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TUKETICILERIN SATIN ALMA KARARI UZERINDE SATIS ELEMANI ETKiSi:
BEYAZ ESYA SEKTORUNDE BiR ARASTIRMA
Yasemin TATLI®
Ozet

GlnUmizde beyaz esya sektoriinde markalar arasinda biylk rekabetler
yasanmasina ek olarak ayni markalarin bayileri arasinda bile rekabet
yasanmaktadir. Bu rekabet ortaminda isletmelerin lzerinde en ¢ok durdugu
konulardan biri kaliteli ve yetkin satis elemanina sahip olmaktir. Clinki
tiketicilerin GrlinG ya da isletmeyi tercih etme konusunda, satis elemanlari
misteriler Gzerinde oldukga biyik bir etkiye sahiptirler.

Bu dogrultuda tiketicilerin satin alma davraniglari izerinde satis elemanlarinin
etkisini belirlemek Gzere anket formu olusturulmustur. Anket calismasi son 1
yilda beyaz esya satin almis ya da satin alma amaciyla beyaz esya satisi yapilan
isletmelere gitmis olan tiiketiciler Gizerinde uygulanmistir. Elde edilen sonuglar
SPSS istatistiksel programi kullanilarak degerlendirilmistir. Bu dogrultuda, satis
elamanin satin alma kararina etkisi ile yas ve gelir durumu arasinda anlamh
farklihklar bulunmustur.

Anahtar Kelimeler: Satis Elemani, Beyaz Esya, Satin Alma Karari
THE IMPACT OF SALESMAN ON CONSUMERS PURCHASING DECISION:
A STUDY IN THE WHITE GOODS SECTOR
Abstract

Nowadays, in addition to experiencing great competition among brands in the
white goods, competition among dealers of the same brand is experienced
even. One of the most dwell on the issues of business in this competitive
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environment is to have a quality and competent salesman. Because they have
quite a big impact on customers about consumers to choose the product or
business.

In the context, survey work was carried out for the impact of salesman on the
buying behaviour of consumers. The survey has been applied to consumer who
bought or went to the business in an attempt to buying white goods last 1
year. The resulting data were analysed using the SPSS statistical software.
According to the results obtained from the study, it has been found significant
differences among the impact of salesman on consumers purchasing decision
and age and revenues of the participant.

Keywords: Salesman, White Goods, Purchasing Decision
JEL Number: M 31
1. TEORIK CERCEVE

Beyaz esya denildigi zaman akla buzdolabi, camasir makinesi, bulasik makinesi
ve firindan olusan dort temel Grin gelmektedir. Gelisen teknoloji ve yerli
Uretimdeki markalarin rekabet amach fiyatlari dislrip kaliteyi standartlarini
arttirmalariyla birlikte Grlinler son 20 yilda liks tlketim Grlnlerinden c¢ikip
glnlik kullanimin vazgecilmezi haline gelmislerdir. Beyaz esya Uretimi ve
satisinda Tirk Greticiler hem yerel hem de uluslararasi pazarda 6nemli bir yere
sahiptir.

Beyaz esya (Ureticileri endistriyel Urlinlerden ziyade son kullanicilar yani
tiketiciler icin riin Gretmektedir. Uriin satiginda retilen Grinlerin 6zellikleri
ve satis yapilan bayi ile ilgili bilesenlerin yaninda satis elemanlari 6nemli bir
faktordir. Bu nedenle beyaz esya Uretimi yapan firmalar hem rutin olarak hem
de yeni Urlnlerini piyasaya siirmeden 6nce ¢ogunlukla o Urilinlerin tasarim
ekibinden  kisilerin  konusmaci  olarak  katildigi  egitim  seminerleri
diizenlemektedirler. Bu seminerler iki asamadan olusur. Bunlardan ilki firmanin
hem mevcut Urlnlerin 6zellikleri konusunda egitim verilir hem de Urinlerle
ilgili olarak satis elemanlarinin fikirleri alinir. ikinci asamasinda ise musteri
iliskileri, firma vizyonu ve misyonu, rakipler konusunda satis elemanlari egitilir.

Beyaz Esya: Dayanikh tiketim mallarinin alt sektorleri icinde yer alan beyaz
esya sektori cok sayida ve tiirde mal grubunu icermektedir. Bazi kaynaklarda
elektrikli ev aletleri, bazilarinda ise dayanikli tiketim mallari kapsamina alinan
beyaz esya sektori farkl teknolojileri nedeniyle ¢ok genis bir Grin yelpazesine
sahiptir (Ozden, 2009: 3). Sektor iirettigi triinlere gére (Eleren, 2007: 49):

> Blylk ev aletleri (buzdolabi, camasir makinesi, bulasik makinesi vb.)
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» Kuguk ev aletleri ve kisisel bakim aletleri (mikser, tiras makinesi, sikkma
makineleri vb.)

