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OZET

Bu calismanin amaci, spor tiiketicilerinin bireysel yenilikgilik ve alisveris
davranig bicimleri arasindaki iliskinin arastirilmasidir. Arastirmada ayrica, spor
tilkketicilerinin yas, cinsiyet, medeni durumu, egitim seviyesi, meslek durumu,
diizenli spor yapip yapmadiklari, spor yerine baska aktiviteler yapmay1 tercih edip
etmedikleri, spor aktiviteleri i¢in iiriinlerde neye dikkat ettikleri, aylik alis veris
harcamalari, alig veris harcamalarinin ne kadarin1 spora ayirdiklari, spor iiriinlerinde
markal1 iiriinlerin taklitlerini kullanip kullanmadiklar1 gibi kisisel bilgiler agisindan
anlamli farkliliklarinin bulunup bulunmadig1 incelenmistir.

Mugla ili ve ilgelerinde ( Ortaca, Koycegiz, Dalaman ) yapilan bu
arastirmaya, 346 erkek ve 239 kadin olmak iizere toplam 585 spor tiiketicisi goniilli
olarak katilmistir.

Arastirmada veri toplamak amaciyla bes boliimden olusan anket formu
kullanilmistir. Anket formunun birinci boliimiinde, bu aragtirmanin amacina uygun
olarak hazirlanmis 11 soruluk demografik 6zellikler formu, ikinci boliimde bireysel
yenilik¢ilik Olgegi, Ttgiincli bolimde spor tiiketicilerinin hazct satin  alma
davraniglarinin  6lgegi, dordiincii boliimde alis veris tutkusu ile satin alma
davraniginin boyutlarini belirlemeye yonelik 6lgek, besinci ve son bdliimde ise satin

alma davraniginin boyutlarini belirlemeye yonelik 6lgek kullanilmistir.

Aragtirma verilerinin degerlendirilmesinde, Spor tiketicilerinin bireysel
yenilik¢ilik davranig diizeyi yiikseldikce, hazci satin alma davranis diizeylerinde de
yiikkselme oldugu goriilmiistiir. Spor tiiketicilerinin yenilik¢ilik davranislart ile
aligveris tutkular1 arasinda iliski oldugu, spor tiiketicilerinin satin alma davranislar
boyutlar ile spor tiiketicilerinin yenilik¢ilik davraniglart arasinda iliski oldugu, spor
tilketicilerinin yas gruplar ile bireysel yenilik¢ilik davranis diizeyleri arasinda
farklilik oldugu, spor tiiketicilerinin medeni durumlar1 ile bireysel yenilik¢ilik
davranis diizeyleri arasinda farklilik oldugu ve spor tiiketicilerinin spor i¢in
harcayacaklar1 zamanda bagka aktiviteleri tercih etme durumlar ile bireysel
yenilik¢ilik davranig diizeyleri farkli oldugu tespit edilmistir. Diger yandan; spor
tiiketicilerinin cinsiyetleri ile bireysel yenilik¢ilik davranis diizeyleri arasinda

farklilik olmadigi, spor tiiketicilerinin meslek gruplart ile bireysel yenilik¢ilik
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davranig diizeyleri arasinda farklilik olmadigi, spor tuketicilerinin dizenli spor
yapma durumlar1 ile bireysel yenilik¢ilik davranis diizeyleri arasinda farklilik
olmadigi, spor tiiketicilerinin spor aktiviteleri i¢in alacaklar tiriinde dikkat ettikleri
ozelliklerle bireysel yenilik¢ilik davranmis diizeyleri farkli olmadigi, spor
tiikketicilerinin aylik aligveris harcama tutarlar1 ile bireysel yenilik¢ilik davranis
diizeyleri farkli olmadigi, spor tiiketicilerinin aylik aligveris harcamalarinda spora
ayirdiklart kisimla bireysel yenilikgilik davranig diizeyleri farkli olmadigi ve spor
tiikketicilerinin spor {riinlerinde markali iirtinlerin taklitlerini kullanma durumlar ile

bireysel yenilikgilik diizeylerinin farklilik gostermedigi tespit edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Spor Tuketicileri, Bireysel Yenilikcilik, Alis Veris

Davranis Bigimleri, Spor Aktivitesi.
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ABSRACT

The purpose of this study is to investigate the relationship between individual
innovation and shopping behaviour of the sport consumers. More over the
relationships among some variables such as age, gender, marital status, education
level, occupation, sport habit, lesure time activities, montly shopping expenditures,
the amount of sport shopping expenditure and the aim of using conterfeit products
are investigated.

The sample of the study composes of 346 male and 239 female (585 total)
sport consumers of Mugla province and districts (Ortaca, Koycegiz, Dalaman).

The data of the research study were obtained collected through the
administration of a Likert type questionnaire. In the first part, demograpics
containing 11 questions, in the second part individual innavation scale, in the third
part hedonistic purchase behaviour of the sport consumers scale, in the fourth part
the dimension of the buying behaviour and shopping passion scale and in the last part
dimensions of shopping behaviour scale were used.

The data of the study were collected through the administration of non-
parametric test statistics. The descriptive statistics such as Pearson Correlation
Analysis are used to determine the relationship between individual innovation and
hedonistic purchase behaviour (0.01-0.05). The difference between individual
innovation and hedonistic purchase behaviour are determined by Mann-Whitney U,
Kruskal Wallis Analysis (0.05).

The key findings of the study are: when individual innovation increases
hedonistic purchase behaviour increases as well. There is a significant relationship
between individual innovation and hedonistic purchase behaviour.  There is a
significant relationship between sports consumer purchasing behavior and individual
innovation. There is a significant difference between consumer purchasing behaviour
and individual innovation. There is a difference between consumers ages and
individual innovation. There is a significant difference between consumers genders
and individual innovation. There is a significant difference between consumers other
lesisure time activity preferences and individual innovation. On the other hand, there

is no significant relationship between gender and individual innovation. There is no
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significant relationship between occupation groups and individual innovation. There
IS no significant relationship between regular sport habit and individual
innovation.There is no significant relationship between regular sport habit and
individual innovation. There is no significant relationship between consumers’
preferences and individual innovation. There is no significant relationship between
the amount of sport shopping expenditure and individual innovation. There is no
significant relationship between prefering conterfeit products and individual
innovation.

Key Words: Sport Consumers, Individual Innovation, Hedonistic Purchase

Behaviour, Sport Activity.
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1.GIRiS
Giliniimilizde tiiketim, temel ihtiyaglarin karsilanmasindan ¢ok, kisilerin
toplum i¢indeki yerini, konumunu belirleyen bir gosterge niteligi tasimaktadir.
Boylece toplumun genelinde genel tiiketim alisgkanliklar “tiiketim kiiltliriini” ortaya
koymustur. Tiiketim toplumunun temel 6zelligi kisilerin ihtiyaglari i¢in tiiketmek

yerine, tiiketimin bagh basina bir amag, bir ihtiya¢ haline gelmesidir (Babaogul ve

Bugday, 2012).

Insanlar dogdugu andan ve yasamlar1 sona erene kadar siirekli olarak bir
seyler tiiketme ihtiyac1 duyarlar ve tiiketirler (Karalar, 2005). Dogumdan 6liime
stirekli bir seylerin ihtiyact icinde olan ve tiiketim sayesinde varligini siirdiiren
insanin tiiketim davranisini incelemek pazarlama bilimi ve isletmeler agisindan ¢ok

onemlidir (Tagytirek, 2010).

Son doénemlerde degismeyin tek seyin degisim oldugu gergegine bakarak,
tilkketici istek ve ihtiyaglar1 siirekli degisimler gostermektedir. Bu degisime cevap
verebilmek ise isletmelerin yasamlarini siirdiirebilmeleri adina 6énem arz etmektedir.
Degisime yonelebilmek icin isletmelerin tiiketicilerin istekleri, zevk ve aliskanliklar
lizerine yogunlagsmasi ve sz konusu etmenler ¢ergevesinde liriinlerine yeni 6zellikler

yiiklemesi gerekmektedir (Gilirbiiz ve Dogan, 2013).

Insanlar dogdugu andan ve yasamlar1 sona erene kadar siirekli olarak bir
seyler tiiketme ihtiyaci duyarlar ve tiiketirler (Karalar, 2005). Dogdugu andan 6liime
kadar siirekli bir seylerin ihtiyacina gerek duyan ve tiiketim sayesinde varliginm
sirdliiren insanin tiiketim davranisini incelemek pazarlama bilimi ve isletmeler

acisindan ¢ok onemlidir (Tagytirek, 2010).

Spor pazarinin dinamik ortaminda tliketicilerin satin alma davranislarinda

yenilik¢ilik 6zelliginin dnemi glinlimiizde giderek artmaktadir (Demireli, 2014).

Bu arastirmada, spor tuketicilerinin bireysel yenilikgilik ve alisveris davranis

bicimleri arasindaki iliski incelenmistir.



1.1.Calismanin Amaci

Bu arastirmada, spor tiiketicilerinin bireysel yenilik¢ilik ve aligveris davranis

bicimleri arasindaki iliski incelenmistir.
1.2.Calismanin Onemi

Spor Urind (mal ve hizmet) iireten firmalarin daha yiiksek performans
sergileyebilmeleri i¢in spor tliketicilerinin bireysel yenilik¢ilik ve aligveris davranis
bi¢imleri 6nemli bir olgu oldugu gercegiyle, bu arastirma ile ortaya ¢ikacak sonuglar
spor iirlinii lireten firmalarin yonetici ve pazarlamacilarina firmalarin1 daha saglikli

yonetebilme imlani1 saglayacaktir.

Bu sebeplerden dolay1 spor tiiketicileri lizerinde yapilacak bu caligmada
ortaya ¢ikacak sonuglarin hem spor yonetimi literatiiriine hem de spor {iriinii iireten

firmalarin yoneticileri pazarlamacilarina 6nemli katkilar saglayacaktir.
1.3.Arastirma Problemi

Spor tiiketicilerinin demografik 6zellikleri ile bireysel yenilikgilik ve aligveris
davranis  bigimleri arasindaki iliski. Arastirmamizin  problem ciimlesini

olusturmaktadir.
1.4.Arastirma Hipotezleri

Hi: Spor tiiketicilerin bireysel yenilik¢ilik ve hazci satin alma davranislar

arasinda iligki vardir.

Ho:Spor tiiketicilerin bireysel yenilik¢ilik ve hazci satin alma davranislari

arasinda iliski yoktur.

H1:Spor tlketicilerinin yenilik¢ilik davranislari ile aligveris tutkular1 arasinda

iliski vardir.

Ho:Spor tiiketicilerinin yenilik¢ilik davraniglari ile aligveris tutkular1 arasinda

iliski yoktur.

Hi: Spor tiiketicilerinin satin alma davranislar1 boyutlar1 ile bireylerin

yenilikcilik davranislart arasinda iligki vardir.



Ho:Spor tiiketicilerinin satin alma davraniglar1 boyutlar1 ile bireylerin

yenilikgilik davraniglar arasinda iliski yoktur.

H1:Spor tiiketicilerinin cinsiyetleri ile bireysel yenilik¢ilik davranis diizeyleri

arasinda farklilik vardir.

Ho:Spor tiiketicilerinin cinsiyetleri ile bireysel yenilik¢ilik davranis diizeyleri

arasinda farklilik yoktur.

H1:Spor tiiketicilerinin yas gruplari ile bireysel yenilik¢ilik davranis diizeyleri

arasinda farklilik vardir.

Ho:Spor tliketicilerinin yas gruplari ile bireysel yenilik¢ilik davranis diizeyleri

arasinda farklilik yoktur.

Hi:Spor tiiketicilerinin medeni durumlart ile bireysel yenilik¢ilik davranig

diizeyleri arasinda farklilik vardir.

Ho:Spor tiiketicilerinin medeni durumlar1 bireysel yenilik¢ilik davranis

diizeyleri arasinda farklilik yoktur.

Hi:Spor tiiketicilerinin meslek gruplar1 ile bireysel yenilik¢ilik davranig

diizeyleri arasinda farklilik vardir.

Ho:Spor tiiketicilerinin meslek gruplar1 ile bireysel yenilik¢ilik davranig

diizeyleri arasinda farklilik yoktur.

Hai:Spor tiiketicilerinin diizenli spor yapma durumlari ile bireysel yenilikg¢ilik

davranig diizeyleri arasinda farklilik vardir.

Ho:Spor tiiketicilerinin diizenli spor yapma durumlari ile bireysel yenilikg¢ilik

davranis diizeyleri arasinda farklilik yoktur.

Hi:Spor tiiketicilerinin spor icin harcayacaklar1 zamanda baska aktiviteleri

tercih etme durumlari ile bireysel yenilikg¢ilik davranig diizeyleri farklidir.

Ho:Spor tiiketicilerinin spor icin harcayacaklar1 zamanda baska aktiviteleri

tercih etme durumlari ile bireysel yenilikgilik davranis diizeyleri farkli degildir.



Hi:Spor tiiketicilerinin spor aktiviteleri i¢in alacaklar tirlinde dikkat ettikleri

ozelliklerle bireysel yenilik¢ilik davranig diizeyleri farklidir.

Ho:Spor tiketicilerinin spor aktiviteleri igin alacaklari tirtinde dikkat ettikleri

ozelliklerle bireysel yenilikg¢ilik davranig diizeyleri farkli degildir.

Hi:Spor tiiketicilerinin aylik aligveris harcama tutarlar1 ile bireysel

yenilik¢ilik davranig diizeyleri farklidir.

Ho:Spor tiketicilerinin aylik aligveris harcama tutarlar1 ile bireysel

yenilikgilik davranig diizeyleri farkli degildir.

Hi:Spor tiiketicilerinin aylik aligveris harcamalarinda spora ayirdiklari

kisimla bireysel yenilik¢ilik davranig diizeyleri farklidir.

Ho:Spor tlketicilerinin aylik alisveris harcamalarinda spora ayirdiklar

kisimla bireysel yenilik¢ilik davranig diizeyleri farkli degildir.

Hi:Spor tiiketicilerinin spor {iriinlerinde markali trilinlerin taklitlerini

kullanma durumlari ile bireysel yenilikg¢ilik diizeyleri farklidir.

Ho:Spor tiiketicilerinin spor {iriinlerinde markali triinlerin taklitlerini

kullanma durumlart ile bireysel yenilik¢ilik diizeyleri farkli degildir.
1.5.Simirhhiklar

Bu arastirma spor tiiketicilerinin demografik Ozellikleri ile bireysel
yenilik¢ilik davraniglari, tiiketici aligveris davranis big¢imleri arasindaki iliski ile
sinirlandirilmistir. Ayrica evrene ulasma zorlugunda dolayi, zaman ve emek harcama
tasarrufu saglamak agisindan smirli miktarda Orneklem ile yiiriitilmistiir.
Dolayisiyla 6rneklem miktarinin smirliligindan dolayr bu arastirmada elde edilecek

sonugclar tiim spor tiiketicilerine genelleme yapilamaz niteliktedir.
1.6. Arastirmanin Varsayimlari

Arastirmada uygulanan veri toplama araclarmin amaglanan bilgileri ortaya
cikaracagl, ayrica arastirmaya katilan spor tiiketicilerinin veri toplama araglarina

verdikleri yanitlarda samimi olduklar1 varsayilmistir.



1.7.11gili Arastirmalar

Arastirma sonucunda Ogretmen adaylarmin bireysel yenilik¢ilik agisindan
sorgulayict kategorisinde yer aldiklari bulunmustur. Bu bulgu 6gretmen adaylarinin
yeniliklere karst temkinli ve ihtiyathi davrandiklarini yeniligi kullanma i¢in uzun
karar verme donemi yasadiklarini en fazla bireysel yenilik¢iligin ikinci agsamasi olan
“Oncii” grubundaki bireylerle iletisim kurmayi tercih ettiklerini gdstermektedir
(Bitkin, 2012).

Aligveris stilleri ile tiiketim degerlerinin birbiri ile iliskili oldugu saptanmistir.
Bu baglamda rasyonellikten ¢cok duygusal ce sosyal etkiler igeren aligveris stillerinin
baskalarmin diisiincelerine 6nem verme, yeniliklere acik olma, prestij ve statiiye
onem verme gibi Ozelliklerle baglantili oldugu, rasyonellik yonii agir basan aligveris
stillerinin ise fonksiyonellik, islevsellik ihtiya¢larin karsilanmasi gibi fonksiyonel

ozelliklerle baglantili oldugu sonucuna ulagilmistir.

Aligveris tutkunlarinin daha ¢ok orta yash, evli, yiiksek egitimli, 6zel sektor

ve kamuda ¢aligan, orta halli bayan tiiketiciler oldugu goze carpmaktadir.

Trendleri yakindan izleyen alisveris¢ilerinin agirlikli olarak orta yasin altinda,
bekar, yine yiiksek egitimli, 6zel sektor ve kamuda ¢alisan orta halli bayan tiiketiciler

olduklar1 belirlenmistir.

25 yas altindaki bekar egitim diizeyleri orta diizeyde olan tiiketicilerin ise
daha ¢ok 6grenci olduklar1 ve heniiz aligveris tarzlar1 oturmamais tiiketiciler olduklari

tespit edilmistir.

Marka diigkiinlerinin ise daha c¢ok orta yastaki evli bayanlar olduklar1 bir
boliimiiniin 6zel sektorde calistigr bir boliimiiniin ise ev hanimi oldugu ve ortanin
tistiinde olarak tanimlanabilecek bir ekonomik durumlarinin oldugu tespit edilmistir

(Bahar, 2009)

Cinsiyete gore degerlendirdigimizde erkeklerin giyim konusunda markaya
kadinlardan daha fazla 6nem verdikleri ortaya ¢ikmistir. Marka sorusuna kadin ve

erkek tiiketicilerin ¢ok biiyiik bir kismi kalite cevabini vermislerdir (Ak, 2009).



1.8. Tanmimlar

Yenilik: Latince kokenli bir sozciik olan “innovatus”tan tiireyen “inovasyon”
kavraminin sozliilk anlamina bakildiginda, toplumsal, kiiltiirel ve idari ortamlarda
yeni yontemlerin kullanilmaya baslanmasi anlamina gelmektedir. Inovasyon, yeni ve
farkl bir sonug olarak tanimlanmaktadir. Tiirkgce’de “yenilik”,

“yenileme/yenilenme”, “yenilik¢i” gibi sdzcliklerle karsilanmaya ¢alisilsa da, anlami

tek bir sozciik ile ifade edilemeyecek kadar genistir (Yavuz vd., 2009: 67).

“Yenilik” birey ya da benimseyici birimler tarafindan yeni olarak algilanan

bir fikir, uygulama ya da nesnedir (Rogers, 2003:12).

Girisimciligin bir arac1 ve refah olusturmak i¢in yeni bir kapasite meydana

getiren, kaynaklar1 saglayan eylemler dizisinin basarili bir ¢iktisidir (Drucker, 1985).

Fischer’in taniminda inovasyon; yeni diisiinme bigimleri, bir seyleri
yapmanin yeni yollarini iiretme, liretileni deneme ve insanla ilgili ekonomik ve
sosyal aktivitelerde kullanma ve benimseme eylemlerinin biri ya da tamudar.
(Fischer, 2001:210)

Yenilikgilik: Yenilik¢ilik “bir bireyin yeni bir fikri, kendi sosyal sistemindeki
diger iiyelerden goreceli olarak daha erken benimseme diizeyi” olarak tanimlanirken
(Rogers ve Shoemaker, 1971, 40) daha sonrasinda “bireylerin yeni fikirleri
kavramas1 ve yenilik kararlarin1 digerlerinin deneyimlerinden bagimsiz alma
derecesidir” (Midgley ve Dowling 1978, 236) olarak tanimlanmistir (Y1lmaz Oztiirk
ve Summak, 2014).

Tuketim: tiiketicinin bir ihtiyacin varligint hissetmesinden baglayan, ihtiyaci
karsilamak amaciyla yaptig1 arastirmalar, mevcut alternatifler arasindan se¢im yapma
davranisi, satin alma karari, iirtinlin tiikketimi, tiiketim deneyiminin degerlendirilmesi
ile tiiketim sonrasinda {iirlinden kurtulma asamalarini kapsayan bir siireci ifade

etmektedir” (Islamoglu ve Altunisik, 2008:7).

Tuketici: Ihtiyaclarla donatilmis, zevkleri olan ve tercih yapabilen, iktisadi
kaynaklart mal ve hizmetleri satin almak i¢in kullanan, bu eylemlerin neticesinde de

fayda temin ederek tatmine ulasan bireydir (Bakirci, 1999: 16).



Solomona gore tiiketici, istek veya arzularint gidermek amaciyla bir mal veya

hizmeti satin alan ya da tiiketen kisidir (Solomon,2004: 8).

Tiiketici, kisisel arzu, istek ve ihtiyaglart i¢in pazarlama bilesenlerini satin

alan veya satin alma kapasitesinde olan gergek bir kisidir (Karabulut 1985: 14)

Tiiketici davramslar:: Tiketicinin satin alma kararimi verirken kullandigi
yontemleri, mal veya hizmetlere karsi igsel veya dissal faktorlerle olusturdugu
tutumlar1, mal veya hizmeti segme ve kullanma 6zelliklerini kapsamaktadir (Muter,
2002: 21). Bireylerin ihtiya¢ ve isteklerini tatmin etmek icin Urin ve hizmetlerin
secimini yaparken, kullanirken ve tiiketirken yaptiklar tiim diistinsel, duygusal ve
fiziksel aktivitelerdir (Wilkie, 1994: 14). Ihtiyaglar1 gidermeye yarayan mal ve
hizmetler konusunda Kisilerin tiiketici olarak nasil ve nicin karar aldiklar1 ve
davrandiklar1 anlamina gelir (Bakirci, 1999: 23). Bireyin kendi ihtiyaglarini ve/veya
bagkalarinin ihtiyaglarin1 karsilayabilecegini umut ettikleri iriin ve hizmetleri
degerlendirme, arama, satin alma, kullanma, elden ¢ikartma gibi fiziksel faaliyetleri;

bu faaliyetleri etkileyen karar verme stireclerini kapsar (Kavas ve digerleri, 1995: 2).



2.GENEL BIiLGILER

2.1. Spor Kavram

Sosyal bir olgu olan Spor ¢ok yonlii bir kavram oldugundan, sporun tanimi
konusunda degisik yazarlar, farkli tanim ve goriisler ortaya koymuslardir. Bunun
nedeni; sporun kapsami, branslari, hedefleri, igerikleri ve yapilis bi¢cimlerinin farkli

sekillerde algilanmasindan kaynaklanmaktadir (Dalkilig, 2011).

Sporun bir ¢ok farkli tanimi1 ve yorumu bulunmaktadir. bir¢ok tanimda farkl
ifadeler kullanilsa da ortak olarak kabul edilen tanimlamalar mevcuttur. Genel olarak
literatiirde kabul goérmiis tanimlara baktigimizda; spor yapanlar agisindan kazanma
odakli, teknik ve fiziki bir ¢aba, izleyenler acisindan yarismaya dayali estetik iceren
bir siireg, toplumsal 6zellikleri yansitan bir ayna son olarak onemli bir toplumsal
kurumdur. Spor, insanin dogayla miicadele ederken kazandigi ana becerileri ve
gelistirdigi tiim miicadele yontemlerini, bos zamanindaki artisa paralel bireysel ya da
topluca baris¢1 bicimde ve benzetim yoluyla, oyun, oyalanma ve isten uzaklagma igin
kullanilmasina dayali olarak, estetik, teknik, fizik, yarismaci ve toplumsal bir stiregtir

(Fisek, 1998).

Insanoglunun fikir ve ruh unsurlariyla birlikte biitiinliigiinii meydana getiren
maddesinin yani viicudunun belli maksatlar i¢in egitilmesi diisiincesi, insanligin
evren lizerindeki varligi kadar eskidir. Canliligin en 6nemli belirtisi olan hareket ayni

zamanda viicut egitiminin de baslica vasitasidir (Alpman, 1972; Yazici, 2014).

Spor, kronolojik olarak insanlarin toplumlar hdlinde yasamaya baslamalar ile
karsimiza c¢ikmaktadir. Savaglarin beden giicline dayandigi caglarda spor olayi
savasa adeta bir hazirlik donemini olusturmakta idi. Nitekim sporun tarihi
perspektiften yapilan tanimi sudur. Spor, yarisma ve rekabet {lizerine kurulmus,
savasci giicleri olgunlastiran disiplinli bir kolektif oyun tarzidir (Erkal, 1978; Yazici,
2014).

Sporun anlam ve kavramini incelerken daha c¢ok aragtirmamizla ilgili olan
kisimlarindan bahsetmek, calismamizin ana temasindan kopmamak adina, sporun
fizyolojik boyutuyla degil de, daha cok sporun sosyal ve ekonomik boyutlariyla

incelemenin daha fazla faydali olacagi 6n goriilmiistiir.



Giliniimiizde birgok isi makinelerin yapmasi ile hareket azligina bagli olarak
bireylerde saglik problemleri artmakta, boylelikle bedensel aktiviteler bireysel agidan

onem kazanmaktadir (Yildiz, 2008).

