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Ailenin i¢inde bulundugu sosyal, kiiltiirel ve ekonomik cevre faktdrlerindeki degisimler ai-
lenin satin alma karar siirecini ve bu siirecte yer alan rolleri de etkilemistir. Giinliimiiz ailesinde
satin alma karar stirecinde, geleneksel aile satin alma karar slirecine nazaran belirgin degisimler
goriilmektedir. Bu ¢alismada, Giliney Kazakistan’mn en biiyiik ii¢ sehrinde (Cimkent, Tiirkistan ve
Kentav) yasayan ailelerin satin alma kararlarinda kadinin rolii aragtirilmistir. Bu amaca yonelik
olarak aragtirmanin verileri anket yontemi ile Cimkent, Tiirkistan ve Kentav'da yasayan 453 Kazak
aileden toplanmistir. Arastirma sonucunda elde edilen veriler istatistik paket programi ile analiz
edilerek bagiml ve bagimsiz degiskenler arasindaki farkliliklar: 6lgmek iizere Tek Yonlii Varyans
Analizi (OneWay ANOVA) uygulanmistir. Satin alma karar siirecinde sekiz grup iiriin arastirmaya
dahil edilmis olup arastirmanin sonuglari iki demografik 6zellik itibari ile anlamli farkliliklar
ortaya koymustur. Kadmlarin meslekleri ve egitim diizeyleri itibari ile satin alma kararlarinda
farkliliklar ortaya ¢ikmigtir. Genel itibariyle sonuglarin literatiir ile ortiigtiigii gorilmiigtir.
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PROCESS

ABSTRACT

Changes in the social, cultural and economic environmental factors that the family is
involved have affected the family purchasing decision-making process and the roles involved in
this process. Considerable changes can be observed in the purchasing decision-making process
within today’s families when compared to the one of traditional families. In this study, women’s
role in the purchasing decisions of families living in the three largest cities of Southern Kazakhstan
(Shymkent, Turkistan and Kentav) was investigated. To this end, the data were gathered via a
survey from 453 Kazakh families living in Shymkent, Turkistan and Kentav. The data were
analyzed via SPSS, and One Way ANOVA was applied to measure the differences between the
dependent and independent variables. Eight products were involved in the purchasing decision-
making process. The results revealed significant differences in terms of two demographic features-
women’s occupations and educational backgrounds. In general, the findings overlap with the
literature.
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GIRiS

Glnlimiiziin ¢evresel degiskenleri tiiketim ve tiiketici olgusunu daha ¢ok 6n
plana ¢ikarmistir. Tiiketici davranislar1 kapsaminda tiiketicinin satin alma karar
siirecindeki rolii hem teorisyenleri olarak akademisyenlerin hem de uygulamaci-
lar olarak sektoriin ve isletmelerin her zaman odaginda olmustur. Ciinkii tiiketici
davraniglariin incelenmesi, hedef pazarin tespit edilmesinde ve gelistirilecek
pazarlama karmasinin olusturulmasinda ve tiiketicilerin ihtiyag ve isteklerini
karsilamak icin gerekli bilgilerin toplanmasi anlamina gelmektedir (Ercis vd.,
2007: 282). Tiketici davranigi, ihtiyag ve arzularini tatmin etmek amaciyla bi-
reyler veya gruplarin mallar1, hizmetleri, fikirleri veya deneyimleri segme, satin
alma, kullanma ve kullanim sonrasi1 elden ¢ikarilmasi siireglerini kapsayan dav-
ranislardir (Islamoglu, Altunisik, 2008:6). Insan davramislarini lgme ve deger-
lendirmenin zorlugu ve insan davraniginin hem i¢ hem de dis faktorlerle belir-
lenmesi, tiiketiciyi pazarlama sisteminin anlasilmasi en zor ve en karmasik ele-
mani yapmaktadir (Islamoglu, 2003: 7).Tiiketici olarak niteledigimiz bireyin
temel tutum ve davraniglar ailede sekillenmekte ve aile sosyal yapidaki en bii-
yiik tiiketici birimlerinden birini tegkil etmektedir. Ailelerin, tiikketici davranigi
siirecinde, iiriin veya hizmetlerin satin alma siirecinde karar birimi olmas1 ve en
kiiciik toplumsal grup olmasi hasebiyle tiiketicinin satin alma davranisinda eles-
tiri ve tavsiyelerde bulunmasi olmak iizere iki temel rolii yer almaktadir (Cemal-
cilar, 1998: 64). Bu agidan tiiketici davraniglarini bireysel perspektiften ele al-
makla birlikte aile i¢inde dikkate alarak ve biitiin mal ve hizmetleri kapsayacak
bigimde bir ufuk ¢izilmeli, ayn1 zamanda ailenin ekonomik davranigi lizerine
tahlil yapilmalidir.

Ailelerin ekonomik yapis1 ve kiiltiirel degerlerinin modern yasamin etkisiy-
le yeniden sekillenmesi tiiketicinin satin alma karar siirecine de yansimig, bu
yansima erkegin ve kadinin satin alma kararlarindaki rollerinin degisiminde
etkili olmustur. Kadinlarin egitim diizeylerinin yiikselmesi, kadinlarin profesyo-
nel is alanlarinda Kariyer yaparak is diinyasinda yerlerini almalari, ailenin gift
gelire yiikselmesi gibi degisimler kadinin toplumsal roliinii degistirmis ve aile
bireylerinin satin alma karar siirecindeki geleneksel etkilerine ve rol yapilarma
yeni boyutlar kazandirmistir (Lee, Beatty, 2002:25; Nanda vd., 2006:112).