» Diger elektrikli ev aletleri (elektrikli firin, elektrikli stpirge vb.)
gruplarinda degerlendirilebilir

Ancak bu siniflandirma sekli mutlak olmayip, oldukca esnektir. Clinklii gerek
teknolojik gelismelerin Grliin yapisini  degistirmesi, gerekse degisik alt
kategorilerdeki Urlinlerin baska bir grup altinda toplanmasinin miimkiin olmasi
nedeniyle s6z konusu gruplama baska bicimlerde de vyapilabilmektedir
(Musayev, 2007: 14).

Satin Alma Davranisi: Tiketici davranisi; kisinin 6zellikle ekonomik Grinleri ve
hizmetleri satin alma ve kullanmadaki kararlari ve bunlarla ilgili faaliyetleri
olarak tanimlanabilir (Walters, 1978: 8). Satin alma davranisini etkileyen temel
faktorler (Cliceloglu, 1993; Schiffman ve Kanuk, 2004; Solomon, 2004):

* Psikolojik Faktorler: tlketicilerin hayatlari boyu devam eden dgrenme,
ihtiyaca ya da hedefe ulasmak igin gosterdikleri guduler, bir uyaranin duyu
organlarinin herhangi biri tarafindan alinan duyum ve bu duyumun beyin
tarafindan anlamli hale getirilmesi olan algilama, bir duruma veya birine karsi
olan 6znel, degisken ve sirekliligi olan degerlendirme seklinde ifade edilen
tutum ve bireyin i¢ ve dis cevresi ile kurdugu 6bir bireylerden ayit edici tutarli
ve yapilanmis bir iliski bicimi olarak tarif edilen kisilik seklindedir.

* Sosyal Faktorler: Bireylerin benlik kavramini olustururken degerlerini ve bakis
actlarini temel aldigi danisma gruplari, Toplumu olusturan bireyler mensubu
olduklari sosyal siniflar, kisilerin temel inang ve degerlerin oturdugu, yiz ylze
iletisimin en fazla oldugu ve satin alma kararlari tzerinde en fazla etkiye sahip
olan aile, bireyin iginde dogdugu ya da blyldigu kdiiltiir sosyal faktorleri
olusturmaktadir.

* Demografik Faktorler: Tiketicilerin farkli satin alma davranislari sergiledikleri
yas, cinsiyet, gelir durumu, meslek ve egitim durumu gibi faktorlerdir.

Satin alma karar sireci, tliketicinin satin almaya karar verdigi Uriine gore
farkhliklar gosterir. Tuketiciler sik sik satin aldiklari gida Griinlerini icin basit bir
karar verme sirecinden gecerken, dayanikli tiketim Urinleri icin ¢ok daha
karmasik bir karar slirecinden gecerler. Sayet tiiketicinin olmasini istedigi
durum ile mevcut olan durum arasinda bir fark varsa ortada bir sorun var
demektir ve tiiketici bu sorunu ortadan kaldirmak icin harekete gececektir. Bu
sorunun ¢6zimu icin tiketici bir karar verme sirecinden gececektir. Karar
verme sireci bes asamadan meydana gelmektedir. Bu asamalar (Odabasl,
2004: 49-51):

> Sorunun belirlenmesi
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Segenekleri ve bilgileri arama
Seceneklerin degerlendirilmesi

Satin alma karari

Satin alma sonrasi degerleme seklindedir.

YV V VY

Satis Elemani: Satis elemani bir firmanin Urinlerini birebir masteri ile iletisim
yolu ile satisini yapan kisidir. Satis elemanlarinin birakacagi ilk izlenim oldukca
Onemlidir. Bu nedenle satis elemanlari daha konusmadan misteri ile olumlu ya
da olumsuz etkilesime coktan gecmistir. ilk izlenim karsilikli iletisimin ilk
dakikalarinda olusmaya baslar ve tiiketicinin bu izlenimi daha sonra satin alma
karari izerinde olumlu ya da olumsuz etki yapar.

Saticl ve misterinin yliz yize geldigi ortamlarda etkili bir satisin yapilmasi ¢ok
sayida faktére baglidir, ancak asil faktér saticinin kendisidir. Kolayda bulunan
tiketim mallarini alan alicilarin disindaki alicilar mal ve saticidan bazi
beklentiler icinde bulunurlar. Esasinda ¢ogu zaman maldan beklediklerini
saticida ararlar. Tuketiciler almak istedigi her malin kalitesini anlama 6zelligine
sahip degildir. Bu nedenle mali kendine gore test etme ihtiyaci icindedir.
Alinmak istenen mali tanimanin en basit yolu ise saticlyl incelemektir. Bu
durumda saticinin goriinis ve davranis olarak tatmin edici olmasi alim kararinin
kolay verilmesine yol acacaktir. Bulunmasi gereken 6zellikler agisindan satis
elemanlarinin (Erdogan, 1999: 67-92);