Teknolojik gelismelerin dezavantaji olan problemler karsisinda insanlarin
fiziksel etkinliklere duydugu ilginin 6nemli bir kismini spor merkezleri cekmektedir.
Saglik ve fitness hareketi diinya ¢apinda hizla biiyliyen bir olgudur ve gittik¢e artan

talep spor merkezlerini bir sektor haline getirmistir (Y1ildiz, 2010).

Ozellikle profesyonel sporun gelismesi, yan hizmet kollarmin da ortaya
cikmasini ve gelistirmesini saglamistir. bu yoniiyle spor onemli bir is alam
iiretmektedir. Ote yandan spor, uluslararasi politika agisindan iilke yonetimlerini de
etkilemektedir. Ulkeler sporu ideolojik, sosyal ve siyasi yonden propaganda araci
olarak gormekte, maddi kazan¢ elde etmek iilke reklamimi yaparak turizmi

canlandirmak amaciyla bazi uluslararasi organizasyonlara talip olmaktadirlar (Yildiz,
2010).

Spor; yerel ve ulusal ekonominin canlanmasima ve gelismesine 6nemli ve
biiyiik katkilar saglayabilir. Olimpiyatlar gibi biiyiik organizasyonlar, futbol ve
basketbol gibi her hafta miisabaka yapilan branslar, sadece istthdam alan1 saglamanin
disinda, dogrudan veya dolayli olarak diger ekonomik faaliyetleri (satin alma,

tiketim, vb.) etkilemektedir (Cetin, 2011).

Bu dogrultuda, spor endiistrisi hiikimetler ve diger spor yonetim organlari
tarafindan uzun vadeli yatirimlarin yapildigi ve siirdiiriilebilirligin saglandigi bir
endiistri kolu olmalidir. Stratejik vizyon, gelisim planlart 1yi bir mali politikalar ile

sporda siirdiiriilebilirlik saglanabilir (Karaca, 2011).

Ozetle, ekonominin 6nemli sektdrlerinden biri olan ve kar amaci giiden ya da
giitmeyen bircok organizasyon vasitasiyla, genis bir yelpazenin igerisinde
miisterilerine sunulan spor hizmetleri; fizyolojik, psikolojik ve sosyolojik oldugu
kadar ekonomik olarak da dogrudan ya da dolayli olarak insanlar1 etkilemektedir.
Ozellikler gelismis iilkelerde onemli ekonomik hareketlilik saglayan spor hizmet

ekonomisi i¢inde 6nemli bir yer tutmaktadir (Yildiz, 2010).



10

2.2. Tiiketici ve Tiiketim Kavrami

Tiiketim ve tiiketici son yillarin en ¢ok konusulan ve tartisilan kavramlar
arasindadir. Tiiketim; tiiketicilerin mal ve hizmetleri satin alma ve kullanmaya
yonelik eylemini ifade eder. Bu anlamda tiikketim insanligin her doneminde
mevcuttur. Zamanla iiretilenlerin satilmasi i¢in daha ¢ok ¢aba gosterilmesi geregi
ortaya c¢ikmistir. Bu c¢abalar tiiketicileri daha yakindan tanmimaya, tiiketim
davraniglarin1 incelemeye ve gelecekteki tiikketim konusundaki egilimleri ortaya
cikarmaya yoneliktir. Bu nedenle tiiketiciler iizerinde yapilan arastirmalar, iiretimin
tilkketime uyarlanmasinda biiylik 6nem tasidigi gibi, reklam iletilerinde tiiketici

davraniglarini yonlendirme konusunda da etkili olmaktadir (Aslan, 2012).

Tiiketici kavraminin literatiirde bir¢ok tanim ve ac¢iklamasi bulunmaktadir. bu
tanimlara baktigimizda ortak goriis olarak su ifadeyi kullanabiliriz; Tiiketici tanim
olarak, tatmin edilebilecek ihtiyaci, harcayabilecek parasi ve harcama istegi olan ve
harcama yapan kisiler, kurumlar ve kuruluslardir (ilban ve Ark., 2011). Mucuk
(2009)'un Pazarlama Ilkeleri adli kitabinda tiiketiciyi sdyle tanimlamustir; Tiiketici,
kisisel ihtiyaglar1 karsilamak igin nakit mal ve hizmetleri belli bir deger karsilig1 alan

kisi veya kisilerdir.

Tiiketici kavrami en temel sekilde; kendisi, ailesi ya da bir baskasinin istek ve
ithtiyaclarimi karsilamak i¢in mal ya da hizmet satin alan kisi oldugunu sdyleyebiliriz.
Bir Urtinl ya da hizmeti siirekli alan, belirli markalara bagliligi olan kisiler misteri,
kendi adina ya da bagkalari adina bedel 6deyerek satin alma yapan kisiye de alici

denilmektedir (Kaynas, 2012).

Bir bagka tanima baktigimizda Bozkurt (2006)'nin yapmis oldugu calismada
tlketiciyi su ifadelerle tanimlamistir; Tiiketici davranigi, hangi mal ve hizmetlerin
satin alinacagi, kimden, nasil, nerede, ne zaman satin alinacagi veya satin
alinmayacagina iliskin, bireylerin kararlarina ait siirectir. Yine bagka bir kaynaktan
alinan tiiketici taniminda ise; Tiiketici, mal ve hizmetleri baska mal ve hizmetlerin
iiretim i¢in degil de, tamamen kisisel ve ailesel gereksinimleri i¢in kullanan kisidir
(Durmaz, 2008). Son olarak tiiketici kavraminin tanimina baktigimizda, kisisel arzu,
istek ve ihtiyaglar1 igin pazarlama bilesenlerini satin alan veya satin alma

kapasitesinde olan gercek bir kisidir (Karabulut, 1981; Tasyiirek, 2010).
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Bu tanimlardan yola ¢ikarak tiiketici olarak kisiler, aileler, tiizel kisiler, kamu
kuruluglar1 ve kar amaci glitmeyen kurumlar tliketici kapsamina giren kuruluslardir

diyebiliriz (Gerlevik, 2012).

Miisteriye mal, hizmet vb. alan ve karsiliginda iicret 6deyen kimse ve alici
olmak iizere iki anlam verilmektedir. Tiiketici kavrami dikkate alindiginda, her
miisterinin bir tiiketici olmadig1r anlasilmaktadir. Yani, bir miisteri baskasinin
tiikketimi amaciyla bir mal1 veya hizmeti satin alabilir. Ornegin, bir spor miisabakasini
seyreden ¢ocugun tiiketici, miisabaka biletini alan babasinin ise miisteri durumunda

oldugu séylenebilir (Yildiz, 2010).

Pazar1 olusturan temel unsur tiiketicidir. Tiketici teriminin kapsami oldukca
genistir. Kisiler, aileler, {iretici ve satici isletmeler, 6zel ve tiizel kuruluslar ve kamu
kuruluglar1 belli bash tiiketim birimleridir. Tiiketici pazar1 denilince de nihai
tiketicilerden olusan pazarlar kastedilmektedir. Bu pazar kisi ve ailelerin kigisel ve
ailevi kullanimlart i¢in talep ettikleri ve satin aldiklart mallarin pazaridir. Temel
ozelligi de, satin alma nedeninin kisisel kullanim istek ve amacina dayanmasidir.
Tuketici pazarlarinin {i¢ ayr1 yonii, “demografik 6zellikleri”, “ekonomik 6zellikleri”
ve “davranigsal oOzellikleri (tiiketici davranmiglari)”’dir. Demografik (niifusu iliskin)
ozellikler, pazarin taniminda belirtilen karsilanacak ihtiyaglar1 olan kisilerin niifus

Ozellikleriyle; ekonomik ozellikler, satin alma giicli ile davranmigsal ozellikler ise,

satin alma istegi ile ilgilidir (Akay, 2003).

Ozellikle tiiketim toplumunun hizla gelistigi 21. yiizyilda iiriinlerin sadece
fonksiyonlart i¢in degil, ayn1 zamanda tasidiklar1 anlamlar, semboller ve isaretler
nedeniyle tiiketilmesinin s6z konusu olmasi, tiiketicilerin sadece {iriin tiiketicisi degil,
kendi benlikleri ve sosyal acidan da imaj ve anlam iireticisi olmalari, bireysel
kimligin sahip olunan {riinlerin tasidiklar1 sembollerle tanimlanmasi olgulari,
yorumlama yaklasimin tiiketici davranis arastirmalarina uygulanmasiin daha uygun
olabilecegi goriislinii desteklemektedir. Yorumlamact paradigmada arastirmacinin
inceledigi 6zne ile etkilesim ve isbirligi iginde olmasi, diger bir ifadeyle konunun

katilimcist olmasini ongoriilmektedir (Dedeoglu, 2002).

Tiiketim, temelde bir ihtiya¢ tatminidir. Diger deyisle ile bir ihtiyacin

giderilmesine yonelik faaliyetler ve bunlar icin katlamlan giderlerdir. Ihtiyaclarr;
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zorunlu ve liks ihtiyaclar ya da yapay, sahte ihtiyaglar olarak gruplayan yaklasimlar
oldugunu goérmekteyiz. Zorunlu ihtiyaglarimizin baskist ile olusan tiikketimlerimiz,
yasamimizi slirdiirmek i¢in yapilmasi gereken tiiketimler olmakla birlikte; giiniimiiz
diinyasinin adeta yeni “ideolojisi” halini almistir. Gosterisci tiikketimler, kimlik
olusturma baglaminda yapilan tiiketimler, hazci ve liikks tiiketimleri gibi pek ¢ok
tilketim tiirii hayatimizi esir almis durumdadir. Insanlar daha fazla tiiketince
refahlarinin, dolayisi ile mutluluklarinin artacagini, 6zgiirleseceklerini diistiniirler

(Odabasi, 1999; Kaynas, 2012).

Tiiketim eylemi, tiiketiciler agisinda farkli anlamlara gelebilir. Tiiketilen mal
ve hizmetlerin, tiiketicilerin iizerinde yarattig1 etki ayni olmayabilir. Kimi kullanici
triiniin  kullanimin1 “deneyim” olarak degerlendirirken, bir bagkasi “kimliginin
ifadesi” olarak, bir bagkasi ise ge¢misi ile baglant1 kurmasina yarayan “nostaljik” bir
unsur olarak degerlendirir. Tiiketim olgusunun hedonik ve yararci yonii ile tatmin

saglama diisiincesindeki tiiketiciler, bu yonde tercihte bulunurlar (Kaynas, 2012).

Tiiketim kararlari, ekonomik biiyiimedeki dnemli rolii nedeniyle hem uzun
vadeli analizler hem de kisa vadeli analizler i¢in 6nemlidir. Tiiketim kararlart sonucu
yapilan tasarruflar ekonominin dengede oldugu sermaye birikimi ve dolayisiyla refah
seviyesinin onemli bir belirleyicisi olmasit agisindan uzun vadeli analizlerde
kullanilmaktadir. Ayrica tiiketim, tilkelerin gayri safi yurt i¢i hasilalarinin biiyiik bir
kismint olusturmasi nedeniyle kisa vadeli analizler i¢in de O6nemlidir. Buna gore
tiiketimin yonelimleri ekonomideki yiikselis veya durgunluk ile ilgili 6nemli bilgiler
icermektedir. Tlketimin makroekonomik analizler icin en temel verilerden biri
olmas1 ekonomi yazininda tiiketim teorisi ile ilgili bir¢ok yaklagimin gelistirilmesini
beraberinde getirmistir. John Maynard Keynes, 1936 yilinda yayimlanan
“Istihdamin, Paranmn ve Faizin Genel Teorisi'nde hane halklarinin gelir diizeyleri
arttiginda ortalamada tliketimlerini siirekli artirdiklarmi ancak tiiketimdeki artisin
gelirdeki artis oraninda olmadigini, hane halklarmin gelirlerinin belli bir kismim
harcama egiliminde olduklarin1 belirtmistir. Keynes ayrica gelirin tiikketimin temel
belirleyicisi oldugunu, faiz oranlarmin tiiketim kararlarinda 6nemli bir rolii
olmadigin1 savunmustur. Keynes’den sonra yapilan c¢alismalar Keynes’in tiikketim

teorisinde gecgerli olan ortalama harcama egiliminin gelirle birlikte artmasi
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durumunun kisa donem i¢in gegerli oldugunu, ancak uzun donemde ortalama
harcama egiliminde sistematik bir de8isim olmadigini1 gostermistir (Mankiw, 1994,

Dornbusch ve Fischer, 2004; Ozdemir, 2013).

Modern yaklasimda tiiketim, fayda elde etmek amacina doniik gereksinimleri
karsilama siireci olarak diisliniiliir. Ancak post-modern diisiliniirlerden Baudrillard
bunun tersine tuketimi, faydaliligi ortadan kaldirmak i¢in herhangi bir mala duyulan
istek olarak, gereksinimlerin tatmin edilmesinden ¢ok bir “gdsterge sistemi” olarak
ifade eder. Bireyin kendini ifade etmede ve konumlandirmada kullandig1 arag olarak

tiketim, bir anlamlandirma ve iletisim siirecidir (Papatya ve Ozdemir, 2012).
2.2.1. Tiiketici Davranislan

Giliniimiiziin yiiksek rekabet yapisi iginde, igsletmelerin biiyiimesi, yapilarinin
genislemesi, bu baglamda, yoneticilerin miisteriler ve onlarin davranislari,
ihtiyaclari, tercihleri ve sikayetleri gibi konularda hizli karar verme zorunluluklari,
tiiketici davraniglar1 iizerine daha fazla egilmelerini bir bakima zorunlu kilmistir.
Tiiketiciler ile zamaninda iliski kurmak, degisen tiiketici yapisint ve davranislarini
analiz etmek, bilimsel bir bakis gerektiren konudur ve bu konuda gerekli sistemlerin

kurulmasi kaginilmaz olmaktadir (Kaynas, 2012).

Tiiketici davranisindan séz edilebilmesi i¢in Oncelikle tiiketici kavraminin
tanim1 yapilmalidir. Mal ve hizmetleri satin alan, kullanan kisiler miisteri veya
tilkketici olarak adlandirilmaktadir. “Miisteri”, “tiiketici” ve “alic1” gibi kavramlar
genellikle karistirilmakta ve birbirlerinin yerine kullanilmaktadirlar (Bahar, 2008;
Islek, 2012). Tiiketicilerin tercihlerini ve isteklerini anlamanin tek yolu onlarin
davraniglarina bakarak cikarsama yapmak ve bu ¢ikarsamalardan yola cikarak bir
goriiniim elde etmektir. Bunu yapabilmek i¢in ise Oncelikle “davranis” ve “tiiketici

davranigr” kavramlarinin ne oldugunu sorgulamak gerekmektedir (Aslan, 2012).

Mal ve hizmetleri kendi istek ve ihtiyaglarini karsilamak amaciyla satin alan
kisi veya gruplara tiiketici ad1 verilir. Davranis ise, kisi veya gruplarin ¢evreden
gelen etkilere karsi gosterdikleri tepkilerdir. Dolayisiyla tiiketici davranist; "Kisi

veya gruplarin kendi ihtiyaglarini karsilayabilecekleri mal veya hizmetlere karsi satin
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alma konusunda gosterdikleri olumlu ya da olumsuz tepkiler" olarak tanimlanabilir

(http://www.enfal.de/sosyalbilimler/t/044.htm).

Tiiketim davranisi, insanlarin tim davranistan icinde sadece ihtiyaglarini
tatmin etmek amaciyla satin almaya ve sati nal mamaya yonelik olanlar
kapsamaktadir. Her-seyden once insanlarin hi¢bir davranisinin gelisigiizel olmadig,
birtakim sebeplere bagli oldugu ve belirli bir amaca yonelik oldugu belirtilmelidir.
Bagka bir ifadeyle, insanlar ¢evreden gelen birtakim etkilerle harekete gecerler ve
belirli bir amaca yonelik olarak tepki gosterirler. Tiiketici davraniglarinda ¢evre etkisi
olarak mal ve hizmetler, amag olarak ise bir ihtiyacin giderilmesi s6z konusudur. Bu
durumda kisi satin alma veya almama yoniinde davranir. Ancak insan davraniglari
sadece cevreden gelen etkilerin bir sonucu degildir. Kisisel 6zellikler de davranisi
belirlemede etkili olabilir. Kisaca insan davranisi (tiiketim davranisi) ¢evre etkileri

ile kisisel 6zelliklerin bir fonksiyonudur.

Tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarini tatmin etmek ve karsilamaktir. Bu amaci
gerceklestirebilmek icin yapilmasi gereken ilk sey tiiketici davraniglarimi analiz
etmek- tir. Yani mal, hizmet ve diisiincelerin nasil, nerden ve nigin satin alindigi,
kullanildig1 ve elden ¢ikarildigr arastirilmalidir. Tiiketici davranist anlagiimadan yada
tilkketiciler taninmadan asla istek ve ihtiyaclar belirlenemez ve onlari motive eden
degiskenler teshis edilemez. Dolayisiyla, pazarlamacilar hedef tiiketicilerin
isteklerini, tercihlerini, aligveris ve satin alma davranislarini siirekli analiz etmeli ve
stratejik kararlarim1 bu bilgiler iizerine bina etmelidir Tiiketici davranist satin alma
oncesi, satin alma an1 ve sonrasi olmak iizere {i¢ safhal1 bir siireci kapsar. Ozellikle
pazar bolimleme, hedef pazar secimi, konumlandirma ve uygun pazarlama
karmasinin gelistirilmesi ile ilgili stratejik kararlar bu siire¢ esas alinarak verilir

(Unal ve Ercis, 2006).

Artik sadece temel fizyolojik ihtiyaglar1 karsilamak, tiiketici tatminini
saglayabilmek adina yeterli gelmemektedir. Bunun yan1 sira psikolojik ve duygusal
anlamda da tatmin saglama, tirlin ve hizmet taleplerinde aranir unsurlar olarak 6ne

cikmaktadir (Kaynas, 2012).

Tiiketiciler her giin bircok defa satin alma kararlar1 verirler. Tiiketicilerin

satin alma kararlarmmi verirken hangi davraniglarda bulunduklar1 pazarlama bilimi
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icin 6nemlidir. Tiiketici davranisi, pazardaki tiiketicilerin davranislarini inceleyen ve

bu davraniglarda etkili olan faktorleri arastiran bilim dahidir (Gerlevik, 2012).

Tiiketici davranisi, bireyler ve gruplar arasindaki degisim siirecini ele alan;
mallarin, hizmetlerin, diisiincelerin ve deneyimlerin elde olunmasi, tiiketilmesi ve
yok edilmesi iizerinde yogunlasan genis bir alandir. Pazarlama yoneticileri igin
tilkketici davranisi bilgileri; ¢evre analizi, iiriinii konumlandirma, pazar boliimleme,
pazar arastirmalarini yonlendirme ve pazarlama karmasini gelistirme agilarindan

onemli ipuclan verir (Tasyiirek, 2010).

Tiiketici davranisi, tiiketicilerin ihtiyaglarini en iyi sekilde tatmin edebilmek
icin sahip olduklar1 degerleri kullanma karariyla ilgili bir kavramdir. Basit bir
tanimla tiiketici davranisi, insanlarin triinleri satin alma ve kullanmadaki karar
stiregleri ve davranislartyla ilgilidir. Tiiketicinin kisiligi, algisi, tutumu, gldisi,
O0grenmesi, referans grubu ile sosyal smniflar ve Kkiiltiir Ozellikleri tiiketici
davraniglarinin baglica psikolojik ve sosyal etkenleridir (Arpaci ve Ark. 1992; Yildiz,
2010).

Tiiketici davraniglar1 arasinda satin alma siireci, tiiketicinin bir seyi satin
almadan Oncesi, satin alma siireci ve sonrasina ait tiim siireci kapsar. Bu kavram
tiikketicinin neden satin aldig1 sorusuyla da yakindan iligkilidir. Siire¢, satin alma
davranisini bir karar siireci olarak inceler. Tiiketici satin alma karar siireci, fiili satin
alimdan ¢ok Once baslar ve satin alimdan ¢ok sonra da sonuglarim siirdiirtir (Tek ve

Ozgul, 2005; Ozcan, O.,S., 2010).

Tiiketiciler, kisitli kaynaklar ile (zaman, emek, para vs), sonsuz ihtiyaglarini
karsilama amac ile tiiketim eylemini gerceklestirme cabasi i¢inde olan bireylerdir.
Bu eylem sirasinda zihinsel, duygusal ve fiziksel faktorlerin etkisi ile hareket ederler.
Yani baska degisle tiiketici davraniglari, fiziksel, zihinsel ve duygusal faktorlerden

etkilenir (Kaynas, 2012).

Nihai tiiketici bir mali alirken bu malin ilgili gereksinimlerini tatmin etmesini
beklemektedir. Ayn1 zamanda bu tatminin en ucuza saglanmasimi istemektedir.

Tuketici i¢in beklentilerinin karsilanmasi ¢ok oOnemlidir. Yaptigi satin almada
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beklentilerini karsilayamamis, gereken tatmini elde edememis tiiketici, bir daha o

uriine veya firmaya yonelmeyecektir (Pencere, 2006).

Tiiketicilerin satin alma davranislarina etki eden, bir iiriinii daha fazla begenip
digerlerine tercih etmelerine sebep olan cesitli etkenler oldugu bilinmektedir. Uriiniin
bizzat kendi 6zelliklerinin disinda, markasinin ve onu iireten kurulusun nitelikleri de,
bir lirliniin begenilmesinde etkili olan faktorler arasinda yer almaktadir. Dolayisiyla,
tiketicilerin ~ iiriinlerin  markalarina ve onlart  ireten firmalara iliskin
degerlendirmeleri, ticari kuruluslarin basarili olabilmeleri icin dikkate alinmasi
gercken konular arasinda yer almaktadir (Bakan, 2005; Hassan ve Ark. 2011).
Tiiketiciler boylece iirline 6dedigi bedel ve beklentilerini karsilayip karsilamayacagi
konusunda kendilerini giivence altina almaktadirlar. Bundan dolayidir ki, marka

bilinirligi bu anlamda 6nemlidir (Hassan ve Ark. 2011).

Tiiketici davraniglart hakkinda bir¢ok siiflandirma mevcuttur 6yleki bir¢ok
arastirmaci farkli isimlerle tiiketici davranislarini ifade etmistir. Gerlevik (2012)' nin
yapmis oldugu yiiksek lisans tezinde kaynak olarak Odabasi ve Barig (2007)' yi
gosterdigi tiiketici davraniglarina ait Ozellikleri yedi baglik altinda toplamak

miimkiindiir (Odabasi ve Baris, 2007; Gerlevik, 2012).

1. Tiiketici Davrams1 giidiilenmis bir davramstir: Tiketici davranisi,
yollarini gelistirmeyi amag edinen giidiilenmis bir davramstir. Ihtiyac ve
isteklerin tatminini saglayacak faktorlerin bilinmesi pazarlamacilar igin

onemlidir.

2. Tiiketici davrams1 dinamik bir siirectir: Tiiketici davranisinda, satin
alma karar1 silireci ve asamalarindaki farkli boyutlar ile satin alma
sonrasinda meydana gelen davraniglarda incelenir. Siire¢, birbirine
baghdir ve birbirini zincirleme sekilde takip eder. Ihtiyacin ortaya
¢ikmasi, satin alma faaliyetleri ve satin alma sonrasi faaliyetler bu siireci

olusturur.

3. Tiiketici davrams1 cesitli faaliyetlerden olusur: Tiiketici davranisi
tesadiifi veya planlanmis olarak gerceklesebilir. Planlanarak yapilan

faaliyetlere, satin alma kararmmi gerekli bilgilerini toplayarak vermek
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ornek olarak gosterilebilir. Tesadiifi olarak yapilan faaliyetlere ise satin
almay1 diistinmedigimiz farkli bir {riin veya markayr almak O6rnek

verilebilir.

Tiiketici davramis1 karmasiktir ve zamanlama acisindan farkhihklar
gosterir; Farkli iiriin gesitleri i¢in verilecek satin alma kararlari karmasik
ve zaman alicidir. Karmasiklik, bir kararda etkili olan faktorlerin sayisini
ve zorlugunu, zamanlama ise karar1 verirken gegen siireyi ifade
etmektedir. Satin alma kararini kisa siirede ve rahat bir sekilde verebilmek

icin marka bagimlilig1 yaratma gibi yontemlere bagvurulabilir.

Tiiketici davramsi farklh roller ile ilgilenir: Satin alma karar siirecinde;
baslatici, etkileyici, karar verici, satin alict ve kullanici olmak iizere bes
farkl tiiketim rolii mevcuttur. Alinacak {iriin veya hizmete gore, biitiin
rolleri oynayan tek bir kisi olabilmekteyken, her bir rolii farkl kisilerde
oynayabilmektedir. Karar verme isleminin bu rollerin hepsini kapsayan

bir siire¢ oldugu bilinmelidir.

Tiiketici davramsi ¢evre faktorlerinden etkilenir: Tiiketici davranisinin
dis faktorlerden etkilenme 6zelligi, onun hem degisebilecegini hem de
uyum saglayacak bir yapiya sahip oldugunun gostergesidir. Faktorlerin
etki siireleri ve dereceleri farkliliklar gosterir. Ornegin kiiltiiriin etkisi

uzun donemli iken reklamin etkisi kisa siirmektedir.

