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ONSOZ
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YUKSEK LiSANS TEZI

TUKETICi DAVRANISINI ETKILEYEN KiSISEL FAKTORLERIN VERI
MADENCILIGI TEKNIKLERI ILE ANALIZi: KAYSERI ORNEGI

ASLAN, Kamil
Isletme Anabilim Dah
Tez Danmismani: Dr. Ogretim Uyesi Nesrin CANPOLAT
Ekim 2019, 152 Sayfa

Giiniimiizde rekabet ortami c¢ok dinamik bir yaprya sahiptir. Isletmelerin
stirdiirebilirligini saglamak ve kalict olabilmek i¢in ¢ok fazla c¢aba harcamalari
gerekmektedir. Pazar payini en iist diizeyde tutabilmek icin isletmelerin, miisterileri
cok iyi tanimasi, istek ve ihtiyaglarini anlamalar1 ve buna gore hareket etmeleri
zorunluluk haline gelmistir. Tiiketicilerin davraniglarini etkileyen bir¢ok etken vardir.
Kigisel faktorlerin, tiiketicilerin alacaklart mal ve hizmetleri segme nedenlerinde
etkisinin arastiritlmasi bilim diinyasi, isletmeler ve ne istediklerini isletmelere
duyurabilmek adina tiiketiciler i¢in gerekli hale gelmistir. Yillardir bu konu iizerinde
binlerce veri, veri tabaninda birikmistir. Veri tabanindaki veriler incelenerek,
birlestirilip, analiz edilerek anlamli bilgiler dizisi olusturulmaya caligilmistir. Bu
sayede isletmelere gelecek ile ilgili tahminlerde bulunarak rehber olmaya caligmak

hedeflenmistir.

Calismanin kavramsal gergevedeki ilk boliimiinde tiiketici davranmiglar ile
alakali literatlir taramasi yapilarak tiiketici, tiiketici davramiglar, tiiketici
davraniglariin 6zellikleri, tiiketici davramiglarini etkileyen faktorler konularina
aciklik getirilmeye c¢alisilmuistir. Ikinci boliimde ise veri madenciligi ile alakali
literatirde bulunan bilgiler 1s18inda konuya agiklik getirilmeye ¢alisiimigtir.
Arastirmanin metodolojisi boliimii ile bu konu hakkinda yapilan arastirmalar ve

analizler kisminda ¢ikarilan sonugclar ile ¢calismaya son verilmistir.

Calismada veri toplama araci olarak anket uygulamasi kullanilmistir. Orneklem
olarak evreni temsil edecegi diisiiniilen, Kayseri ilinin 2018 sayimlarina goére en
biiyiik ii¢ ilgesindeki, farkli kisilik 6zellikleri tasidigi tahmin edilen 400 tiiketici
rastgele yontemlerle segilerek birebir yliz yiize goriismeler ile anketler uygulanmistir.

Elde edilen anket sonuclar1 SPSS ve WEKA yazilim programinda K-Means ve EM



algoritmalar1 ile analiz edilmistir. Arastirma sonucunda, tiiketicinin tiiketim eylemini
gergeklestirirken karar verme ve satin alma siirecinde kisisel faktorlerin tiiketim

davranisina etki ettigi sonucuna ulasilmistir.

Anahtar Kelime: Tiiketici Davraniglari, Veri Madenciligi, Kisisel Faktorlerin
Etkisi



ABSTRACT
MASTER THESIS

ANALYSIS OF PERSONAL FACTORS AFFECTING CONSUMER
BEHAVIOR BY DATA MINING TECHNIQUES: CASE OF KAYSERI

ASLAN, Kamil
Department of Business Administration
Supervisor: Asts. Prof. Nesrin CANPOLAT
September 2019, 152 pages.

Today, the competitive environment has a very dynamic structure. Businesses
need to spend a lot of effort to ensure sustainability and to be permanent. In order to
keep the market share at the highest level, it has become a necessity for the enterprises
to know the customers very well, understand their demands and needs and act
accordingly. Many factors affect consumers' behavior. Investigation of the effect of
personal factors on the reasons consumers choose goods and services has become
necessary for the world of science, businesses and consumers to announce what they
want to businesses. For years, thousands of data on this topic have accumulated in the
database. By analyzing, combining and analyzing the data in the database, a series of
meaningful information was tired to be formed. In this way, it is aimed to try to be

guide for businesses by making predictions about the future.

In the first part of the study, the literature related to consumer behavior has
been searched to clarify the subjects of consumer, consumer behavior, characteristics
of consumer behavior, factors affecting consumer behavior. In the second part, it is
tried to clarify the subject in the light of the information in the literatiire about data
mining. The methodology of the research and the results of the researches and

analyzes on this subject were ended.

In the study, a survey was used as a data collection tool. According to the 2018
censuses of Kayseri, which are thought to represent the universe as a sample, 400
consumers estimated to have different personality traits in the three largets districts of
Kayseri were randomly selected and conducted face-to-face interviews and
questionnaires. The results of the survey were analyzed by K-Means and EM
algorithms in SPSS and WEKA software program. As a result of the research, answer
of the question, is personality important in consumer behavior, is found. As a result of

the research, it is concluded that the personal factors affect the consumption behavior



in the decision-making and purchasing process of the consumer while carrying out the

consuption action.

Keywords: Consumer Behavior, Data Mining, The effect of personal
factors
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BIRINCi BOLUM

GIRIS

Tiketim olgusunun ge¢misi insanoglunun var olusuna dayanmaktadir.
Insanlar1 diger canlilardan ayrran fark bilingli veya bilinciz ama dgrenerek tiiketim
eylemini gergeklestirmeleridir. Tiiketim, insanlarin baslangigta temel ihtiyaglarindan
dogan daha sonra da Maslow’un Ihtiyag¢ Hiyerarsisi’nde bahsettigi gibi bir
katmandaki ihtiyaglarina cevap arayan ve insanlar1 bu yone dogru yonelten bir
olgudur. Ozellikle sanayilesmeyle kitlesel iiretimin yaygmlasmas:i mallar
bollastirirken, neyin nasil dretileceginden, firetilenlerin nasil satilacagi konusu

giindeme gelmistir.

Uriin ve hizmetlerin yiizlerce oldugu giiniimiiz diinyasinda isletmelerin
tilkketiciyi daha iyi anlama zorunlulugu dogmus, isletmelerin ayakta kalabilmesi
dinamik global diinyada zorlu bir miicadele alan1 yaratmigtir. Globallesen diinyada
hayatin akis hiz1 eskilere nazaran ¢ok daha dinamiktir ve bu dinamizm her alana
islemistir. Bu isleyis insanlarda sonu gelmeyen istek ve ihtiyaclari tetikleyen bir
ortam yaratmistir. Bu ortam da isletmelere tiiketici hedef kitlesini daha iyi tanima ve
ona gore hareket etme gorevi yiliklemistir. Ciinkii herhangi bir eylemi
gerceklestirmede insan1 harekete geciren veya herhangi bir eylemi yapmaktan
vazgeciren bir takim unsurlar bulunmaktadir. Bunlar bireysel (kisisel) faktorler,
demografik. faktorler, ¢evre faktorleri, kiiltiirel faktorler, sosyal faktorler hatta
isletmelerin tiiketicilere yonelik ylirtittiikleri pazarlama ve satis ¢abalari seklinde
siralanabilmektedir. Bahsi gecen faktorlerde ortaya c¢ikacak herhangi bir degisiklik
tiikketicinin davranigina da etki etmektedir. Kisisel faktorler tiiketici davranislarinda
etkili midir? Etkisi ne kadar 6nemlidir? Isletmeler bu konuda neler yapmalidir? Bu
sorulardan hareketle calismanin birinci boliimiinde ¢alismanin problemi, Onemi,
amaci, varsayimlart ve sinirliliklar1 anlatilacaktir. Calismanin ikinci bdéliimiinde
tikketici kavrami, tiiketici davranisi, tiiketici davramiglarinin temel ozellikleri ve
tiiketici davranigini etkileyen kisisel faktorlerden genel hatlari ile s6z edilecektir.
Ayrica tiiketicinin satin alma siirecinde yasadiklari, tiiketicinin satin alma karari
vermeden Once hangi asamalardan gegtigi konusu, tiiketicinin satin alma eylemi

sonrasi davraniglar ve tiiketici davranis modelleri bu boliimde irdelenecektir.

1



Calismanin {iglincii boliimiinde ise veri madenciligi kavrami, veri
madenciliginin  tarihsel gelisim siireci, gelisme nedenleri, yararlari veri
madenciliginde karsilagilan problemler, bu problemlere {iretilen ¢oziimler, hangi
alanlarda neden kullanildigi ve hangi yontemlerin uygulandigi gibi konular analiz
edilecektir. Dordiincii bolimde de yontem, evren ve drneklem, verilerin toplanmasi
stireci ve verilerin analizi konular1 anlatilarak elde edilen bulgular ortaya

koyulacaktir.



1.1.11gili Alan Yazin

Tiiketici davranisini etkileyen kisisel faktorlerin veri madenciligi teknikleri ile
analizi adli ¢alismanin basliginda bulunan ii¢ ana konu tiiketici davranislari, kisisel
faktorler ve veri madenciligi konular1 tek basina kiilliyat olusturacak derinlikte
konulardir.  Sadece bu tezin calisma konusu olmamustir. Bu alanlarla ilgili
elektronik ortam ve kiitiphane veri tabanlarinda tarama yapildiginda  birgok
calismanm yapildign gériilmiistir. Ornegin Ulusal Tez Merkezi veri tabaninda,
tilketici davranig konusunda 214 adet tez vardir, Kisisel faktorlerle ilgili ise sadece 7
adet tez calismasina rastlanilmistir. Bunlardan sadece 3 tanesi (2 adet yiiksek lisans,
1 adet doktora tezi) isletme alanindadir. Kisisel faktorler ile ilgili yapilan diger
aragtirmalar psikoloji, egitim-6gretim ve calisma ekonomisi ile alakalidir. Veri
madenciligi ve veri madenciligi yonteminin kullanildig1 tezler ise 601 adettir, 601
tezin sadece 62 tanesi sosyal bilimlere bagli isletme anabilim dali ile alakalidir.
Isletme anabilim dalindaki bu ¢alismalar ise genellikle de miisteri iliskileri yonetimi
alanindadir. Cogunlukla fen bilimleri alaninda kullanilan veri madenciligi ise en ¢ok
bilgisayar miihendisligi alaninda kendine yer bulmustur. Tarama sonucu elde edilen
caligmalardan konumuzla alakali bazi 6rnekler asagida verilmistir.