Temiz, bakimli ve sik giyimli olmasi,

Uriin disindaki konularda da sohbet edilebilmesi,

Kibar olmasi,

Yardimsever olmasi,

Calistigr isletenin gegmisini bilmesi,

Uriinlerin teslimat bilgilerini bilmesi,

Rakiplerin Grlinlerinin 6zelliklerini bilmesi,

Yeterli Urlin bilgisine sahip olmasi,

Firmanin tim Grlnlerinin 6zelliklerini iyi bilmesi,

Musteriyi bekletmeden ilgilenmesi,

Uriini satmaya istekli gériinmesi,

Guler yuzli olmasi,

Musteri konusurken dikkatle dinlemesi,

Canli ve aktif olmasi,

Misteriyi kendisi icin en kullanisli olabilecek Griine yénlendirmesi,
Musteriye saygil davranmasi,

Misteri konusurken sabirla konusmasini bitirmesini beklemesi,
Satis esnasinda verdigi sozleri tutmasi,

Misterinin ¢ikarlarini gbzetmesi,

Musterinin Grlinle ilgili itirazlarini hosgori ile dinlemesi,

36

VVVVVVVVVYVYVVVVVYVYVYVYVYVYY

The International New Issues In SOcial Sciences
Year 2016 Winter - Volume 2, Number 2



Tiiketicilerin Satin Alma Karari Uzerinde Satis Elemani Etkisi: Beyaz Esya Sektorinde Bir Arastirma (pp. 33-50)
Ogr. Gor.Yasemin TATLI

» Tane tane (hizh degil) konusmasi,
» Uriinle ilgili fazla teknik bilgi olmadan (en sade sekilde) konusmasi
beklenmektedir.

Il. ARASTIRMANIN AMACI, KAPSAMI VE YONTEMI

Bu calismanin amaci beyaz esya sektoriinde tiiketicinin satin alma davranisini
satis elemanin ne derecede etkiledigini belirlemektir.

Bir aragtirma bilgilerinin ana kitleyi olusturan tim birimlerden alinmasina
“Tam Sayim” veya “Tam Gozlem” denilmektedir (Saritas: 2012: 60). Mevcut
bilgi  kaynaklarinin  ¢okluguna ragmen, bir arastirma probleminin
cevaplandirilabilmesi igin gerekli bilgilerin “Tam Goézlem” ile bulunmasi her
zaman mimkiin olmayabilir. Diger taraftan ana kitleyi biitin elemanlari ile tek
tek incelemek; eleman, para ve zamanin kisith olmasi nedeniyle ¢ok da
miimkin olmamaktadir. Bu nedenle is; bu ana kiitleyi temsil edecek onun daha
kiiiiltiilmus bir modelini olusturmaktir (Aslantiirk ve isleyen, 1992: 102).

Arastirmanin ana kitlesini Osmaniye ilinde son 1 yilda beyaz esya satin almis ya
da satin almak amaciyla bir beyaz esya bayiine gitmis mdisteriler
olusturmaktadir. Bu ilde yayan tiketicilerden ana kiitleyi temsil eden en az
384 olacak 6rneklem sayisi (Kiglik, 2016: 95) dikkate alinarak toplam 400
tiketici Gzerinde yliz ylze anket calismasi yapiimistir.

Veri ve bilgi toplama yontemi olarak kullanilan veri toplama aracinda yer alan
sorular iki bolime ayrilmaktadir. Birinci bélimde tiiketicilerin genel profiline
yonelik sorular sorulmustur ve katilimcilar kendilerine en uygun segenegi
isaretlemislerdir. ikinci bélimde ise tiiketicilerin satin alma davranisinda satis
elemaninin o6zelliklerinin satin alma kararina etkisine yonelik sorular yer
almistir. Bu boliimde yer alan sorular 5’li Likert 6lgegine gore hazirlanmistir (1
= Kesinlikle Katilmiyorum, 2 = Katilmiyorum, 3 = Kararsizim, 4 = Katiliyorum ve
5 = Kesinlikle Katiliyorum) (Kiiglik, 2016: 81).

IIl. MODEL ve HIPOTEZLER

Satis yapma ve satin alma giinliik hayatin vazgegcilmez iki énemli davranisidir.
Gunliik yasantisinda ¢ok sayida satici ile karsilasan insan, her saticiyi 6zel olarak
degerleme geregini hissetmeyip, onlarin davranislarini giinliik yasantisinin bir
parcasi olarak goérir. Diger taraftan insanin cevresindeki olaylari algilayip
degerleme ve sonunda kendine gore siniflama, davranislarini da bu siniflama
dogrultusunda sekillendirme 6zelligi vardir (Erdogan, 1999: 1) . Demografik
faktorler de tiketici davranisini etkilemektedir. Tiketicilerin cinsiyeti, yasl,
geliri, egitimi, meslegi konum ve zaman boyutu itibariyle tiketici davranisi
Gzerinde etkili olmaktadir (Miderrisoglu, 2009: 9).