Tiiketici davrams1 farkh Kisiler icin farkhiliklar gosterebilir: Kisisel
ozelliklerin dogal sonucu olarak tiiketici davraniglar1 farkl kisilerde
farkliliklar ~ gosterebilir.  Kisilerin ~ farkliliklar  gdstermesi  tiiketici
davraniglarinin anlasilmasi giic ve zor olmasina neden olmaktadir. Bunun
icin insanlarin neden farkli davranislarda bulundugunu anlamak gerekir.
Hangi alanda uygulanirsa uygulansin, baslangic noktasi, hedef alinan
kitlenin ihtiya¢larini, arzularini, isteklerini dogru bi¢imde belirlemek

olmaktadir.
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Tiiketici beklenen durumla algilanan durum arasinda bir farklilik hissettiginde
her zaman problem ortaya c¢ikar. Fark iki kaynaktan c¢ikar. Birincisi, tiiketicinin
simdiki durumundaki degismelerdir. Ikincisi ise, tiiketicinin arzuladig1 durumlardaki
degismedir. Simdiki durumdaki degismeler; eldekilerin azalmasi, eldekilerden
hosnutsuzluk, finansal durumdaki bozulma ya da diizelme, yeni ihtiya¢ ve kosullarin

olusmasi, yeni iiriin firsatlarinin ortaya ¢ikmasi gibi.

Tiiketici algilanan durumla beklenen durum arasinda biyiik bir fark
algilamadiginda karar siirecinin diger asamalarina ge¢mez. Farklilik biiyiik ve

anlamli oldugunda bilgi arama asamasina geger (Akay, 2003).
2.2.2. Tiiketici Davramis1 Temel Ozellikleri

Tiiketici davranist giidiilenmis bir davranistir: Gergeklestirilmek istenen
amag, karsilanmadiginda gerilim yaratan arzu ve istekleri tatmin etmektir. Davranisin

kendisi bir arag, ihtiyag¢ ve isteklerin tatmin edilmesi ise amactir (Tasyiirek, 2010).

Ekonomik agidan zengin toplumlarda tiiketim oldukca yiiksektir. Bu tip refah
toplumlarinda liiks tiikketim ve gosterisin yiiksek olmasi beklenen bir sonugtur. Fakat
gelismekte olan hatta gelismemis ekonomilerde bile taklit ve gosteris etkisinin
tilketim kararlarina yon vermesi ve tasarrufu engellemesi arzu edilen bir durum
degildir (Babaogul ve Bugday, 2012). bu taklit etmenin temelinde tiiketicCi

davraniglarinin 6zelliklerinden karsi koyulamayan istek ve arzular yatar.

Tiiketici davranisi dinamik bir siirectir: Tiiketici davraniginda, satin alma
karar siireci ve bu silirecin hangi boyutlarda neden farkli oldugu incelenildigi gibi,
satin alma sonrasi ortaya ¢ikan davraniglar da incelenir. Siireg, birbirine bagli, birbiri

ile ilgili ve birbirinin izleyen adimlar serisidir (Tasyiirek, 2010).

Tiiketici davranisi c¢esitli faaliyetlerden olusur: Tiiketici olarak hepimizin
diistinceleri, kararlari, deneyimleri ve degerlendirmeleri vardir. Magazalar1 dolagma,
reklamlar1 izleme, digerlerini gézlemleme, satis elemani ile goriigme, alinacak
markaya karar verme, iiriinii kullanma, 6demelerde bulunma, aile ve arkadaslara
anlatma tiiketici davranisi faaliyetlerinden bazilaridir. Tiiketici davranisi karmasiktir
ve zamanlama agisindan farkliliklar gosterir: Zamanlama, kararin ne zaman

alindiginm1 ve siirecin ne kadar uzun siirdiiglinii aciklar. Karmasiklik ise bir kararda
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etkili olan faktorlerin sayisini ve kararin zorlugunu agiklar. Bir karar ne kadar

karmasiksa o kadar ¢ok zaman harcanacaktir denilebilir (Tasyiirek, 2010).

Tiketici davramist farkli rolleri igerir: Tiiketici satin alma siirecinde,
gergeklestirilen en az 3 farkli rol vardir. Bir tiiketici; etkileyen, satin alan ve/veya
kullanan kisi olabilir. Cesitli durumlarda tiiketici, bu rollerin degisik bilesenlerini
oynayabilir. Ayrica bir satin alma davranisinda birden fazla kisi bir ya da daha ¢ok
rolii oynayabilir. Ornegin, tatil yoresini segmek ya da yeni bir ev almak tiim aile
Uyelerini ilgilendirirken, deterjan almak biiyiik olasilikla annenin tiim rolleri tek

basina yliklenmesini gerektirebilir (Tasyiirek, 2010).

Tiiketici davramis1t ¢evre faktorlerinden etkilenir: Tiiketici davranisinin dis
faktorlerden etkilenme 6zelligi, onun hem degisebilecegini hem de uyum saglayacak
bir yaprya sahip oldugunu kabul etmektedir. Ornegin, yagmurlu bir giinde semsiye
almak ya da ekonomik beklenti ile alimlarimiz1 ertelemek veya hizlandirmak pek
cogumuzun yasadigi deneyimlerdendir. Tiiketici davranisi farkl kisiler icin farkh
ozellikler gosterebilir: Tiiketici davranigini anlamak i¢in insanlarin neden farkli
davraniglarda bulundugunu anlamak gerekmektedir. Birbirinden kisisel anlamda ¢ok
farkli olan sayisiz tiiketicinin olmasi, tiikketici davranisini kolayca Ozetlemeyi

zorlagtirmaktadir (Tasytirek, 2010).
2.2.3. Tiiketici Davramislarin1 Etkileyen Faktorler

Karmagik bir yapiya sahip olmasina karsin tiiketici davranisi aragtirmalarinin
Onemi ve amaci bazi sorularin cevaplarint verebilmek zorundadir. Mesela, kisiler Ne
satin alirlar? Ne zaman satin alirlar? Satin alma kimlerle ilgilidir? (Kim yada kimler
i¢in satin alirlar?) Neden satin alirlar? Mal ve hizmetleri hangi giidiilerle satin alirlar?
Belirli mallari, nigin hep belirli yerden satin alma egilimi gostermektedirler?
Reklamlarin bazilar1 ¢ok basarili olurken, neden bazilar1 biiyiik maliyetlerine ragmen
basarisizlikla sonuglanmaktadir? Sayis1 artirilabilecek bu tiir sorularin cevaplarim
vermek, tliketicilerin satin alma davraniglarina etki eden faktorleri incelemekle

miimkiindiir (Hosver, 2010).
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Aslinda tiiketicilerin satin alma davraniglarinin tam olarak nasil bir seyir
izledigi, kararlar1 nasil aldig1 bilinmemektedir. Her insan kendine 6zgii bir kisilige
sahip olduguna gore, insanlarin satin alma davraniglari insandan insana dolayisiyla
tilketiciden tiliketiciye farklilik gosterecektir. Ciinkii tiiketicinin satin alma

davraniglarina etki eden ¢ok sayida degisken vardir (Hosver, 2010).

Tiiketici, gerek birey gerekse sosyal agilardan(cevre, aile, vb) bir¢ok faktoriin
etkisi altindadir. Bu faktorler, tiiketicinin satin alma davramis kararlarmi cesitli
bi¢imlerde etkilemektedir. Tiiketici satin alma davranisi tizerindeki etkilerin 6nceden
belirlenebilmesi, pazarlamacilarin iiretecekleri mamul ya da hizmetleri dogrudan
etkilemektedir. Hedef pazarin belirlenmesinden sonra olusturulacak olan pazarlama
karmas1 da bu etkilere bagli olarak ortaya ¢ikmaktadir. Genel olarak tiiketici
davraniglarin1 etkileyen faktorler; psikolojik faktorler, kisisel faktorler ve sosyo-

klttrel faktorlerdir (Gerlevik, 2012).

Isletmeler basarili olabilmek igin, pazarm yapisim ve tiiketicinin davranis
bicimini bilmek zorundadirlar. Tiiketicilerinin kimler oldugu, istek ve ihtiyaglarinin
neler oldugu, nasil tatmin oldugu, tiiketim sekilleri ve tiiketim sonrasi tutumlarinin ne

oldugu firmalar tarafindan cevaplandirilmasi gereken sorulardir (Akay, 2003).

Tiiketicinin davranisinin farkl kisiler i¢in farklilik gostermesi 6zelligi, kisisel
farkliliklarin dogal sonucu olarak kabul edilmelidir. Birbirinden kisisel anlamda ¢ok
farkli olan sayisiz tiiketicinin olmasi tiiketici davraniglarini kolayca ozetlemeyi
zorlagtirmaktadir. Tiketicinin faaliyetleri zihinsel, duygusal ve fiziksel niteliklerde
olabilir. Tiiketici davranis1 ile tiiketicinin zaman, enerji ve para gibi kisith

kaynaklarini tiikketime yonelik olarak nasil kullanildig arastirilir (Akay, 2003).

Tiiketici davraniglarimi etkileyen faktorleri Durmaz ve Ark. (2011)'in yapmis
oldugu caligmalarinda, kaynak olarak Durmaz (2008)'1 gosterdikleri genel olarak
asagida belirtilmis olan basliklar halinde toplamak miimkiindiir: (Durmaz, 2008;

Durmaz ve Ark. 2011).

Kaltarel Faktorler: Kilturel faktorler kendi icerisinde Kiltar, Alt Kultdr,

Sosyal Smif olmak iizere {i¢ alt baglik altinda siniflandirilmaktadir.
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Sosyal Faktorler: Sosyal faktorler kendi igerisinde Referans Gruplari, aile,

roller ve statiiler olmak iizere ii¢ alt basliklar halinde siniflandirilmaktadir.

Psikolojik Faktorler: Psikolojik faktdrleri motivasyon, sezgi, 6grenme, algi,

tavir, kisilik, inan¢ ve tutumlar olarak siniflandirilmaktadir.

Kisisel Faktorler: Tiiketici davraniglarini etkileyen onemli faktorlerden bir
digeri de kisisel faktorlerdir. Bu ¢alismanin ana temasi olan ve davranig faktorlerinin

bir pargasi olan kisisel faktorler daha ve detayli olarak verilmektedir.

2.2.3.1. Tiiketici Giivenligi

Tiiketici giiveninin ekonominin yonelimleri ile ilgili bilgi tasiyabildigine
iliskin elde edilen bulgular bircok {iilkenin tiiketici egilimlerinin tespit edilmesine
yonelik olarak anketler ve endeksler gelistirmesini beraberinde getirmistir.
Gliniimiizde birgok iilke diizenli olarak tiiketici giiven endeksleri yayimlamaktadir.
Tiiketici giivenine iligkin 6l¢iimlerin tiikketim harcamalari ile iligkisi ve harcamalari
tahmin ya da agiklama giiciinlin incelendigi c¢aligmalarda s6z konusu iki verinin
hangi ekonomik g¢ercevede birbiriyle baglantili oldugu konusunda farkli yaklasimlar
benimsenmistir. Yazinda tiliketici giiveni ile tiiketim arasindaki iligskinin agiklanmaya
calisildigi birgok c¢aligmada tiiketici giiveninin tliketim icin 6nemli bir gosterge
olmast rasyonel beklentiler ve siirekli gelir teorileri cercevesinde agiklanmaya

calisilmis, bu konuda ¢esitli yaklasimlar gelistirilmistir (Ozdemir, 2013).

Tiiketici egilimleri ile tiiketim harcamalar1 arasindaki iliskiyi, s6z konusu
iliskinin arkasindaki dinamikleri, tliketici egilimlerini G6lgmek i¢in hazirlanan
anketlerin tiiketim harcamalarini agiklama ve tahmin etme giiclinii ampirik agidan
inceleyen yazin temel olarak {i¢ grup altinda toplanabilmektedir. Birinci grup
calismalarda tiiketici egilimlerinin tliketim harcamalarini tek basma tahmin ya da
aciklama gilicine bakilirken, ikinci grupta tiiketici egilimlerinin  diger
makroekonomik degiskenlerle yapilan tiikketim harcamalar1 tahminlerine ek bilgi
saglayip saglamadig kontrol edilmektedir. Ugiincii grupta ise tiiketici egilimlerinin
diger makroekonomik degiskenler tarafindan sekillendigi ortaya konulmustur

(Ozdemir, 2013).
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Tiiketici, "kendi ve yakinlarinin ihtiyaclarin1 karsilamak i¢in mal ve hizmeti
satin alan kisi veya gruplar" olarak tanimlanabilir. Bagka bir ifadeyle tiiketici; aldig
mal veya hizmeti tekrar satisa arz etmeyen, kullanan veya tiiketen kisi, grup ve
organizasyonlardir. Genel anlamda tiiketicilerin korunmasi da, tiiketicilerin aldig1 bu
mal veya hizmetlerin ihtiyaclarini gidermesi 6zelligine sahip olmasinin teminine

yoneliktir.

Herhangi bir mali satin alan tiiketicinin, iireticinin fayda ve menfaatlerine
karsilik bir takim haklan vardir. Bu haklar; mal veya hizmetin tiiketicinin ihtiyacini
giderebilme 6zelligine sahip olmasi, aksi halde geri verebilme veya degistirebilme,
bilingli olarak segebilme, tiiketicinin fiziki ve sihhi sagligini giiven altina alma ve
mal veya hizmet hakkinda tam, dogru ve yeterli bilgi alabilme gibi haklardir.
Dolayisiyla tiiketicilerin korunmasi kavrami, "mal ve hizmetlerin alicilarinin
haklarinin korunmasi ve pazardaki gili¢lerinin arttirilmasi ile ilgili tiim faaliyetler"
anlamma gelir. Bir tiiketicinin korunmasi hareketinde {i¢ 6nemli unsur vardir.
Bunlar; tiiketici, iiretici ve devlettir. Ister kisi veya grup oj-sun, isterse bir 6rgit olsun
tlketicinin korunmasi, onun haklarmin belirlenmesi ve muhafazasi ile ilgilidir.

Bunun i¢in her seyden dnce, tiiketicinin egitilmesi ve bilinglendirilmesi gerekir.

Egitilmemis veya bilingli tiikketim seviyesine ulagsmamis tiiketicilerin haklan
sadece devletin duzenlemeleriyle korunamaz. Tiiketici agisindan bir bagska 6nemli
konu, tiiketicilerin tek baglarina veya organizasyonlar kurarak haklarini

savunabilmeleridir (http://www.enfal.de/sosyalbilimler/t/045.htm).

Tiiketici korunmasinin ikinci unsuru iireticilerdir. Ureticinin mutlak manada
kaliteli mal {iretme mecburiyeti yoktur. Bu ahlaki ve milli kaynaklarin etkili ve
verimli kullanilmasiyla ilgili bir meseledir. Her malin ayr1 alicis1 vardir. Bu sebeple
genel saglik sartlarina uygun olmasi kaydiyla iiretici de, iiretecegi malda bulunacak
vasiflar serbestce tayin etme hakkina sahiptir. Ancak tiiketici aldig1 malda bulunan
vasiflan tam ve dogru olarak bilmelidir. Uretici sattign mamulin Kalitesini iyi ve
dogru ifade etmelidir. Tiiketicinin korunmasi agisindan iireticiler kendi aralarinda
birlikler veya mesleki kuruluslar olusturarak, bir kendi kendini kontrol sistemi
kurabilir, Ureticilerin kuracaklar1 birlikler veya gelistirecekleri tedbirler, mallarin

iiretilmesinden Onceki dénemde yogunlastirilacak olursa, hem tiiketiciler hem de


http://www.enfal.de/sosyalbilimler/t/045.htm
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tilkenin kaynaklan etkili bir sekilde korunmus olacaktir

(http://www.enfal.de/sosyalbilimler/t/045.htm).

Uclincti temel unsur ise devlettir. Devlet konuyla ilgili kanunlar koyarak ve
uygulayarak, gerekli kurum ve kuruluslar olusturarak, tiketicileri koruyabilir.
Devletin hem iiretim oncesi hem de iiretim sonrasi alabilecegi pek ¢ok diizenleyici
tedbir ve koruyucu mekanizma bulunmaktadir. Ancak tiiketicinin korunmasi ¢ok
yonlii bir meseledir. Dolayisiyla koruma hareketinin, konuya taraf olan butln
ilgililerce ele alinmasi ve uyumlu bir igbirligi ile c¢oziime kavusturulmasi

gerekmektedir (http://www.enfal.de/sosyalbilimler/t/045.htm).
2.2.4.Spor Tuketimi ve Tuketicileri

Spor tiiketicileri katilimcilarindan ve sporculardan olusur. Seyirciler
bagkalarinin {irettikleri hizmetleri tiiketmektedirler. katilimcilarda ise durum biraz
farklidir. Elit sporcular, elit sporun ozelligi geregi, gerekli performansi
gosterebilmesi i¢in bir is¢i gibi belli programlarla hayatlarini1 diizenlemektedirler.
Yani, bagkalarmin tiiketimi i¢in bir nevi mesai yaparak tretim faaliyeti
gerceklestirmektedirler. ancak kitle sporu yapanlar, asli islerinin disindaki serbest
zamanlarinda spor veya fiziksel aktiviteleri kendi tiiketimleri i¢in tiretmektedirler

(Y1ldiz, 2010).

Temel bir spor iriinii aym1 anda dretilip tiiketilir. Miisabaka, rekabet ve
etkinlik temelli spor iiriinii soyut, dayaniksiz, deneyime bagli ve subjektif bir 6zellige
sahiptir. Burada sozii edilen, spor faaliyetinin temeli ilizerinde odaklanmaktadir.
Tabiki spor ekipmanlarisomuttur ancak burada sozii edilen sey spor olaylar1 ve
miisabakalaridir. Spor tiiketicilerinin bir sporda gordiikleri sey oldukga subjektif
oldugu ig¢in, tiiketiciyi tatmin etmek biiylik oranda zor olacaktir (Basim ve Argan,

2009).

Bir spor organizasyonun tiiketici olarak katilimcilarinin beklentilerini
karsilama derecesi hizmetin performans yararini gostermektedir. Kisinin tiiketici
olarak spor programina katilmasi, beklentisine asgari bir slirede ulasabilmesi kolaylik

yarari ifade etmektedir (Ekinci ve Imamoglu, 2002).


http://www.enfal.de/sosyalbilimler/t/045.htm
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Spor tiikketimi genelde diger kisiler ile miistereken veya en azindan kamusal
bir alanda, baska bir deyisle diger kisilerin mevcut oldugu ortamlarda gergeklestirilir.
Bunun sonucu, sosyal ¢evrenin, yani ayn1 zamanda hazir bulunan kisilerin sayisi ve
birlesimi, bunlarin fonksiyonu ve eylemleri ve iliskilerinin tiirii ve giicii sadece talep
acisindan 6nemli bir belirleyici isaret etmekle kalmayip, spor iiriiniin bir parcasini

olusturur (Breuer, C. ve Thiel, A. 2011).

Spor genelde topluca tuketiciler ve tlketici tatmini surekli olarak sosyal
durumdan etkilenir. 2008 Avrupa Futbol Sampiyonasi kapsaminda Viyana'daki
ceyrek final maginda Avrupali bir seyircinin Tiirk bayragini sallamasi veya diger
ulkelerdeki seyirciler ile kurulan dostluklar tatmini etkiler. Gercekten de sporun toplu
tilkketilme gibi bir 6zelligi vardir. Seyircinin tek basina, kendini diger insanlardan
soyutlayarak ma¢ izlemesi imkansizdir. Oyuna gosterilen reaksiyon, ortaklasa
kurulan iletisim, kalabalik psikolojisi gibi nedenler, spordan elde edilen tatmin

tizerinde etki gergeklestirir (Basim ve Argan, 2009).

Spor tiiketimi ve tiiketicileri agisindan 6nemli olan bazi hususlar vardir ve bu
hususlar dogru yer ve zamanda gerceklestigi takdirde spor pazarlamasinin temel
unsurlar1 gerceklesmis olur ve boylece tiiketici tilketmek istedigi mal veya hizmetten

memnun kalir. Bu hususlara baktigimizda;

v" Spor tiiketicileri olan seyirci ve katilimcilarin istek ve ihtiyaglarini
belirlemek.

v’ Tiiketiciye sunulacak hizmetin veya {rliniin ilgi uyandirmasi ve
satilmasi i¢in tutundurmadan ya da tanitimdan yararlanmak.

v' Tiketicilerin istek ve ihtiyaglarini tatmin etmek (Basim ve Argan,

2009).

Spor {iiretimi stadyum gibi 6zel alanlarda gergeklesmektedir. Ancak tiiketim,
sporun iiretildigi alanda olabilecegi gibi, kitle iletisim araglar ile farkli mekanlarda
olabilmektedir. Uretim alanindaki tiiketicilerin miktar1 smirh iken, kitle iletisim
araclari ile tiiketim bir bakima sinirsizdir. Yani, bir stadyumun oturma kapasitesi
bellidir ve bu kapasitenin iistiine ¢ikilmaz. Ancak 6rnegin bir TV'den veya radyodan
yaymlanan bir spor miisabakasini dileyen herkes izleyerek veya dinleyerek

tiikketebilir. Sporun {retildigi yerde tiikketiminde genelde atmosferi anlik yasama
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istedigi vardir. TV'den seyretmenin veya radyodan dinlemenin nedenleri arasinda ise;
ekonomik nedenler, is mesguliyeti, zaman ayiramama, mekan farklilig gibi etkenler
vardir. Ornegin sunucunun anlatimi, daha énce yasanan spor olaylari ile ilgili bazi
istatistiksel bilgilerin verilmesi, anlik istatistiki bilgiler, pozisyonlar1 yakindan

gbrme, pozisyonlar1 tekrar izleme gibi (Yildiz, 2010).

2.3. Bireysel Yenilikci Kavram

Latince bir sozciik olan "innovatus" tan gelen “inovasyon” kavramin sozliik
anlamma bakildiginda, toplumsal, kiiltiirel ve idari ortamda yeni yoOntemlerin
kullanilmaya baslanmasi anlamma gelmektedir. Inovasyon, yeni ve farkli bir sonug
olarak tanimlanmaktadir. Tiirk¢e'de "yenilik", "yenileme/yenilenme", “yenilik¢i” gibi
sOzciiklerle karsilanmaya calisilsa da, anlami tek bir sozciikle ifade edilemeyecek

kadar genistir (Yavuz ve Ark., 2009).

Bilim ve teknolojideki gelismeler sayesinde bilgi surekli olarak bir evrim
siireci i¢indedir. Artik bilgi kati ve tartisilmaz olmaktan c¢ikip; esnek ve
sorgulanabilir hale doniismiistiir. Yasanilan degisim ve gelisimlere bagli olarak
mevcut bilgi giincelligini ve gecerligi hizla yitirmektedir. Dolayisiyla, toplumu
olusturan bireylerin, cagdaslik ve refaha ulasabilmek i¢in yeni bilgi ve becerilere

sahip olmasi1 gerekmektedir (Akkoyunlu, 2008;Kili¢ ve Tuncel 2014).

Kiiresel anlamda yasanan hizli degisimler bireylerin yeni duruma en kisa
zamanda adaptasyonunu bireylerin benzerleri arasindan siyrilabilmeleri i¢in yenilik¢i

bir tarz sergilemesi zorunlulugunu dayatmaktadir (Oztiirk ve Summak 2014).

Yasam boyu 6grenme becerileri arasinda da yer alan, degisiklik ve yeniliklere
uyum saglama becerisi “yenilik¢ilik” kavrami i¢inde de ele alinmakta ve bireylerin
veya kurumlarin yenilie ve degisime karst tepkilerini igermektedir. Bireysel
yenilikgilik ise, bireyin yeni olana kars: istekliligi, onlar1 benimsemesi, yararlanmasi
ya da davranig olarak yenilige kars1 pozitif tepki vermesi olarak ifade edilmektedir

(Kiliger, 2011).
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Yenilikgilik, tiiketicilerde yeni iirlinler alma veya yeni iirlinleri deneme istegi
uyandirmasimin yaninda tiiketimin c¢agin getirdigi gerekliliklerden dolayr sadece
temel ihtiyaglarin karsilanmasina yonelik degil, bir statii, basari, eglence, haz sekline
dontismistiir. Kiiresellesmenin etkisiyle artan tiiketimin hem bireye hem de ¢evreye
kars1 olumsuz etkileri ortaya ¢ikmaktadir. Bu duruma kars1 olarak goniillii sadelik
kavrami kisileri bu tiiketim c¢ilginligindan kurtarmaya yonelik olarak ortaya
cikmistir. Bireylerin fazla tliketerek mutlu olabileceklerini diistinmesinin aksine
gonilli olarak daha az iirlin satin alimarak mutlu olunabilecegini ifade etmektedir

(Babaoglu ve Bugday, 2012; Demireli, 2014).

Bir bagka arastirmaci ise bireysel yenilik¢ilik kavramini sdyle aciklamaktadir;
bireysel yenilik¢ilik ise bir yeniligi gelistirme, benimseme ve uygulama olarak

tanimlanmaktadir (Yuan ve Woodman, 2010; Kosterelioglu ve Demir 2014).