Bu ¢aligmada, tiiketici satin alma karar siirecinde aile bireyleri igerisinde
kadinin rolii incelenmistir. Farkli sosyo-ekonomik ve demografik 6zelliklere
sahip ailelerin ve aile iiyelerinin satin alma karar stirecindeki rolleri belirlenme-
ye calisilmigtir. Satin alma karar siirecinde kadinlarinhangi triinlerin satin alin-
masinda daha etkin rol oynadigini bilmek ve s6z konusu siirecte yasanan degi-
simleri takip etmek akademisyenlere ve uygulayicilara 1sik tutacaktir.

I.LLITERATUR INCELEMESI

Tiiketici davranisinin isletmeler tarafindan tam olarak anlasilmasi, 6ngor-
diikleri pazarlama stratejilerinin uzun donemdeki basarilar1 agisindan biiylik
oneme sahiptir. Tiiketici davranislarinin anlagilmasi modern pazarlama anlayisi-
nin ve uygulamalarinin temel tagini teskil etmektedir (Odabasi, Baris, 2002: 20).
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Tiiketici kavramina terminolojik olarak bakildiginda, tatmin edilecek ihti-
yaci, harcayacak parasi ve harcama istegi olan kisi, kurum ve kuruluslar anlasil-
maktadir (Mucuk, 2009: 70). Tiiketim ise insanlarin cari ihtiyag ve isteklerinin
tatmini i¢in belirli bir zaman araliginda kaynaklarin kullanilmasi olayidir (Ban-
nock vd., 1987: 87). Aileler, bireyler, iiretici ve satici isletmeler, kamu kurulus-
lar, tlizel kisiler ve kar amaci giitmeyen kurumlar bu kapsamda birer tiiketici
olup, tiiketim olaymi gerceklestirmektedirler. Tiiketici davranigini etkileyen
sosyal faktorler arasinda yer alan aile, iiyeleri arasindaki iligkiler ve etkilesim
yoniinden sosyal bir grup, sosyal ve ekonomik yonden bir birlik, sosyal yasamin
temel gostergelerinden biri olarak bir orgiit, {iyelerin ihtiya¢larinin karsilanmasi
icin sistematik kurallar1 bulunan sosyal bir kurum olarak ifade edilebilir (Cakict,
2006: 12). Ailelerde satin alma kararlar1 karsilikli etkilesimler ile fikir aligveris-
lerinde bulunma sonucunda ortak kararlar verme ile gerceklesir. Tek basina ya-
sayan kisiler ise satin alma kararimi verme, {iriinii kullanma ve degerlendirme
asamalarmin tamaminda tek basina gerceklestirmektedir (Bayraktar, Uckac,
2015: 215).

Literatiir incelendiginde tiiketici davranislari, satin alma karar siireci, satin
alma karar siirecinde aile iiyelerinin rolleri, satin alma karar siirecinde genclerin
rolii, satin alma karar siirecinde kadinin rolii vb. konulu ¢aligmalarin tatmin edici
diizeyde mevcut oldugu goriilmektedir. Bununla birlikte belli {iriin gruplari, belli
aile rolleri, belli bolgeler ve belli iilkeler ve bunlarin karsilastirmasi 6zelinde
bakildiginda yapilan arastirmalarin yeterli diizeyde mevcut olmadig1 goriillmek-
tedir.

Ailede karar verme siireci konusundaki arastirmalar 19601 yillara kadar
uzanmaktadir (Cengiz, 2009: 209). Ailede eslerin satin alma karar siirecinde
etkisi iizerine Davis’in (1970) ve Davis ve Rigaux’un (1974)yaptiklar arastirma-
larda eslerin ailede farkli rollerde uzmanlastigini, satin alma karar siirecinin fark-
11 sathalarinda ve farkli iiriinlerde her birinin etki derecesinin farklilik gosterdigi
sonucuna varmiglardir. Bulgular, evli ciftlerde kadinlarin ev ihtiyaglarinin karsi-
lanmasinda ve mobilya konusunda problem tanimlama ve bilgi toplama siirecin-
de daha etkin, buna karsilik evli ¢iftlerde kocalarin otomobil alimi konusunda
bilgi toplama agamasinda daha etkinancak problem tanimlama ve son karari
verme agamalarinda daha pasif olduklarini, ev satin alma konusunda ise eslerin
ortak karar verdiklerini ortaya koymustur.