Bu dogrultuda arastirmaya ait hipotezler asagida belirtilmistir.
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Hi: Katiimcilarin yasina gore satis elemanlarinin satin alma kararina etkisi
acisindan anlamli farkhliklar vardir.

Hz: Katilimcilarin gelirlerine gore satis elemanlarinin satin alma kararina etkisi
acisindan anlamli farkhliklar vardir.

Calismada yer alan arastirmanin modeli, tanimlayici arastirma modelidir.
Tanimlayici arastirma modeli; bir problemle ilgili durumlari, degiskenleri ve
degiskenler arasindaki iliskileri tanimlamaya yonelik gergeklestirilen bir
modeldir (Acar ve Diindar, 2008: 115).

Satis Tiiketicinin
Elemaninin Demografik
Ozellikleri Ozellikleri

Tiiketicinin
Satin Alma
Karan

Sekil 1. Arastirmanin Modeli
IV. BULGULAR
A. Demografik Bulgular

Bu boélimde katilimcilarin demografik Ozelliklerine yodnelik sorulan
sorulara katihmcilar kendilerine en uygun segenegi isaretlemislerdir. Elde
edilen verileri analiz etmek amaciyla frekans analizinden yararlaniimistir.

Tablo 1. Katilimcilarin Cinsiyeti

Degiskenler f %

Kadin 107 53,5

Erkek 93 46,5

Toplam 200 100
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Katilimcilarin cinsiyet durumlari agisindan arastirma sonuglari
degerlendirildiginde; %53,5’inin  kadin ve %46,5'inin  erkek oldugu
gozlemlenmistir.

Tablo 2. Katilimcilarin Yasi

Degiskenler f %
18-27 85 42,5
28-37 61 30,5
38-47 32 16,0
48-57 18 9,0
58 yas ve Uzeri 4 2,0
Toplam 200 100

Katilimcilarin yas gruplari agisindan arastirma sonuglari degerlendirildiginde;
%42,5’inin 18-27 yas arasi, %30,5'inin 28-37 yas arasi, %16’sinin 38-47 yas
arasl, %9’unun 48-57 yas arasi ve %2’sinin 58 ve Uzeri yas grubuna dahil oldugu
gozlemlenmistir.

Tablo 3. Katilimcilarin Egitim Durumu

Degiskenler f %

ilkokul 35 17,5

Ortaokul 17 8,5

Lise 54 27,0

Onlisans 36 18,0

Lisans 21 10,5

Lisansusti 37 18,5

Toplam 200 100
Katilimcilarin egitim durumu acisindan arastirma sonuglari
degerlendirildiginde; %27’sinin lise, %18,5’inin lisanslstl, %18’inin onlisans,
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%17,5inin ilkokul, %10,5’inin lisans ve %8,5’inin ortaokul egitim grubuna dahil
oldugu gézlemlemistir.

Tablo 4. Katilimcilarin Meslegi

Degiskenler f %
Ev Hanimi 34 17,0
isgi 33 16,5
Memur 54 27,0
Serbest Meslek 27 13,5
Ogrenci 38 19,0
Diger 14 7,0
Toplam 200 100

Katilimcilarin meslegi acisindan arastirma sonuglari degerlendirildiginde;
%27’sinin memur, %19’unun 6grenci, %17’sinin ev hanimi, %16,5’inin isci,
%13,5’inin serbest meslek erbabi ve %7’sinin diger meslek grubuna dahil
oldugu gozlemlenmistir.

Tablo 5. Katilimcilarin Geliri

Degiskenler f %

0-499 43 21,5
500 -1.499 51 25,5
1.500 - 1999 62 31,0
2000 - 2.499 24 12,0
2500 ve lzeri 20 10,0
Toplam 200 100
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Katilimcilarin gelir durumu agisindan arastirma sonugclari degerlendirildiginde;
%31’inin 1500-1999 arasi, %25,5’inin 500-1499 arasi, %21,5’inin 0-499 arasi,
%12’sinin 2000-2499 arasi ve %10’unun 2500 ve lzeri gelir grubuna dahil
oldugu gozlemlenmistir.

1. Giivenilirlik Analizi

Musterilerin satin alma davranisinda satis elemaninin satin alma kararina
etkisine dair sorularin glivenirlik analiz sonucu asagidaki gibi elde edilmistir.