Yenilik, yasamin dogasinda bulunan degisim kavramiyla iligkilidir. Dogada
meydana gelen degismeler, toplumlarin yapilarinda olusan degisiklikler ve insanlarin
degisim arzular1 yenilikler yapmayr gerektirmektedir. Degisen sartlara uyum
saglamak, ya da sartlar1 kendi istedigi sekilde degistirmek ancak yenilikle miimkiin

olabilmektedir (Akdogan ve Karaarslan 2014).

Yenilikcilik, tlketicilerde yeni triin ve mal alma veya yeni Urinleri denemek
istemesinin yaninda tiikketimin ¢agin getirdigi gerekliliklerden dolay1 sadece temel
ihtiyaclarin karsilanmasina yonelik degil, bir statii, basari, eglence, haz sekline

dontismistiir (Demireli, 2014).

Bir bireyin yenilige agiklik degerleri “belirsiz ve tahmin edilemeyen
entelektiiel ve duygusal ilgilerini takip etmesi” yoniinde motive ederken, muhafazaci
yaklasim degerleri ise kisileri “yakin olduklar1 kisilerle, kurumlarla ya da
geleneklerle siirekli ve belirli bir iliski kurma” yoniinde motive etmektedirler.
Internetten alisveris davranis klasik yontemlere gore farklilik ve yenilik gerektirdigi
icin kisisel deger yapisinin bu boyutunun internetten aligverise karst tutum ve
internetten aligveris davramisindaki farkliliklar1 aciklayabilecegi diisiiniilebilir

(Devrani, 2007).
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Yenilik kiiltiiriinlin  beslenmesi i¢in gdzlemlenebilir somut basarilarin
gorlniirliigiiniin artirilmasi gereklidir. Daha 6nceki yeniliklerin basarisi, daha sonraki
yenilik fikirlerinin bagar1 beklentilerini yiikseltici etki yaparak birey ve kurumlarin
yenilik yapma heveslerini artirir. Burada yeniliklerin pazarlanmast 6nemli bir konu
haline gelmektedir. Bir yenilik fikrinin Oncelikle kurum igine dogru sekilde
pazarlanmasi, sonrasinda ise tiiketicilere ve hatta pek ¢cok durumda sektordeki diger

firmalara pazarlanabilmesi gerekir (Akdogan ve Karaarslan 2014).

2.4. Tiiketici Yenilikg¢iligi

Yasam boyu Ogrenme kavrami, gelismis lilkeler basta olmak tlizere hemen
hemen her {lilkenin egitim politikalarinda yer almakta ve kazandirilmak istenilen

temel beceri olarak tanimlanmaktadir (Kili¢ ve Tuncel, 2014).

Bir pazarlama kavrami olarak yenilik¢ilik, firma yenilik¢iligi, {irlin
yenilikgiligi ve tiiketici yenilik¢iligi olmak iizere ii¢ sekilde ele alinmaktadir. Firma
yenilik¢iligi, bir firmanin yeni iiriinler gelistirmesi ya da yeni {iriin gelistirmeyi
baslatma yetenegidir. Uriin yenilik¢iligi, bir {iriiniin yenilik derecesidir. Tiiketici
yenilikgiligi ise yeni iirlinleri diger tiiketicilere gore daha hizli ve daha sik satin alma

egilimidir (Roehrich, 2004; Demireli, 2014).

Tiiketici yenilik¢iliginin &lgiilmesi pek cok agidan onemlidir. ilk olarak
yenilikleri kimlerin tiiketme egiliminde oldugunun isletmelerce biliniyor olmasi,
isletmelerin pazarlama kararlarin1 vermelerinde 6nemli bir yol gosterici olacaktir.
Ciinkii bu bilgi ile; yeniligin neler icermesi gerektigi, nasil konumlandirilacagi, nasil
dagitilacagi, nasil fiyatlandirilacagi, medya planlamasmin nasil yapilacagi,
misterinin yeniligi kullanmak icin egitim almasinin gerekip gerekmedigi gibi pek
cok sorunun cevabi ortaya cikabilecektir. Yeniligin dogru sekilde pazarlanmasi
sayesinde yeniligi ilk ortaya cikaran isletme ondan en biiyiik fayday1 saglayacaktir.
Yeniligin dogru sekilde pazarlanabilmesinin ilk adimi ise yenilik¢i tiiketicilerin
tanimlanmast  ve onlarin  davraniglarinin - anlagilmasidir.  Yeniligin iyl

pazarlanamamasi durumunda igletmenin iiriinii ilk ¢ikarmasi ¢ok 6nemli olmamakta,
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kategoriyi ilk sahiplenen isletme yenilikten daha fazla faydayi elde etmektedir
(Akdogan ve Karaarslan 2014).

2.5. Satin Alma Davranis1i Kavrami

Tiiketicilerin satin alma davraniglarimi ortaya c¢ikaran oOnemli faktorler
arasinda bir iirtine duyduklar ihtiya¢ kadar alisveris aliskanliklar1 da bulunmaktadir
(Erkmen ve Yiiksel 2008). Ekonomik krizlerin ve rekabetin arttigi kiiresellesen
diinyada tiiketici denilen varlik giin gectikce dnem kazanmaktadir. Her birey bir
tilketicidir. Modern pazarlama anlayisinin odak noktasi kabul edilen tiketicinin istek
ve arzularmda hizli degismeler olmaktadir. Isletmeler bu gelisme ve degismeleri
Ogrenebilmek amaciyla arastirma ve gelistirme faaliyetlerini  artirmalari

gerekmektedir (Durmaz ve Ark. 2011).

Tiiketici davraniglar1 yazini tiiketicilerin satin alma siirecinde degisik
sekillerde ve tarzlarda aligveris yapmakta olduklarini ortaya koymaktadir. Bu
farkliligin ardinda, basta kisisel 6zellikler olmak iizere, ¢ok sayida sebebin oldugu
goriilmektedir. Geleneksel tiiketici davranis modellerine gore tiketici rasyonel
davraniglar sergileyen bir karar verici olarak nitelenmektedir. Ancak arastirmalar
tilketicilerin aligverislerde sadece rasyonel diirtiilerle degil, cogu zaman duygusal
dirttlerin etkisi al- tinda kalarak plansiz, hedonik ve kompalsif satinalma

davraniglarda bulunduklarini ortaya koymaktadir (Okutan ve Ark. 2013).

Tiiketici pek ¢ok uyaran karsisinda kaldigindan, algilarla ilgili olarak, siirekli
secim yapmak zorunda kalir. Dolayisiyla, her gazeteyi okuyamaz, her magazay:
dolagamaz, tiim TV programlarini izleyemez. Ayrica, karsisindaki uyaricinin bir
boliimiinii  algilayabilir. Ornegin, insanlar okudugu gazetede bir reklam
goremeyebilir. Tiketicilerin, karar verirken bazi risk etkenleri algiladiklar1 da
unutulmamalidir. Onlar riskten kaginmak ya da riski azaltmak isterler. Bu da
davranislarini etkiler. Risk algis1 6znel (siibjektif) olabilir. Ornegin, bir tiiketici satin
almak istedigi kumasin kalitesinin kétii oldugunu diisiiniirse, kumasin kalitesi ¢ok iyi
de olsa, 6znel kotii kalite algist nedeniyle satin almaktan kaginabilir. Riski azaltmak
igin, tiiketici, riski azaltict davranislarda bulunur. Ornegin, mala iliskin bilgi toplama,

az Olciide alma vb. gibi (Hogver, 2010).
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Satin alma davranis1 olarak ayni fiyatta olan ve kaliteleri arasinda herhangi
bir farkin bulunmadigi aynmi kategorideki ulusal ve magaza markalar1 arasindan
tiikketicinin ulusal markayi tercih etmesi kuvvetle muhtemeldir. Bu durum tiiketicinin
hangi nedenlerle magaza markasini tercih ettiinin belirlenmesinin ¢ok zor bir konu
oldugunu agiklamaktadir. Magaza markalarinin son yillarda ulusal markalarina ciddi
bir rakip olacak sekilde gelisimi, kuskusuz tiiketicilerin satin alma davraniglarinda
onemli degisimler gerceklesmistir. Onceleri fiyat ve kalite iliskisine dnem veren
diger bir ifadeyle fiyatin {iriin kalitesine iliskin 6nemli bir gésterge olduguna inanan
ve satin alma kararinda bu degiskeni kullananlar ile biitge kisitlar1 nedeniyle ucuz
olani tercih edenler seklinde iki boliime ayrilabilen tiiketiciler, magaza markalarinin

ortaya c¢ikisiyla daha karmasik bir goriiniime sahip olmustur (Albar ve Duman,

2011).

Tiiketicilerin satin alma davranislari magaza markalar1 sayesinde tiiketicilerin
tercih edebilecekleri yiiksek kaliteli ve uygun fiyath {iriin sayist artmaktadir. Benzer
sekilde, magaza markalar1 sayesinde tiiketicilerin aligverise harcadiklar1 toplam
miktar daha az olabilmektedir. Magaza markalarinin sagladig: diisiik fiyat avantajiyla
tilkketiciler ihtiya¢ duyduklar: iiriinleri biitcelerinden daha diisiik pay ayirarak satin
alabilmektedirler. Ayrica, perakendeciler bir¢ok ulusal markanin yaninda sunduklari
magaza markalar ile tiiketicilere aligveris deneyimi kazandirmaktadir. Bu sayede
tikketiciler tercihlerini daha dogru, daha kisa siirede ve daha ekonomik
yapmaktadirlar. Genel olarak firmalar, 06zel marka kullaniminda, iretim
maliyetlerinin diisiiriilmesi, iirlin doniisiimiiniin hizlandirilmasi, raf bedelinin diisiik
O0denmesi veya ddenmemesi gibi avantajlar1 {Uiriinlin fiyatina yansitarak tiiketiciye

sunmaktadirlar (Albar ve Duman, 2011).

Satin alma evresinde genel olarak isletmeler tiiketiciye, lriin kategorisi ve
markalarla ilk defa ne zaman tanistiklarini, marka hakkindaki diisiincelerinin neler
oldugunu, {riin {lizerinde ne kadar disiindiiklerini, marka tercihlerini nasil
yaptiklarini, ve satin aldiktan sonra ne derece tatmin olduklarini sorarlar (Yiicedag,

2005).

Satin alma davraniginda diger onemli bir unsur da satin alma kararinin ne

zaman verildigi ve satin alma siirecinin ne kadar siirdiigiidiir. Ornegin; fiyat ve
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dayanikliligin 6n plana ¢iktig1 iirlinlerde satin alma davranisi birden fazla faaliyeti
icerir. Satin alma karar1 ne kadar karmagsiksa o kadar ¢ok zaman harcanir. Bu gibi
durumlarda dogru bir tiiketim karar1 vermek i¢in uzun bir zamana ihtiya¢ vardir.
Karar1 c¢abuklastirmak ve basitlestirmek ic¢in, baskalarinin Onerilerine agik olmak,

marka bagimlilig1 yaratmak gibi yontemlere bagvurulabilmektedir (Akay, 2003).

2.5.1. Satin Almay1 Etkileyen Faktorler ve Problemler

Satin alma karar siireci adimlarindan gegen tiiketici, pazardaki pek cok {iriin
grubu ve marka arasindan bir Uriinii veya markay1 digerlerine tercih ederek istek ve
ithtiyacini tatmin etmeye c¢aligmaktadir. Tiiketicinin ni¢in X markasimi degil de Y
markasint ya da A driliniinii degil de B iirlinlinli satin aldigini anlayabilmek igin
tilketici satin alma davranigini etkileyen faktorlerin incelenmesi gerekmektedir.

Bunlar, kiiltiirel, sosyal, kisisel ve psikolojik faktérlerdir (Ozkan, 2007).

Bu faktorler, pazarlamacilarin kontrol edemedikleri ancak pazarlama
faaliyetlerini planlarken dikkat etmek zorunda olduklari faktorlerdir. Bu faktorler;
kiiltiir, sosyal smif, referans gruplari, aile, roller ve statiiler, yas ve yasam devri
safthasi, meslek, ekonomik durum, yasam stili, kisilik ve 6z diisiince, motivasyon,

algilama, 6grenme, inang ve tutumlarm etkisi altinda kalmaktadir (Ozkan, 2007).

Ozkan (2007) nin yapmis oldugu yiiksek lisans tezinde bu faktorleri
asagidaki gibi ifade etmistir;

2.5.1.1. Kaltur

Bireyin istek ve ihtiyaglariin belirlenmesinde temel faktordiir. Birey i¢inde
yetistigi killtlirlin degerlerini, algilarini, tercihlerini ve davraniglarini sergiler. Bu
nedenle, tiiketici satin alma davranisin1 etkileyen faktorlerin basinda kiiltiir
gelmektedir. Kiiltiir, alt kiiltiir ve sosyal sinif tiiketici satin alma davranisi tizerinde

derin etkiye sahiptir (Ozkan, 2007).

2.5.1.2. Sosyal Faktorler
Sosyal bir varlik olan insan, birlikte yasadigi, iliski i¢inde oldugu bireylerden
etkilenmektedir. Tiiketim kararlarinda ve davraniglarinda da arkadas gruplari, meslek

gruplari, okul arkadaslari, ailesi ve hayrani oldugu sanatcilar gibi gruplarin ve
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toplumdaki rolii ve statiisiinlin etkisi altinda kalmaktadir. Tiiketicinin iirlinden veya
markadan haberdar edilmesi yoluyla bilgilendirici sekilde etki edilebilecegi gibi,
irin veya marka hakkinda profesyonel tavsiyeler verme seklinde de etki

edilebilmektedir (Ozkan, 2007).

2.5.1.3. Kisisel Faktorler

Tiiketicinin yas1i ve yasam devri safhasindaki yeri, meslegi, ekonomik
durumu, yasam stili, kisiligi ve 6z disilincesi gibi kisisel oOzellikleri satin alma
davranigin1 etkilemektedir. Kisisel faktorleri siraladigimizda, yas ve yasam devri
safthasi, meslek, ekonomik durum, yasam stili, kisilik ve 6z diigiince gibi faktorleri

gormekteyiz (Ozkan, 2007).

2.5.1.4. Psikolojik Faktorler

Tiiketici satin alma davranisin1 etkileyen baslica psikolojik faktorler;
motivasyon, algilama, Ogrenme, tutum ve inanglardir. Psikolojik faktorleri
siraladigimizda, satin alma amacglarinin belirlenmesinde etkili olan motivasyon,

algilama, 6grenme, tutum ve inanglar olduklarin1 gérmekteyiz.

Satin alma bir problem olarak tanimlandiginda, tiiketici ilk olarak mevcut
bilgileri kullanir. Daha 6nceki deneyimlerinden yararlanir. Tiiketiciler kendi bilgi
kaynaklarmi yeterli bulmadiginda daha farkli bilgi kaynaklarma basvururlar.
Arkadaslardan alinan fikirler, reklamlar, medyadan alinan bilgiler 6rnek olarak
sayilabilir. Alternatiflerin degerlendirilmesi, alternatif ¢dzlimleri karsilastirarak
onlar1 inceleme ve bunlardan birine dogru satin almaya yonelme egilimidir. Tiiketici
bilgi arama asamasinda alternatifleri belirlemistir. Tiiketici, tirlin grubu iginde bir
degerlendirme yapmak icin {iriin 6zelliklerini karsilagtirmak iizere bir grup kriter
belirler. Bu asamada tiiketici, satin alacag iiriinii veya markay1 segecektir. Tiiketici
kendine en c¢ok faydayi saglayacak iriinii se¢mis olabilir. Ancak bu satin almakla
ayni sey degildir. Satin alma olaymin gergeklesebilmesi i¢in her seyden dnemlisi
tiikketicinin ekonomik durumunun ve zamaninm uygun olmas: gereklidir. Ornegin,
tilketici kendisine en ¢ok tatmini saglayacak otomobili se¢mistir, ancak parasi
yetmemigse satin almay erteleyebilir ya da ekonomik durumuna uygun bir markay1

satin alabilir (Akay, 2003).
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Akay (2003)"in yapmis oldugu yiiksek lisans tezinde Tiiketicinin satin alma
karar tiplerini kaynak olarak Mucuk (2001)'den aktararak ¢ok ¢esitli olmakla beraber

bunlar (i¢ ana grupta toplanabilinecegini belirtmistir;

a- Rutin (otomatik) Satin Alma Davranisi
b- Sinirli Sorun C6zme (sinirh karar alma)

- Yogun Sorun Cozme ( Mucuk, 2001; Akay, 2003).

2.5.2. Rutin (Otomatik) Satin Alma Davranisi

Cok sik satin alinan, fiyati diisiik, az bir arastirma ve karar verme c¢abasi
gerektiren mallar satin alirken goriiliir. Yeniden 6grenme ihtiyacinin olmadigi veya
¢ok az oldugu bir satin alma durumudur. Alicinin yerlesmis aliskanliklar1 vardir.
Tiiketiciler, liriinlerin markalar1 hakkinda detayli bilgiye sahiptir ve diistinmeden bir
markay1 satin alirlar. Satin alinan iiriin ya da hizmet ucuzdur. Ornegin; ekmek, kibrit,
sigara vb. aliminda oldugu gibi. Ancak, tiiketici her zaman ayn1 markayi satin almaz.
Ozel indirimlerden yararlanma veya promosyon veren (rinleri tercih etme gibi
hususlar marka bagimliligin1 ortadan kaldirabilir (Mucuk, 2001; Akay, 2003).

2.5.3. Yogun Sorun Cézme

Alicinin hakkinda ¢ok az bilgiye sahip oldugu, 6nemli ve fiyati yiiksek bir
malin satin alinmasina karar verilmesi halidir. Tuketicinin ne Urin ne marka
konusunda bilgisi yoktur veya ¢ok azdir. Boyle bir durumda alic1 bilgiye kars1 ¢cok
duyarlidir ve iyice arastirir. Alict zamaninin biiyiik bir kismin1 bilgi toplama ve mali
satin almak icin karar verirken harcar. Kisiligi ve ekonomik durumu satin alma
kararinda etkili olur. Daha 6nce hi¢ veya ¢ok az satin alma tecriibesi oldugu icin
marka baglilig1 yoktur. Bu yilizden reklam gibi ticari bilgi kaynaklarina ve referans

gruplar1 gibi ticari olmayan bilgi kaynaklarina bagvurur (Mucuk, 2001; Akay, 2003).
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2.5.4. Sinirh Sorun Co6zme (Siirh Karar Alma)

Daha az siklikla satin alinan ve satin alirken tiiketicinin markalar1 tanimak
isteyecegi durumlarda goriiliir. Alict biraz tecriibesi oldugu markalara yonelecektir.
Daha once alinan markay1 yeniden satin alma olasilig1 yiiksek olsa bile baz1 yeni
kosullarin 6grenilmesi diger markalarin iizerinde de durulmasi s6z konusudur. Sinirli
sorun ¢6zme, tiiketicinin daha once satin aldig1 bir iirlinden tatmin olamamasi
durumunda yeni bir arayisa girmesinden kaynaklanabilir. Bu durumda tlketici
tatminsizlik riskini azaltmak icin bilgi toplar. Tiiketicileri markalarin1 anlatan ve
markalar1 hakkinda bilgi veren firmalar boyle tiiketicileri kazanabilirler (Mucuk,

2001; Akay, 2003).

Yine bir bagka kaynakta tiiketicinin satin alma davranisindaki problemleri bes

grup olarak ifade etmistir;

a) Tuketicinin kendisinden kaynaklanan problemler: Tuketici, mal ve
hizmetleri satin almada ve kullanmada yetersiz ve yanlis bilgi, tutum ve davranis
sergilemektedir. Giinlimiizde ihtiyag maddelerinin say1 ve ¢esitlerinin hizla artmasi,
aligveris merkezlerinin  ¢esitlenmesi  ve reklamlar tiiketicinin  tercihlerini
etkilemektedir. Ergenlerin, gercek ihtiyaglarinin neler olduguna, hangi iiriinlerin iyi,
faydal1 veya zararli olduguna, nereden ve ne zaman satin alinmasi gerektigine karar
vermeleri ve kendilerine en uygun olanmi seg¢meleri zorlasmaktadir. Bu durum,
ergenlerin  sasirmalarina  ve satin alman mallardan  gerektigi  sekilde
faydalanamamalarina yol agmaktadir. Yaniltic1 ve abartili reklamlar da ergenin satin
alma kararlarmi biiylik 6l¢iide etkilemekte ve sagliga zararhi iirlinlerin tiiketimini

kamgilamaktadir (Ersoy ve Nazik, 2004).

b) Tiiketicinin disindaki diger tiiketicilerden kaynaklanan problemler:
Belirli bir yas grubuna sosyal sinifa, kirsal veya kentsel ¢evreye ait olmak, belirli bir
gelir seviyesine, egitim diizeyine, sahip olmak, tiiketici bireyin tiiketim tercihlerini
etkilemektedir. Bireylerin mamul ve marka tercihlerinin gelisiminde ve magaza
secimlerinde arkadas gruplari 6nemli etkiye sahiptir. Bir gruba ait olma ve grup
tarafindan kabul edilme arzusu duyan ergen, o grubun benimsedigi tiikketim
mallariin markalarini satin almak istemektedir. Gelir dagilim1 ve degismesi de satin

alma giiciinde biiyiik farkliliklar meydana getirmektedir. Genel olarak gelir seviyesi



34

yiikselen ailelerin tiiketim harcamalar1 artmakta, degisik faktorlere bagli olarak liiks
tilketime yonelmektedirler. Ailesinin harcama kaliplar1 ergeni de etkilemekte,
boylece ihtiya¢ fazlasini tasarruf etmek yerine tiiketime sarf etmektedir. Sosyal
statiinlin artmasi ve kent yasami da tiiketici iizerinde benzer bir etki meydana

getirmektedir (Ersoy ve Nazik, 2004).

¢) Uretici veya pazarlamaci bireyden kaynaklanan problemler: Bir kisim
isletmeler, sunduklar1 mal ve hizmetlerin tanitiminda aldaticit ve yaniltici reklamlar
yapmakta, elektronik ticaretin yayginlagmasi ile birlikte tiiketicinin istismar1 kontrol
edilemez boyutlara ulagsmaktadir. Bunun yani sira iretici ve pazarlamacilarin
sunduklar1 satig sonrasi yetersiz hizmetler, kusurlu iiriinler, yaniltict etiketler, asir1
fiyatlandirma, kusurlu satislar ve pazarlama teknikleri, tiiketicinin satin aldigi maldan

bekledigi fayday1 azaltmaktadir (Ersoy ve Nazik, 2004).

d) Genel olarak iiretim ve pazarlama yapilarindan kaynaklanan
problemler: Teknolojik gelismeler sonucu diinya pazarinda kiyasiya bir rekabet
yasanmaktadir. Isletmeler, kiiresel anlagmalar1 desteklemek ve yabanci sermayeyi
iilke igine ¢ekmek ugruna kalite standartlarini diisiirebilmekte, ithal mallarin
kontrolstiz sekilde iilke i¢ine girmesini kolaylastirmaktadirlar. Bu anlayisla seri halde
tretilen mallarin kullanim omrii, dolayisiyla miisteri memnuniyeti azalmaktadir

(Ersoy ve Nazik, 2004).

e) Isletmelerin genislemesinden kaynaklanan problemler: Dinyada tek
pazara dogru bir yapilanma goriilmektedir. Isletmelerin genislemesiyle bir yandan
iiretim, diger yandan dagitim ve satig yontemleri ulusal sinirlar1 asarak uluslararasi
sinirlara ulasmistir. Herhangi bir ihtiyacit karsilamak icin c¢esitli kalite, nitelik ve
fiyatta ¢ok sayida mamul madde iiretilmekte, bu da tiiketicinin dogru secim
yapmasini zorlastirmakta, liriin bilgisi ve giivenligi konusunda tiiketici haklarinin
korunmasini daha karmasik hale getirmektedir. Bu nedenle, pazara hakim olan giiclii
firmalarm bu iiretim ve pazarlama politikalar1 karsisinda tiiketiciler gligsiiz
kalmaktadir. Tiiketiciler, tireticiler kadar kolay oOrgiitlenememekte, dolayisiyla
ekonomik ve politik yasamda bir baski grubu olarak etkinlik gdsterememektedirler

(Ersoy ve Nazik, 2004).
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3.GEREC VE YONTEM

3.1. Arastirmamin Modeli

Bu arastirmada, spor tiiketicilerinin bireysel yenilik¢i ve alisveris davranig
bicimleri arasindaki iligkiyi belirlemek amaciyla tarama yontemi kullanilmistir.
Tarama yonteminde arastirmacilar; Bir kuramsal ya da uygulamali aragtirma
problemi ile ise baslar tek seferde pek ¢ok sey hakkinda soru sorarlar, ampirik
olcumler yaparlar elde ettikleri verileri analiz ederler, tek bir taramada bircok
hipotezi test ederler. (Neuman, W.L.,2007) Spor tiketicilerinin bireysel yenilikgilik
ve aligveris davranig bicimleri arasindaki iligkiye ait gorisleri nicel olarak

belirlenmeye calisilmistir.