Putnam ve Davidson (1987) ailede satin alma karar siirecinde degisimlerin
oldugunu ve otomobil, ev gibi eskiden erkek baskin etkiyle satin alinan tiriinlerin
miisterek verilen kararla satin alinmaya baslandigini, Mohan (1995) ailede er-
keklerin otomobil, sigorta ve televizyon satin alma kararlarinda, kadinlarin ise
elbise, beyaz esya satin aliminda s6z sahibi olduklarini sadece ipotek konusunda
miisterek karar verdiklerini, Ford ve digerleri (1995) Amerikan ve Cin hane
halki {izerinde yaptiklari arastirmalarinda ataerkil yapidaki Cin halkinda siirecte
erkeklerin daha ¢ok s6z sahibi oldugunu, siire¢te kadinlarin etkin oldugu ve
miisterekligin ise nadiren s6z konusu oldugunu belirlemislerdir. Satin alma karar
siirecinde aile agisindan risk orami yiiksek satin almalarda miisterek kararlar
onem kazanmaktadir (Martinez, Polo, 1999: 461-472).
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Demokrasi kiiltiiriiniin yerlestigi gelismis {ilkelerde miisterek satin alma ka-
rarlarinin yaygin olmasi beklenirken, aksine bu karar tiirii her gecen giin azal-
maktadir (Commuri, Gentry, 2000: 12-19). Bu kiiltiirel degisim satin alma dav-
ranigi lizerinde daha ¢ok kadin baskin yonlii etki etmektedir. Giliniimiizde kadin-
larin artan oranda is hayatina atilmalar1 ve ekonomik bagimsizliklarini ellerine
gecirmeleri ailedeki rollerin birbiri igine girmesine neden olmustur (Cengiz,
2009: 210-211). Genellikle is hayatina atilim oranlarinin yiiksek oldugu kiiltiir-
lerde kadinlarin araba, beyaz esya satin alimi gibi erkek baskin satin alma yo6nlii
iiriinlerde s6z sahibi olduklari, benzer bi¢imde, erkeklerin kadin baskin satin
alma yonlii yiyecek, giyecek alimi gibi iiriinlerde karar verici olduklar1 goriil-
mektedir (Parkman, 2004: 789-791).

Tirkiye'de yapilan ¢aligmalarda satin alma karar siireci ve kadin tiiketicile-
rin satin alma davraniglari konularinda mevcut aragtirmalar bulunmaktadir. Ya-
ras (1998) belli iirlin gruplari itibari ile satin alma karar siirecinde kadinin roliinii
Kayseri'deki aileler iizerine, Madran ve Kabake1 (2002) {iniversitede okuyan kiz
ogrencilerin tiiketici davranisini etkileyen bir faktor olarak yasam tarzini, Ozde-
mir ve Yaman (2007) ise cinsiyete gdre hedonik aligverisin farkliligini incele-
mislerdir. Sanlier ve Seren (2005) tiiketicilerin gida mallarini satin almalarinda
biling diizeylerine iliskin farkliliklari, Marangoz (2006) yash tiiketicilerin har-
cama egilimlerindeki farkliliklar1 kadin-erkek cinsiyetleri agisindan incelemis-
lerdir.

Cengiz (2009) Trabzon, Ankara, izmir ve Diyarbakir’da yasayan bireyler
iizerinde yaptig1 ¢alismada kadin baskin satin alma kararlarinin 60 iistii yasta,
ortaokul mezunu olan Izmir ve Ankara’da ikamet eden bireylerde giyecek-
yiyecek ve mobilya satin almalarinda tespit etmistir.

Cetin'in (2016) Lefke ve Canakkale'de yaptig1 arastirma tiniversitede egitim
goren kadin 6grencilerin giysi se¢imlerinde etkili olan faktorleri ortaya ¢ikarmak
ve satin alma davraniglar1 sirasinda markalara dnem verme durumlarinda, akran
gruplari ile olan iligkilerini, giysilerin 6zellikleri ve ailelerin sosyo-ekonomik
diizeylerinin etkili olup olmadigini belirlemistir. Aragtirmanin bulgularinda satin
alma davraniglarinda giysi markasi tercihlerinin, ailelerin gelir diizeyine baglh
olarak farklilik gosterdigi, ayrica marka bagimliliginda, tiiketicilerin arkadagla-
riyla olan iletisimlerinin satin alma davramislarim etkiledigi goriilmiistiir. Firat
ve Azmak (2007) satin alma karar siirecini beyaz esya grubu {rilinler igin tiiketi-
cilerin marka bagliligi baglaminda incelemisler ve kadinlarin satin alma siirecin-
de yogun marka tercihinde bulunduklari1 gérilmiistiir.

Kitap¢1 ve Dortyol'un (2009) Sivas ilinde yaptiklar arastirmada 16 iiriin
gruplarindan sekizinde (erkek giyim ve erkek bakim, banka, otomobil, konut,
okul, tatil ve sigorta) babanin etkin oldugu, annenin ise 16 {iriin grubunun yedi-
sinde (gida, temizlik, bayan ve ¢ocuk giyim, bayan bakim, beyaz esya ve mobil-
ya) etkin rol istiinliigl goriilmiistiir.

Sahbaz ve Sapcilar (2014) Konya ilinde seyahat acentesi miisterileri tizeri-

ne yaptiklar1 ¢alismalarinda aile faktorii ile tiiketicilerin seyahat acentelerinden
satin aldiklan iriin tiirleri, seyahat acentelerini tercih etme nedenleri ve seyahat
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acenteleri seciminde etkili olan bilgi kaynaklar1 arasinda farkliliklar tespit etmis-
lerdir.

Bayraktar ve Ugkag (2015) Biskek'te yaptiklar arastirmada Kirgiz ailelerin
satin alma kararlarinda ¢ocuklarin roliinii belirlemislerdir. Bulgular, kiz ¢ocukla-
rin isteklerinin satin alma karar siirecinde erkek ¢ocuklara gore daha fazla etkili
oldugunu ve annenin birgok iiriin se¢iminde karar1 iistlendigini bununla birlikte
cocuk odasi takimi, bilgisayar gibi se¢cimlerde sorumluluk ve risk arttikca baba
ile paylasima gittigini gostermistir.

