki yapilarinda géze ¢arpan noktalar sunlardir:

e Diisiik katilmli iirlinlere olan ihtiyacin hissedilmesinde ortak etki
yiiksek katilimli iiriinlerdekine oranla daha azken anne ve baba ve gocuklarin
tek baglarina etki etme durumlari daha fazladir.

e Diislik katilimli dirlinlerin alternatifleri ile ilgili bilgi toplanmasinda
cocuklarin etkileri yiiksek katilimli iiriinlerdekine oranla daha fazladir

e Diislik katilimli {iriin alternatifleri arasindan hangisinin satin alina-
cagi ile ilgili son kararda anne, baba ve ¢ocuklarin tek baslarina gosterdikleri
etki yliksek katilimli iiriinlerdekine oranla daha fazladir

e Diisiik katilimli iiriinlerin fiili satin alimlarinda anne ve babalarin or-
tak faaliyet gosterme orani yiiksek katilimli iiriinlerdekine oranla daha az-
ken, anne-baba ve ¢ocugun satin alma fiilini birlikte gerceklestirme orani
daha fazladir.

Arastirma sonuglari ailede satin alma davraniglarinin iiriiniin tiirline go-
re ve satin alma karar siireci agamalaria gore nasil farklilastigini detaylariy-
la ortaya koymaktadir. Anne-baba ve ¢ocuklarin etkilerinin ayr1 ayri ve bir-
likte nasil gergeklestigine 151k tutan bu sonuglar, stratejik kararlarin alinma-
sinda ozellikle Tiirk ailelerinde satin alma karar yapilarinin nasil olustugunu
bilme ihtiyac1 duyan pazarlama yoneticileri i¢in 6nemli bilgiler sunmaktadir.

Arastirma Kisitlar:

Arastirma sonuglar1 degerlendirilirken bazi kisitlar géz 6niine alinmalidir.
Bu kisitlardan en &nemlisi arastirma érnekleminin bir tek ilden, istanbul’da
yasayan aileler arasindan se¢ilmis olmasidir. Gelecekte yapilacak benzer konulu
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caligmalarda daha yaygin bir cografyadan toplanacak olan temsil yetenegi
daha giiclii bir 6rneklem ile Tiirk ailelerinin satin alma davranislan ile ilgili
daha giiclii bilgi edinmek miimkiin olacaktir. Dikkat edilmesi gereken diger
bir kisit aile iiyelerinin satin alma karar ve faaliyetlerindeki etkilerinin ailede
sadece anneler veya sadece babalar tarafindan degerlendirilmis olmasidir.
Ileriki ¢cahismalarda bu kisittan kagmmak amaci ile aile iiyelerinin tamamindan
yani anne, baba ve ¢ocuktan ¢ocuklarin etkilerinin degerlendirilmesi beklenebi-
lir. Gelecek arastirmalarda ayrica Tiirk ailelerinin satin alma davranisi dina-
miklerine daha fazla 1gik tutmak amaci ile sosyal ve kiiltiirel faktorlerin satin
alma davranislarindaki etkilerinin incelenmesi yerinde olacaktir.
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Ek 1: Ebeveyn Profili

Anne profili
Yiizde Yiizde
Yas Egitim durumu
25 yas alti 0,1 Tlkokul 58,9
25-30 yas 7,3 Ortaokul 13,7
31-35 yas 31,2 Lise 19,8
36-40 yas 37,3 Universite ve {istii 7,6
41-45 yas 16,0
46-50 yas 6,1 Is durumu
51-55 yas 1,4 Calismiyor 82,0
55 yag listil 0,6 Yarim giin ¢alisiyor 3,6
Tam giin ¢alistyor 14,4
Baba profili
Yiizde Yiizde
Yas Egitim durumu
25-30 yas 1,1 Tlkokul 40,0
31-35 yas 10,7 Ortaokul 19,5
36-40 yas 37,6 Lise 26,6
41-45 yas 29,9 Universite ve {istii 13,9
46-50 yas 13,9
51-55 yas 5,3 Is durumu
55 yas st 1,4 Calismiyor 12,8
Yarim giin ¢alistyor 5,7
Tam giin ¢alistyor 81,4

EKk 2: Aile Genel Profili

Genel profil
Yiizde Yiizde Yiizde

Aile tipi Cocuk sayist Aylik ortalama gelir
Tek ebeveyn 4,3 1 11,0 320 YTL den az 9,8
Cift ebeveyn 95,7 2 45,1 320-549 YTL 20,6

3 27,6 550-799 YTL 22,9

4 9,2 800-1499 YTL 25,5

5 ve Ustil 6,7 1500-2499 YTL 13,2

2500-5000 YTL 6,1

5000 YTL den fazla 1,8