Tablo 6. Glvenilirlik Analiz Sonucu

Cronbach’s Alpha
(o)

Satis Elemani Etkisi 25 0,897

Olcekler ifade Sayisi

Kullanilan 6lgeklerin Cronbach Alfa (a) katsayilari degerlendirildiginde
tiketicilerin satin alma davranisinda satis elemaninin 6zelliklerinin etkisine
yonelik oOlgegin glivenilirlik analizi sonucu 0,897 olarak tespit edilmistir. Bu
sonuclar dikkate alindiginda olgeklerin iyi diizeyde (o > 0,80) yiksek derecede
glivenilir oldugu sonucuna ulasilmistir. Bu nedenle 06lcekten herhangi bir
degisken cikarilmayarak (Kictk, 2016: 232) diger analizlere devam edilmistir.

2. Faktor Analizi ve Gegerlik

Faktor analizi bir olusumu ya da olayr agikladig varsayilan faktorleri
(degiskenleri) gruplayarak ortak degiskenler ortaya koymak, bu olusumu
etkileyen degiskenleri gruplamak, blyik ve klglik faktorleri tanimlamak
amaciyla basvurulan bir yontemdir (Cetin, 2007: 58).

ilk asamada verilerin faktér analizine uygunlugunu belirlemek icin Kaiser-
Meyer-Olkin  (KMO) o6rneklem vyeterliligi ve Barlett kiresellik testi
uygulanmistir. Temel bilesenler analizi ile Varimax yontemi kullanilarak sorular
analiz edilmistir.

Tablo 7. Satis Elemani Olcegine iliskin Barlett ve Kaiser- Meyer-Olkin (KMO)

Testleri.
KMO Degeri 0,808
B - - -
arlett Testi Ki Kare/.Serbestllk 2516
Derecesi
P 0,000
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Verilerin faktér analizi igin uygunlugunu test etmek igin yapilan analiz
sonucunda, Barlett normal dagilim test sonucunun anlamh oldugu (p <0.01),
KMO (Kaiser-Mayer-Olkin) degerinin ise 0,808 oldugu belirlenmistir. KMO
degerlerinin 0,50’nin Uzerinde (0,808) olmasi ve Bartlett testi sonuclarinin da
0,01 6nem derecesinde anlamh gikmasindan dolayl 6rneklem bulyikliGginin
yeterli oldugu ve degiskenler arasinda da faktor analizine uygun oldugu tespit
edilmigstir (Kguk, 2016: 229).

Tablo 8. Satis Elemani Olgegine iliskin Faktér Analizi

Degiskenler Faktor Yiikleri

Satis elemaninin temiz giyimli olmasi satin alma

kararinizi olumlu yénde etkiler. 0,781
Satis elemanini bakimli olmasi satin alma kararinizi

N . 0,826
olumlu yonde etkiler.
Satis elemani sik giyimli olmasi satin alma kararinizi

N ; 0,810
olumlu yonde etkiler.
Satis elemanlarinin tek tip giyinmesi satin alma kararinizi

N . 0,678
olumlu yonde etkiler.
Satis elemani ile Uriin disindaki konularda da sohbet 0.689
edilebilmek satin alma kararinizi olumlu yénde etkiler ’
Satis elemanlarinin kibar olm Ima k

IS inin kibar olmasi satin alma kararinizi 0,730

olumlu yénden etkiler.

Satmayi diisindUgl Urinle ilgili olmasa bile baska
konularla ilgili yardimini ve bilgisini esirgemeyen satis 0,748
elemani satin alma kararinizi olumlu yonde etkiler.

Satis elemaninin galistigi magazanin gegcmisini (kag yildir
o isi yaptigi vs.) bilmesi satin alma kararinizi olumlu 0,715
yonde etkiler.

Satis elemaninin satin almayi distindlgindz Grinle ilgili
teslimat bilgilerini bilmesi satin alma kararinizi olumlu 0,732
yonde etkiler.

Satis elemaninin rakiplerin Grilinleri hakkinda detayl

bilgiye sahip olmasi, satin alma kararinizi olumlu yénde 0,673
etkiler.
Satis elemaninin Grlnle ilgili sordugunuz sorulara detayli 0534

cevaplar verebilmesi, satin alma kararinizi olumlu yénde

42

The International New Issues In SOcial Sciences
Year 2016 Winter - Volume 2, Number 2



Tiiketicilerin Satin Alma Karari Uzerinde Satis Elemani Etkisi: Beyaz Esya Sektorinde Bir Arastirma (pp. 33-50)
Ogr. Gor.Yasemin TATLI

etkiler.

Satis elemaninin sadece ilgilendiginiz Griinle degil,
firmanin diger Grinleri ile ilgilide bilgi sahibi olmasi satin 0,610
alma kararinizi olumlu yonde etkiler.

Satis elemanin magazaya girdiginizde sizinle
bekletmeden ilgilenmesi, satin alma kararinizi olumlu 0,669
yonde etkiler.