1. ARASTIRMANIN ONEMIi VE AMACI

Calisma Kazak ailelerinde satin alma karar siirecinde aile bireylerinin rolle-
rini ortaya koymasi bakimindan énemlidir. Literatiirde satin alma karar siirecin-
de ailenin roliinii agiklamaya yonelik ¢cok sayida ¢alisma olmakla birlikte Kazak
ailelerinde satin alma karar siirecinin isleyisi ve bu siiregte kadinin roliine iliskin
yeterince ¢alismaya rastlanmamaktadir. Bu eksiklik bu ¢alismanin yapilmasinin
gerekliligini ve sonuglarinin 6nemini ortaya koymaktadir.

Aragtirmanin amaci Kazakistan'da yasayan Kazak ailelerin satin alma karar
siirecinde aile bireylerinden kadinin secilmis iiriinler bazinda satin alma karar
siirecinde olan roliinii ortaya koymaktir. Ayrica kadinin satin alma karar siireci-
ninegitim ve meslek itibari ile farkliliklarin belirlemesi amaglanmistir.

III. ARASTIRMANIN METODOLOJISI

Aragtirma i¢in gerekli olan birincil veriler, anket yontemi uygulanarak top-
lanmistir. Bu amagla Giiney Kazakistan'da bulunan Cimkent, Kentav ve Tiirkis-
tan sehirlerinde yasayan Kazak ailelerin satin alma karar siirecinde kadinin rolii-
ni belirlemek tizere anket uygulanmistir. Arastirmada Engel-Kollat-Balckwell
modeli esas alinmustir. Hazirlanan anket formunda besli Likert 6l¢ekte sorulara
yer verilmistir. S6z konusu 6l¢ek daha 6nce yapilan ¢aligmalarda (Karafakioglu,
1980: 27-37; Tapan, 1979: 32-38; Yaras, 1998: 34-35; Nakip, Yaras, 1999: 248-
249) da kullanmlmstir. Arastirmada degerlendirilen iiriin gruplari; gida maddeleri
(tlim aile bireyleri tarafindan ve sikca kullanilan iiriinler), beyaz esya (buzdolabi,
camasir makinesi, bulasik makinesi ve firin) ve elektronik iiriinler (televizyon,
bilgisayar, miizik seti ve video), temizlik iiriinleri, giyim esyasi (kadin giyim,
erkek giyim ve ¢ocuk giyim), mobilya olarak belirlenmistir.

Arastirmanin uygulama kismu icin gerekli olan veriler anket aracilif ile
"birak ve topla" (drop-collect survey) yontemi kullanilarak elde edilmistir. Ka-
zakistan’da Ozellikle anketin yapildigi Cimkent sehrinde Rus¢a’nin daha c¢ok
konusulan dil olmasi diger sehirlerde yasayanlarin da Rusga’y1 ¢ok iyi bilmeleri
nedeniyle anket sorulari Rus¢a olarak hazirlanmistir. Kolayda 6rnekleme yonte-
mi ile Subat-Mart 2015 aras1 dénemde Cimkent, Kentav ve Tiirkistan'da yagayan
500 farkli demografik yapidaki 6rneklem gercevesinde belirlenen kisilere anket
uygulanmugtir. Analiz edilebilir durumda 453 anket elde edilmistir. Verilerin
istatistiki analizleri igin istatistiki Paket Programindan yararlamlmistir. Oncelik-
le verilerin frekans dagilimlar1 ve ortalamalar1 hesaplanmig daha sonra Tek Yon-
lii Varyans Analizi (OneWay ANOVA) uygulanmustir.
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Aragtirmanin bagimli degiskeni ailenin satin alma karar siirecinde kadinin
roliidiir. Bu siiregte eslerin roliinii belirlemek tizere "1- Her zaman erkek karar
verir, 2-Genellikle erkek karar verir 3-Birlikte karar verilir, 4-Genellikle kadin
karar verir, 5- Her zaman kadin karar verir" biciminde besli Likert Olcek kulla-
nilmistir. Analiz sonucunda bulgularin yorumlanmasinda grup ortalamasinin 00-
1,50 olmasi "1-Her Zaman Erkek", 1,51-2,50 olmas1 "2-Genellikle Erkek", 2,51-
3,50 olmas1 "3-Birlikte", 3,51-4,50 olmas1 "Genellikle Kadin" ve 4,51-5,00 ol-
mas1 " Her Zaman Kadin" tarafindan karar verildigine yorumlanmigtir.

IV. ARASTIRMANIN HiPOTEZLERI

Hi: Kadinlarn iirlin gruplar: satin alma karar siirecleri meslekleri itibari ile
farklilik gostermektedir.

H>: Kadinlarin {iriin gruplar satin alma karar siiregleri egitim diizeyleri iti-
bari ile farklilik gostermektedir.