Kilig ve Goksel (2004), “Tiiketici Davramslart: Indirim Kartlarinin Tiiketici Satin
Alma Karar Siireci Uzerindeki Etkisine Dair Ampirik Bir Calisma” adh
makalelerinde, tiiketicilere sunulan indirimli kartlarin onlarin satin alma karari
tizerindeki etkilerini arastirmislar ve indirim kartlarinin tiiketicilerin satin alma
kararlarinda ve tiiketici sadakati saglamada uygun bir ara¢ olabilecegi kanisina
varmiglardir.  Penpece (2006), “Tiketici Davranislarin1 Belirleyen Etmenler:
Kiiltiiriin Tiiketici Davramslar1 Uzerine Etkisi” adli yiiksek lisans tezinde kiiltiiriin
tiikketici davraniglar iizerindeki etkisini Kahramanmaras ili iizerinden arastirmis ve

kiiltiiriin tiiketici davraniglarini etkileyen baslica unsurlardan oldugunu saptamistir.

Coémert ve Durmaz (2006) Tiiketicinin Tatmini ile Satin Alma Davranislarini
Etkileyen Faktorlere Biitiinlesik Yaklasim ve Adiyaman Ilinde Bir Alan Calismas1”
adli makale calismasinda Dogu Bolgesi Tiketicisinin istek ve arzularini,
memnuniyetini ve satin alimlarini etkileyen faktorlerin neler oldugunu ortaya

koymay1 hedeflemislerdir. Yazarlar, arastirmalarinda kisiliginin getirdigi etkiler ile



marka, kalite, fiyat, reklam, itibar, iiyesi oldugu sosyal grup iiyelerinin begenmesi
gibi konularin tliketicinin satin alma kararlarinda 6nemli bir yere sahip oldugu
sonucuna varmislardir. Unal ve Ercis (2009) genclerin satin alma tarzlar1 ve kisisel
degerleri arasindaki iligskiyi incelemek ve yetiskin pazarlarina gore ne gibi farkliliklar
gosterdiklerini ortaya koymayir amagladiklart “Genglerin Kisisel Degerleri ile Satin
Alma Tarzlar1 Arasindaki {liskilerin Belirlenmesi” adli makale calismalarinda
genglerin kisisel deger-leri ile satin alma tarzlarn arasinda iliski oldugunu
belirlemisler, gii¢lii, basarili ve ¢evresi ile yakin iligkiler igerisinde olmak isteyen
genclerin aldiklar {irtinlerde mitkemmeli aradiklarint ve aligkin olduklar1 marka ve

magazalar tercih ettiklerini saptamiglardir.

Bahar, Durmaz ve Kurtlar (2011) “ Kisisel Faktorlerin Tiiketici Satin Alma
Davramslarina Etkisi Uzerine Bir Arastirma” adli makalelerinde tiiketicilerin satin
almaya yonelik karar ve eylemlerini etkileyen yas ve yasam donemi asamalari,
meslek, yasam stili ve kisilik tizerinde durmuslardir. Gaziantep, Samsun, Manisa ve
Adiyaman’da 1286 kisiyle yaptiklari anket calismasi sonucunda tliketicinin yasi,
meslegi, yasam tarzi, ekonomik durumu, kisiligi ve sagliginin herhangi bir satin alma
eylemini gerceklestirmelerinde etkili oldugu sonucuna varmislardir. Turna (2013),
“Uriin-Ulke Imaji ve Turizm Destinasyon Imajinin Uluslararas: Tiiketici Davranigina
Etkisi: Tiirkiye, Ispanya, Almanya, Isve¢ ve Hollanda’nin Ulke Imajlarinin
Karsilastirmali Analizi” adli doktora tezinde iilke-iiriin imaj1 ve turizm destinasyonu
imajinin baghikta belirtilen iilkelerin imajlarinin uluslararas: tiiketici davranisina
etkisini belirlemek amaciyla gergeklestirmis, ililke imajinin tiiketici davranigina

olumlu etkilerde bulundugu sonucuna ulagmistir.

Toksar1, Miiriitsoy ve Bayraktar (2014), “Tiiketici Algilarin1 Etkileyen Faktorlerde
Sosyal Medyanin Rolii: Nigde Universitesi I.I.B.F. Ornegi” adli ¢alismalarinda
sosyal medyanin tiiketici davramiglar1 tizerindeki etkisini arastirmiglar ve sosyal
medyanin etki ve etkilesim giicliniin yiiksek oldugu tiiketicilerin davraniglarini
etkiledigi sonucuna ulasmislardir. Aktan (2015), “Ulke Kisiligi ile Genel Uriin
Imajinin  Tiiketici Davramisi Uzerine Etkisi: Japonya, Giiney Kore, Cin Halk
Cumbhuriyeti ve Tiirkiye Ornegi” adl1 doktora tezinde iilke kisiligi, genel iiriin imaj
ve yabanci Urilinlere olan tutum arasindaki iliskileri ortaya koydugu calismasinda,

Giiney Kore, Japonya, Cin Halk Cumhuriyeti ve Tiirkiye’de iilke kisiliginin, genel



iriin imaj1 ve tlke televizyonlarinda olan tutumla dogrudan ve anlamli bir iligkisi
oldugunu saptamistir.

Bas (2015), “Sosyal Medyanin Tiiketici Davranislar1 Uzerine Etkisinin Belirlenmesi”
adli makalesinde sosyal medya kullaniminin tiiketici davranisi ile arasindaki iliskiyi
ortaya koymayi amacglamis, sosyal medyada iiriinler ile ilgili konusulan seylerden

tiiketicilerin biiylik bir kisminin etkilendigini ortaya koymustur.

Oz ve Kazak (2016), “Taklit ve Esinlenme Ambalajin Tiiketici Satin Alma
Kararlar1 Uzerindeki Etkisi ve Karaman’da Bir Uygulama” adli makalesinde tiiketici
satin alma kararlarinda ambalajin biiyiik bir etken oldugunu saptamistir. Apak
(2016), “Kis Turizmine Katilan Yerli Turistlerin Tiiketici Davranislar1 Uzerine Bir
Arastirma: Kayseri Ornegi” adli yiiksek lisans ¢alismasinda Kayseri’de kis turizmine
katilan tiiketicilerin seyahat motivasyonu, memnuniyetleri ve kis turizmine verdikleri
katkiy1 ortaya koymayir amac edinmis ve yerli turistlerin seyahat motivasyonu ve
memnuniyetinin tiiketici davraniglarina olumlu yonde etkide bulundugu sonucuna
ulasmistir. Poyraz (2017), “Etnosentrik Egilimlerin Tiiketici Davranislar1 Uzerine
Etkisi: Azerbaycan ve Tirkiye Karsilastirmasi” adli calismasinda iki tilke
tilkketicilerinin etnosentrik egilim diizeylerinin tiiketicilerin davranislar1 tizerindeki
etkisi incelenmis, sonug olarak cinsiyet, medeni durum, aylik ortalama hane geliri ve
meslek degiskenlerinde Tiirkiye tiiketicilerinin Azerbaycan tiiketicilerine gore daha

yiiksek etnosentrik egilimde oldugu anlasiimstir.

Yildiz (2018), “Yapay Zeka Temelli E-Ticaret Cesitleri ve Miisteri
Davranislarina Etkisi” adli yiliksek lisans tezinde yapay zeka destekli aligveris
yontem ve araclarin miisteriler tarafindan benimsenme egilimini 6l¢gmiis ve online
aligveris ve yapay zeka destegi arasinda miisteriler agisindan anlamli bir iliski oldugu
sonucuna ulasmistir. “Sosyal Medyanin Tiiketici Davramslart Uzerine Etkisi ve
Ankara Ilinde Bir Uygulama” adli yiiksek lisans tezinde Oge (2018), sosyal
medyanin tiiketici satin alma kararinda etkisini arastirmis ve sosyal medyanin
tilketici davranislarimi etkiledigi sonucuna varmistir. Cansever (2018), “Tiiketici
Davraniglari  Uzerinde Sosyal Medyanin Rolii: Farkli Bolgelerdeki Devlet
Universiteleri Ornegi” adli yiiksek lisans tezinde yine sosyal medyanin tiiketiciler
tizerindeki etkilerini irdelemis ve sosyal medyanin tiiketicilerin satin alma dncesi ve

sonrasinda davraniglarini etkiledigini tespit etmistir. Cansever, hatta calismasi



sonucunda tiiketiciler bir iiriin veya hizmeti edindikten sonra memnun kaldiysa bu
memnuniyet durumlarini sosyal medya siteleri ve isletmelerin internet sayfalari

araciligiyla paylastiklar1 saptamasini yapmistir

Tekin (2019), *“ Kisisel Ozelliklerin Risk Algilar1 Uzerindeki Etkisinin
Tiiketici Davramslart Agisindan Incelenmesi; Sirnak 11 Merkezinde Cep Telefonu
Kullanicilar1 Uzerine Bir Uygulama” adl yiiksek lisans tezinde kisilik dzelliklerinin
risk algilarin1 hangi derecede etkiledigini ortaya koymay1 amaglamis ve sonug olarak
kisilik oOzelliklerinin risk algisi ile anlamli ve negatif bir iliskisinin oldugunu
bulmustur. Giirsoy (2019), “Kisiligin Tiiketici Davranislar1 Uzerindeki Rolii” adli
yiiksek lisans tezinde Ogretmenlerin kisilik Ozelliklerinin tiiketici davranislari
tizerindeki etkisini arastirmis ve Kisiligin tiikketici davranigini etkileyen onemli bir
psikolojik etken oldugunu ortaya koymustur. Gurbanov (2019), “Tiiketici Satin
Alma Karar Siireci” adli makalesinde isletmelerin hedef tiiketicilerini  iyi
tanimasinin onlarin iyi bir strateji olusturmasinda 6nemli bir basamak olduguna

dikkat ¢cekmistir.
Kisisel faktorlerle ilgili ise asagidaki ¢alismalar 6rnek verilebilir.