Satis elemanin irini satmaya istekli gériinmesi, satin

74

alma kararinizi olumlu yonde etkiler. 0,748
Satis elemanin giler yizli olmasi satin alma kararinizi 0,755
olumlu yonde etkiler. !
Satis elemanin siz konusurken sizi dikkatle dinlemesi, 0.658
satin alma kararinizi olumlu yénde etkiler !
Satis elemanin canli ve aktif olmasi, satin alma kararinizi 0.690
olumlu yonde etkiler. !
Satis elemaninin sizin i¢in en kullanish olabilecek trind
tavsiye etmesi, satin alma kararinizi olumlu yonde 0,650
etkiler.
Satis elamani size saygili davranmasi, satin alma

IS I size saygili dav I I 0,675

kararinizi olumlu yonde etkiler.

Satis elemani siz konusurken sabirla konusmayi
bitirmenizi beklemesi, satin alma kararinizi olumlu 0,588
yonde etkiler.

Satis elemaninin satis esnasinda verdigi sozleri tutmasi

71
bir sonraki satin alma kararinizi olumlu yénde etkiler. 0,716

Satis elemaninin sadece magaza ve kendi gikarini degil
sizin ¢ikarlarinizi da gézetmesi satin alma kararinizi 0,672
olumlu yénde etkiler.

Satis elemani Urinle ilgili itirazlarinizi hosgorda ile

i . . . 0,494
dinlemesi satin alma kararinizi olumlu yénde etkiler
Satis elemaninin acele etmeden tane tane konusmasi 0.589
satin alma kararinizi olumlu yonde etkiler. ’
Satis elemani riin hakkinda fazla teknik bilgi olmadan 0.731

konusmasi satin alma kararinizi olumlu yonde etkiler.
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Faktor yikleri agisindan arastirma sonugclari degerlendirildiginde 0,40 degerinin
altinda bir ifade bulunmadi, ayrica faktor analizi sonuglari degerlendirildiginde
Olcegin o6zdegerleri 1'den bliyik olan maddelerinin tek bir faktor yiiki altinda
toplandigi belirlenmis, bu nedenle 6lgekten herhangi bir ifade ¢ikarilmasina
gerek olmadigi, analizde kullanilabilecegi degerlendirilmistir (Kliglk, 2016: 228-
229).

B. Satis Elemani Olgegine iliskin Tanimlayic istatistikler

Bu bolimde satis elemaninin satin alma kararina etkisine yonelik sorulan
sorulara verilen cevaplarin ortalama ve standart sapmalarina yer verilmistir.

Tablo 9. Satis Elemaninin Satin Alma Kararina Etkisine Yonelik Tanimlayici
istatistikler

Notlar: (i) n=200, (ii) Olgekte 1= Kesinlikle Katilmiyorum, 2= Katilmiyorum, 3=
Kararsizim, 4= Katiliyorum ve 5= Kesinlikle Katiliyorum anlamindadir. (iii)
Friedman cift yonli Anova testine gore ( x2=531,894; p<0,001) sonuglar
istatistiksel bakimdan anlamlidir.

Degiskenler Ort. S.S
Satis elemaninin te“mlz glyerﬂl olmasi satin alma 4,04 1,08
kararinizi olumlu yénde etkiler
Satis eIer?anlnl bi-?klmh olmasi satin alma kararinizi 3,82 1,09
olumlu yoénde etkiler.
Satis eIerI]am sik glylmll olmasi satin alma kararinizi 3,77 112
olumlu yoénde etkiler.
Satis eIemanIarlnln“tek tip glylnme5| satin alma 3,36 1.26
kararinizi olumlu yonde etkiler.
Satis elemani ile Uriin disindaki konularda da sohbet

oo .. . 3,51 1,27
edilebilmek satin alma kararinizi olumlu yénde etkiler
Satis eIerI\anIarmm. kibar olmasi satin alma kararinizi 4,19 0,91
olumlu yénden etkiler.
Satmayi diisindigi trinle ilgili olmasa bile baska
konularla ilgili yardimini ve bilgisini esirgemeyen satis 3,80 1,11
elemani satin alma kararinizi olumlu yénde etkiler.
Satis elemaninin ¢alistigi magazanin ge¢misini (kag yildir | 3,39 1,26

44

The International New Issues In SOcial Sciences
Year 2016 Winter - Volume 2, Number 2



Tiiketicilerin Satin Alma Karari Uzerinde Satis Elemani Etkisi: Beyaz Esya Sektorinde Bir Arastirma (pp. 33-50)
Ogr. Gor.Yasemin TATLI

o isi yaptigi vs.) bilmesi satin alma kararinizi olumlu
yonde etkiler.

Satis elemaninin satin almayi disindiglintz Grinle ilgili
teslimat bilgilerini bilmesi satin alma kararinizi olumlu 4,07 1,08
yonde etkiler.