3.2.Evren ve Orneklem

Arastirmanin evrenini Mugla ilinde yasayan spor tiiketicileri olustururken,

orneklemini ise; goniillii olarak katilan 585 spor tiiketicisi olusturmaktadir.

3.3.Veri Toplama Araclari

Arastirmada spor tiiketicilerinin bireysel yenilik¢i ve aligveris davranis
bigimleri arasindaki iliskiyi belirlemek amaciyla Bireysel Yenilikgilik Olgeginde 20
soru, Hazc1 Satin Alma Davranis Olgeginde 11 soru, Aligveris Tutkusu Ile Satin
Alma Davranismin Boyutlarini Belirlemeye Yonelik Olgekte 8 soru, Satin Alma

Davramginin Boyutlarini Belirlemeye Ydnelik Olgekte ise 7 soru bulunmaktadir.
Bireysel Yenilikeilik Olcegi;

Katilimcilarin genel olarak sahip olduklart yenilik¢ilik dizeylerini ve ait
olduklar1 yenilik¢ilik kategorisini belirlemek i¢cin, H. Thomas Hurt, Katherine Joseph
ve Chester, D.,Cook tarafindan gelistirilen BYO-Innovativeness Scale (IS)
kullanilmistir. Olgek genel anlamda yenilikgiligi 6lgmekte ve yenilikgiligi kisisel
boyutta “yeni bir seyleri denemeye isteklilik” olarak ele almaktadir (Hurt ve
digerleri,1977). Buna gore yenilikcilik yeni ve farkli olan seylere tepkidir. Olgek
literatlirde genel boyutta yenilik¢iligi en 1yi 6l¢en Jackson Kisilik Envanteri (Jackson
Personelity Inventory), NEO Kisilik Envanteri (NEO Personality Inventory) ve
Bireysel Yenilikcilik Olgegi (InnovativenessScale) olmak iizere dort dlgekten birisi

olarak belirtilmektedir (Kiliger, 2010; Goldsmith ve Foxal, 2003). Kiliger ve Odabas1
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(2010) tarafindan Tiirkceye uyarlanan Bireysel Yenilikgilik Olgeginde, giivenirlik
calismasi gerceklestirilen 20 maddeli Tiirkge oOlcegin dort faktorli bir yapi
sergiledigi, faktor yapilarinin gegerli oldugu, geneline iliskin i¢ tutarlilik katsayisinin
0,74 oldugu belirlenmistir. Bireysel yenilik¢ilik puanlar1 hesaplanmis ve yonergeye
gore 68 listli puan alan kisiler oldukga yenilik¢i olarak degerlendirilirken, 64 ve alti
puan alanlar yenilikgilikte diisitk olarak degerlendirilmistir. Bireysel yenilik¢ilik

puanlar1 su yonergeye gore degerlendirilmistir.

Bireysel yenilik¢ilik puam1 = 42+(1,2,3,5,8,9,11,12,14,16,18 ve 19.
Maddelerin toplami)-(4,6,7,10,13,15,17 ve 20 maddelerin toplami); 80 ve {istii puan
alanlar Yenilik¢i, 69 ve 80 arasi puan alanlar Oncii, 57 ve 68 arasi puan alanlar
sorgulayici, 46 ve 56 arast puan alanlar Kuskucu, 46 alti puan alanlar Gelenekgi

olarak smiflandirilir.

Spor tiiketicilerine yonelik yapilan giivenirlik analizinde cronbach’s alpa
degeri, 89bulunmustur. Spor tiiketicilerinin bireysel yenilik¢ilik puanlari normal
dagilip dagilmadigina iligkin Shapiro-Wilk testine tabi tutulmustur. Skevness degeri -
0,616 ve Kurtois degeri 2,495 bulunmustur. Onem derecesi (p<0,05) oldugu icin
puanlarin normal dagilmadigi tespit edilmistir. Bu nedenle verilerin analizinde

nonparemetrik test istatistigi kullanilmigtir.
Hazc1 Satin Alma Davrams (")l(;egi,

Babin, Darden ve Griffin (1974) tarafindan gelistirilen anket 11 sorudan
olusmaktadir. Giivenirlik analizi sonuglarina gére cronbach alfa degeri 0,79 olarak
bulunmustur. Maddeler arasinda 0,838 ile 0,471 faktor yiikiine sahip toplam iki
faktor elde edilmistir. Faktor analiznde KMO degeri 0,879 bulunmustur. Hazci satin
alma davraniginin 1. Faktori “Aligveris yapmay1 zevk haline getirmek” 2. Faktori
ise “Giinliik hayatin siradanligindan kurtulmak icin aligveris yapiyor olmak™ seklinde
adlandirilmistir. Spor tiiketicilerine yonelik yapilan giivenirlik analizinde cronbach’s
alpa degeri, 89 bulunmustur. Spor tiiketicilerinin hazci satin alma davranisi puanlar
normal dagilip dagilmadigina iliskin Shapiro-Wilk testine tabi tutulmustur. Skevness
degeri -0,228 ve Kurtois degeri 0,153 bulunmustur. Onem derecesi (p<0,05) oldugu
icin puanlarin normal dagilmadig: tespit edilmistir. Bu nedenle verilerin analizinde

nonparemetrik test istatistigi kullanilmistir.
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3.4.Istatistiksel Analiz

Arastirma elde edilen verilerin istatistiksel hesaplamalar1 SPSS (version 18,0)
istatistik programi kullanilmig ve elde edilen verilerin aritmetik ortalamalar1 (m) ve
standart sapma (ss) degerleri alinmis, frekans ve ylzdelik degerleri hesaplanmistir.
Elde edilen wverilerin analizi tablolar halinde bulgular kisminda verilmis ve

aciklamalar1 yapilmistir.

Elde edilen veriler normallik testine tabi tutulmustur. Test sonucunda
verilerin normal dagilim gostermedigi tespit edilmistir. Bu nedenle 2’11, 3°1ii ve daha
fazla gruplar arasindaki farklilig1 belirleyebilmek i¢in, 0,05 6nem diizeyinde sirastyla
Mann-Whitney U ve Kruskal Wallis Testi kullanilmistir. Degiskenler arasindaki
iliskiyi belirleyebilmek igin ise 0,05 oOnem diizeyinde Korelasyon analizi

kullanilmuistir.

Spor tiiketicilerinin bireysel yenilik¢ilik ve aligveris davranis bicimleri

arasindaki iliskiye ait goriisler nicel olarak belirlenmeye ¢alisiimistir.



4.1.Frekans Tablolar

4 BULGULAR

Tablo 1. Spor Tiiketicilerinin Yas Grubuna Goére Dagilimi

38

Frekans (% Gegerli%  [Kumulatif%

18-25 306 52,3 52,3 52,3
36-40 o7 9,7 9,7 62,1
26-30 107 18,3 18,3 80,3
41-45 31 5,3 5,3 85,6
31-35 54 9,2 9,2 94,9
46 ve Uzeri 30 5,1 5,1 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler 9%52,3’1i 18-25 yas, %18,3°l 26-30 yas, %9,7’si 36-40 yas, %9,2’si

31-35 yas ve %5,1°1 ise 46 ve iizeri yas grubundadirlar.

Tablo 2. Spor Tiiketicilerinin Cinsiyete Gore Dagilimi

Frekans (% Gecerli% Kiamdulatif%
Erkek 346 59,1 59,1 59,1
Kadin 239 40,9 40,9 100,0
Toplam
585 100,0 100,0

Bireylerin %59,1°1 erkek, %40,9’u kadindur.
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Tablo 3. Spor Tiiketicilerinin Medeni Durumuna Gore Dagilimi

Frekans |% Gegcerli% Kumulatif%
Bekar 383 65,5 65,5 65,5
Evli 202 34,5 34,5 100,0

Toplam
585 100,0 100,0

Bireylerin %65,5°1 bekar, %34,5 1 evlidir.

Tablo 4. Spor Tiiketicilerinin Egitim Seviyesine Gore Dagilim1

Frekans (% Gecerli% Kimdalatif%
Ilkokul 24 4,1 4,1 4,1
Ortaokul 17 2,9 2,9 7,0
Lise 116 19,8 19,8 26,8
Lisans 383 65,5 65,5 92,3
Yiksek Lisans 40 6,8 6,8 99,1
Doktora 5 9 9 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireylerin %4,1°1 ilkokul, 2,9’u ortaokul, 19,81 lise, 65,5’1 lisans, 6,8’1

yiiksek lisans, %0,9’u doktora mezunudur.
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Tablo 5. Spor Tuketicilerinin Meslek Grubuna Gére Dagilimi

Frekans |% Gegcerli% Kumulatif%
Unvanli memur 135 23,1 23,1 23,1
Unvansiz memur 110 18,8 18,8 41,9
Isci 66 11,3 11,3 53,2
Issiz 14 2,4 2,4 55,6
Esnaf/Zanaatkar 8 1,4 1,4 56,9
Esnaf/Ticaret erbab1 4 v v 57,6
Serbest meslek 16 2,7 2,7 60,3
Ev kadini 5 9 9 61,2
Ogrenci 202 34,5 34,5 95,7
Diger 25 4,3 4,3 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireylerin %34,5’1 6grenci, %23,1°1 tinvanli memur, 18,8’1 invansiz memur,
%11,3°1 1is¢i, %2,4°1 issiz, %1,41 esnaf/zanaatkar, %0,7’s1 esnaf/ticaret erbabi,

%?2,7’si serbest meslek, %0,9’u e kadini, %4,3°1 de diger meslek grubundandir.

Tablo 6. Duzenli Spor Yapiyor Musunuz?

Frekans |% Gegcerli% Kuamulatif%
Evet 294 50,3 50,3 50,3
Hayir 291 497 497 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler %50,3°1 diizenli spor yapiyor musunuz yargisina evet, %49,7’siyse

hayir yanitin1 vermistir.
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Tablo 7. Spor I¢in Harcayacagim Zamanda Baska Aktiviteler Yapmay1 Tercih Eder

Frekans |% Gegcerli% Kuamulatif%
Evet 150 25,6 25,6 25,6
Hay1r 435 74,4 74,4 100,0

Toplam
585 100,0 100,0

Bireyler spor icin harcayacagim zamanda bagka aktiviteler yapmay1 tercih

ederim yargisina %25,6’s1 evet, %74,4’li hayir yanitini vermistir.

Tablo 8. Spor Aktiviteleriniz I¢in Alacagimiz Uriinlerde Neye Dikkat Edersiniz

Frekans (% Gecerli% Kiamdalatif%
Fiyatina 116 19,8 19,8 19,8
Kalitesine 198 33,8 33,8 53,7
Markasina 211 36,1 36,1 89,7
Modaya Uygunluguna

40 6,8 6,8 96,6
Hepsi 20 3,4 3,4 100,0

Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler spor aktiviteleri i¢in alacaginiz {riinlerde %19,8’1 fiyatina, %33,8’1
kalitesine, %36,1’1 markasina, %6,8’i modaya uygunluguna, %3,4’{i hepsine dikkat
etmektedir.



Tablo 9. Aylik Ne Kadar Alisveris Harcamaniz Bulunmaktadir
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Frekans |% Gecerli% Kiamdalatif%
100-250 162 27,7 27,7 21,7
251-500 129 22,1 22,1 49,7
501-750 102 17,4 17,4 67,2
751-1000 74 12,6 12,6 79,8
1001-1250 46 7,9 7,9 87,7
1251-1500 23 39 39 91,6
1501 ve Uzeri 49 8,4 8,4 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler %27,7 si 100-250 tl, %22,1°i 251-500 tl, %17.,4’4 501-750 tl,
%12,6’s1 751-1000 tl, %7,9°u 1001-1250 tl, %3,9’u 1251-1500 tl, %8,4’i 1501 tl ve

Uzeri aylik alig veris yapmaktadir.

Tablo 10. Bu Harcamalarin Ne Kadar1 Spor Tiiketimine Gitmektedir

Frekans |% Gegcerli% Kuamulatif%
0 128 21,9 21,9 21,9
50-100 305 52,1 52,1 74,0
101-250 74 12,6 12,6 86,7
251-500 38 6,5 6,5 93,2
501 ve lzeri 40 6,8 6,8 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler %21,9°u 0 tl, %52,1°1 50-100 tl, %12,6’s1 101-250 tl, %6,5’1 251-

500 tl, %6,8°1 501 tl ve iizerini spor tiiketimine harcamaktadir.
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Tablo 11. Spor Uriinlerinde Markal1 Uriinlerin Taklitlerini Kullanir Misimiz ?

Frekans |% Gegcerli% Kumulatif%
Evet 218 37,3 37,3 37,3
Hayir 367 62,7 62,7 100,0
Toplam
585 100,0 100,0

Bireyler spor iiriinlerinde markali iirtinlerin taklitlerini kullanir misiniz

yargisina %37,3’1 evet, 62,7’s1 hayir yanitini vermistir.

Tablo 12. Arkadaslarim Oneri veya Bilgi Almak I¢in Sik Sik Bana Basvururlar

Frekans (% Gegcerli% Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum

40 6,8 6,8 6,8

Katilmiyorum 42 72 7,2 14,0
Ortadayim 263 45,0 45,0 59,0
Katiliyorum 174 29,7 29,7 88,7

Kesinlikle Katilryorum
66 11,3 11,3 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler arkadaslarim Oneri veya bilgi almak i¢in sik sik bana bagvururlar

yargisina %6,8’1 kesinlikle katilmadiklarini, %7,2’s1 katilmadiklarini, %45°1 ortada
olduklarini, %29,7’si katildiklarini, 11,371 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.



Tablo 13. Yeni Fikirleri Denemekten Hoslanirim
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Frekans (% Gecerli% Kiamdalatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 25 4.3 4.3 4.3
Katilmryorum 45 1,7 1,7 12,0
Ortadayim 158 27,0 27,0 39,0
Katiliyorum 238 40,7 40,7 79,7
Kesinlikle Katiliyorum 119 20,3 20,3 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler yeni fikirleri denemekten hoslanirim yargisina %4,3’l kesinlikle

katilmadiklarini, %7,7’si katilmadiklarini, %27’si ortadayim, %40,7’si katildiklarini,
%20,3"1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 14. Bir Seyi Yapmanin Yeni Yollarint Ararim

Frekans (% Gecerli% Kiamdalatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 18 3,1 3,1 3,1
Katilmiyorum 40 6,8 6,8 9,9
Ortadayim 153 26,2 26,2 36,1
Katiliyorum 244 41,7 41,7 77,8
Kesinlikle Katilryorum 130 222 222 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler bir seyi yapmanin yeni yollarini ararim yargisina %3,1°1 kesinlikle

katilmadiklarini, %6,8si

katilmadiklarini,

%26,2’s1

katildiklarini, %22,2’si kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

ortadayim,

%41,7’s1
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Tablo 15. Genellikle Yeni Fikirleri Kabullenmekte Temkinliyimdir

Frekans |% Gegcerli% Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 29 5,0 5,0 50
Katilmiyorum 101 17,3 17,3 22,2
Ortadayim 205 35,0 35,0 57,3
Katiliyorum 194 33,2 33,2 90,4
Kesinlikle Katilryorum 56 9,6 9,6 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler genellikle yeni fikirleri kabullenmekte temkinliyim yargisina %51
kesinlikle katilmadiklarini, %17,3’( katilmadiklarini, %35°1 ortadayim, %33,2’si
katildiklarini, %9,6’s1 kesinlikle katilmadiklarini belirtmislerdir.

Tablo 16. Bir Sorunu Cozerken Yanit A¢ik Olmadigi Zaman Coziim I¢in Cogu Yeni
Yontemler Gelistiririm

Frekans (% Gecerli% Kiamdalatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 26 4.4 4.4 44
Katilmiyorum 50 8,5 8,5 13,0
Ortadayim 145 24,8 24,8 37,8
Katiliyorum 229 39,1 39,1 76,9
Kesinlikle Katiliyorum 135 23,1 23,1 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Bir Sorunu Cézerken Yanit A¢ik Olmadigi Zaman Coziim I¢in Cogu
Yeni Yontemler Gelistiririm yargisina, %4,4’ii kesinlikle katilmadiklarini, %38,5°1
katilmadiklarini, %24,8’1 ortadayim, %39,1°’1 katildiklarini, %23,1°’1 kesinlikle
katildiklarini belirtmislerdir.
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Tablo 17. Yeni Icatlara ve Yeni Diisiince Tarzlarina Kars1 Siipheciyimdir

Frekans (% Gegerli% Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 69 11,8 11,8 11,8
Katilmiyorum 161 27,5 275 39,3
Ortadayim 166 28,4 28,4 67,7
Katiliyorum 134 22,9 22,9 90,6
Kesinlikle Katiliyorum 55 9,4 9,4 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Yeni Icatlara ve Yeni Diisiince Tarzlarma Kars1 Siipheciyimdir
yargisina %11,8’1 kesinlikle katilmadiklarini, %27,5’1 katilmadiklarini, %28,4’
ortadayim, %22,9’u katildiklarini, %9,4’1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 18. Cevremdeki Insanlarin Biiyiik Bir Cogunlugunun Kabul Ettigini Gérene
Kadar Yeni Fikirlere Pek itibar Etmem

Frekans (% Gecerli% Kiamdalatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 58 9,9 9,9 99
Katilmiyorum 147 25,1 25,1 35,0
Ortadayim 199 34,0 34,0 69,1
Katiliyorum 137 23,4 23,4 92,5
Kesinlikle Katiliyorum 44 75 75 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Cevremdeki Insanlarin Biiyiikk Bir Cogunlugunun Kabul Ettigini

Gorene Kadar Yeni Fikirlere Pek Itibar Etmem yargisma %9,9 u kesinlikle
katilmadiklarini, %25,1°1 katilmadiklarini, %34’i ortadayim, %23,4’# katildiklarini,
%7,5°1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.
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Tablo 19. Arkadas Grubum I¢inde Etkili Bir Birey Oldugumu Diisiiniiriim

Frekans |% Gegcerli% Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 19 3,2 3,2 3,2
Katilmiyorum 51 8,7 8,7 12,0
Ortadayim 160 27,4 27,4 39,3
Katiliyorum 253 43,2 43,2 82,6
Kesinlikle Katiliyorum 102 17,4 17,4 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Arkadas Grubum Iginde Etkili Bir Birey Oldugumu Diisiiniiriim
yargisina %3,2°si kesinlikle katilmadiklarini, %38,7’si katilmadiklarimi, %27,41
ortadayim, %43,2’si katildiklarini, %17,4’1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 20. Diisiincelerimde Ve Davranislarimda Kendimi Yaratici ve Ozgiin Goriiriim

Frekans [% Gegcerli% Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 20 3,4 3,4 3,4
Katilmiyorum 51 8,7 8,7 12,1
Ortadayim 151 25,8 25,8 37,9
Katiliyorum 258 441 441 82,1
Kesinlikle Katiliyorum 105 17,9 17,9 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Diisiincelerimde Ve Davranislarimda Kendimi Yaratici ve Ozgiin
Goriirim  yargisina %3,4’1i kesinlikle katilmadiklarini, %8,7’si katilmadiklarini,

%25,8’1 ortadayim, %44,1’1 katildiklarimi, %17,9’u  kesinlikle katildiklarin
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belirtmislerdir.

Tablo 21. Genellikle Arkadas Grubum Iginde Yeni Bir Seyi Kabul Eden Son
Kisilerden Biri Oldugumu Diisiiniiyorum

Frekans (% Gecerli% Kiamalatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 69 11,8 11,8 11,8
Katilmiyorum 155 26,5 26,5 38,3
Ortadayim 187 32,0 32,0 70,3
Katiliyorum 124 21,2 21,2 91,5
Kesinlikle Katiliyorum 50 8,5 8,5 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Genellikle Arkadas Grubum I¢inde Yeni Bir Seyi Kabul Eden Son
Kisilerden Biri  Oldugumu Diislinliyorum yargisina  %11,8’1  kesinlikle
katilmadiklarini, %26,5°1 katilmadiklarini, %32’si ortadayim, %21,2’si katildiklarini,
%8,5°1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 22. Yaratici Bir Kisilige Sahibimdir

Frekans (% Gecerli% Kiamdalatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 16 2,7 2,7 2,7
Katilmiyorum 49 8,4 8,4 11,1
Ortadayim 174 29,7 29,7 40,9
Katiliyorum 243 415 41,5 82,4
Kesinlikle Katiliyorum 103 17,6 17,6 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Yaratict Bir Kisilige Sahibimdir yargisma %2,7°s1 kesinlikle
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katilmadiklarini, %8,4’°1 katilmadiklarini, %29,7’si ortadayim, %41,5’1 katildiklarini,
%17,6’s1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 23. Ait Oldugum Grubun Liderlikle ilgili Sorumluluklarni Almaktan
Hoslanirim

Frekans |% Gegcerli% Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 22 3,8 3,8 3,8
Katilmiyorum 53 9,1 9,1 12,8
Ortadayim 189 32,3 32,3 45,1
Katiliyorum 221 37,8 37,8 82,9
Kesinlikle Katiliyorum 100 17,1 17,1 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Ait Oldugum Grubun Liderlikle Ilgili Sorumluluklarini Almaktan
Hoslanirim yargisina %3,8’1 kesinlikle katilmadiklarini, %9,1°1 katilmadiklarini,
%32,3’ii  ortadayim, 37,8’t katildiklarini, 17,11 kesinlikle katildiklarin
belirtmislerdir.

Tablo 24. Cevremdeki Bireylerde Ise Yaradigin1 Gorene Kadar Bir Isi Yapmanin
Yeni Yollarin1 Kabullenmekte Isteksiz Davranirim

Frekans % Gegcerli% Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 53 9,1 9,1 9,1
Katilmryorum 136 23,2 23,2 32,3
Ortadayim 209 35,7 35,7 68,0
Katiliyorum 137 23,4 23,4 91,5
Kesinlikle Katiliyorum 50 8,5 8,5 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Cevremdeki Bireylerle Ise Yaradigim Gorene Kadar Bir Isi
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Yapmanin Yollarim Kabullenmekte Isteksiz Davranirim yargisma %9,1°1 kesinlikle

katilmadiklarini,

%23,2’s1

katilmadiklarini,

%35,7’s1

katildiklarini, %8,5°1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

ortadayim,

%23,4°1

Tablo 25. Diisiincelerimde Ve Davraniglarimda Ozgiin Olmay1 Heyecan Verici

Bulurum
Frekans % Gecerli% Kimdulatif%

Kesinlikle Katilmiyorum 28 4.8 4.8 4.8
Katilmiyorum 37 6,3 6,3 11,1
Ortadayim 152 26,0 26,0 37,1
Katiliyorum 261 44.6 44.6 81,7
Kesinlikle Katiliyorum 107 18,3 18,3 100,0

Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Diisiincelerimde Ve Davranislarimda Ozgiin Olmay1 Heyecan Verici

Bulurum yargisina %4,8’1 kesinlikle katilmadiklarini, %6,3’ti katilmadiklarini,

%?26’s1 ortadayim,

belirtmislerdir.

%44,

6’s1  katildiklarini,

%18,3’1  kesinlikle

katildiklarini

Tablo 26. Eski Usul Yasam Tarzinin Ve Isleri Eski Yontemlerde Yapmanin En lyisi

Oldugunu Diisliniiyorum

Frekans % Gecerli% Kiamdalatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 75 12,8 12,8 12,8
Katilmiyorum 154 26,3 26,3 39,1
Ortadayim 188 32,1 32,1 71,3
Katiliyorum 128 21,9 21,9 93,2
Kesinlikle Katiliyorum 40 6,8 6,8 100,0
Toplam 585 100,0 100,0
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Bireyler Eski Usul Yasam Tarzinin Ve Isleri Eski Yontemlerde Yapmanin En

Iyisi Oldugunu Diisiiniiyorum yargisina %12,81 kesinlikle katilmadiklarmni, %26,3’ii
katilmadiklarini, %32,1°1 ortadayim, %21,9’u katildiklarimi, %6,8’1 kesinlikle

katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 27. Belirsizlikler Ve Coziilmemis Problemler Beni Giidiiler

Frekans (% Gegcerli% Kuamulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 28 4.8 4.8 48
Katilmryorum 70 12,0 12,0 16,8
Ortadayim 224 38,3 38,3 55,0
Katiliyorum 192 32,8 32,8 87,9
Kesinlikle Katiliyorum 71 12,1 12,1 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Belirsizlikler Ve Coziilmemis Problemler Beni Giidiiler yargisina

%4,8’1 kesinlikle katilmadiklarini, %12’si katilmadiklarini, %383l ortadayim,

%32,8’1 katildiklarini, %12,1°1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 28. Yenilikleri Dikkate Almadan Once Diger Insanlarm O Yeniligi

Kullanildigim1 Gérmeliyim

Kamulatif
Frekans % Gecerli% %
Kesinlikle Katilmiyorum 50 8,5 8,5 8,5
Katilmryorum 105 17,9 17,9 26,5
Ortadayim 190 325 325 59,0
Katiliyorum 170 29,1 29,1 88,0
Kesinlikle Katiliyorum 70 12,0 12,0 100,0
Toplam 585 100,0 100,0
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Bireyler Yenilikleri Dikkate Almadan Once Diger Insanlarin O Yeniligi
Kullanildigini Gérmeliyim yargisina %8,5°1 kesinlikle katilmadiklarini, %17,9’u
katildiklarini, %32,5’1 ortadayim, %29,1’1 katildiklarini, %12’si  kesinlikle

katilmadiklarini belirtmislerdir.