Eroglu (2015), kompulsif satin alma egilimlerinin arkasinda yatan muhtemel
nedenlerin belirlenmesi ve satin alma egilimi Uzerindeki etkilerini arastirdigi
“Kompulsif Satin Alma Egiliminde Kisisel Faktorlerin, Postmodern Tiiketim
Sekillerinin ve Bir Pazarlama Cabasi Olarak Reklamin Rolii” adli doktora tezinde
kisisel faktorlerin tiiketici satin alma egilimini olumlu etkiledigi sonucuna varmistir.
Yaman (2018), “Bireysel Girisimcilerde Girisimcilik Egilimi Uzerine Etki Eden
Kisisel Faktorlerin Analizi” adli yiliksek lisans tezi ¢alismasinda girisimcilik egilimi
ve bu egilimi etkileyen kisisel faktorler arasinda bir iliski oldugunu ortaya
koymustur. Unal (2019), “Bireysel Kariyer Planlamasi, Kisisel Faktorler ve Is
Memnuniyeti: Kadin Polisler Uzerinde Bir Uygulama” adli yiiksek lisans tezinde
kadin polislerin  kisilik 6zelliklerinin  kariyer planlamasina olan etkilerini
arastirmig,kisilik oOzellikleri, kariyer planlamasi ve is tatmini arasinda iliski

bulundugunu ortaya koymustur.

Veri madenciligi ile ilgili isletme alaninda yapilan c¢aligmalara ise ozetle

sunlardir:  Sipahi (2002), “Miisteri Iliskileri Yonetiminde Veri Madenciligi



Modelinin Olusturulmast ve Otomotiv Sektoriinde Uygulanmasi” adli doktora
tezinde veri madenciligini ve miisteri iligkileri yonetimini tanitmis ve otomotiv

sektoriinde bir uygulama gerceklestirmistir.

Erdogan (2004), “Veri Madenciligi ve Veri Madenciliginde Kullanilan K-Means
Algoritmasmin Ogrenci Veri Tabaninda Uygulamasi” adli yiiksek lisans tezinde,
bilginin ortaya c¢ikma siirecinde k-means kiimeleme algoritmasinin 6grenci veri
tabanina uygulamasim gergeklestirmistir. Universite dgrencilerini baz alan ¢alismada
Ogrencilerin yapisi incelenmis ve veri madenciligi siireci sonunda gruplarin olustugu
sonucuna ulasilmistir.  Yilmaz (2006), Kiitahya’daki sosyal smiflar1 incelemek ve
veri madenciligi metotlar1 ile tliketici profilini belirlemek amaciyla yazdigr
Kiitahya Ilinde Sosyal Siniflarin Belitlenmesi ve Veri Madenciligi ile Tiiketici
Profilinin Cikarilmasina Yonelik Bir Uygulama” adli yiiksek lisans tezinde halkin
sosyal smif bakimindan orta ve alt sinifta yogunlastigini tespit etmistir. Glirsoy ve
Bilgin (2016), “Banka Miisterilerinin internet Bankacihigina iliskin Yaklagimlarinin
Veri Madenciligi Teknikleri ile Incelenmesi” adli makalesinde bankacilik
sektoriindeki tiiketicilerin ne tiir islemler yaptigi, kalite anlaminda nelere dikkat
ettikleri ve hangi bankayi neden segtikleri ile alakali unsurlara cevap aramis, sonug
olarak sektordeki tiiketici profilini belirlemistir. Deger (2017), sosyal medyada
tiikketicilerin isletmeler hakkindaki duygularini analiz etmek amaciyla yaptig1 “Sosyal
Medya Mesajlarinda Veri Madenciligi ile Duygu Analizi” adli doktora tezinde
isletmelerin  sosyal medya aracilifiyla dis kaynak kullanmadan dogrudan
tilketicilerinin duygular1 hakkinda fikir edindikleri ve bunun da isletmelere
tilketicilerine yonelik stratejiler olusturmalarinda yol gosterici oldugu sonucuna
varmistir. Dogan (2017), “Tirkiye’de Veri Madenciligi Konusunda Yapilan
Lisansiisti Tezler Uzerine Bir Arastirma” adli makalesinde iilkemizde veri
madenciligi hakkinda yapilan ¢alismalar1 incelemis ve igletme, yonetim ve pazarlama

ana bilim dallarinda 2002 yilinda ilk defa calisildig1 sonucuna ulagmistir.

Tirkoglu (2018), “Soguk Doévme Makinalarinin Duraklama Siirelerinin
Azaltilmasinda Veri Madenciligi Yontemiyle Tahminleme” adli yiiksek lisans
tezinde soguk dovme makinalarindan gelen bilgileri analiz ederek veri madenciligi
ile duraklama siirelerinin nasil azaltilacagina dair tahminlerde bulunabilmek adina bir

calisma gerceklestirmis, bu yontemin duraklama siireleri hakkinda umut verici bir



yontem oldugu sonucuna ulasmistir. Deveci (2018), “Miisteri iliskileri Y6netiminde
Veri Madenciligi ve Is Zekas: Uygulamalar” adli yiiksek lisans tezinde bir e-ticaret
sitesinden aligveris yapan tiiketicilerin aligveris kaliplarin1 belirlemeye ve bu
kaliplara uygun pazarlama stratejileri Onermeye calistigi calismasinda sadakati
saglanan tiiketicilerin harcama sikliginin ve harcama meblaglarinin yiiksek oldugunu

ortaya koymustur.

Bu tez ¢alismasinin anahtar kelimelerini olusturan konular ile alakali gergeklestirilen
literatiir taramasina genel anlamda bakildiginda isletme anabilim dalinda tiiketici
davraniglart konusu Onemli bir yere sahiptir ve hala arastirilarak gelistirilmeye
devam etmektedir. Ancak I¢ Anadolu bélgesinde bu konu ile alakali yeterli
calismalarin olmadigr goriilmektedir. Calismamiz literatiire bu alanda bir katki

yapmayi amaclamaktadir.

1.2.Arastirmanin Problemi

Giiniimiizde dinamik yapiya sahip olan piyasaya ayak uydurmak ve
stirdiiriilebilir rekabette s6z sahibi olabilmek igin isletmelerin tiiketicileri iyi
tanimasi, istek ve ihtiyaclarma en iyi sekilde cevap vermesi gerekmektedir. Bu
kapsamda kisisel faktorlerin tiiketici davranislarinda etkisinin 6nemli olup olmadig
sorusu giindeme gelmektedir.

Arastirma problem climlesi “Kisisel Faktorler Tiiketici Davranislarinda Etkili
Midir?”
Bu problemin ¢oziimii asagidaki sorularin yanitlanmasi ile miimkiin olacaktir:

o Tiketici tiiketim davranigini neden gerceklestirir?

o Kisisel faktorler tiikketicinin davraniglarini etkiler mi?

o Tiiketici igin mal ve hizmetin kisiligini yansitmasi 6nemli midir?

o Tiiketici i¢in 6nemli olan alacagi mal ve hizmeti kendisinin begenmesi

midir?
e Tiiketici i¢in alacagi mal ve hizmetin kendi sosyal ¢evresi tarafindan kabul

gbérmesi dnemli midir?



e Tiiketicinin duygu durumu onun tiikketim davranisin1 etkilemekte midir?

o Tiiketici i¢in alacagi mal ve hizmetin meslegine uygun olmasi 6nemli midir?

e Tiiketici i¢in alacagi mal ve hizmetin sosyal medyada paylasilabilir olmasi
onemli midir?

e Tiiketici i¢in alacagr mal ve hizmetin yasma uygun olmasi 6nemli midir?

o Tiketici igin alacagi mal ve hizmetin Kkalitesi ve bilinen marka
olmasi 6nemli midir?

e Tiiketici i¢in alacagi mal ve hizmetin ekonomik durumuna uygun olmasi
onemli midir?

Tiim bu sorular, yapilan anket calismasi araciligi ile yanitlanmaya caligilacak ve elde

edilen bu bilgilerden yola ¢ikilarak 6neriler gelistirilecektir.

1.3.Arastirmanin Onemi

Globallesen diinyada kiiresel smirlarin da ortadan kalkmasiyla tiikketim olgusu
daha c¢ok gerceklestirilmekte ve her gecen giin daha da onemli hale gelmektedir.
Kiiresel smirlarin  ortadan kalkmasi  kiiltiirlerin ~ birbiriyle  yakinlagsmasini
saglamaktadir. Bu sayede tiiketici davramislari konusunda daha genel yargilara
varmak miimkiin olabilmektedir. Isletmeler agisindan tiiketicileri tanimak hayati
onem tagimaktadir. Yeni misteri kazanmak ¢ok fazla maliyet gerektiren bir husus
oldugu i¢in isletmeler eldeki miisterisinin sadakatini saglayacak adimlar atmalidir.
Bu adimlarin en 6nemlisi tiiketicileri tanimaktan ve onlarin arzu ve isteklerini en iyi
sekilde karsilamaktan ge¢mektedir. Calisma bu agidan isletmelere 6nemli ipuclar
saglayabilecektir ve tiiketici davramslarim etkileyen faktorler konusunda I¢ Anadolu
Bolgesi’nde bir arastirma yapilmadigr icin bir ilk olma niteligi tasimaktadir.
Arastirmanin bu yoniiyle bolgedeki isletmelere miisterilerini daha iyi tanima firsati
sunaca@i diistiniilmektedir. Buna ek olarak isletme anabilim dalinda gergeklestirilen
arastirmalarda veri madenciligi teknikleri ¢cok kullanilmamistir. Arastirmanin alan

i¢cin bu baglamda da 6nemli oldugu sdylenilebilir.