V. BULGULAR

Arastirmaya katilan ailelerin genel 6zellikleri Tablo 1'de gosterilmistir. Ce-
vaplayanlarin biiyiik kismi kadinlardan (0,57), % 43'i de erkeklerden olusmak-
tadir. Arastirmaya katilan ailelerin toplam gelirlerine bakildiginda biiyiik ¢ogun-
lugunun 50000 Tenge (270 ABD Dolar1) ve iizeri gelire sahip olduklar1 goriil-
mektedir (1 dolar= 185Tenge). Gelir degiskenine erkekler ve kadinlar olarak
bakildiginda ise erkeklerin biiyiik kisminin 25000-75000 Tenge araliginda, ka-
dinlarin ise daha ¢ok 25000 Tenge ve daha asag1 gelir diizeyinde olduklar1 go-
riilmektedir.

Meslek itibart ile cevaplayanlarin erkeklerde ve kadinlarda daha ¢ok me-
mur ve is¢i olarak yer aldiklari, kadinlarin ise memurluktan sonra en gok ev
kadin1 olarak yer aldiklar1 goriilmektedir. Her iki grupta da issizlerin oram diisiik
¢ikmustir.
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Tablo 1: Cevaplayicilarin Genel Ozellikleri

Cinsiyet Sikhik Yiizde  Ailenin Toplam Geliri Sikhik  Yiizde
Erkek 164 42,7 +25000 16 4,0
Kadm 220 57,3 26000-49000 73 18,2
Toplam 384 100 50000-74000 105 26,1
75000-99000 170 42,3
100000+ 38 9,5
Toplam 402 100,0
Aylik Gelir (Erkek) Sikhik Yiizde  Ayhk Gelir (Kadin) Sikhik  Yiizde
+25000 32 8,0 +25000 174 43,6
26000-49000 219 54,6 26000-49000 200 50,1
50000-74000 107 26,7 50000-74000 22 55
75000-99000 39 9,7 75000-99000 3 8
100000+ 4 1,0 100000+ 100,0
Toplam 401 100,0 Toplam 399
Meslek (Erkek) Sikhik Yiizde  Meslek (Kadin) Sikhik  Yiizde
Memur 197 49,1 Memur 140 34,9
Isci 136 33,9 Isci 80 20,0
Emekli 39 9,7 Emekli 50 125
Issiz 29 7,2 Ev Kadin1 120 29,9
Toplam 401 100,0 Issiz 11 2,7
Toplam 401 100,0
Egitim (Erkek) Sikhik Yiizde Egitim (Erkek) Sikhik  Yiizde
Ilkokul 9 2,2 Ilkokul 5 1,2
Ortaokul 57 14,2 Ortaokul 87 21,7
Lise 68 17,0 Lise 106 26,4
Universite 255 63,6 Universite 176 43,9
Lisanstistii 12 3,0 Lisansiistii 27 6,7
Toplam 401 100,0 Toplam 401 100,0
Yas (Erkek) Sikhik Yiizde Yas (Kadin) Sikhk  Yiizde
+24 yas 24 6,0 +24 yas 46 115
25-34 yas 59 147 25-34 yas 68 17,0
35-44 yas 149 37,2 35-44 yas 173 43,1
45-54 yas 134 334 45-54 yas 95 23,7
55+ yas 35 8,7 55+ yas 19 4,7
Toplam 401 100,0 Toplam 401 100,0
Ailedeki fert sayisi Sikhik Yiizde Evlilik Siiresi (Y1) Sikhik  Yiizde
2 kisi 16 4,0 +5 y1l 64 16,1
3 kisi 41 10,3 6-10 y1l 56 141
4-5 kisi 170 42,5 11-15y1l 50 12,6
6-8 kisi 146 36,5 16-20 y1l 94 23,6
9-10 kisi 17 4,3 21+ yil 134 33,7
11-12 kisi 10 2,5 Toplam 398 100,0

Toplam 400 100,0
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Egitim itibar1 ile 6zellikler incelendiginde ailelerde egitim diizeyinin erkek-
lerde ve kadinlarda yiiksek oldugu goriilmektedir. Her iki grupta da en cok iini-
versite mezunlar1 yer almakta ve arastirmaya katilan ailelerin yaklasik yarisin
tiniversite ve iistli mezunlar teskil etmektedir. Yaslar1 bakimindan incelendiginde
hem kadinlarda hem erkeklerde cevaplayanlarin en ¢ok 35-44 yas araligindaki
kisilerden olustugu goriilmektedir. Ailelerdeki fert sayilar itibar1 ile kalabalik
aileler goriilmektedir. En ¢ok 4-8 kisilik aileler yer almaktadir. Anne ve babadan
olusan iki kisilik aileler ve anne-baba ve bir gocuktan olusan ailelerin sayisi
azdir. En kalabalik olarak niteleyebilecegimiz 9-12 kisiden meydana gelen aile-
lerin orani ise %6,8 olarak bulunmaktadir. Ayn1 zamanda ailelerin evlilik siirele-
rine baktigimizda cevaplayanlarin yaridan ¢ogunun 15 yildan daha fazla siiredir
evli olduklar1 goriilmektedir. Evlilik siirelerinin yas gruplari ile uyumlu bir dagi-
lim sergiledigi goriilmektedir.