Satis elemaninin rakiplerin Griinleri hakkinda detayli
bilgiye sahip olmasi, satin alma kararinizi olumlu yénde | 3,98 1,00
etkiler.

Satis elemaninin Griinle ilgili sordugunuz sorulara
detayli cevaplar verebilmesi, satin alma kararinizi 4,36 0,67
olumlu yonde etkiler.

Satis elemaninin sadece ilgilendiginiz Griinle degil,
firmanin diger Grlinleri ile ilgilide bilgi sahibi olmasi satin | 4,02 1,08
alma kararinizi olumlu yonde etkiler.

Satis elemanin magazaya girdiginizde sizinle
bekletmeden ilgilenmesi, satin alma kararinizi olumlu 4,16 0,99
yonde etkiler.

Satis elemanin Girind satmaya istekli gériinmesi, satin

2 1

alma kararinizi olumlu yonde etkiler. 3.9 /03

| Uler yGzli ol Ima k
Satis e erlwanm gu'er yuzli olmasi satin alma kararinizi 4,29 0,80
olumlu yonde etkiler.
Satis elemanin siz konusurken sizi dikkatle dinlemesi,

. . 4,31 0,71

satin alma kararinizi olumlu yénde etkiler

| I ktif ol Ima k
Satis e erlwanm cah 1 ve aktit olmasi, satin alma kararinizi 4,08 0,94
olumlu yonde etkiler.
Satis elemaninin sizin igin en kullanigh olabilecek Grini
tavsiye etmesi, satin alma kararinizi olumlu yénde 4,37 0,85
etkiler.
Satis elamani size saygili davranmasi, satin alma 4,29 0,86

kararinizi olumlu yonde etkiler.

Satis elemani siz konusurken sabirla konusmayi
bitirmenizi beklemesi, satin alma kararinizi olumlu 4,31 0,79
yonde etkiler.

Satis elemaninin satis esnasinda verdigi s6zleri tutmasi 4,40 0,85
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bir sonraki satin alma kararinizi olumlu yénde etkiler.

Satis elemaninin sadece magaza ve kendi ¢ikarini degil
sizin ¢ikarlarinizi da gézetmesi satin alma kararinizi 4,45 0,87
olumlu yoénde etkiler.

Satis elemani Urinle ilgili itirazlarinizi hosgorda ile

dinlemesi satin alma kararinizi olumlu yénde etkiler 4,38 0,78
Satis elemaninin acele etmeden tane tane konusmasi

.. . 4,04 0,99
satin alma kararinizi olumlu yonde etkiler.
Satis elemani Grin hakkinda fazla teknik bilgi olmadan 3,49 138

konusmasi satin alma kararinizi olumlu yonde etkiler.

Satis elemaninin satin alma kararina etkisine yonelik ifadeler igerisinde en
yuksek ortalama ile “Satis elemaninin sadece magaza ve kendi gikarini degil
sizin c¢ikarlarinizi da gozetmesi satin alma kararinizi olumlu yonde etkiler.”
(4,45) seklindedir. Katihmcilar tarafindan en dusik katilim ise “Satis
elemanlarinin tek tip giyinmesi satin alma kararinizi olumlu yonde
etkiler.”(3,36) ifadesi oldugu gézlemlenmistir.

C. iliski ve Fark Analizleri

Bu bolimde satis elemanlarinin satin alma kararina etkisine yonelik iliski ve
fark analizleri yapilmigtir. Fark analizine karar verilmeden ©nce gruplara
homojenlik ve normallik testi uygulanmistir. Yapilan testlerden sonra verilerin
¢6ziimlemesinde Kruskal Wallis H Testi kullanilmistir.

Kruskal Wallis H Testi iliskisiz i¢c veya daha fazla 6rneklem grubunun bir strekli
degisken acgisindan anlamh farklilasma gosterip gostermediginin test edilmesini
saglar. Tek faktor ANOVA analizinin parametrik olmayan karsiligi olarak da
bilinir (Secer, 2013: 117-164).

Tablo 10. Katilimcilarin Yasi ile Satis Elemaninin Satin Alma Kararina Etkisine
Yonelik Fark Analizi
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Degiskenler N Memnuniyet Kruskal Wallis H Testi
Ort. S.S. x2 p

18-27 85 3,91 0,59

28-37 61 4,04 0,49

38-47 32 4,19 0,47 10,276 0,036

48-57 18 4,17 0,51

58 yas ve uzeri 4 4,37 0,11

Notlar: Yas gruplari arasinda homojenlik (Levene Testi F=1,696, p>0,05) s6z konusu oldugundan,
dagilimin normallik varsayimini (Kolmogorov-Smirnov=3,472, p <0,05) yerine getirememesinden
yani normal dagilim géstermemesinden ve bes grup olmasindan dolayi verilerin
¢o6ziimlenmesinde Kruskal Wallis H Testi kullaniimistir.