1.4.Arastirmanin Amaci

Artan rekabet ortaminda isletmeler agisindan miisterileri ¢cok i1yi tanimak, onlarin
istek ve ihtiyaglarina en iyi sekilde cevap vermek zorunluluk haline gelmistir. Bu
baglamda da arastirmanin amaci kisisel faktorlerin tiiketici davranislarinda etkisinin
olup olmadigini ortaya c¢ikarmaktir. Elde edilecek bu veriler hem isletmelerin kar
oranmni artirip piyasadaki kaliciliklarini  saglamalarinda hem de isletmelerin
miisterilerine kaliteli hizmet anlayigi ile mal ve hizmet sunmalart yoniinde yol
gosterici olabilecektir. Arastirma, sadece isletmelere pazarlama agisindan yardim
etmeyi degil, ayn1 zamanda tiiketicilerinde i¢ sesi olmay1 hedeflemektedir. Bu sayede
tiketiciler de isletmelere onlardan neler beklediklerini, onlardan istek ve
ihtiyaglarina karsi nasil bir yaklasim beklediklerini aktarabilme sansi verecektir. Tiim
bu karsilikli aligveris isletmelerle musterileri arasinda ¢ift yonlii simetrik iletisim

ilkesini hareket gecirecektir.

1.5.Arastirmanin Varsayimlari

Bu arastirmada, kisisel faktorlerin tiiketici davranislarinda etkili olup olmadigi
anket yontemi ile ortaya cikarilmaya calisiimistir. Bu arastirma ile simamayi
diistindiigiimiiz  varsayimlar arastirma sorular1 olarak da yapilandirilmistir,
varsayimlar su sekildedir:

o Tiiketici igin mal veya hizmeti alirken kisisel faktorler etkili midir;

o Tiiketici icin mal ve hizmetin kisiligini yansitmasi 6nemlidir;

e Tiiketici i¢cin dnemli olan alacagi mal ve hizmeti kendisinin begenmesidir;

e Tiiketici igin alacagi mal ve hizmetin kendi sosyal ¢evresi tarafindan kabul
gormesi onemlidir;

e Tiiketicinin duygu durumu onun tiikketim davranisin1 etkilemektedir;

o Tiiketici i¢in alacagi mal ve hizmetin meslegine uygun olmasi 6nemlidir;

o Tiiketici i¢in alacagr mal ve hizmetin sosyal medyada paylasilabilir olmas1
onemlidir;

o Tiiketici i¢in alacagi mal ve hizmetin yasina uygun olmast onemlidir;
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e Tiiketici i¢in alacagi mal ve hizmetin Kkalitesi ve bilinen marka
olmasi 6nemlidir;

e Tiiketici i¢in alacagi mal ve hizmetin ekonomik durumuna uygun olmasi
Onemlidir;

e Arastirma 6rnekleminin evreni temsil ettigi varsayilmaktadir;

e Verilerin elde edilmesinde, katilimcilarin ankete dogru ve objektif olarak

cevap verdikleri varsayilmaktadir.

e Mevcut kaynak verilerinin dogru olduklari varsayilmaktadir.

1.6. Arastirmanin Simirhhiklar:

Tez ¢alismasi kapsaminda var olan sinirliliklar agagidaki gibidir:

1. Arastirma, tiiketici davranislarinda kisisel faktorlerin etkili  olup
olmadigin1 belirlemek amaciyla hazirlanmis anket sorular ile sinirlidir.

2. Arastirmanin evrenini Kayseri Ilindeki tiim cafe, restaurant ve cay
bahgeleri olusturmaktadir. Ancak bu mekanlarin tiimiine ulagabilmek igin
yeterli zamanin ve maddi imkanlarin kisitli olmasi nedeniyle arastirma
2018 Nifus Saymmina gore Kayseri'nin en biylik t¢ ilgesindeki
mekanlardan Foursquare isimli sehir rehberi iglevi géren web sitesinde,
ve en c¢ok begeni alan  ilk 50 isletme iizerinden yapilandirilmistir.
Calisma bu acgidan sinirhidir.

3. Ayrica Foursquare isimli sehir rehberi islevi goren web sitesinde bu
ilcelerde bulunan ve en ¢ok begeni alan ilk 50 mekandan 16 isletme
misterileriyle mekanlarinda anket yapilmasin1i uygun gormiis. 16
isletmenin miisterileriyle anket yapilabilmistir. Calisma bu agidan da

sinirlidir.
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IKINCi BOLUM

TUKETICi DAVRANISI VE TUKETICI DAVRANISINI
ETKILEYEN KiSISEL FAKTORLER

Her canli, birincil ihtiyaglarmi karsilamak igin tiikketmek zorundadir. Uretim
araclarinda, bilisim ve iletisim teknolojilerindeki ilerlemeler, {iiretim tiirlerinde
degisimlere yol agmis bunlara paralel olarak da tiiketici kavrami degismistir.
Fizyolojik ihtiyaclarini giderme amacinda olan gegmisin tiiketici bireyinin yerini
ozellikle medya, reklam ve cevrenin etkisiyle ihtiyact olmayan {iriin ve hizmetlerin
pesinde olan bunlarla kendine kimlik edinmeye calisan tiikketiyorum dyleyse varim
sloganini dilinden diisiirmeyen hazlarin tiiketicisi almistir. Bu baglamda da ¢alismanin
onemli bir tarafini1 olusturan tiiketici ve tiiketici davranislart kavramlart detayli analiz
edilmelidir. Bu boliimde tiiketici, tiikketim, tiiketim tiirleri, tiikketici davranisi, tiiketici
davranisini etkileyen faktorler, tiiketici satin alma karar siireci, tiiketici davranist

modelleri gibi konular irdelenecektir.

2.1.Tiiketici Kavramm

Isletmeler, iilke ekonomisine etkisinin bilincinde olan hiikiimetler, insani
anlamaya calisan bilim diinyas1 tiiketici kavramini tanimlamaya ve anlamaya
caligsmistir. Genel olarak ihtiyaglart dogrultusunda hiir iradeleri ile mal veya hizmet

alarak ihtiyaglarini gideren insanlar seklinde bir tanim yapilabilir.

Islamoglu'na gore (2003: 7) Tiiketici, isletmeler tarafindan sunulan pazarlama
unsurlarmi tiiketim sistemindeki Onlemlere gore degerlendirerek hedef pazarda
bulunan ve bu isletmeler tarafindan sunulan pazarlama unsurlarini kabul edip etmeyen
bir kisi anlamma gelir. Cinar ve Cubukgu ise (2009: 278) mal ve hizmet satin
aldiklar1 pazarda secim yapma Ozgiirliigiinii kullanarak, varliklarii satin alma
giiclerini kullanarak hayatlarin1 sekillendirme yoluyla varliklarii anlamli kilmayi
amaglayan bireyler seklinde tanimlamaktadir. Tek de (1999: 185), tiiketiciyi kisisel
ihtiyaglar1 dogrultusunda pazarlama unsurlarini alan veya alma yetisine sahip olan kisi

olarak tanimlamaktadir. Sanayi ve Ticaret Bakanligi'nin (1998: 7) yayinladig1 yasaya

12



gore ise tiiketici, ekonomik, sosyal ve kiiltlirel ihtiyaglarini karsilamak veya kendi
tirettigi veya kendisi kullanmak i¢in nihai mal / hizmeti satin alan ve kullanan tiim
bireyler, organizasyonlar ve aileler olarak tanimlanmistir. Bagka bir tanim ise insanin
ihtiyaglarini karsilamak i¢in baskalarmin yardimina ihtiyag duyan bireyler olarak
goren yonli esas alinarak yapilmistir. Boylece tiiketici kavrami, bu ihtiyaglar
kargilama arzusunun bir sonucu olarak ortaya c¢ikmistir. Bu baglamda Mucuk
kitabinda tiiketici kavramindan karsilanmasi gereken, harcamasi gereken para ve
harcamayi arzulayan bireyler, kurumlar veya kuruluslar olarak s6z eder (Torlak 2000:
11; Mucuk, 2012: 69-70). Diger bir¢ok kaynakta ise tiiketici su sekilde yer almistir:
Odabasi'na gore (1998: 6) tiiketici mal ve hizmetleri son kullanici olarak alan ve
kullanan kisidir; Arslan (2014: 10) tiiketiciyi, ihtiyaclarinin karsilanmasi icin belirli
bir deger karsiliinda hizmet veya herhangi bir mal alan kisidir; Sabuncuoglu ve
Tokol (2001: 9) gore ise gesitli ihtiyaglar karsilamak i¢in ekonomik degere sahip mal

ve hizmet alimlari i¢in kisi veya kurulustur.

Tim bu tamimlarken yapilirken tiiketici ve miisteri kavraminin benzer mi farklh
oldugu tartismasi da giindeme gelmektedir. Ancak tiiketici ve miisteri kavramlar
birbirinden farklidir. Miisterinin belli bir magaza veya sirketten diizenli olarak
aligveris yapan bir kisi oldugu sdylenebilir (Odabas1 ve Barig 2002: 20). Baska bir
deyisle, miisteri, yonetimsel veya kisisel amaclarla belirli bir markanin / sirketin
belirli mallarini / hizmetlerini alan bir kisi veya kurumdur (Demir ve Kirdar 2000:
299; Laudon ve Bitta 1993: 5). Bu nedenle, miisterinin ayn1 markanin mal / hizmetini
siirekli satin alan tiiketici oldugu sdylenebilir. Ayrica her miisteri ayn1 zamanda bir
tiiketicidir, ancak her tiiketici her zaman bir miisteri degildir (Islamoglu 2003: 5).
Tiiketici kavramini daha anlasilir hale getirmek gerekmektedir, bu baglamda da satin

alma hedeflerine gore tiiketici gruplari tanimlanabilir:

Satin alma hedeflerine gore, tiiketiciler asagida belirtilen sekilde iki gruba
ayrilabilir (Mucuk 2012: 70);

2.1.1.Nihai Tiiketiciler

Sahsi yada yakin ¢evresi i¢in satin alma davranisi sergileyen tiiketici grubudur.
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2.1.2.Endiistriyel Tiiketiciler

Baskalarinin ihtiyaclarini karsilamak igin tiretim siirecinde kullanmak {izere mal ve

hizmet satin alan kurum ve kuruluslardir.