Tablo 29. Yeni Fikirlere A¢igim

Frekans % Gegerli% |Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 21 3,6 3,6 3,6
Katilmiyorum 31 5,3 5,3 8,9
Ortadayim 125 21,4 21,4 30,3
Katiliyorum 237 40,5 40,5 70,8
Kesinlikle Katiliyorum 171 29,2 29,2 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Yeni Fikirlere A¢igim yargisina %3,6’s1 kesinlikle katilmadiklarini,
%5,3’1 katilmadiklarini, %21,4’4 ortadayim, %40,5’1 katildiklarini, %29,2’si
kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 30. Cevabi Belirsiz Sorular Beni Heyecanlandirir

Frekans % Gecerli% Kiamdalatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 33 5,6 5,6 5,6
Katilmiyorum 61 10,4 10,4 16,1
Ortadayim 180 30,8 30,8 46,8
Katiliyorum 188 32,1 32,1 79,0
Kesinlikle Katiliyorum 123 21,0 21,0 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Cevabi Belirsiz Sorular Beni Heyecanlandirir yargisina %5,6’s1 kesinlikle

katilmadiklarimi,  %10,4’ti  katilmadiklarini,  %30,8’1  ortadayim,  %32,1°1




katildiklarini, %21°1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 31. Yeni Fikirlere Kars1 Cogunlukla Siipheciyimdir
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Frekans % Gecerli%  |KUimdulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 65 11,1 11,1 11,1
Katilmiyorum 122 20,9 20,9 32,0
Ortadayim 184 31,5 31,5 63,4
Katiliyorum 143 24,4 24,4 87,9
Kesinlikle Katiliyorum 71 12,1 12,1 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Yeni Fikirlere Kars1 Cogunlukla Stipheciyimdir yargisina %11,1°1
kesinlikle katilmadiklarini, %20,9°u katilmadiklarini, %31,5’1 ortadayim, %14,4
katildiklarini, %12,1°1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 32. Aligveris Yapmaktan Zevk Duyarim

Frekans % Gecerli% |Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 69 11,8 11,8 11,8
Katilmiyorum 46 7,9 7,9 19,7
Ortadayim 160 27,4 27,4 47,0
Katiliyorum 164 28,0 28,0 75,0
Kesinlikle Katiliyorum 146 25,0 25,0 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Aligveris Yapmaktan Zevk Duyarim yargisina %11,8’1 kesinlikle

katilmadiklarini, %7,9’u katilmadiklarini, %27,4’1 ortadayim, %28’1 katildiklarini,
%251 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.
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Tablo 33. Mecbur Oldugum i¢in Degil Istedigim I¢in Alisveris Yapiyorum

Frekans % Gegerli% Kuamulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 48 82 8.2 8.2
Katilmryorum 124 21,2 21,2 29,4
Ortadayim 151 25,8 25,8 55,2
Katiliyorum 165 28,2 28,2 83,4
Kesinlikle Katiliyorum 97 16.6 16.6 100.0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Mecbur Oldugum I¢in Degil Istedigim Igin Alisveris Yapiyorum

yargisina %38,2’°si kesinlikle katilmadiklarini, %21,2°si katilmadiklarini, %25,8’1

ortadayim, %28,2’si katildiklarini, %16,6’s1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 34. Alis Veris Yaparken Sikilirim

Frekans % Gegerli%  |Kimdlatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 112 19,1 19,1 19,1
Katilmiyorum 99 16,9 16,9 36,1
Ortadayim 168 28,7 28,7 64,8
Katiliyorum 135 23,1 23,1 87,9
Kesinlikle Katiliyorum 71 12,1 12,1 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Alis Veris Yaparken Sikilinnm yargisina
%28,7’s1

katilmadiklarmi, %16,9’u

katilmadiklarini,

katildiklarini, %12,1°1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

%19,1’1 kesinlikle
ortadayim,  %23,1°1




Tablo 35. Aligveris Yaparken Aligverisin Tadimi Cikaririm
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Frekans % Gecerli%  [Kumulatif%o
Kesinlikle Katilmiyorum 32 5,5 55 55
Katilmryorum 91 15,6 15,6 21,0
Ortadayim 164 28,0 28,0 49,1
Katiliyorum 179 30,6 30,6 79,7
Kesinlikle Katiliyorum 119 20,3 20,3 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Aligveris Yaparken Aligverisin Tadin1 Cikaririm yargisina %5,5°1
kesinlikle katilmadiklarini, %15,6’s1 katilmadiklarini, %28’1 ortadayim, %30,6’s1
katildiklarini, %20,3’i kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 36. Alisveris Yaparken Daha lyi Vakit Gegiririm

Frekans % Gecerli% Kiamdalatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 35 6,0 6,0 6,0
Katilmryorum 78 13,3 13,3 19,3
Ortadayim 170 29,1 29,1 48,4
Katiliyorum 183 31,3 31,3 79,7
Kesinlikle Katiliyorum 119 20,3 20,3 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Alisveris Yaparken Daha Iyi Vakit Gegiririm yargisina %6’s1
kesinlikle katilmadiklarini, %13,7’s1 katilmadiklarini, %29,1°1 ortadayim, %31,3’1
katildiklarini, %20,3 "1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.
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Tablo 37. Sadece Bir Uriinii Satin Almaktan Degil Alisveris Yapiyor Olmaktan
Zevk Alirim

Frekans % Gegerli%  |Kumdulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 39 6,7 6,7 6,7
Katilmryorum 80 13,7 13,7 20,3
Ortadayim 189 32,3 32,3 52,6
Katiliyorum 173 29,6 29,6 82,2
Kesinlikle Katiliyorum 104 17,8 17,8 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Sadece Bir Uriinii Satin Almaktan Degil Aligveris Yapiyor Olmaktan
Zevk Alirim yargisina %6,7’si kesinlikle katilmadiklarini, %13,7’si katilmadiklarini,
%32,3’li ortadayim, %29,6’s1 katildiklarini, %17,8’1 kesinlikle katildiklarini
belirtmislerdir.

Tablo 38. Algveris Sirasinda Ilk Defa Karsilastigim Yeni Uriinlerden Heyecan
Duyarim

Frekans % Gecerli%  [Kuamdilatif%o
Kesinlikle Katilmiyorum 36 6,2 6,2 6,2
Katilmiyorum 12 12,3 12,3 18,5
Ortadayim 168 28,7 28,7 47,2
Katiliyorum 203 34,7 34,7 81,9
Kesinlikle Katiliyorum 106 18,1 18,1 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Alisveris Sirasinda {1k Defa Karsilastigim Yeni Uriinlerden Heyecan
Duyarim yargisina %6,2°si kesinlikle katilmadiklarii, %12,3’{ katilmadiklarini,
%28,7’s1 ortadaymm, 9%34,7’si katildiklarini, %18,1’si kesinlikle katildiklarin
belirtmislerdir.




Tablo 39. Aligveris Esnasinda Bir Macera Yasadigim Hissine Kapilirim

Frekans % Gecerli% Kimdalatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 79 13,5 13,5 13,5
Katilmiyorum 112 19,1 19,1 32,6
Ortadayim 166 28,4 28,4 61,0
Katiliyorum 130 22,2 22,2 83,2
Kesinlikle Katiliyorum 97 16,6 16,6 99,8
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Aligveris Esnasinda Bir Macera Yasadigim Hissine Kapilirim
yargisina %13,5’1 kesinlikle katilmadiklarini, %19,1’1 katilmadiklarini, %28,4’
ortadayim, %22,2’si katildiklarini, %16,6’s1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 40. Yapabilecegim Baska Bir Sey Yerine Aligveris Yaparak Zaman

Gecirmekten Hoslanirim

Frekans % Gecerli% |Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 90 15,4 15,4 15,4
Katilmiyorum 130 22,2 22,2 37,6
Ortadayim 164 28,0 28,0 65,6
Katiliyorum 119 20,3 20,3 86,0
Kesinlikle Katiliyorum 82 14,0 14,0 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Yapabilecegim Baska Bir Sey Yerine Aligveris Yaparak Zaman
Gecirmekten Hoslanirim yargisina %15,4’1 kesinlikle katilmadiklarini, %22,2’si
%281 %20,3’1 katildiklarimi, %14’ kesinlikle
katildiklarini belirtmislerdir.

katilmadiklarini, ortadayim,
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Tablo 41. Giinliik Hayatin Siradanligindan Kagmak I¢in Alisveris Yaparim

Frekans % Gegcerli% Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 86 14,7 14,7 14,7
Katilmiyorum 145 24,8 24,8 39,5
Ortadayim 156 26,7 26,7 66,2
Katiliyorum 123 21,0 21,0 87,2
Kesinlikle Katiliyorum 75 12,8 12,8 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Giinliik Hayatin Siradanligindan Kagmak Igin Aligveris Yaparim
yargisina %14,7’si kesinlikle katilmadiklarmi, %24,8’1 katilmadiklarini, %26,7’si

ortadayim, %21 ikatiliyorum, %12,8’1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 42. Aligveris Yaparken Sorunlarimi Unuturum

Frekans % Gecerli% [Kumulatif%o
Kesinlikle Katilmiyorum 88 15,0 15,0 15,0
Katilmiyorum 101 17,3 17,3 32,3
Ortadayim 149 25,5 25,5 57,8
Katiliyorum 172 29,4 29,4 87,2
Kesinlikle Katiliyorum 75 12,8 12,8 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Aligveris Yaparken Sorunlarimi
kesinlikle katilmadiklarini, %17,3’1 katilmadiklarini, %25,5’1 ortadayim, %29,4’1
katildiklarini, %12,8’1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Unuturum yargisina

%15°1
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Tablo 43. Alisveris Sirasinda Yeni Bir Uriine Rastlayip Onu Elde Etmenin
Heyecanin1 Duyarim

Frekans % Gegerli% |Kumdulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 67 11,5 11,5 11,5
Katilmiyorum 86 14,7 14,7 26,2
Ortadayim 154 26,3 26,3 52,5
Katiliyorum 182 31,1 31,1 83,6
Kesinlikle Katilryorum 96 16,4 16,4 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Aligveris Sirasinda Yeni Bir Uriine Rastlaylp Onu Elde Etmenin
Heyecanini Duyarim yargisina %11,5’1 kesinlikle katilmadiklarini, %14,7’si
katilmadiklarini, %26,3’tii ortadayim, %31,1°1 katildiklarini, %16,4’i kesinlikle
katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 44. Bazen I¢imde Bir His Kendimi Bir Seyler Satin Almaya Iter

Frekans % Gecerli% |Kumdalatif%o
Kesinlikle Katilmiyorum 89 15,2 15,2 15,2
Katilmiyorum 91 15,6 15,6 30,8
Ortadayim 219 37,4 37,4 68,2
Katiliyorum 128 21,9 21,9 90,1
Kesinlikle Katiliyorum 58 9,9 9,9 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Bazen I¢cimde Bir His Kendimi Bir Seyler Satin Almaya Iter
yargisina %15,2’si kesinlikle katilmadiklarini, %15,6’s1 katilmadiklarini, %37,4’1
ortadayim, %21,9’u katildiklarini, %9,9’u kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.
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Tablo 45. Kendimi Bir Seyler Satin Almak Zorunda Hissettigim Olur

Frekans % Gegerli% |Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 83 14,2 14,2 14,2
Katilmiyorum 146 25,0 25,0 39,1
Ortadayim 183 31,3 31,3 70,4
Katiliyorum 131 22,4 224 92,8
Kesinlikle Katilryorum 42 7,2 7,2 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Kendimi Bir Seyler Satin Almak Zorunda Hissettigim Olur yargisina
%14,2’s1 kesinlikle katilmadiklarini, %25°i katilmadiklarini, %31,3’i ortadayim,
%22,4’0 katildiklarini, %7,2’si kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 46. Param Oldugu Zaman Tamamin1 Veya Bir Kismin1 Harcamaktan Kendimi

Alikoyamam

Frekans % Gecerli% |[Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 75 12,8 12,8 12,8
Katilmiyorum 128 21,9 21,9 34,7
Ortadayim 178 30,4 30,4 65,1
Katiliyorum 139 23,8 23,8 88,9
Kesinlikle Katiliyorum 65 11,1 11,1 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Param Oldugu Zaman Tamamini Veya Bir Kismim1 Harcamaktan

Kendimi Alikoyamam yargisina %12,8’1 kesinlikle katilmadiklarini, %21,9°u
katilmadiklarini, %30,4’i ortadayim, %23,8’i katildiklarini, %11,1°1 kesinlikle

katildiklarini belirtmislerdir.




Tablo 47. Cok Az Paramin Kaldigim Bildigim Halde Yine De Ihtiyacim Olmayan

Urtinleri Satin Alirim

Frekans % Gegerli% [Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 147 25,1 25,1 25,1
Katilmiyorum 119 20,3 20,3 455
Ortadayim 150 25,6 25,6 71,1
Katiliyorum 116 19,8 19,8 90,9
Kesinlikle Katilryorum 53 9,1 9,1 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Cok Az Paramm Kaldigim Bildigim Halde Yine De Ihtiyacim
Olmayan Uriinleri Satin Alirim yargisma %25,1°i kesinlikle katilmadiklarini,
%20,3’t katilmadiklarini, %19,8’1 katildiklarmi, %09,1°1
kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

%25,6’s1 ortadayim,

Tablo 48. Alisveris Merkezini Ya Da Magazalar1 Gezmek I¢in Disar1 Ciktigimda
Kars1 Konulmaz Bir Diirtiiyle Bir Diikkana Girip Bir Seyler Satin Alirim

Frekans % Gecerli%  |Kumulatif%o
Kesinlikle Katilmiyorum 118 20,2 20,2 20,2
Katilmiyorum 138 23,6 23,6 43,8
Ortadayim 194 33,2 33,2 76,9
Katiliyorum 91 15,6 15,6 92,5
Kesinlikle Katiliyorum 44 7,5 75 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Aligveris Merkezini Ya Da Magazalart Gezmek Igin Digari
Ciktigimda Kars1 Konulmaz Bir Diirtiiyle Bir Diikkana Girip Bir Seyler Satin Alirim
yargisina %20,2’si kesinlikle katilmadiklarini, %23,6’s1 katilmadiklarini, %33,2’si
ortadayim, %15,6’s1 katildiklarini, %7,5°1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.
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Tablo 49. Bazi Durumlarda Satin Aldigim Bir Seyleri Sorumsuzca Aligveris

Yaptigimin Diisiiniilmesi Korkusuyla Bagkalarina Gostermekten Cekinir

Frekans % Gegerli% (Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 136 23,2 23,2 23,2
Katilmiyorum 143 24,4 24,4 47,7
Ortadayim 166 28,4 28,4 76,1
Katiliyorum 92 15,7 15,7 91,8
Kesinlikle Katiliyorum 48 8,2 8,2 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Bazi Durumlarda Satin Aldigim Bir Seyleri Sorumsuzca Aligveris
Yaptigimim Diisiiniilmesi Korkusuyla Bagkalarina Gostermekten Cekinir yargisina
%23,2’s1 kesinlikle katilmadiklarini, %24,4i katilmadiklarini, %28,4’l ortadayim,
%15,7’s1 katildiklarini, %8,2’s1 kesinlikle katildiklarin1 belirtmislerdir.

Tablo 50. Bazen Gereksiz Seyler Satin Aldigim Disiincesiyle Kendimi Suglu
Hissederim

Frekans % Gegerli% (Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 85 14,5 14,5 14,5
Katilmiyorum 110 18,8 18,8 33,3
Ortadayim 166 28,4 28,4 61,7
Katiliyorum 152 26,0 26,0 87,7
Kesinlikle Katiliyorum 12 12,3 12,3 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bazen Gereksiz Seyler Satin Aldigim Diisiincesiyle Kendimi Suglu

Hissederim yargisina %14,5’1 kesinlikle katilmadiklarini, %18,8’1 katilmadiklarini,
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%28,4’1 ortadayim, %26’s1 katildiklarini, %12,3’ii  kesinlikle katildiklarini

belirtmislerdir.

Tablo 51. Cogu Zaman Satin Alinan iirinlere Bakip Pismanlik Duyarim Ve Keske
Almasaydim Derim

Frekans % Gegerli% (Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 97 16,6 16,6 16,6
Katilmryorum 111 19,0 19,0 35,6
Ortadayim 181 30,9 30,9 66,5
Katiliyorum 103 17,6 17,6 84,1
Kesinlikle Katiliyorum 93 15,9 15,9 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Cogu Zaman Satin Alinan {riinlere Bakip Pismanlik Duyarim Ve
Keske Almasaydim Derim yargisina %16,6’s1 kesinlikle katilmadiklarini, %19’u
katilmadiklarini, %30,9’u ortadayim, %17,6’s1 katildiklarini, %15,9’u kesinlikle
katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 52. Once Al Sonra Diisiin, Aligveris Tarzina Sahibim

Frekans % Gegerli% (Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 191 32,6 32,6 32,6
Katilmiyorum 155 26,5 26,5 59,1
Ortadayim 161 27,5 27,5 86,7
Katiliyorum 51 8,7 8,7 95,4
Kesinlikle Katiliyorum 27 4.6 4.6 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Once Al Sonra Diisiin, Aligveris Tarzina Sahibim yargisina %32,6’s1
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kesinlikle katilmadiklarini, %26,5’1 katilmadiklarini, %27,5°1 ortadayim, %8,7’si
katildiklarini, %4,6’s1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 53. Her Gordiigiimii Satin Alirim

Frekans % Gecerli% |Kumulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 176 30,1 30,1 30,1
Katilmiyorum 198 33,8 33,8 63,9
Ortadayim 150 25,6 25,6 89,6
Katiliyorum 45 7,7 7,7 97,3
Kesinlikle Katiliyorum 16 2,7 2,7 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Her Gordigimi Satin Alirim yargisina  %30,1°1  kesinlikle
katilmadiklarini,  9%33,8’1  katilmadiklarini,  %25,6’s1  ortadayim,  %7,7’si
katildiklarini, %2,7’si kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 54. Bazen Acaba Ne Alsam Diye I¢im I¢imi Yer

Frekans % Gegerli%  |[Kimulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 119 20,3 20,3 20,3
Katilmiyorum 169 28,9 28,9 49,2
Ortadayim 177 30,3 30,3 79,5
Katiliyorum 81 13,8 13,8 93,3
Kesinlikle Katiliyorum 39 6,7 6,7 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Bazen Acaba Ne Alsam Diye i¢im I¢imi Yer yargisina %20,3’i
kesinlikle katilmadiklarini, %28,9°u katilmadiklarini, %30,3’i ortadayim, %13,8’1
katildiklarini, %6,7’si kesinlikle katildiklarin1 belirtmislerdir.




Tablo 55. Alisverisimi Onceden Planlamadan Gergeklestiririm
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Frekans % Gecerli% [KUmdulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 91 15,6 15,6 15,6
Katilmiyorum 120 20,5 20,5 36,1
Ortadayim 183 31,3 31,3 67,4
Katiliyorum 142 24,3 24,3 91,6
Kesinlikle Katiliyorum 49 8,4 8,4 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Alisverisimi Onceden Planlamadan Gergeklestiririm yargisina
%15,6’s1 kesinlikle katilmadiklarini, %20,5’1 katilmadiklarini, %31,3’{ ortadayim,
%24,3’1 katildiklarini, %8,4’1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 56. Aligverislerimi Genellikle Anlik Birdenbire Yaparim

Frekans % Gecerli% [KUmdulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 89 15,2 15,2 15,2
Katilmiyorum 114 19,5 19,5 34,7
Ortadayim 182 31,1 31,1 65,8
Katiliyorum 126 21,5 21,5 87,4
Kesinlikle Katiliyorum 74 12,6 12,6 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Aligverislerimi Genellikle Anlik Birdenbire Yaparim yargisina

%15,2’s1 kesinlikle katilmadiklarini, %19,5°1 katilmadiklarini, %31,1°1 ortadayim,
%21,5’1 katildiklarini, %12,6’s1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.




Tablo 57. Alisverisimi Hi¢ Tereddiit Etmeden Gergeklestiririm
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Frekans % Gecerli% [KUmdulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 67 11,5 11,5 11,5
Katilmiyorum 122 20,9 20,9 32,3
Ortadayim 184 31,5 31,5 63,8
Katiliyorum 132 22,6 22,6 86,3
Kesinlikle Katiliyorum 80 13,7 13,7 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Aligverisimi Hi¢ Tereddiit Etmeden Gergeklestiririm yargisina
%11,5’1 kesinlikle katilmadiklarini, %20,9’u katilmadiklarini, %31,5’1 ortadayim,
%22,6’s1 katildiklarini, %13,7’si kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Tablo 58. Satin Alma Davranisinin Boyutlarim Belirlemeye Yonelik Olgek

Frekans % Gecerli% [Kamdulatif%
Kesinlikle Katilmiyorum 73 12,5 12,5 12,5
Katilmiyorum 94 16,1 16,1 285
Ortadayim 191 32,6 32,6 61,2
Katiliyorum 130 22,2 22,2 834
Kesinlikle Katiliyorum 97 16,6 16,6 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Bireyler Satin Alma Davramginin Boyutlarmi Belirlemeye Yénelik Olgek

yargisina %12,5’1 kesinlikle katilmadiklarini, %16,1°1 katilmadiklarini, %32,6’s1

ortadayim, %22,2’si katildiklarini, %16,6’s1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.




4.2.Spor Tuketicilerinin Bireysel Yenilikcilik Kategorileri

Tablo 59. Bireysel Yenilikgilik kategorileri
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Frekans % Gegerli%  |Kumdulatif%
Gelenekgi 16 2,7 2,7 2,7
Kuskucu 180 30,8 30,8 335
Sorgulayici 264 45,1 45,1 78,6
Oncii 111 19,0 19,0 97,6
Yenilikgi 14 2,4 2,4 100,0
Toplam 585 100,0 100,0

Spor tiiketicilerinin bireysel yenilik¢ilik diizeyleri; %2,4° yenilikei, %2,7’si

gelenekei, %19,0’u oncii, %30,8’1 kuskucu ve %45,1°1 ise sorgulayicidir.

Tablo 60. Spor Tiiketicilerinin Aligveris tutkusu ile Satin Alma Davranis Boyutlar

N Toplam Puan Puan Ortalamasi

Paras1 olup aligveriste

harcama tutkusu olmak 585 5134,0 8,7761
Parasi olmasa da aligveris
Jtutkusuna karsi koyamamak 585 3124,0 5,3402

Aligveris tutkusuna karsi

koyamayip sonunda

. 585 5038,0 8,6120

pismanlik ve su¢luluk duymak

N 585

Spor tiiketicileri agirlikli olarak “parasi olup harcama tutkusu olmak”

davranisi sergilemektedirler.
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Tablo 61. Spor Tiiketicilerinin (Igtepisel) Hazc1 Satin Alma Davranis Boyutlar

Puan

N Toplam Puan Ortalamasi
Anlik Hislerle Aniden
Aligveris Yapmak 585 5367,00 9,1744
Aligverisi Dikkatlice Planlama

585 5805,00 9,9231

Ve Bunun Farkinda Olma
N 585

Tablo 62. Spor Tiiketicilerinin Bireysel Yenilik¢ilik Ve Alisveris Davranis Bigimleri

Arasindaki
Hazci Satin Alsveris Satin Alma
Alma Tutkusu ile Davranisi
Davranisi Satin Alma Boyutlar:
Davranis Boyutu
Pearson ,378** ,265** 172%*
Korelasyon
Bireysel
Yenilikgilik | p ,000 ,000 ,000
Davranisi
N 585 585 585
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Spor tiiketicileri agirlikli olarak “aligverisi dikkatlice planlama ve bunun
farkinda olma” davranisi sergilemektedirler.
*0,05
**0,01

Bireylerin yenilik¢ilik davraniglari ile hazci satin alma davranislar1 arasinda

pozitif iligski vardir. (P<0,01)

Bireylerin yenilik¢ilik davraniglart ile aligveris tutkusu ile satin alma

davraniglari arasinda pozitif yonde iliski vardir. (P<0,01)

Bireylerin satin alma davranislar1 boyutlar1 ile bireylerin yenilik¢ilik

davranislar1 arasinda pozitif yonde iliski vardir. (P<0,01)

Tablo 63. Tanimlayici statistik

Aritmetik Standart N
Ortalama Sapma
Hazci Satin Alma Davranisi 38,7094 8,73003 585
Alisveris  Tutkusu Ile Satin 22,7624 6,86040 585
Alma Davranisi
Satin Alma Davranisi 19,0974 5,80054 585
Bireysel Yenilik¢ilik Davranigi 71,1333 10,21244 585
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Tablo 64. Bireysel Yenilik¢ilik Davranis Diizeyi Ile Cinsiyet Arasinda Ki Farklilik

Mann-Whitney U Testi

Cinsiyet N Sira z p
Ortalamasi
Erkek 346 296,29
Kadin 239 288,23 -,568 ,570
Toplam 585

Bireylerin cinsiyetleri ile bireysel yenilikgilik davraniglar1 diizeyleri arasinda

farklilik yoktur (P>0,05).