Arastirma sonucunda katilimcilarin yasina gore satis elemanlarinin satin alma
kararina etkisi agisindan istatistiksel bakimdan anlamh farkhliklar tespit
edilmemistir (p <0,05). Bu dogrultuda kurulan, “Hz: Katilimcilarin yasina gore
satis elemanlarinin satin alma kararina etkisi agisindan anlamh farkhliklar
vardir.” Diye kurulan Hz kabul edilmistir.

Tablo incelendiginde 58 ve Uzeri yas gurubuna dahil olan katihmcilar (4,37)
diger yas gruplarina dahil olan katilimcilardan satis elemaninin etkisine yonelik
ifadelere daha fazla katildigi soylenebilir.

Tablo 11. Katilimcilarin Geliri ile Satis Elemaninin Satin Alma Kararina Etkisine
Yonelik Fark Analizi
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Degiskenler N Memnuniyet Kruskal Wallis H
Testi
Ort. S.S. x2 p

0-499 43 3,88 0,59

500 - 1.499 51 3,98 0,56

1.500 - 1999 62 4,08 0,47 9,642 0,047
2000 -2.499 24 4,01 0,53

2500 ve Uzeri 20 4,35 0,48

Notlar: Gelir gruplari arasinda homojenlik (Levene Testi F=1,015, p>0,05) s6z konusu
oldugundan, dagilimin normallik varsayimini (Kolmogorov-Smirnov=2,367, p <0,05) yerine
getirememesinden yani normal dagilim gostermemesinden ve bes grup olmasindan dolayi
verilerin gozimlenmesinde Kruskal Wallis H Testi kullaniimistir.

Arastirma sonucunda katilimcilarin gelir grubuna gore satis elemanlarinin satin
alma kararina etkisi agisindan istatistiksel bakimdan anlamh farkhliklar tespit
edilmemistir (p <0,05). Tablo incelendiginde 2500 ve Uzeri gelir gurubuna dahil
olan katilimcilar (4,35) diger gelir gruplarina dahil olan katilimcilardan satis
elemaninin etkisine yonelik ifadelere daha fazla katildigi sdylenebilir.

V. SONUC VE ONERILER

Turkiye’de beyaz esya sektori, gelisen teknolojisi, her gegen giin artan Uretim
ihracat kapasitesi ve bunlara bagl olarak genisleyen yan sanayi, servis, bayi
aglari ve istihdam imkanlari agisindan Tirk ekonomisine 6nemli katkilarda
bunmaktadir. Bu bagamda beyaz esya sektori yaklasik 500 bin kisinin gec¢imini
saglamaktadir. Tuketicinin bilinglenmesi ve arastirma gelistirme calismalarina
verilen 6nemin artmasi ile baslayan kalite yarisi ve yabanci markalarinda
girmesiyle artan rekabet ortami son 10 yil beyaz esya sektorinin biylk
asamalar kaydetmesini saglamistir.

Bu kapsamda beyaz esya sektoriinde calisan satis elemaninin 6zellikleri
incelenmis ve bu 6zelliklerin tiiketicinin satin alma karari tGzerinde etkili oldugu
belirlenmistir. Yapilan analizlerin satis elemanlarinin 6zelliklerinin tiiketicilerin
satin alma davranisi lizerinde ylksek oranlarda etkiye sahip oldugu
belirlenmistir.

Genel olarak arastirma sonuglari degerlendirildiginde:
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Satis elemanlari katilimcilarin satin alma kararlari Gizerinde etkilidir.

Katilimcilarin yasina goére satis elemanlarinin satin alma kararina etkisi
acisindan anlamli farkhliklar vardir.

Katilimcilarin gelirlerine goére satis elemanlarinin satin alma kararina etkisi
acisindan anlamli farkhliklar vardir.

Bu acgidan isletmeler, satis elemanlarinin tiiketicilerle bire bir iligki icerisinde
olacagini gbz 6nline alarak ise alim kararlarinda daha secici davranmalidirlar.

Kisilere satis elemani olmanin bir meslek oldugu bilinci yerlestirilmelidirler.

Her sektorde oldugu gibi beyaz esya sektoriinde faaliyet gosteren firmalar satis
elemani egitim programlarini desteklemelidirler.

Sektorde halihazirda c¢alisan satis elemanlarinin bu alanda kendilerini
gelistirebilecekleri egitim programlari konusunda tesvik edilmelidirler.

Mevcut satis elemani yetistirme egitim programlari glincellenmeli ve sektérler
bazinda satis elemani yetistirme egitim programlari acilmalidir.

Yapilan bu calisma sonucunda ulasilan sonuglar isletmelerin yoneticilerine ve
konu ile ilgili calisma yapan akademisyenlere katki saglayabilecektir. Ayrica
arastirma beyaz esya sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerin icin yol gosterici
olacaktir.
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