Islamoglu (2003: 5), tiiketicilerin genel 6zelliklerini kisaca soyle tanimlamaktadir;

» Tiiketiciler satin alma iglemlerini kendi istekleriyle yaparlar.

»  Tiketici alimlar1 kendi ihtiyaglar, istekleri ve istekleri igindir.

» Tiketiciler, gelistirdikleri karar kriterleri ile tiikketim davranisinda bulunmaya

karar verirler.

» Tiiketiciler tiiketim davranisini sergiledikten sonra kendi 6z muhasebelerini

yaparlar.

Tiim bu tiiketici tanimlar tiiketici s6zciigiinii olusturan tiikketmek kavramini

giindeme getirmektedir.

2.2.Tiikketim Kavram ve Tiiketim Tiirleri

Tiiketim ekonomik, sosyolojik ve psikolojik agidan tanimlanabilir. Ekonomik
acidan tiikketim tiiketiciye mal ve hizmet bigiminde akip gelen, sahip oldugu reel
tatmin aract ve tiiketilecek mal ve hizmetlere para halinde yapilan harcamalar
anlatirken; sosyolojik agidan tiiketim bagka insanlarla iliski kurmaya ve bu iligkinin
kurulabilmesi i¢in dolayim kuran malzemelere sahip olmaya doniik toplumsal
ithtiyacin parcast olan ¢alisma gilidiisiinii agiklayan ayni toplumsal sistemin biitiinciil
bir parcasidir: psikolojik agidan tiiketim ise modern tiiketicileri fiziksel olarak pasif
ama zihinsel olarak ¢ok mesgul goren, tiiketimi de her zamankinden fazla kafada
¢oziilmesi gereken bir deneyim, beyinsel ve zihinsel bir olgu seklinde tanimlayan
sadece viicudun gereksinimlerini  doyuran basit bir siire¢ olarak goérmeyen bir

yaklagimla ele almir (Ozcan, 2007:5-6).
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Tiiketici ekonomik, sosyolojik ve psikolojik yonleri olan tiiketim eylemini
gerceklestirmeden once bir takim siireglerden gegmektedir ve bu siire¢ her bireyde
ayni sekilde islememektedir. Bu acidan tiiketiciler yasadigi siirece gore tliketimi
farkli  sekillerde  gergeklestirmektedirler.  Teoride tiiketicilerin,  tiiketimi
gerceklestirmeleri ile alakali 4 model bulunmaktadir. Bunlar; ihtiyactan dogan
tiiketim modeli, gorilir gormez satin alma tiiketim modeli, liiks (gosteris) tiketimi ve
hayat tarzina gore sekillenen tiiketim modelleridir ve bu modeller asagida daha

detayl bir sekilde anlatilacaktir:

2.2.1.Ihtiyactan Dogan Tiiketim Modeli (Planh Tiiketim)

Insanlarm siirekli olarak farkli bir nedenden dolayi ihtiyaglar dizisi artmaktadir.
Glniimiizde de bu ihtiyaglarin karsilanmasi konusunda insanlar daha kararli bir
sekilde davranmakta ve hareket etmektedirler. Dolayisiyla da tiiketim davranisinda
attiklar1 tiim adimlar ¢esitli kategorilere ayrilarak incelenmesi win-win teorisi
cergevesinde hem igletmelere hem de tiiketicilere getiri saglamaktadir. Arastirmacilar
bu konu iizerinde gozlem ve arastirmalar yaparak bir takim gergekleri gz Oniine

sermislerdir.

Tiketici, tiiketimi gergeklestirme eylemine geg¢meden Once doymamis
ithtiyaclarinin kendisinde gerilim yasatmasi ve tetiklemesiyle harekete gegmektedir.
Mucuk(2014:54) ihtiyaci kisinin elinde olanlar ile elde etmek istedikleri arasindaki
fark olarak tanimlamaktadir. insan heniiz elde etmedigi bir seyin varligmin farkina

vardig1 zaman onu elde etmek i¢in adimlar atmaktadir.

Bu tiiketim modeline planli tiiketimde denilmektedir. Insanlar ihtiyaglari
oldugu bir sey ortaya c¢iktigi zaman igsel ve dissal bir takim etmenler tarafindan
uyarilmaktadir. Aniden hareket etme Ozgiirliigiine de sahip olsa da bazen tiiketici
bunu daha uzun vadeye yayarak bilingli ve planh bir sekilde hareket ederek ihtiyacin
karsilamaktadir. Ornegin aktif olarak sehir i¢i veya sehir disinda seyahat etmesi
gereken birinin araba almasi onun i¢in bir ihtiya¢ sinifina girmektedir. Aragtirmalar
yaparak bazi sartlar olgunlastiginda ara¢ alma eylemini gerceklestirecektir. Bu
tilketim davranisin1 gergeklestirirken icerisinde bulundugu sartlar1 degerlendirerek
belirli bir aragtirma ve plan cercevesinde hareket etmesi bu tiiketim modelini

gerceklestirmesi demektir.
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Ulutiirk(2016:256) c¢alismasinda bu konu hakkinda tiiketicinin, tiikketim
davranigina yonelik olarak niyetin ve tutumun ¢ok dnemli oldugunu, tiikketicinin ne
kadar gii¢lii ve olumlu bir tutum igerisinde olursa o kadar gii¢lii bir niyete sahip
olacagin1 belirtmistir. Niyetin giliciiyse tiiketim davranigin1  gerceklestirmede
olabilirligi belirlemektedir. Bu kurami Ajzen’in gelistirdigi ve derinlemesine
aragtirmalar yaptig1 bilinmektedir. Ajzen’e gore gerekceli eylem kuraminin
gelistirilmesi planli tliketimi ortaya ¢ikarmistir. Birey, inang¢ ve tutumlardan

etkilenerek gercek niyetini belirli bir ihtiyaglar dogrultusunda gergeklestirmektedir.

Arslan(2018:62), tiiketicilerin aligverisi gerceklestirmeden 6nce alacag iirline,
markaya, magazaya karar vermesi seklinde tanimlamistir. Ayrica Arslan,

calismasinda planli tiikketimin, plansiz tiiketime davetiye ¢ikardigini ifade etmektedir.

Planl tiiketimin ¢ok yaygin olarak kullanilmasa da tiikketim tiirleri arasinda
kendisine yer buldugu yadsmmamaz bir gercektir. Genellikle en sik goriilen ve
duyulan sekli; buzdolaplarinda aligveris listesinin bulundugu bir kagit olmasidir ve
genelde evin biten, yenilenmesi gereken ihtiyaglar1 o listeye parga parga eklenerek
belirli gilinlerde, belirli yerlerden(pazarlar veya marketlerden) tiikketim davranisi
gerceklestirilmekte, markete gidildigi zaman ne alinacagi 6nceden belli oldugu igin

direkt eyleme gecilmektedir.

Kocamanlar(2008:71) yaptig1 arastirmada, dort kisiden birinin planh bir
sekilde tiiketimde bulundugu sonucuna varmistir. Digerleri ise bunun bir zaman
kayb1 oldugu gerekgesiyle tercih etmediklerini belirtmislerdir. Ozellikle evli ciftler

plansiz olarak daha fazla tiikketim davranisi sergilemektedirler.

2.2.2.Goriir Gormez Satin Alma Tiiketim Modeli (Plansiz Tiiketim)

Spontan olarak gergeklestirilen tiiketim tiiridiir. Glnlilk hayatta en sik
kullanilan tiiketim tiiriidiir. En basit sekilde aciklanacak olursa bir markete girdiginde
tilkketicinin aligverisi tamamladiktan sonra kasada ¢ikolata, sakiz gibi basit ve ¢abuk
ulagilabilir bir iiriinii daha satin almasina plansiz tiiketim denilmektedir. Yapilan
literatiir taramasinda ¢ocuklu ailelerin daha sik bagvurdugu tiiketim modeli oldugu

dile getirilmektedir.
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Mucuk(2014:72) plansiz olarak tiiketim modelini daha 6nceden planlanmamis
bir iriinii satin alma olarak tanimlamistir. Tiiketicinin {iriin ile gorsel temasi
sonucunda igerisinde yasadig1 siddetli bir diirtii ve sahip olma istegi ile harekete
gectigi  tiketim modelidir. Tiketiciler plansiz tliiketimi daha heyecan verici

bulduklari i¢in bu deneyimleri ile hareket etmeye devam etmektedirler.

Bu konu hakkindaki ¢alismalar incelendiginde de goriilmiistiir ki tiiketicilerin
iiriinle gorsel temas: iiriin almada etkilidir. Isletmeler bu konuya gereken &nemi
vererek ambalaj konusunda daha ilgi ¢ekici olmalidirlar ve imaj konusuna gereken
agirhigr vermelidirler. Ornegin bir zamanlar gazli icecek satan bir firma siselerin
tizerlerine sehirlerin veya insanlarin adin1 yazdi. Aligveris merkezine giden
tiketiciler bu inovasyon karsisinda kayitsiz kalamayarak kendi sehirlerinin veya
isimlerinin yazdig1 iiriinii satin alma egiliminde bulundular. Goriir gormez satin alma
eylemini tetikleyecek fark yaratmak isletmeler agisindan karlilik getirmektedir.
Arslan(2018:58), bu konu hakkinda tiiketiciyi harekete gecirecek bir uyaran olmasi
gerektigini ve uyarildiktan sonra olumlu etkilenme ile plansiz tiiketimin ortaya
ciktigin1 belirtmistir. Yukarida verilen ornekteki gibi insanlarda kendi isminin veya
yasadigl sehrin isminin bir iriinlin iizerinde yazmasi olumlu bir uyarict etkisi

yaratarak satin alma eyleminin gerceklesmesine sebep olmustur.