A. KADININ SATIN ALMA KARAR SURECINDE DEMOGRAFIK
OZELLIKLER iTiBARI iLE FARKLILIKLAR

Kadinlarin ¢esitli demografik 6zellikleri itibari ile satin alma karar siirecle-
rindeki farkliliklarin tespiti amaciyla; satin alma karar siireglerine iliskin ifadeler
bagimli degisken, secilen demografik 6zelliklerin her biri ise bagimsiz degisken
olarak alinarak, Tek Yonlii Varyans Analizi (OneWay ANOVA) yapilmistir. Bu
arnagla H; (Hll, le, H13, H14, H15, HlG, Hi7 ve His alt hipOtEZ'BI’i) ve H; (H21, sz,
Has, Hos, Has, Has, Ha7 ve Hag alt hipotezleri) hipotezleri gelistirilmis ve test edil-
mistir. Belirli demografik 6zellikler itibariyla anlamli farkliliklar elde edilmistir.

1. Kadinlarin Satin Alma Karar Siirecinde Meslek itibar ile Farkhihiklar

Satin alma karar siirecinde kadinlarin mesleklerine bagl olarak iiriin gurup-
larini satin almalarina iligkin farkliliklar Tablo 2'de verilmistir.

Hi: Kadinlarin iiriin gruplari satin alma karar siirecleri meslekleri itibari ile
farklilik gostermektedir.

Hi1: Kadinlarin gida maddesi satin alma karar siiregleri meslekleri itibari ile
farklilik gostermektedir.

Hi2: Kadinlarin beyaz esya satin alma karar siirecleri meslekleri itibari ile
farklilik gostermektedir.

His:Kadinlarin elektronik ev egyasi satin alma karar siire¢leri meslekleri
itibar1 ile farklilik gostermektedir.

His:Kadinlarin temizlik malzemesi satin alma karar siirecleri meslekleri iti-
bar ile farklilik gostermektedir.

His:Kadinlarin kadin giyim egyasi satin alma karar siire¢leri meslekleri iti-
bart ile farklilik gostermektedir.

Hie: Kadinlarin erkek giyim esyasi satin alma karar siiregleri meslekleri iti-
bar ile farklilik gostermektedir.

Hi7:Kadinlarin gocuk giyim esyasi satin alma karar siiregleri meslekleri iti-
bari ile farklilik gostermektedir.

His: Kadinlarin mobilya satin alma karar siiregleri meslekleri itibar ile
farklilik gostermektedir.
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Tablo 2: Kadimin Uriin Gruplar1 Satin Alma Karar Siirecinde Meslek Itibari ile

Farkliliklar

N Meslek

Uriin n St. F P
Guruplar Pcoi ; Ev fedd Sap.

p Memur | Is¢i | Emekli Kadmnt Issiz
Gida Maddesi | 450 | 3,32 | 328 | 311 346 | 3,35 | ,74800 | 877 | 477
Beyaz Esya 450 | 287 [306| 297 242 | 2,73 | 69007 | 3,028 | 018
Elektronik BV | )9 | 239 | 263 | 257 | 1.85 | 243 | 71791 | 3.474 | 008
Esyas1
Temizlik 450 | 4,12 | 4,09 | 4,09 421 | 415 | ;72754 | 089 | 986
Malzemesi
Kadin Giyim

450 | 386 |384| 393 3,35 | 399 | ,76685 | ,828 | ,508

Esyas1
Erkek Giyim | 4o | 258 | 262 | 256 | 232 | 274 | 78305 | 543 | 704
Esyas1
Cocuk Giyim | yon | 358 | 356 | 328 | 364 | 386 | 70587 | 3513 | 008
Esyas1
Mobilya 450 | 358 [356| 3,28 3,64 | 3,86 | ,70587 | 3,513 | ,008

Not: 1- Her zaman erkek karar verir, 2-Genellikle erkek karar verir 3-Birlikte karar verilir, 4-Genellikle kadin
karar verir, 5- Her zaman kadin karar verir

Yapilan Tek Yonlii ANOVA sonucunda (0,05 anlamhilik diizeyinde), ka-
dinlarin meslekleri itibariyle satin alma karar siirecinde dort degiskende (beyaz
esya, elektronik ev esyasi, cocuk giyim esyasi ve mobilya) fark bulunmustur.
Diger degiskenler itibari ile fark bulunmamustir.

Kadinlarin meslekleri itibariyle satin alma karar siirecinde ortaya g¢ikan
farklarin ortalamalarina bakildiginda (Tablo 2), beyaz esyaya iliskin kararlarin
verilmesi bakimindan en yiiksek ortalama meslegi is¢i olan kadinlarda (3,06), en
diisiik ortalama ise ev kadinlarinda (2,42) ¢ikmistir. Beyaz egya satin alma karari
verilmesinde is¢i olarak ¢alisan kadinlarin kari-koca birlikte karar verdigi, ev
kadinlarinin ise genellikle kocalarinin karar verdigi goriilmektedir. Elektronik ev
esyasina iligkin kararlarin verilmesi bakimimdan de en yiiksek ortalama meslegi
yine is¢i olan kadinlarda (2,63), en disiik ortalama ise ev kadinlarinda (1,85)
c¢ikmistir. Elektronik ev esyasi satin alma karar1 verilmesinde hem is¢i olarak
calisan kadinlarin hem de ev kadmlarimingenellikle kocalarmin karar verdigi
goriilmektedir. Cocuk giyim esyasi ve mobilyaya iliskin kararlarin verilmesi
bakimindan en yiiksek ortalama issiz olan kadinlarda (3,86), en diisiik ortalama
ise emekli kadinlarda (3,28) ¢cikmistir. Cocuk giyim esyas1 ve mobilyaya satin
alma karar1 verilmesinde issiz kadinlarin genellikle kendilerinin karar verdigi,
emekli kadinlarinin ise genellikle birlikte karar verdigi goriilmektedir.