Tablo 65. Bireysel Yenilik¢ilik Davranis1 le Bireylerin Yas Gruplar1 Arasinda Ki

Farklilik

Kruskal-Wallis Testi

Yas Grubu N Sira X? sd p
Ortalamasi
18-25 306 313,68 9,745 5 ,003
26-30 107 268,95
31-35 54 267,52
36-40 57 268,62
41-45 31 274,53
46 ve Uzeri 30 279,12
Toplam 585
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Bireylerin yas gruplari ile bireysel yenilik¢ilik davraniglar: diizeyleri arasinda

anlamli farklilik vardir (P<0,05).

Tablo 66. Bireysel Yenilik¢ilik Davramisi Ile Bireylerin Medeni Durumlari
Arasindaki Farklilik

Mann-Whitney U Testi

Medeni N Sira z p
Durumu Ortalamasi
Evli 383 303,01 -1,974 ,048
Bekar 205 274,01
Toplam 585

Bireylerin medeni durumlari ile bireysel yenilik¢ilik davraniglart diizeyleri

arasinda anlamli farklilik vardir (P<0,05).

Bekar bireyler evli bireylere gére daha fazla bireysel yenilik¢ilik davranig

duzeyine sahiptir.
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Tablo 67. Bireylerin Meslek Gruplar ile Bireysel Yenilik¢ilik Davranis Isleyisleri

Arasindaki Farklilik

Kruskal-Wallis Testi

Meslek Gruplar: N Sira X? Sd p
Ortalamasi
Unvanlt Memur 135 291,32 12,481 9 ,188
Unvansiz Memur 110 278,41
Isci 66 302,04
1ssiz 14 331,57
Esnaf/Zanaatkar 8 184,94
Esnaf/Ticaret 4 140,62
Erbabi
Serbest Meslek 16 295,16
Ev Kadim 5 179,40
Ogrenci 202 308,45
Diger 25 276,30
Toplam 585

Bireylerin meslek gruplar ile bireysel yenilik¢ilik davraniglar arasinda ilgi

yoktur (P>0,05).
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Tablo 68. Bireylerin Diizenli Olarak Spor Yapma Durumlari Ile Bireysel

Yenilikg¢ilik Davranis Diizeyleri Arasindaki Farklilik

Mann-Whitney

Bireylerin Duzenli Spor

Sira z p
Yapma Durumu Ortalamasi
Evet 294 300,12 -1,025 ,305
Hayir 291 285,80
Toplam 585

Bireylerin 6nemli olarak spor yapmalari ile bireysel yenilik¢ilik davranig

diizeyleri arasinda farklilik yoktur (P>0,05).

Tablo 69. Bireylerin Spor I¢in Harcayacaklar1 Zamanda Baska Aktiviteleri Tercih

Etme Durumlar Ile Bireysel Yenilikgilik Davranis Diizeyleri Arasindaki Farklilik

Mann-Whitney U Testi

Bireylerin Spor icin

Harcayacaklan
N Sira z p
Zamanda Baska
o ] ] Ortalamasi
Aktiviteleri Tercih

Etme Durumlari
Evet 150 258,56 -2,896 ,004
Hayir 435 304,87
Toplam 585
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Bireylerin spor i¢in harcayacaklar1 zamanda baska aktiviteleri tercih etme
durumlar1 ile bireysel yenilik¢ilik davranislar1 diizeyleri arasinda farklilik vardir
(P<0,05).

Tablo 70. Bireylerin Spor Aktiviteleri I¢in Alacaklar1 Uriinde Dikkat Ettikleri
Ozelliklerle Bireysel Yenilikgilik Diizeyleri Arasindaki Farklilik

Kvuskal-Wallis Testi

Bireylerin Spor
Aktiviteleri icin
. N Sira Ortalamasi | X2 Sd p
Alacaklar1 Uriinde
Dikkat Ettikleri
Hususlar
Fiyat 116 293,06 8,721 4 ,077
Kalite 198 303,93
Marka 211 283,91
Moda Uygunlugu 40 331,04
Hepsi 20 208,82
Toplam 585

Bireylerin spor aktiviteleri i¢in alacaklar iriinde dikkat ettikleri 6zelliklerle

bireysel yenilikgilik davranig diizeyleri arasinda ilgi yoktur. (P>0,05)
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Tablo 71. Bireylerin Aylik Alisveris Harcama Tutarlar1 Ile Bireysel Yenilikgilik
Davranig Diizeyleri Arasindaki Farklilik

Kruskal-Wallis Testi

Bireylerin Ayhk
Alsveris Harcama
N Sira Ortalamas1 | X2 Sd P
Tutarlar:
100-250 162 293,06 8,721 6 ,190
251-500 129 290,29
501-750 102 292,79
751-1000 74 333,75
1001-1250 46 299,89
1251-1500 23 255,39
1501 ve Uzeri 49 250,09
TOPLAM 585

Bireylerin aylik aligveris harcama tutarlari ile bireysel yenilik¢ilik davranig

diizeyleri arasinda ilgi yoktur.(P>0,05)
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Tablo 72. Bireylerin Aylik Aligveris Harcamalarinda Spora Ayirdiklart Kisimla

Bireysel Yenilikg¢ilik Davraniglar1 Arasindaki Farklilik

Kruskall-Wallis Testi

Bireylerin N Sira Ortalamasi | X2 Sd

Aylik Ahsveris

0 128 268,90 4,605 ,330
50-100 305 295,40

101-250 74 319,19

251-500 38 292,70

501 ve tzeri 40 303,64

Toplam 585

Bireylerin aylik aligveris harcamalarinda spora ayirdiklari kisimla bireysel

yenilik¢ilik davraniglar1 arasinda ilgi yoktur (P>0,05).
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Tablo 73. Bireylerin Spor Uriinlerinde Markali Uriinlerin Taklitlerini Kullanma

Durumlari ile Bireysel Yenilik¢ilik Davranislar1 Arasindaki Farklilik

Bireylerin Spor Uzerinde Sira Ortalamasi | Z

Markah

Evet 218 286,43 -, 125 ,468
Hayir 367 296,90

Toplam 585

Mann-Whitney Testi

Bireylerin spor iiriinlerinde markali iiriinlerin taklitlerini kullanma durumlari

ile bireysel yenilik¢ilik davraniglar1 arasinda farklilik yoktur (P>0,05).
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5.TARTISMA VE SONUC

Calismamiza katilan spor tiiketicilerinin demografik o6zelliklerinin dagilimi

asagidaki gibi olugsmustur.

Spor tiiketicilerinin %52,3°1 18-25 yas, %18,3’1 26-30 yas, %9,7’si 36-40
yas, %9,2°si 31-35 yas ve %5,1’1 ise 46 ve lzeri yas grubundadirlar. Spor
tilkketicilerinin %59,1°1 erkek, %40,9’u kadindir. Spor tiiketicilerinin %65,5’1 bekar,
%34,5’ 1 evlidir. Spor tiiketicilerinin %4,1°1 ilkokul, 2,9°u ortaokul, 19,8’1 lise, 65,5’
lisans, 6,8’1 yiiksek lisans, %0,9’u doktora mezunudur. Spor tiiketicilerinin %34,5°1
ogrenci, %23,1’°1 tinvanli memur, 18,8’1 unvansiz memur, %11,3’1 is¢i, %2,4’1 issiz,
%1,4’1 esnaf/zanaatkar, %0,7’si esnaf/ticaret erbab1, %2,7’si serbest meslek, %0,9’u
e kadini, %4,3’i de diger meslek grubundandir. Spor tiiketicilerinin %50,3’1 diizenli
spor yapiyor musunuz yargisina evet, %49,7’siyse hayir yanitin1 vermistir. Spor
tiikketicileri; spor i¢in harcayacagim zamanda bagka aktiviteler yapmayi tercih ederim
yargisina %25,6’s1 evet, %74,4’0 hayir yanitin1 vermistir. Spor tuketicileri; spor
aktiviteleri i¢in alacaginiz trtinlerde %19,8°1 fiyatina, %33,8’1 kalitesine, %36,1’i
markasina, %6,8’1 modaya uygunluguna, %3,4’li hepsine dikkat etmektedir.Spor
tiketicileri %27,7 si 100-250 tl, %22,1°1 251-500 tl, %17,4’t 501-750 tl, %12,6’s1
751-1000 tl, %7,9’u 1001-1250 tl, %3,9°’u 1251-1500 tl, %8,4’i 1501 tl ve iizeri
aylik alis veris yapmaktadir.Spor tiiketicileri %21,9’u 0 tl, %52,1’i 50-100 tl,
%12,6’s1 101-250 tl, %6,5’1 251-500 tl, %6,8’1 501 tl ve iizerini spor tiiketimine
harcamaktadir.Spor tiiketicileri spor iriinlerinde markali {irlinlerin taklitlerini

kullanir misiniz yargisina %37,3’1 evet, 62,7’s1 hayir yanitin1 vermistir.

Spor tlketicileri  bireysel yenilikcilik tutumlarmin  dagilimi  asagida

aciklanmugtir.

Spor tiiketicileri arkadaslarim Oneri veya bilgi almak i¢in sik sik bana
bagvururlar yargisina %6,8’1 kesinlikle katilmadiklarini, %7,2’s1 katilmadiklarini,
%45°1 ortada olduklarini, %29,7’si katildiklarini, 11,3’ kesinlikle katildiklarini
belirtmislerdir. Spor tiiketicileri yeni fikirleri denemekten hoglanirim yargisina
%4,3’1 kesinlikle katilmadiklarini, %7,7’si katilmadiklarini, %27’si ortadayim,
%40,7’s1  katildiklarini, 920,31 kesinlikle katildiklarin1 ~ belirtmislerdir.Spor

tiketicileri bir seyi yapmanin yeni yollarmi ararim yargisina %3,1°1 kesinlikle
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katilmadiklarini,  %6,8’si  katilmadiklarini,  9%26,2’si  ortadayim, %41,7’si
katildiklarini, %22,2°si kesinlikle katildiklarin1 belirtmislerdir. Spor tliketicileri
genellikle yeni fikirleri kabullenmekte temkinliyim yargisina %5’i kesinlikle
katilmadiklarini, %17,31 katilmadiklarini, %35°1 ortadayim, %33,2’si katildiklarini,
%9,6’s1 kesinlikle katilmadiklarini belirtmislerdir. Spor tlketicileri Bir Sorunu
Cozerken Yanit Ac¢ik Olmadign Zaman Coziim I¢in Cogu Yeni Yontemler
Gelistiririm yargisina, %4,4’ii kesinlikle katilmadiklarini, %8,5’1 katilmadiklarini,
%24,8’1 ortadayim, 9%39,1’1 katildiklarimi, %23,1°’1 kesinlikle katildiklarini
belirtmislerdir. Spor tiiketicileri Yeni Icatlara ve Yeni Diisiince Tarzlarina Karst
Stipheciyimdir ~ yargisina  %11,8’1  kesinlikle  katilmadiklarmi, — %27,5’1
katilmadiklarini, %28,4’1i ortadayim, %22,9°’u katildiklarini, 99,4’ kesinlikle
katildiklarini belirtmislerdir. Spor tiiketicileri Cevremdeki Insanlarin Blyik Bir
Cogunlugunun Kabul Ettigini Gorene Kadar Yeni Fikirlere Pek Itibar Etmem
yargisina %9,9 u kesinlikle katilmadiklarini, %25,1’1 katilmadiklarini, %34’
ortadayim, %23,4’i katildiklarini, %7,5°1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.
Spor tiiketicileri Grubum I¢inde Etkili Bir Birey Oldugumu Diisiiniiriim yargisina
%3,2’si kesinlikle katilmadiklarini, %8,7’si katilmadiklarini, %27,4’i ortadayim,
%43,2’s1  katildiklarini, %17,4’i kesinlikle katildiklarin1 belirtmislerdir. Spor
tiiketicileri Diisiincelerimde Ve Davraniglarimda Kendimi Yaratict ve Ozgin
Gorlirim  yargisina %3,4°1 kesinlikle katilmadiklarini, %8,7’s1 katilmadiklarini,
%25,8’1 ortadayim, %44,1’1 katildiklarimi, 9%17,9’u  kesinlikle katildiklarin
belirtmiglerdir. Spor tiiketicileri Genellikle Arkadas Grubum Icinde Yeni Bir Seyi
Kabul Eden Son Kisilerden Biri Oldugumu Diisiiniiyorum yargismna %11,8’
kesinlikle katilmadiklarini, %26,5’1 katilmadiklarini, %32’si ortadayim, %21,2’si
katildiklarini, %8,5’1 kesinlikle katildiklarin1 belirtmiglerdir. Spor tuketicileri
Yaratict Bir Kisilige Sahibimdir yargisina 9%2,7°si kesinlikle katilmadiklarini,
%8,4’1 katilmadiklarmi, 9%29,7°si ortadayim, %41,5’1 katildiklarini, %17,6’s1
kesinlikle katildiklarin1 belirtmislerdir. Spor tiiketicileri Ait Oldugum Grubun
Liderlikle Tlgili Sorumluluklarini Almaktan Hoslanirim yargisina %3,8°i kesinlikle
katilmadiklarini, %9,1°1 katilmadiklarini, %32,3’i ortadayim, 37,8’i katildiklarini,
17,171 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir. Spor tliketicileri Cevremdeki Bireylerle

Ise Yaradigini Goérene Kadar Bir Isi Yapmanin Yollarim Kabullenmekte Isteksiz
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Davranirim yargisina %9,1°1 kesinlikle katilmadiklarini, %23,2’si katilmadiklarini,
%35,7°s1  ortadayim, 9%23,4’i4 katildiklarini, %8,5’1 kesinlikle katildiklarin
belirtmislerdir. Spor tiiketicileri Diisiincelerimde Ve Davranislarimda Ozgiin Olmay1
Heyecan Verici Bulurum yargisina %4,8’1 kesinlikle katilmadiklarmi, %6,3’t
katilmadiklarini, %?26’s1 ortadayim, %44,6’s1 katildiklarini, %18,3’ii kesinlikle
katildiklarmi belirtmislerdir. Spor tiiketicileri Eski Usul Yasam Tarzinin Ve Isleri
Eski Yontemlerde Yapmanmn En lyisi Oldugunu Diisiiniiyorum yargisma %12,8’i
kesinlikle katilmadiklarini, %26,3’1 katilmadiklarini, %32,1°1 ortadayim, %21,9’u
katildiklarini, %6,8’1 kesinlikle katildiklarin1 belirtmislerdir. Spor tuketicileri
Belirsizlikler Ve Coziilmemis Problemler Beni Giidiiler yargisina %4,8’i kesinlikle
katilmadiklarini, %12’si katilmadiklarini, %38,31 ortadayim, %32,8’1 katildiklarini,
%12,1°1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir. Spor tliketicileri Yenilikleri Dikkate
Almadan Once Diger Insanlarin O Yeniligi Kullamldigini Gérmeliyim yargisina
%8,5’1 kesinlikle katilmadiklarini, %17,9’u katildiklarini, %32,5’1 ortadayim,
%29,1’1 katildiklarini, %12’si  kesinlikle katilmadiklarini belirtmislerdir. Spor
tiketicileri Yeni Fikirlere Acigim yargisina %3,6’s1 kesinlikle katilmadiklarini,
%5,3’1  katilmadiklarini, %21,4’1 ortadayim, %40,5’1 katildiklarini, %:29,2’si
kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.Spor tiiketicileri Cevabi Belirsiz Sorular Beni
Heyecanlandirir  yargisina %5,6’s1  kesinlikle katilmadiklarini, %10,4’t
katilmadiklarini, 9%30,8’1 ortadayim, %32,1’1 katildiklarimi, %21°1 kesinlikle
katildiklarin1  belirtmiglerdir. Spor tiiketicileri Yeni Fikirlere Kargt Cogunlukla
Stipheciyimdir  yargisina  %11,1’1  kesinlikle  katilmadiklarimi,  %20,9°u
katilmadiklarini, %31,5’1 ortadayim, %14,4’i katildiklarmi, %12,1°1 kesinlikle
katildiklarini belirtmislerdir.

Spor tiiketicilerinin hazc1 satin alma davranisinin boyutlarina yonelik

tutumlar1 asagidaki gibi olusmustur.

Spor tiiketicileri Aligveris Yapmaktan Zevk Duyarim yargisina %11,8’1
kesinlikle katilmadiklarini, %7,9’u katilmadiklarini, %27,4°i ortadayim, %281
katildiklarini, %25°1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir. Spor tuketicileri Mecbur
Oldugum igin Degil istedigim Igin Aligveris Yapiyorum yargisina %8,2’si kesinlikle
katilmadiklarini, %21,2°s1  katilmadiklarini, %25,8’1 ortadayim, 9%28,2’si
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katildiklarini, %16,6’s1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir. Spor tiiketicileri Alig
Veris Yaparken Sikilinm yargisina %19,1°1 kesinlikle katilmadiklarini, %16,9°u
katilmadiklarini, %28,7’si ortadayim, %23,1’1 katildiklarini, %12,1°1 kesinlikle
katildiklarini belirtmislerdir. Spor tiiketicileri Aligveris Yaparken Aligverisin Tadini
Cikarinm yargisina %5,5°1 kesinlikle katilmadiklarini, %15,6’s1 katilmadiklarini,
%28’1 ortadayim, %30,6’s1 katildiklarini, %?20,31i  kesinlikle katildiklarin
belirtmislerdir. Spor tiiketicileri Alisveris Yaparken Daha lIyi Vakit Gegiririm
yargisina %6’s1 kesinlikle katilmadiklarimi, %13,7°si katilmadiklarimi, %29,1°1
ortadayim, %31,3’i katildiklarini, %20,3°l kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.
Spor tiiketicileri Sadece Bir Uriinii Satin Almaktan Degil Aligveris Yapiyor
Olmaktan Zevk Alirim yargisina %6,7°si kesinlikle katilmadiklarinmi, %13,7’si
katilmadiklarini, %32,3’ii ortadayim, %29,6’s1 katildiklarini, %17,8’1 kesinlikle
katildiklarini belirtmislerdir.

Spor tiiketicileri Bireyler Aligveris Sirasinda ilk Defa Karsilastigim Yeni
Uriinlerden Heyecan Duyarim yargisina %6,2’si kesinlikle katilmadiklarmi, %12,3’ii
katilmadiklarini, %28,7’si ortadayim, %34,7’si katildiklarini, %18,1’si kesinlikle
katildiklarini  belirtmislerdir. Spor tliketicileri Aligveris Esnasinda Bir Macera
Yasadigim Hissine Kapilirim yargisina %13,5°1 kesinlikle katilmadiklarini, %19,1°1
katilmadiklarini, %28,4’li ortadayim, %?22,2’si katildiklarini, %16,6’s1 kesinlikle
katildiklarini belirtmislerdir. Spor tiiketicileri Yapabilecegim Baska Bir Sey Yerine
Aligveris Yaparak Zaman Gegirmekten Hoslanirim yargisina %15,4°1 kesinlikle
katilmadiklarini, %22,2’si katilmadiklarini, %28°1 ortadayim, %20,3’1 katildiklarini,
%14°1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir. Spor tiiketicileri Giinliik Hayatin
Siradanligindan Kagmak Igin Aligveris Yaparim yargisma %14,7’si kesinlikle
katilmadiklarini, %24,8’1 katilmadiklarini, %26,7’si ortadayim, %21 ikatiliyorum,
%12,8’1 kesinlikle katildiklarin1 belirtmislerdir. Spor tiiketicileri Aligveris Yaparken
Sorunlarimi  Unuturum yargisima %15°1  kesinlikle katilmadiklarini, %17,3’1
katilmadiklarini, %25,5’1 ortadayim, %29,4’1i katildiklarini, 9%12,8’1 kesinlikle
katildiklarmi belirtmislerdir. Spor tiiketicileri Alisveris Sirasinda Yeni Bir Uriine
Rastlaylp Onu Elde Etmenin Heyecaninit Duyarim yargisma %11,5’1 kesinlikle
katilmadiklarini, %14,7’si  katilmadiklarini,  %26,3’ti  ortadayim, %31,1’i
katildiklarini, %16,4’1i kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.
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Spor tiiketicilerinin aligveris tutkusu ile satin alma davraniginin boyutlarina

yonelik tutumlart asagidaki gibi olusmustur.

Spor tiiketicileri Bazen i¢imde Bir His Kendimi Bir Seyler Satin Almaya Iter
yargisina %15,2’si kesinlikle katilmadiklarini, %15,6’s1 katilmadiklarini, %37,4’i
ortadayim, %21,9’u katildiklarini, %9,9’u kesinlikle katildiklarint belirtmislerdir.
Spor tiiketicileri Kendimi Bir Seyler Satin Almak Zorunda Hissettigim Olur
yargisina %14,2’si kesinlikle katilmadiklarini, %25°1 katilmadiklarii, %31,3’i
ortadayim, %22,4’i katildiklarini, %7,2’si kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.
Spor tiiketicileri Param Oldugu Zaman Tamamint Veya Bir Kismim1 Harcamaktan
Kendimi Alikoyamam yargisma %12,8’1 kesinlikle katilmadiklarini, %21,9’u
katilmadiklarini, %30,4’0i ortadayim, %?23,8’1 katildiklarini, %11,1°1 kesinlikle
katildiklarini belirtmislerdir. Spor tiiketicileri Cok Az Paramin Kaldigini Bildigim
Halde Yine De Ihtiyacom Olmayan Uriinleri Satin Alirim yargisma %25,1%i
kesinlikle katilmadiklarini, %20,3’1 katilmadiklarini, %25,6’s1 ortadayim, %19,8’i
katildiklarini, %9,1°1 kesinlikle katildiklarin1 belirtmislerdir. Spor tuketicileri
Algveris Merkezini Ya Da Magazalart Gezmek I¢in Disar1 Ciktigimda Kars
Konulmaz Bir Diirtiiyle Bir Diikkana Girip Bir Seyler Satin Alirnm yargisina
9%20,2’si1 kesinlikle katilmadiklarini, %23,6’s1 katilmadiklarini, %33,2’si ortadayim,
%15,6’s1  katildiklarimi, %7,5’1 kesinlikle katildiklarin1 ~ belirtmislerdir. Spor
tilkketicileri Bazi Durumlarda Satin Aldigim Bir Seyleri Sorumsuzca Aligveris
Yaptigimin Diisiiniilmesi Korkusuyla Baskalarina Gostermekten Cekinir yargisina
9%23,2’s1 kesinlikle katilmadiklarini, %24,4’1 katilmadiklarini, %28,4’{i ortadayim,
%15,7’s1  katildiklarini, %8,2’si  kesinlikle katildiklarin1  belirtmislerdir. Spor
tlketicileri Bazen Gereksiz Seyler Satin Aldigim Disiincesiyle Kendimi Suglu
Hissederim yargisina %14,5°1 kesinlikle katilmadiklarini, %18,8’1 katilmadiklarini,
%28,4’1  ortadayim, %?26’s1 katildiklarini, %12,3°1i  kesinlikle katildiklarini
belirtmislerdir. Spor tiiketicileri Cogu Zaman Satin Alinan iiriinlere Bakip Pigmanlik
Duyarim Ve Keske Almasaydim Derim yargisima %16,6’s1  kesinlikle
katilmadiklarini, %19’u katilmadiklarini, %30,9°u ortadayim, %17,6’s1 katildiklarini,
%15,9’u kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Spor tiiketicilerinin satin alma davranisinin boyutlarina yonelik tutumlar
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asagidaki gibi olugmustur.

Spor tiiketicileri Once Al Sonra Diisiin, Alisveris Tarzina Sahibim yargisina
%32,6’s1 kesinlikle katilmadiklarini, %26,5’1 katilmadiklarini, %27,5’i ortadayim,
%8,7’si  katildiklarini, %#4,6’s1  kesinlikle katildiklarii  belirtmislerdir.  Spor
tiketicileri Her Gordigimii Satin  Alimm  yargisina  %30,1°1  kesinlikle
katilmadiklarini,  %33,8’1  katilmadiklarimi,  %25,6’s1  ortadayim,  %7,7’si
katildiklarini, %2,7’si kesinlikle katildiklarint belirtmislerdir. Spor tiketicileri Bazen
Acaba Ne Alsam Diye i¢im I¢imi Yer yargisina %20,3’ii kesinlikle katilmadiklarini,
%28,9’u katilmadiklarii, %30,3’i ortadayim, %13,8’1 katildiklarini, %6,7’si
kesinlikle katildiklarin1 belirtmislerdir. Spor tiiketicileri Alisverisimi Onceden
Planlamadan Gergeklestiririm yargisina %15,6’s1 kesinlikle katilmadiklarini, %20,5’1
katilmadiklarini, %31,3’i ortadayim, %24,3’t4 katildiklarini, %38,4’1i kesinlikle
katildiklarini  belirtmislerdir. Spor tiiketicileri Aligverislerimi Genellikle Anlik
Birdenbire Yaparim yargisina %15,2’si  kesinlikle katilmadiklarini, 9%19,5’1
katilmadiklarini, %31,1°1 ortadayim, %21,5’1 katildiklarini, %12,6’s1 kesinlikle
katildiklarini belirtmislerdir.