2.2.3.Gosteris Tiiketimi — Liiks Tiiketim Modeli

Kapitalizm tarafindan desteklenen iretim ve tiketim modeli olarak
tanimlanmaktadir. Uretici liiks iiriinleri, tiiketicilerin ihtiyact dogrultusunda degil
daha yiiksek fiyata satis yapabilme arzusu igerisinde iiretmektedir. Freud’a gore
insanlarin igerisinde bastiramadig1 hayvani i¢giidii ile arzuladiklari, doyuma ulagsmak

adina yoneldikleri tiikketim tiiriidiir (Nar,2015:945).

Liiks tiiketimde bulunan tiiketiciler kisilik kuramlarina gore incelendiginde
baslangictan itibaren bir takim duygular1 doyuramadiklari i¢in egolarini tatmin etme
ve bir doyum noktasina ulasmak adina, genellikle pahali triinleri satin aldiklar
tiiketim modelidir. Toplumda kendilerine yer agma amaci tasiyan bu tiiketiciler
cevresi tarafindan kabul goérme arzusu ile bu tiikketime yoneldikleri yapilan
arastirmalarda ortaya koyulmustur. Ornegin; Arap bir prens Avrupa’ya okumaya

geldiginde, ¢ok liiks altin kaplama son model bir aragla okula geldigi i¢in herkesin
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ona bakislarindan rahatsiz olmusgtur. Bu durumu babasi ile paylasarak herkesin trenle
okula geldigini ve herkesin kendisine baktig1 i¢in yasadigi rahatsizligr dile
getirdiginde babasi “bizi oralarda rezil etme hemen sende kendine bir tren satin al”
diyerek cevap vermistir. Bu 6rnekte de goriildiigii gibi babas1 hem kendi hem de oglu
icin toplumda bir yer agma ¢abasinda ve kabul gérme telagindadir. Bunun iginde bir

cok insanin sahip olamayacag iriinleri satin alma yoluna bagvurmaktadir.

Mucuk(2014:78), bu tiiketim tiirinii tercih eden tiiketicilerin, ihtiyag¢larini
kargilamak yerine diger insanlari etkilemek adina gosteriste bulunduklarin
sOyleyerek, tiiketicilerin gosteris¢i tiiketime fizyolojik ve giivenlik ihtiyaglarindan
daha fazla 6nem verdiklerini psikolojik olarak kendilerini rahatlatacak iirlinlere

yoneldiklerini ifade etmistir.

2.2.4.Degisen Hayat Tarz1 ve Felsefesine Gore Sekillenen Tiiketim Modeli

Pazarlama konusunda en onemli hususlardan birisi de kiiltiir konusudur.
Pazarlamacilarin dikkat etmesi gereken en Onemli noktalardan biri de iilkelerin
kiiltiirleri, orada yasayan insanlarin yasam tarzlar1 ve kendilerine gore gelistirdikleri
hayat felsefeleridir. Bizim tilkemizin kiiltiirii diger iilkelerden farkli oldugu gibi
bolge bolge farkliik gosteren hayat tarzlarimiz bulunmaktadir. Ornegin sahil
kesiminde insanlarin giyim kusamlari, I¢ Anadolu Bolgesi’ne gore farklilik
gostermektedir. I¢ kesimler daha muhafazakar bir hayat tarzina sahip olduklari igin

sahil kesiminde satilan {irlinler bu bolgede ragbet gérebilmektedir.

Ahbap(2014:34), kisilerin statii, deneyim, huyu ve ekonomik durumunun
aligveriste etkili oldugunu belirtmistir. Insanlarin statiisiine gére hayat felsefelerinin
degisecegini ve bunun da bireylerin satin alma aligkanliklarinda farkliliklar
yasamasina sebep olacagini belirtmistir. Yiiksek makama sahip biri ile is¢inin,
giyimden diger bir¢ok seye farkli tiriinler tercih edeceklerini belirten Ahbap, ayrica
ayni meslektekilerin de ayn1 meslekte dahi olsalar yetisme tarzlarindan dolay1 farkh

tirtinleri tercih edebilecekleri lizerinde durmustur.

Insanlar dogduktan hemen sonra bir takim seyleri ilk olarak aileleri empoze
etmeye baglar ve daha sonra ¢evre ve meslek gibi dis etmenlerle degisime ugrayarak

sekillenir. Elbette ki her bireyin kendine ait bir yasam tarzi olacaktir ama bunda
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cevresinin ve yetistigi toplumun etkisi de yadsinmamalidir. Ornegin; siyahi kdkene
sahip insanlarin daha parlak {iriinler almasi, altin takilar1 daha fazla yonelmeleri
onlarin yasam tarzlarini ortaya koymaktadir. Bagka bir 6rnek olarak; Japonlarin ¢ok
caligkan bir millet oldugu, iist diizey teknolojiye sahip olduklar1 bilinmektedir.
Kiiltiirleri, yasam tarzlar1 ve satin aldiklar1 iriinlere bakildigi zaman c¢alisma
ortaminda rahat etmelerini veya daha fazla iiretimde bulunmalarin1 saglayacak her

tiirlii teknolojik iirtinii daha fazla satin aldiklar1 goriilebilmektedir.

2.3.Tiiketici Davramis1 Kavram

Tiiketici davraniginin literatiirde farkli tanimlar1 vardir. Burada Wilkie (1994),
Zikmund ve D'Amico (1996), Hoyer ve Maclnnis (1997) ve Solomon (1995) gibi
yazarlarin tanimlarina yer verilecektir. Wilkie (1994), bireylerin arzularimi ve
ihtiyaclarin1 karsilamak icin {irlin ve hizmetlerin secilmesi, satin alinmasit ve
kullanilmasi ile ortaya c¢ikan davraniglar olarak tanimlarken, Zikmund ve D'Amico
(1996), bireylerin se¢me, satin alma ve segme kararlar olarak belirtmis ve ekonomik
degeri olan iirtin ve hizmetlerin kullanimi1 tanimin1 yapmistir. Hoyer ve Maclnnis'e
(1997) gore, tiiketici davranisi, bir tiiketicinin bir {irlinii nasil satin aldigmin 6tesine
gecen bir kavramdir. Bu yazarlara gore {iriin, hizmet ve fikirlerden elde edilen
tiiketicilerin tasarruflarini, tiiketimlerini ve kazanimlarini yansitan karar siireclerinden

olusan bir siirectir.

Solomon (1995) tarafindan verilen tiiketici davraniginin bir bagka tanimi ise
onlarin ihtiyaglarini ve arzularini karsilamak ig¢in bir {iriin veya hizmeti segerken veya
satin alirken bireylerin veya gruplarin dahil oldugu bir siirectir. Kendi ihtiyaglari icin
bir pazarlama unsurlarin1 alan ya da alma yetisine sahip ya da kendisiyle ilgili
insanlarin ihtiyaci olan herkes tiiketici sinifinda oldugu i¢in, tiiketici sinifinin genis bir

cesitliligi vardir (Nicosia 1966).

Bireylerin veya gruplarin ihtiyaglarini, isteklerini, tercihlerini, satin alimlarini
ve kullanimlarim1 karsilayan hizmetler, goriisler, deneyimler ve siirecler igeren bir
disiplin olarak onaylanan tiiketici davranisi, i¢inde bir¢ok baska disiplini igeren bir

kavramdir (Solomon 2004: 7).
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Tiiketicilerin satin alma karar siirecinde nasil davranacaklarini bilmek,
pazarlama bilimi agisindan ¢ok Onemlidir. Bu baglamda tiiketici davranisi,
tiikketicilerin pazarlarda gosterdigi davranmiglart arastirmakta ve bu davraniglar
etkileyen faktorleri analiz etmektedir (Unal ve Ercis 2006: 24). Bu nedenle tiiketici
davranisi, ihtiyag¢ hissi ile baslayan ve ihtiyact karsilamak i¢in satin alinan mal veya
hizmetin kullanimi ile devam eden ve kullanim yararinin degerlendirilmesiyle sona

eren bir siire¢ olarak tanimlanabilir (Altunisik, Ozdemir ve Torlak 2004: 67). ).

Odabas1 ve Baris (2012: 15), tiiketici davranigini, tiiketicinin satin alma
stirecinde verdigi kararlar ve satin alma eylemi ile ilgili faaliyetler olarak
tanimlamaktadir. Olug'a gore (1991: 2) ise tiiketici davranisi, mal ve / veya hizmet
satin alma ve kullanma konusunda bireyler ile ilgili eylemleri ve bu eylemleri

etkileyen siiregleri kapsamaktadir.

Schiffman ve Kanuk’a (2000: 4) gore ise tiiketici davranisi, tliketicilerin
arastirma, satin alma, tiiketim ve elden ¢ikarma islemlerinde {iriinler, hizmetler ve
goriisler hakkinda gosterdikleri davramiglardir. Bilgin’e (2001: 3) gore ise tiiketici
davranis1 yalnizca satin alma islemine kadar olan eylem ve kararlari degil, aym
zamanda satin alma Oncesi, sirast ve sonrasinda yapilan islem ve kararlar1 da

icermektedir.

Kili¢ ve Goksel de (2014: 147), tiiketici davranis1 arzu ve ihtiyaclar karsilamak
i¢in Uriiniin secilmesi, satin alinmasi ve kullanilmasiyla ilgili bireysel faaliyetlerden
olusmaktadir. Hoyer ve Maclnnis'e (1997: 3) gore ise tiiketici davranisi, tiiketicilerin
triinler, hizmetler ve diisiincelerle ilgili kazandig, tiikettigi ve tasarruf ettigi kararlar

surecidir.

Cabuk ve Yagc1 (2003: 70) ise tiiketici davranisini, mal ve hizmet alimi ve
tilketimi sirasinda verilen kisisel, psikolojik, kiiltiirel ve sosyal kararlar1 igeren
eylemler biitiinii olarak tanimlamaktadir. Akturan'a gore (2007: 238) ise tiiketici
davranisi, tiiketicilerin neyi, nerede, nasil, ne zaman ve nic¢in satin alacaklarini

aciklamalar ile ilgilidir. Tek (1999: 185) 'e gore ise tliketici davranisi, finansal agidan
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degere sahip mal ve hizmetleri kullanmak icin bireylerle ile alakali faaliyetler ve bu

faaliyetlere Oncii olan siiregtir.