Bu sonuglara gore, Kazak ailelerinde kadinlarin meslekleri itibar1 ile beyaz
esya satin alma karar1 verilmesinde isci olarak ¢alisan kadinlarin kari-koca bir-
likte karar verdigi, ev kadinlarinin ise genellikle kocalarinin karar verdigi, elekt-
ronik ev egyasi satin alma karar1 verilmesinde hem is¢i olarak caligsan kadinlarin
hem de ev kadinlarinin genellikle kocalarinin karar verdigi, ¢ocuk giyim esyast
ve mobilyaya satin alma karar1 verilmesinde ise igsiz kadinlarin genellikle kendi-
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lerinin, karar verdigi, emekli kadinlarinin ise genellikle birlikte karar verdigi
goriilmektedir. Bu sonuglara gére Hio, His Hiz ve Hig hipotezi kabul edilmis,
Hi1, His, His ve Hie hipotezleri reddedilmistir. Diger {iriin gruplar itibari ile
kadinlarin satin alma karar siireclerinde her hangi bir fark ortaya ¢ikmamustir.

2. Kadinlarin Satin Alma Karar Siirecinde Egitim Itibar ile Farkliiklar

Satin alma karar siirecinde kadinlarin egitim diizeylerine bagli olarak {iriin
guruplarini satin almalarina iliskin farkliliklar Tablo 3'de verilmistir.

H>: Kadinlarin {iriin gruplar satin alma karar siiregleri egitim diizeyleri iti-
bart ile farklilik gostermektedir.

H>:: Kadinlarin gida maddesi satin alma karar stirecleri egitim diizeyleri iti-
bari ile farklilik gdstermektedir.

Hy: Kadinlarin beyaz esya satin alma karar siiregleri egitim diizeyleri itiba-
11 ile farklilik gostermektedir.

Hz: Kadinlarin elektronik ev esyasi satin alma karar siiregleri egitim dii-
zeyleri itibar ile farklilik gostermektedir.

H24: Kadinlarin temizlik malzemesi satin alma karar siiregleri egitim diizey-
leri itibar ile farklilik gdstermektedir.

Has: Kadinlarin kadin giyim esyast satin alma karar siirecleri egitim diizey-
leri itibari ile farklilik gostermektedir.

Has: Kadinlarin erkek giyim esyasi satin alma karar siirecleri egitim diizey-
leri itibar ile farklilik gostermektedir.

Hy7: Kadilarin ¢ocuk giyim esyasi satin alma karar siiregleri egitim diizey-
leri itibar ile farklilik gostermektedir.

Has: Kadinlarin mobilya satin alma karar siiregleri egitim diizeyleri itibari
ile farklilik gostermektedir.

Tablo 3: Kadinin Uriin Gruplar1 Satin Alma Karar Siirecinde Egitim Itibar1 ile

Farkliliklar
Uriin S r e Lo St.

Guruplar n Ilk6gretim | Ortaégretim | Universite sap. F P
Gida Maddesi | 452 3,26 331 3,30 75060 | ,140 | ,869
Beyaz Esya 452 2.80 3,06 2,93 169635 | 4,030 | 018
Elektronik Bv | /o, 249 259 245 72489 | 1,445 | 237
Esyas1
Temizlik 452 3,07 4,10 418 72562 | 3,027 | 049
Malzemesi
Kadin Giyim ] 45, 3,78 3,04 3,87 76562 | 1,300 | 273
Esyas1
Erkek Giyim 1 5, 265 262 2,57 78558 | 435 | 647
Esyas1
Cocuk Giyim | 5, 3,48 3,68 3,55 70636 | 2,627 | 047
Esyas1
Mobilya 452 2.86 3,03 2,94 58938 | 2,375 | ,094

Not: 1- Her zaman erkek Kkarar verir, 2-Genellikle erkek karar verir 3-Birlikte karar verilir, 4-Genellikle kadin
karar verir, 5- Her zaman kadin karar verir.



Satin Alma Karar Siirecinde Kadinlarin Demografik Ozellikleri Uzerine Kazakistan'da Bir Arastirma 89

Yapilan Tek Yonli ANOVA sonucunda (0,05 anlamhilik diizeyinde), ka-
dinlarin egitim durumlan itibariyle satin alma karar siirecinde ii¢ degiskende
(beyaz esya, temizlik malzemesi ve ¢ocuk giyim egyasi) fark bulunmustur. Diger
degiskenler itibari ile fark bulunmamgtir.