Spor tiiketicileri Aligverisimi Hi¢ Tereddiit Etmeden Gergeklestiririm
yargisina %11,5’1 kesinlikle katilmadiklarini, %20,9’u katilmadiklarini, %31,5’i
ortadayim, %22,6’s1 katildiklarini, %13,7’si kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.
Spor tiiketicileri Satin Alma Davramisinin Boyutlarin1 Belirlemeye Yonelik Olgek
yargisina %12,5’1 kesinlikle katilmadiklarini, %16,1°1 katilmadiklarini, %32,6’s1
ortadayim, %22,2’si katildiklarini, %16,6’s1 kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.

Spor tiiketicilerinin bireysel yenilikgilik diizeyleri; %2,4° yenilik¢i, %2,7’si
gelenekei, %19,0’u oncii, %30,8’1 kuskucu ve %45,1°1 ise sorgulayicidir. Spor

tiiketicileri agirlikli olarak sorgulayici kategorisinde yer almaktadirlar.

Spor tlketicileri aligveris tutkusu ile satin alma davranis boyutlar
bakimindanagirlikli olarak “parast olup harcama tutkusu olmak” davranisi

sergilemektedirler.

Spor tiiketicileri Hazc1 (ictepisel) satin alma davranisi bakimindan agirlikl

olarak “parasi olup harcama tutkusu olmak™ davranisi sergilemektedirler.
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Spor tiiketicilerinin yenilik¢ilik davranislar1 ile hazci satin alma davranislar
arasinda pozitif iligki vardir (P<0,01). Hi: “Spor tiketicilerin bireysel yenilikgilik ve
hazc1 satin alma davraniglar1 arasinda iliski vardir” hipotezi kabul edilmistir.
Ho:“Spor tiiketicilerin bireysel yenilikg¢ilik ve hazer satin alma davranislar1 arasinda
iliski yoktur” Hipotezi ret edilmistir. Spor tiiketicilerinin bireysel yenilik¢ilik
davranig diizeyi ylikseldik¢e, hazci satin alma davranis diizeylerinde de yiikselme

gorulmektedir.

Spor tiiketicilerinin yenilikg¢ilik davraniglari ile aligveris tutkusu ile satin alma
davraniglar1 arasinda pozitif yonde iliski vardir (P<0,01). Hi:“Spor tiiketicilerinin
yenilikg¢ilik davraniglari ile aligverig tutkulari arasinda iligski vardir.”Hipotezi kabul
edilmistir. Ho:“Spor tiiketicilerinin yenilik¢ilik davranislart ile aligveris tutkulari
arasinda iliski yoktur”. Hipotezi ret edilmistir. Spor tiiketicilerinin bireysel
yenilik¢ilik davranig diizeyi ylkseldikge, aligveris tutkusu ile satin alma davraniglar
arasinda pozitif yonde iliski vardir. Spor tiiketicilerinin bireysel yenilik¢ilik davranis
dizeyi yukseldikce, aligveris tutkusu ile satin alma davramis diizeyleri de

yukselmektedir.

Spor tlketicilerinin satin alma davranislar1 boyutlari ile bireylerin yenilik¢ilik
davraniglar arasinda pozitif yonde iliski vardir (P<0,01). Hi: “Spor tiiketicilerinin
satin alma davraniglart boyutlar1 ile spor tiiketicilerinin yenilik¢ilik davranislar
arasinda iligki vardir.” Hipotezi kabul edilmistir. Ho:“Spor tiiketicilerinin satin alma
davraniglar1 boyutlar1 ile spor tiiketicilerinin yenilik¢ilik davraniglari arasinda iliski
yoktur.” Hipotezi ret edilmistir. Spor tiiketicilerinin satin alma davranig boyutlari ile
yenilik¢ilik davraniglar1 arasinda iliski vardir. Bizim bulgularimizla Ortlisen bir
sekilde Ayse Bitkin tarafindan 2012 yilinda yapilan 6gretmen adaylarina yonelik
caligmada ise (Ayse Bitkin, 2012) arastirma sonucunda Ogretmen adaylarinin
bireysel yenilik¢ilik agisindan sorgulayici kategorisinde yer aldiklar1 bulunmustur.
Bu bulgu 6gretmen adaylarinin yeniliklere karsi temkinli ve ihtiyath davrandiklarini
yeniligi kullanma i¢in uzun karar verme donemi yasadiklarin1i en fazla bireysel
yenilik¢iligin ikinci asamasi olan “Oncii” grubundaki bireylerle iletisim kurmayi
tercih ettiklerini gostermektedir. Yine Bu konuda calisan Kerem Kiliger tarafindan

yapilan arastirmada ise (Kilicer Kerem, 2011) arastirmada BOTE boliimii 6gretmen
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adaylarinin en ¢ok “sorgulayicilar” kategorisinde yer aldiklar1 belirlenmistir. Bu
kategoride bireylerin en belirgin 6zelliklerinin yeniliklere karsi tedbirli davranmalari
ve yenilik hakkinda uzun siire arastirma yapmalar1 oldugu dikkate alinarak BOTE
boliimii 6gretmen adaylar1 en ¢ok yenilikler hakkinda risk almada tedbirli davranma

ve yenilikleri arastirip sorgulama egilimine sahiptir.

BOTE béliimii 6gretmen adaylarinin en az “gelenekgiler” kategorisi

icerisinde yer aldiklar1 belirlenmistir.

Spor tiiketicilerinin cinsiyetleri ile bireysel yenilik¢ilik davraniglar diizeyleri
arasinda farklilik yoktur (P>0,05). Hi:Spor tiketicilerinin cinsiyetleri ile bireysel
yenilik¢ilik davranig diizeyleri arasinda farklilik vardir hipotezi ret edilmistir.
Ho:Spor tiiketicilerinin cinsiyetleri ile bireysel yenilik¢ilik davranig diizeyleri
arasinda farklilik yoktur hipotezi kabul edilmistir. Spor tiiketicilerinin cinsiyetleri
onlarin bireysel yenilik¢ilik davraniglart tlizerinde etkisi yoktur. Yasin Bahar
tarafindan yapilan calismada ise (Bahar, 2007), bayan tiiketiciler olduklar

belirlenmistir.

Spor tiiketicilerinin yag gruplari ile bireysel yenilik¢ilik davranislar diizeyleri
arasinda anlamli farklilik vardir (P<0,05). Hi:“Spor tiiketicilerinin yas gruplari ile
bireysel yenilik¢ilik davranig diizeyleri arasinda farklilik vardir hipotezi kabul
edilmistir.” Ho:“Spor tiiketicilerinin yas gruplar1 ile bireysel yenilik¢ilik davranig

diizeyleri arasinda farklilik yoktur” hipotezi ret edilmistir.

Spor tuketicilerinin medeni durumlar ile bireysel yenilik¢ilik davraniglar:
diizeyleri arasinda anlamli farklilik vardir (P<0,05). Hi:“Spor tiiketicilerinin medeni
durumlar1 ile bireysel yenilikgilik davranis diizeyleri arasinda farklilik vardir hipotezi
kabul edilmistir. Ho: "Spor tlketicilerinin medeni durumlart ile bireysel yenilikgilik
davranig diizeyleri arasinda farklilik yoktur” hipotezi ret edilmistir. Bekar spor
tiikketicileri evli spor tiiketicilerine gore daha fazla bireysel yenilik¢ilik davranis
diizeyine sahiptir. Spor tuketicilerinin meslek gruplari ile bireysel yenilikg¢ilik
davraniglar1 arasinda ilgi yoktur (P>0,05). Hi:“Spor tiiketicilerinin meslek gruplari
ile bireysel yenilik¢ilik davranis diizeyleri arasinda farklilik vardir” hipotezi ret
edilmistir. Ho:“Spor tiiketicilerinin meslek gruplar ile bireysel yenilikgilik davranis

diizeyleri arasinda farklilik yoktur” hipotezi kabul edilmistir. Spor tiiketicilerinin
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meslek gruplar1 onlarin bireysel yenilikg¢ilik davranig diizeyleri iizerine etkisi yoktur.
Yasin Bahar tarafindan yapilan ¢alismada ise (Bahar, 2007), 6zel sektér ve kamuda

calisan orta halli bayan tiiketiciler olduklar1 belirlenmistir.

Spor tiiketicilerinin diizenli olarak spor yapmalari ile bireysel yenilikgilik
davranis diizeyleri arasinda farklilik yoktur (P>0,05). Hi:“Spor tiiketicilerinin
diizenli spor yapma durumlar ile bireysel yenilik¢ilik davranis diizeyleri arasinda
farklilik vardir” hipotezi ret edilmistir. Ho:“Spor tiiketicilerinin diizenli spor yapma
durumlan ile bireysel yenilik¢ilik davranis diizeyleri arasinda farklilik yoktur”
hipotezi kabul edilmistir. Spor tiiketicilerinin diizenli olarak spor yapmalari onlarin

bireysel yenilik¢ilik davraniglarini etkilememektedir.

Spor tiiketicilerinin spor i¢in harcayacaklar1 zamanda baska aktiviteleri tercih
etme durumlari ile bireysel yenilik¢ilik davranislar: diizeyleri arasinda farklilik vardir
(P<,005). Hui:“Spor tiiketicilerinin spor ig¢in harcayacaklari zamanda bagka
aktiviteleri tercih etme durumlar1 ile bireysel yenilik¢ilik davramig diizeyleri
farklidir” hipotezi kabul edilmistir. Ho:“Spor tiiketicilerinin spor i¢in harcayacaklar
zamanda baska aktiviteleri tercih etme durumlar ile bireysel yenilik¢ilik davranig
diizeyleri farkli degildir” hipotezi ret edilmistir. Spor tiiketicilerinin spor igin
harcayacaklar1 zamanda bagka aktiviteleri tercih etme durumlart bireysel yenilikgilik

davranig diizeylerini olumsuz etkilemektedir.

Spor tiiketicilerinin spor aktiviteleri i¢in alacaklar iiriinde dikkat ettikleri
ozelliklerle bireysel yenilik¢ilik davranig diizeyleri arasinda ilgi yoktur (P>0,05).
H1:“Spor tiiketicilerinin spor aktiviteleri i¢in alacaklar1 triinde dikkat ettikleri
ozelliklerle bireysel yenilik¢ilik davranis diizeyleri farklidir” hipotezi ret edilmistir.
Ho:“Spor tiiketicilerinin spor aktiviteleri i¢in alacaklar1 iirlinde dikkat ettikleri
ozelliklerle bireysel yenilik¢ilik davranis diizeyleri farkli degildir” hipotezi kabul
edilmistir. Spor tiiketicilerinin spor aktiviteleri i¢in alacaklari tirtinde dikkat ettikleri

ozelliklerin onlarin bireysel yenilik¢ilik davraniglari {izerinde etkisi yoktur.

Spor tiiketicilerinin aylik aligveris harcama tutarlar ile bireysel yenilik¢ilik
davranig diizeyleri arasinda ilgi yoktur (P>0,05). Hi:“Spor tiiketicilerinin aylik
aligveris harcama tutarlar1 ile bireysel yenilik¢ilik davranis diizeyleri farklhidir”

hipotezi ret edilmistir. Ho:“Spor tiiketicilerinin aylik aligveris harcama tutarlar ile
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bireysel yenilik¢ilik davranis diizeyleri farkli degildir” hipotezi kabul edilmistir. Spor
tiketicilerinin aylik aligveris harcama tutarlarinin onlarin bireysel yenilikgilik

diizeyleri {lizerine bir etkisi bulunmamaktadir.

Bireylerin aylik aligveris harcamalarinda spora ayirdiklari kisimla bireysel
yenilik¢ilik davranislar1 arasinda ilgi yoktur (P>0,05). Hi:“Spor tiiketicilerinin aylik
aligveris harcamalarinda spora ayirdiklart kisimla bireysel yenilikgilik davranis
diizeyleri farklidir” hipotezi ret edilmistir. Ho:“Spor tiiketicilerinin aylik aligveris
harcamalarinda spora ayirdiklar1 kisimla bireysel yenilikgilik davranis diizeyleri
farkl1 degildir” hipotezi kabul edilmistir. Spor tiiketicilerinin aylk aligveris
harcamalarinda spora ayirdiklar1 kisminin onlarin bireysel yenilikgilik diizeyleri
Uzerinde etkisi yoktur. Bireylerin spor iriinlerinde markali triinlerin taklitlerini
kullanma durumlarn ile bireysel yenilik¢ilik davraniglari arasinda farklilik yoktur
(P>0,05). Hi:“Spor tiiketicilerinin spor triinlerinde markali triinlerin taklitlerini
kullanma durumlar1 ile bireysel yenilik¢ilik diizeyleri farklidir” hipotezi ret
edilmistir. Ho: “Spor tiiketicilerinin spor iiriinlerinde markali {irtinlerin taklitlerini
kullanma durumlar1 ile bireysel yenilik¢ilik diizeyleri farkli degildir” hipotezi kabul
edilmistir. Spor tiiketicilerinin spor {irlinlerinde markali {iriinlerin taklitlerini kullanip
kullanmamasinin onlarin bireysel yenilik¢ilik diizeyleri iizerinde etkisi yoktur. Tugba
Ak tarafindan 2009 yapilan ¢aligmada ise bizim bulgularimizin tersine (Ak, 2009),
erkeklerin giyim konusunda markaya kadinlardan daha fazla 6nem verdikleri ortaya
cikmistir. Marka sorusuna kadin ve erkek tiiketicilerin ¢ok biiyiik bir kismi kalite
cevabini vermislerdir. Bu arastirma yalnizca Mugla ilinde yasayan ornek bireyleri

kapsamaktadir.

Calismamizda elde edilen bulgularin Tiirkiye geneline yayginlagtirilmasi
acisindan bazi simirliliklar igermektedir. Dolayisiyla 6rnek grubunun daha genis
tutuldugu ve farklilastirildigi calismalarla daha saglikli sonuglara ulagsma imkani
saglayabilecektir



88

Oneriler

Spor tiiketicilerinin yenilik¢i ve gelenekei tutum diizeyleri ¢ok azdir. Spor
tiketicilerinin az bir kismmin gegmise bagli, tutucu, yenilige ve degisime agik
olmayan, risk almayr sevmeyen Ozelliklere sahip oldugu sdylenebilir. Bu kisilerin
sayisinin ¢ok az olmasi olumlu olarak degerlendirilebilir. Fakat aymi sekilde ¢ok
azimnin da degisime acgik olan risk almay1 seven 6zelliklere sahip olmasi da olumsuz
olarak degerlendirilebilir. Buna karsin spor tiiketicilerinin 6nemli bir bdoliimii

kuskucu ve sorgulayici kategoride yer almaktadirlar.

Spor tiiketicilerinin spor tiriinlerini satin alirken spor tirlinii tireten kurumlarin
tilkketicilerin kugkularin1 giderici Onlemler almali ve onlarin iriinlerde neleri
sorguladiklarint belirleyebilmeleri ve tatmin edici uygulamalar1 gergeklestirmeleri
gereklidir. Spor tiiketicilerinin spor i¢in harcayacaklari zamanda baska aktiviteleri
tercth etme durumlart bireysel yenilik¢ilik davranis diizeylerini  olumsuz
etkilemektedir. Dolayistyla spor {riinleri kullaniminda bireysel yenilikgilik
davraniglarinin gelistirilebilmesi i¢in bireylerin spora zaman ayirmasinin saglanmasi
sporla ilgili kurumlar tarafindan halkla iliskiler ¢aligmasi yapilip onlar
yonlendirilmeleri gereklidir. Bu duruma karsin spor tiiketicilerinin bireysel
yenilikg¢ilik davranis diizeyleri ile hazci satin alma davraniglar1 ve aligveris tutkular
arasinda ilgi bulunmaktadir. Hazci satin alma ve alis veris tutku diizeyleri
yiikseldikge bireysel yenilikgilik davranis diizeyleri de yilikselmektedir. Bu
ekonomide olusan genel bir satin alma davranigi kiiltiiridiir. Bu kiiltiir gelistikce spor
tiikketicilerinin bireysel yenilik¢ilik davranislart da olumlu olarak etkilenecegi tahmin

edilmektedir.
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ANKET FORMU
Bu anket caligmasi; “ Spor Tiiketicilerinin Bireysel Yenilik¢ilik Ve Aligveris
Davranis Bicimleri Arasindaki iliskinin Arastirilmasi > konulu bilimsel calisma amaciyla
hazirlanmistir. Anketin birinci boliimii; demografik 6zellikleri, ikinci boliimii ise; bireysel
yenilikgilik , aligveris tutkusunu ve satin alma davranis boyutlariin belirlenmesi amaciyla
olusturulmustur Likert tipi 6l¢eklerden hazirlanmustir.
Ictenlikle vereceginiz her yanit bilimsel calismama 151k tutacaktir. Katkilariniz ve
yardimlariniz i¢in simdiden tesekkiir ederim.
Mugla Sitki Ko¢man iiniversitesi
Beden Egitimi Ve Spor Anabilim Dal Yiiksek Lisans Ogrencisi
Okan CENGEL
BOLUM 1:DEMOGRAFIK OZELLIKLER
1. Yasimiz?
(1)18-25 (1)26-30 ( )36-40 ()31-35 ( )41-45 ()46 ve Uzeri
2. Cinsiyetiniz?
( )Erkek ( )Bayan
3. Medeni Durumunuz?

( )Bekar ()EVl

4. Egitim Durumunuz?

( )ilkokul Mezunu ( )Ortaokul Mezunu ( )Lise ve Dengi Okul
( )Universite ( )Yuksek Lisans ( )Doktora

5. Meslek Durumunuz?

( )Unvanli Memur (akademisyen, 6gretmen, polis, subay, miithendis, doktor, hemsire, sef,
mudr vb.)

( )Unvansiz / Diiz Memur (ilk-orta-lise mezunu ve hizmetliler dahil)

( st

( )Issiz

( )Esnaf/ Zanaatkar (iiretici, firinci, demirci, tamirci vb.)

( )Esnaf/ Ticaret Erbabi (alip-satan, bakkal vb.)

( )Serbest Meslek (doktor, avukat, mimar, milhendis-mditeahhit, muhasebeci vb.)

( )Ev Kadim

( )Ogrenci

( )Diger (Liitfen

BelIrtinizZ). ..o
6. Diizenli spor yapiyor musunuz ? (Haftada en az 3 giin )

( )Evet ( )Haywr

7. Spor i¢in harcayacagim zamanda bagka aktiviteler yapmayi tercih ederim

( )Evet ( )Hayr

8. Spor aktiviteleriniz i¢in alacaginiz iirtinlerde neye dikkat edersiniz?

( )Fiyatina ( )Kalitesine ( )Markasimna ( )Modaya uygunluguna ( )Hepsi
9. Aylik ne kadar alig veris harcamaniz bulunmaktadir?

( )100-250TL ( )251-500TL ( )501-750TL ( )751-1000TL
( )1001-1250TL ( )1251-1500TL ( )1501 ve Uzeri TL

10. Bu harcamalarin ne kadar spor tiiketimine gitmektedir. (spor malzemeleri, spor salonu,
sportif faaliyet vs...) ?

()0 ( )50-100TL ( )101-250TL ( )251-500TL (
)501 ve Uzeri TL

11. Spor iiriinlerinde markali {iriinlerin taklitlerini kullanir misimz ?

( )Evet ( )Hayrr
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Bireysel Yenilik¢ilik Ol¢egi (BYO)

Uygunluk Duzeyi

Yonerge:

Bireyler, ¢evrelerine farkli yollarla tepki verirler. Asagidaki ifadeler,

bireylerin bu tepkilerinden bazilarini olusturmaktadir. Her bir ifadeyi o § £ g o
inceleyerek, ifadenin size uygunlugunu yandaki se¢eneklerden birini x = = g X
isaretleyerek ( [Jpelirtiniz. Ifadelerin dogru ya da yanlis yanitlar = E‘ § = =
yoktur. Liitfen ifadeyi okuduktan sonraki akliniza gelen ilk diistinceyi E - o = §
isaretleyiniz. E = N

1 | Arkadaslarim oneri veya bilgi almak i¢in sik sik bana basvururlar.

2 | Yeni fikirleri denemekten hoslanirim.

3 | Bir seyi yapmanin yeni yollarini ararim.

4 | Genellikle yeni fikirleri kabullenmekte temkinliyimdir.

Bir sorunu ¢6zerken yanit agik olmadigi zaman ¢6ziim i¢in ¢ogu kez
yeni yontemler gelistiririm.

6 | Yeni icatlara ve yeni diisiince tarzlarina kars1 siipheciyimdir.

Cevremdeki insanlarin biiyilik bir cogunlugunun kabul ettigini gorene
kadar yeni fikirlere pek itibar etmem.

8 | Arkadas grubum iginde etkili bir birey oldugumu diisiiniiriim.

Diisiincelerimde ve davraniglarimda kendimi yaratici ve 6zgiin
gordrarim.

Genellikle arkadas grubum iginde yeni bir seyi kabul eden son
kisilerden biri oldugumu diisliniiyorum.

10

11 | Yaratict bir kisilige sahibimdir.

Ait oldugum grubun liderlikle ilgili sorumluluklarini almaktan

12 hoslanirim.

13 Cevremdeki bireylerde ise yaradigini gorene kadar bir isi yapmanin
yeni yollarin1 kabullenmekte isteksiz davranirim.

14 Disiincelerimde ve davraniglarimda 6zgiin olmay1 heyecan verici
bulurum.

15 Eski usul yagam tarzinin ve isleri eski yontemlerle yapmanin en iyisi

oldugunu diisiiniiriim.

16 | Belirsizlikler ve ¢6zillmemis problemler beni giidiiler.

Yenilikleri dikkate almadan dnce diger insanlarin o yeniligi
kullandigin1 gérmeliyim.

17

18 | Yeni fikirlere agigimdir.

19 | Cevabu belirsiz sorular beni heyecanlandirir.

N
N o s
N
N
N

20 | Yeni fikirlere karsi cogunlukla siipheciyimdir.

Katihyorum
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Hazel Satin Alma Davramisin Olcegi

Kesinlikle
katilmiyorum

Katilmiyorum

Ortadayim

Katillyorum

Kesinlikle
Katillyorum

Aligveris yapmaktan zevk duyarim

Mecbur oldugum i¢in degil istedigim i¢in aligveris yapryorum

Aligveris yaparken sikilirim (ters yargi)

Aligveris yaparken aligverisin tadini ¢ikartirim

Aligveris yaparken iyi vakit geciririm

Sadece bir {iriinii satin almaktan degil alis veris yapiyor olmaktan zevk
duyarim

Aligveris sirasinda ilk defa karsilastigim yeni tirtinlerden heyecan duyarim

Aligveris esnasinda bir macera yasadigim hissine kapilirim

Yapabilecegim baska bir sey yerine aligveris yaparak zaman gegirmekten
hoslanirim

Giinliik hayatin siradanligindan kagmak igin aligveris yaparim

Aligveris yaparken sorunlarimi unuturum

Aligveris sirasinda yeni bir {iriine rastlayip onu elde etmenin heyecanini
duyarim

Aligveris Tutkusu fle Satin Alma Davramsimin Boyutlarim Belirlemeye Yonelik Olcek

Kesinlikle
katilmiyorum

Katilmiyorum

Ortadayim

Katiliyorum

Kesinlikle
Katillyorum

Bazen i¢imden bir his kendimi bir seyler satin almaya iter

Kendimi bir seyler satin almak zorunda hissettigim olur

Param oldugu zaman tamamini veya bir kismini harcamaktan kendimi alitkoyamam

Cok az paramin kaldigini bildigim halde yine de ihtiyacim olmayan iiriinleri satin
alirim

Aligveris merkezini yada magazalar1 gezmek igindisar1 ¢iktigimda karsi konulmaz
bir diirtiiyle bir diikkana girip bir seyler satin alirim

Bazi durumlarda satin aldigim bir seyleri sorumsuzca aligveris yaptigimin
diisiiniilmesi korkusuyla bagkalarina gostermekten ¢ekinirim

Bazen gereksiz seyler satin aldigim diisiincesiyle kendimi suglu hissederim

Cogu zaman satin alinan iiriinlere bakip pismanlik duyarim ve keske almasaydim
derim
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Satin Alma Davramisinin Boyutlarim Belirlemeye Yénelik Olcek

Ortadayim

Kesinlikle
katilmiyorum
Katilmiyorum

Katiliyorum

Kesinlikle
Katiliyorum

Once al sonra diisiin, aligveris tarzina sahibim

Her gordiiglimii satin alirim

Bazen acaba ne alsam diye igim icimi yer

Aligverisimi 6nceden planlamadan gergeklestiririm

Aligverigimi genellikle anlik birdenbire yaparim

Aligverisimi hi¢ tereddiit etmeden gerceklestiririm

O an duygularimin etkisiyle aligveris yaparim

Anket Bitmistir. Katihm ve desteginiz i¢in tesekkiir ederim.
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