Tiim bu tanimlardan yola c¢ikilarak temel bir pazarlama konsepti ortaya
koyulabilmektedir. Tiiketici ihtiyaglarin1 karsilamanin tek yolu, sunulan iirtinleri
kullanan tiiketicileri anlamaktir. Bu nedenle, basarili bir pazarlama planinin temeli

tiikketiciler hakkinda bilgi sahibi olmaktan gegmektedir (Solomon 1995).

Tiketici davranis1 temelde i¢ ve dis motivasyonlarin duygulari, tutumlari,
tercihleri ve nihayetinde bireylerin, gruplarin ve organizasyonlarin satin alma
davraniglarin1 nasil etkiledigini incelemektedir. Karmasik pazarlama ortaminda,
tiketicileri satin alma faaliyetlerine girdiklerinde etkileyen bir¢ok faktor vardir
(Odabas1 ve Baris, 2003) bu faktorler ayrica insanlarin herhangi bir iiriin veya hizmet
hakkindaki nihai kararlarin1 da tanimlamaktadir. Bu nedenle, tiiketici davranisini
anlamak sadece tiiketicilerin karar verme siirecini degil ayn1 zamanda ¢ok sayida
baska belirleyiciyi de igeren bu alanda tartisilmaktadir. Siilleyman'a gore tiiketici
davranisi, bireylerin veya gruplarin iiriin se¢gme, kullanma, satin alma ile ugrastigi
zihinsel, fiziksel ve duygusal siireglerin incelenmesi, bireylerin farkli ihtiya¢ ve
isteklerini yerine getirmek i¢in hizmet ve fikirlerdir (Solomon, 2015). Bu acgidan
bakildiginda, tliketici davranmiglarinin  incelenmesi, tliketicilerin  kaynaklarini,
triinleri, hizmetleri veya fikirleri satin almak i¢in zaman ve parayr nasil
harcadiklarin1 ve bu siireglerde tiiketicilerin nihai kararlarini verirken bu siireglerde

hangi faktorlerin etkili oldugunu ortaya koymaya c¢aligmaktadir.

2.4.Tiiketici Davramisinin Alt Unsurlan

Pazarlama alanin temel konularindan olan tiiketici davranislarin1 olusturan
temel etmen insan oldugu i¢in bu konu bircok bilim dali i¢cin 6nem arz etmektedir.
Insanlarin aile ve cevresiyle girdigi etkilesimden gecerek yasadig siirec tiiketicinin
davraniglarinin temel konularidir. Sadece satin alma eylemini nasil gergeklestirdigi
ile degil o karar1 vermeden Once ne tiir slire¢ler yasadigini da derinlemesine arastiran
bir pazarlama konusudur. Genel anlamda tiiketici davranislari, tiiketicinin bir {iriin

veya hizmeti satin alip almayacagi, alirsa neden aldigi, kimden aldigi, nereden ve
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ni¢in aldig1, almaya devam edip etmeyecegi gibi bir¢ok tiiketici kararlarini irdeleyen

bu siireci tiim detaylartyla ortaya ¢ikarmaya calisan bir pazarlama konusudur.

Altinbag(2001), tiiketici davranislarinin bircok bilim dali ile etkilesimde
bulundugunu ve dolayisiyla da tliketici davraniglarinin pazarlama bilim dali i¢in daha
onemli hale geldigini ifade etmistir. Tiiketici davraniglarinin en 6nemli etmeni insan
oldugundan psikoloji ve sosyoloji alanlart ile ¢ok giiglii bir bag1 vardir. Altinbas,
tiketici davraniginin kiiltiirel, bireysel ve grupsal olmak {izere ii¢ temel faktor

tizerine kuruldugunu ifade etmistir.

Kiiltiirel etkiler, insanin sosyal bir varlik olmasi nedeniyle sosyallesme istegi,
davranig normlarini kabul ettirme istegi gibi hususlar1 igerisinde barindirmaktadir.
Insani diger canlilardan ayiran temel 6zelliklerden biri de sahsiyet sahibi olmasidir.
Insanin davranis normlarini belirlemesi ve sahsiyetini ortaya koymasi bir sorumluluk
ve gorevdir. Bireyin sahsiyeti yetistigi kiiltiire gore tekamiil etmekte ve birey bunu
davraniglarina yansitmaktadir. Her birey yetistirildigi kiiltiiriin izlerini tagimakta ve

kiiltiir bireyin davranislarina bir noktada etki etmektedir.

Bireysel etkileri, daha cok insanin igsel yasadigi duygu ve durumlarinin
davranigini etkilemesidir. Duygu, 6grenme, hatirlama, tutumlari, diislinceleri ve

kisiligini olusturan diger etmenler bireysel olarak davranisini etkilemektedir.

Grup etkileri ise insanin bagli oldugu sosyal ve etnik gruplardan etkilenerek
davraniglarint sekillendirmesini ifade etmektedir. Ailesi, sosyal cevresi, inanglari,
calisma arkadaglar1 bireyin karar ve davranislarinda bir noktada etkili olmaktadir.
Tiiketicilerin tiim davraniglar1 goz onilinde bulunduruldugunda bir takim seylerden

etkilendigi ve bu etkilenmeleri sonucu bazi 6zellikler edindigi soylenebilir.

2.5.Tiiketici Davramsinin Ozellikleri

Tiiketici davraniginin bazi 6nemli ve ayirt edici 6zellikleri soyledir (Arslan

2014: 12; Odabas1 ve Baris 2003: 30; Akat, Taskin ve Ozdemir 2006: 14);

I. Tiiketici davranist motive olmus bir davranis tiiriidiir.
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i. Tiketici davranisi, alim Oncesi, alim aktivitesi ve alim sonrasi olusan

dinamik bir siiregtir.

iii. Tiiketici davranigi, bazen planlanan cesitli aktivitelerden olusur ve

yanliglikla bagka zamanlar da vardir.

Iv. Tiiketici davranist komplike gelismektedir ve gerceklestigi vakte gore

farkliliklar gosterebilmektedir.

V. Tiketici davranmisi1 tiiketicilerin sahip olduklar1 farkli rollere gore ilgi
duymaktadir.
Vi. Tiiketici davranisi bircok faktdrden etkilenmektedir. Kisisel faktorler,

ekonomik faktorler, psikolojik faktorler ve alt basliklar1 vs.

Vii. Tiiketici davranisi her bireyde farkl bir bicimde gerceklesebilmektedir.

2.6.Tiiketici Davramsini Etkileyen Kisisel Faktorler

Insanligm var olusu ile baslayan ve insanlik var olduk¢a devam edecek olan
tikketim olgusu, ihtiyaclar temin edilmeden 6nce tliketicinin davraniglarinin birgok
faktorden etkilendigi bir siire¢ gecirmektedir. Tiiketicilerin satin alma ve sonrasi i¢in
sergiledikleri davraniglart etkileyen bu faktorlerin isletmeler tarafindan iyi analiz
edilerek buna uygun strateji ve pazarlama teknikleri olusturmalari kaginilmaz hale
gelmektedir. Isletmeler acisindan en 6nemli nokta, mevcut miisterilerin sadakatini
saglama konusundadir. Yeni miisteri kazanimi daha maliyet gerektiren bir husus
oldugundan dolayr mevcut miisterinin korunmasi daha akilane bir stratejidir. Zaten
bunun saglanmasi, yeni misteri edinimi igin de olumlu bir etkendir. Bu bdlimde

tiikketici davranigini etkileyen faktorlerin neler oldugu agiklanmaya ¢alisilacaktir.

Tiiketici davranmigini etkileyen psikolojik, kisisel ve sosyo-kiiltiirel faktorler
bulunmaktadir. Tiiketici davramigini etkileyen sosyal ve kiiltiirel faktorler birgok
arastirmaci tarafindan sosyo-kiiltiirel faktorler olarak tek grupta toplanmakta ve

aciklanmaktadir (Kotler ve Armstrong, 1997: 141).

23



Yukarida bahsedilen bu faktdrleri 6rnekler ile aciklayacak olursak; bir firmanin
uygulayacagi reklam stratejisi dogru bir sekilde islerse 6grenim konusunda tiiketiciyi
ciddi bir sekilde etkileyebilir. Mesela margarin iireten firma ilk ¢iktig1 donemlerde o
kadar dogru reklam uygulamasi gercgeklestirdi ki suan da halk arasinda margarin
yerine sana yag olarak anilmaktadir. Yine gazli icecek markasi olan Coco-Cola
reklam ile insanlarin psikolojisinde o kadar yer edindi ki diger gazli icecek firmalari
da cola olarak isimlendirilmeye baslamistir. Tiiketicileri etkileme ve akillarinda yer

etme hususunda ¢cok 6nemli alg1 yarattiklar1 goriilmektedir.

Uretilen iiriinlerin yasa, cinsiyete ve mesleklere uygun hallerinin de iiretilmesi
tiiketicileri etkilemekte ve satin alma noktasinda itici bir giic olarak motive
etmektedir. Geng yastaki kadinlar icin pembe renkteki spor arabanin iiretilmesi buna
ornek olarak verilebilir. Yine tiiketicilerin kendi kiiltiirlerini yansitan tirlinleri tercih
ettikleri bilinmektedir. Bunu isletmeler kendi lehlerine pazarlama stratejisi olarak
kullanabilirler. Yabanci turiste kaldig1 otelde, onun kendi iilkesine ait mal ve hizmet
sunmak onun isletmeye karst tutumunun olumlu olmasint ve sadakatinin
saglamasinda yardimci olacaktir. Baska bir 6rnek olarak; aylik mutfak aligverisini
yaparken evin hanimimnin listeyi hazirlamasi ve hangi marketten, hangi {riiniin
aliacagina karar vermesi bunu yaparken de isletmenin raflarin1 dizim sekline gore
evin hanimmin daha fazla aligveris yapmasi gosterilebilir. Raflar yerlestirilirken
temizlik esyalarinin bir yerde olmasi, ¢aylarin bulundugu reyona hemen yakin toz ve
kiip sekerlerin yerlestirilmesi buna 6rnek olarak gosterilebilir. Buna ek olarak;
isletmenin psikolojik bir ortam hazirlayarak miisterilerin daha fazla aligveris
yapmasini saglayacak miizik yayini yapmasi ve kampanyalar, c¢ekilisler hazirlamasi
tilketici davraniglarini etkileyen 6nemli stratejilerdir. Asagida bu ozelliklerden daha

detayl olarak soz edilecektir.