Kadinlarn egitim diizeyleri itibariyle satin alma karar siirecinde ortaya ¢1-
kan farklarin ortalamalarina bakildiginda (Tablo 3), beyaz esyaya iligkin kararla-
rin verilmesi bakimindan en yiiksek ortalama egitim diizeyi ortadgretim olan
kadinlarda (3,06), en diisiik ortalama ise e egitim diizeyi ilkdgretim olan kadin-
larda (2,80)¢cikmistir. Beyaz esya satin alma karar1 verilmesinde egitim diizeyi
ilkdgretim ve ortadgretim olan kadinlarin kari-koca birlikte karar verdigi goriil-
mektedir. Temizlik malzemesine iligskin kararlarin verilmesinde en yiiksek orta-
lama iiniversite mezunu olan kadinlarda (4,18), en diisiik ortalama ise ilkdgretim
mezunlarinda (3,97) ¢cikmistir. Temizlik malzemesi satin alma karar1 verilmesin-
de egitim diizeyi yiikseldikce genellikle kadinlarin karar verdigi, karar siirecinde
etkilerinin giderek arttig1 goriilmektedir. Cocuk giyim esyasina iliskin kararlarin
verilmesinde en yiiksek ortalama ortaggretim mezunu olan kadinlarda (3,68), en
diisiik ortalama ise ilkogretim mezunu olan kadinlarda (3,48) ¢ikmistir. Cocuk
giyim esyasi satin alma karar1 verilmesinde de egitim durumu arttik¢a kadinlarin
genellikle kendilerinin karar verdigi goriilmektedir.

Bu sonuglara gore, Kazak ailelerinde kadinlarin egitim diizeyleri itibar ile
beyaz esya satin alma karar1 verilmesinde egitim diizeyi ilkogretim ve ortadgre-
tim olan kadinlarin kari-koca birlikte karar verdigi, temizlik malzemesi satin
alma karar1 verilmesinde egitim diizeyi ylikseldik¢ce genellikle kadinlarin karar
verdigi, karar siirecinde etkilerinin giderek arttig1, ¢ocuk giyim esyasi satin alma
karar1 verilmesinde de egitim durumu arttik¢a kadinlarin genellikle kendilerinin
karar verdigi goriilmektedir. Bu sonuglara gore Hi2, His Ve Hi7 hipotezi kabul
edilmis, Ho1, Ha3, Has Hos Ve Hag hipotezleri reddedilmistir. Diger iirlin gruplari
itibar1 ile kadinlarin satin alma karar siireclerinde her hangi bir fark ortaya ¢ik-
mamistir.

SONUC

Satin alma karar siirecinde kadinin roliiniin incelendigi bu ¢aligmada Kazak
ailelerinde kadinlarin roliine iligkin sonuglar ortaya cikarilmistir. Verilerin elde
edildigi ailelerin sosyo-demografik dzelliklerinin genellikle ailelerin egitim dii-
zeylerinin yiiksek oldugunu, kalabalik aileler olarak yasadiklarini, kadinlarin is
hayatinda etkin olarak rol aldiklarim (hatta ev kadmlarinin da aile biitgesine
katki yapacak etkinlikler yiirittiikleri), is¢i ve memur kesiminden olduklari,
evlilik siirelerinin genellikle uzun oldugu goriilmiistiir.

Satin alma karar siirecinde sekiz grup iiriin arastirmaya dahil edilmis olup
arastirmanin sonuglari iki demografik 6zellik itibari ile anlamli farkliliklar ortaya
koymustur. Kadinlarin meslekleri ve egitim diizeyleri itibar1 ile satin alma karar-
larinda farkliliklar goriilmiistiir. Kazak ailelerinde kadinlarin meslekleri itibar1
ile beyaz esya satin alma karar1 verilmesinde is¢i olarak ¢alisan kadinlarin kari-
koca birlikte karar verdigi, ev kadinlarinin ise genellikle kocalarmin karar verdi-
gi, elektronik ev esyasi satin alma karar1 verilmesinde hem is¢i olarak calisan
kadmlarin hem de ev kadinlarmin genellikle kocalarinin karar verdigi, ¢cocuk
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giyim esyasi ve mobilyaya satin alma karar1 verilmesinde ise igsiz kadinlarin
genellikle kendilerinin, karar verdigi, emekli kadinlarinin ise genellikle birlikte
karar verdigi goriilmektedir. Egitim diizeyleri itibari ile Kazak ailelerinde kadin-
larin beyaz esya satin alma karar1 verilmesinde egitim diizeyi ilkdgretim ve orta-
Ogretim olan kadinlarin kari-koca birlikte karar verdigi, temizlik malzemesi satin
alma karar1 verilmesinde egitim diizeyi yiikseldik¢e genellikle kadinlarin karar
verdigi, karar siirecinde etkilerinin giderek arttig1, cocuk giyim esyasi satin alma
karar1 verilmesinde de egitim durumu arttik¢a kadinlarin genellikle kendilerinin
karar verdigi goriilmektedir. Ailede satin alma kara siirecinde genellikle eslerin
birlikte karar veriyor olmas literatiirdeki sonuclarla értiismektedir. Arastirmaya
katilan ailelerin egitim diizeylerinin yiiksek olmasinin, kadinlarin is hayatindaki
etkinliginin ve aileye ekonomik katki sagliyor olmalarinin satin alma karar siire-
cini eslerin birlikte karar vermesi yoniinde sekillendirdigi bigiminde agiklanabi-
lir.

Bu calismanin sonuglari Kazakistan'da uygulamanin yapildigi s6z konusu
bolge ile sinirhi olup Kazakistan'in tamamina genellenemez. Bununla birlikte
Kazak ailelerin satin alma karar siireci hakkinda 6nemli bulgular ortaya koymak-
tadir. Bu tiir ¢aligmalar Tiirk Diinyasinin baska bdlgelerinde ve farkli iiriin grup-
larinda da yapilabilir; sonuglar karsilagtirilabilir.
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