2.6.1.Biyolojik Faktorler

Tiiketici davranisini etkileyen kisisel faktorler soyle ifade edilebilir; (Mucuk
2012: 81-82; Aktuglu ve Temel 2006: 45-46);
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2.6.1.1.Yas

Kisinin yasi, bireyin ihtiya¢ duydugu seylerin belirlenmesinde, satin alma
davranisinda, belirli ihtiyaglarin 6ne ¢ikmasi durumunda etkili olabilir ve bu durum,
hedef kitlelerin belirli mal ve / veya hizmetler i¢in satin alma egiliminde olmasina

neden olabilir.

Insanlarin bulunduklar1 yasa gére hayat felsefeleri de farklilik gostermektedir.
Hayat felsefeleri ise talep edecekleri mal ve hizmeti alma konusunda davraniglarini
etkilemektedir. Insanlar toplum igerisinde yadirganmayacaklar1 yaslarina uygun
iiriinleri tercih etmektedirler. Ornegin; 15-20 yas aras1 miizikal ve giysi esyalarimi
almay tercih ederken; 25-30 yas arasindaki tiiketiciler meslege atilmis olmasi ve aile
kurduklar i¢in daha c¢ok ev esyasi alma egiliminde bulunmaktadir(Durmaz, Yakup

2004:36).

Insanlarm giinliik yasantisinda verdigi kararlar1 etkileyen birgok faktor
bulunmaktadir. Bu faktorlerden bir tanesi de yaslaridir. Toplum igerisinde daha kabul
gormek adma ve kisiliklerinin oturmasi sonucunda kendi yaslarina uygun tiriinleri
aldiklart  goriilmektedir. Ornegin; giiniimiiz gengliginin giyim tarz1 ve taki
konusundaki se¢imlerini yagh bir bireyin tercih etmesi ¢evresindeki insanlarin bakis
ve tepkisini kendisine ¢ekeceginden bu birey daha kendi yasina uygun kiyafet tercih
edecektir. Tabi bu sadece toplum tarafindan kabul gérmeyecegi i¢in degil, kendisinin
de igsel diinyasinda yapmak istemeyecegi bir davranis olacagi icin tercih

etmeyecektir.
2.6.1.2.Cinsiyet

Erkekler genellikle ¢esitli mal ve hizmetlerin satin alinmasinda karar verici
roliindeyken, kadinlar da diger c¢esitli mal ve hizmetlerin satin alinmasinda karar

verici roldedir.

Tiiketicilere gore farklilik gdsteren ve tiiketim davranisina etki eden faktorler
arasinda yer alan cinsiyet konusu kadin tiiketicilerin daha ¢ok dikkat ettikleri bir

unsurdur. Cinsiyet konusu alinan mal ve hizmetlerin farklilagmasi ve satin alma
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davraniginda kararin verilmesi noktasina kadar bir¢ok noktada énemli etkiye sahiptir.
Ornegin; ev igin gerekli gida ve temizlik malzemelerini daha ¢ok kadmlar kullandig1
i¢in iirlinlin nereden, ne zaman, nasil, ne kadar alinacagi gibi bir¢ok etmene kadinlar
karar vermektedir. Erkeklerin kisisel kullanim esyalar1 disinda ¢ok fazla miidahil

olmadiklar: alandir.

Satin alma kararmin verilmesi ve alinacak trilinlerin belirlenmesi konusu
cinsiyet acisindan incelendiginde kadin tliketicilerin daha baskin karakter oldugu
goriilmektedir. Yukaridaki oOrnekte de bahsedildigi gibi c¢ift olarak yapilacak
aligveriglerde alinacak mal ve hizmetleri daha ¢ok kadin tiiketicinin kullantyor olmasi
onu baskin kilan etmendir. Cinsiyet konusunun tiiketicilerin satin alma egilimine
etkisi ise, kadinlarin daha nazenin, renk olarak canli, islevsel a¢idan birgok
fonksiyonu bulunan ve 6zellikle detayli olarak islerine yarayacaklar: iiriinleri tercih
ettikleri goriilmektedir. Ancak erkekler daha sade diisiinmekte ve satin hareket
etmektedirler. Daha c¢ok tercih edecekleri iiriinlerin problemlerini ¢ézecek diizeyde

olmas1 onlar i¢in yeterlidir.

2.6.2. Psikolojik Faktorler

Tiiketici davranigini etkileyen psikolojik faktorler su sekilde ifade edilebilir
(Mucuk 2012: 78-81; Aktuglu ve Temel 2006: 47);

2.6.2.1.08renme
Bireyin bilgi ve deneyimlerinden kaynaklanan davranig degisikligi ile ilgilidir.

Davranista meydana gelen degisiklikler (iyi ve ya kotii yonde), bliylime ve
olgunlagma ile meydana gelebilecek degisiklikler 6grenmenin etkili unsurlar1 arasinda
yer almaktadir. Ogrenme olgusunun siirdiiriilebilir olmasi, devamliliginin olmasi
onemlidir. Genel anlamda bakildiginda diisiince, duyus ve davraniglarda insanin
cevresi ile olan etkilesimden dogan bir degisiminden s6z edilmektedir (Elden, Miige

2003:5).
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Insanlar tiiketim olgusundaki yapmin temel tasin1 olusturmaktadir. Sosyal bir
varlik olmasi ve c¢evresi ile siirekli olarak etkilesimde olan tiiketicilerin birgok
psikolojik unsur ile davramslarinda degisimler meydana gelmektedir. Ogrenme
bunlardan en etkili olanlarindandir. Ornegin; giiniimiizde ¢ok dnemli yere sahip olan
televizyonlarin basinda insanlar uzun siire vakit gecirmektedir. Reklamlar ise
televizyon diinyasinda, tipki insanin tiikketimdeki yerine sahiptir. Reklamlar insanlara
bilingli yada bilingsiz olarak bir 6grenme imkani saglamaktadir. Onceki yillarda
bilinmeyen numaralara nasil ulasim saglanacagi konusunda stirekli donen reklamlar
sayesinde bir¢ok kisinin 188 80 nolu telefon numarasi bellegine kazinmis durumdadir.
Giin igerisinde o kadar ¢ok bu reklam gosteriliyordu ki insanlar bunu istemsiz olarak

da olsa 6grenmis oldular.

Insanoglunun dogustan gelen icgiidiisel davramslar1 yok denecek kadar azdir.
Ogrenme noktasinda mecburiyetinin olmas1 yadsinamaz bir gercektir. Hayvanlarda
dahi icgiidiisel davraniglar olsa da bunu miikemmel hale getirmek zorunda
kalabilirler. Ornegin; civcivler beslenme noktasinda atilan yiyecekleri gagalama ile
temin etmektedirler. Kendi biinyesinde onu rahat yiyebilecegi diizeye getirmesi ve
dogru beslenebilmesi i¢in bu gagalama hareketini zamanla miikemmel hale getirebilir

(Elden, Miige 2003:3).

Elbette ki 6grenme hususunda bireylerin psikolojik olarak da hazir durumda
olmalart ¢ok ©nemli bir etkendir. Iyi bir psikolojiye sahip olmalar1 ve
motivasyonlarinin yiiksek olusu, 6grenme konusundaki verimlilii artirabilir. Bir

sonraki boliimde motivasyon konusu islenecektir.

2.6.2.2.Motivasyon

Insan davramgmin temeli, bir bireyin hissettigi eksiklik olan ihtiyaglarla
ilgilidir ve bu nedenle bireyin bu ihtiyaglar1 karsilamak ve karsilamak icin motive

edilmesi gerekir.

Motivasyon Bir davranisin neden meydana geldigi sorusuyla alakali bir
kavramdir. Davranigin yonlendirilmesi, barmdirdigi giic ve israr sonucu problemi

¢dzme istegidir. Ihtiyaglar1 dogrultusunda tiiketicileri satin alma eylemine iten temel
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giictiir. Thtiyag¢ ile arzulanan durumlar arasindaki koprii olarak da ifade edilebilir.
Maslow’a gore bu ihtiya¢ sadece para ile sinirlandirilamaz. 1943 yilinda yazmis
oldugu makaleye gore fizyolojik, giivenlik, sevgi ve aidiyet, saygi ve ideal ile
yetenekleri gergeklestirme ihtiyaclar1 olmak iizere 5 ana kategoriye ayirmistir

(Durmaz, Yakup 2004:48).

Insanlar var oluslari ile baslayan ve siirekli olarak kendini gelistirme noktasinda
sirdiirebilirligini  devam  ettiren ihtiyaglar dizisi igerisinde yasamlarinm
siirdiirmektedirler. Maslow’un da 1943 yilinda belirtmis oldugu gibi bunlar fizyolojik
ihtiyaclar ile baglamaktadir. Bu ihtiyaglarin karsilanabilmesi i¢in insanin itici bir giice
ihtiya¢ duydugu ise yadsinamaz bir gergektir. Ornegin; bir 6grenci calisarak derslerini
basar1 ile tamamlamasi1 ve gelecegi icin dogru hamleler yaparak hazirlanmasi
gerekmektedir. Ancak c¢ok kiigiik yasta bir maratonun igerisinde bulundugu i¢in
donem donem gelecegine odaklanma konusunda problemler yasayabilir. Bu noktada
ailesi basta olmak tizere egitimciler ve gevresinin onu motive edecek, gelecege igin
odaklanmasini saglayarak harekete ge¢mesini saglayacak o itici giicii bulmasi
gerekmektedir. Klasik olarak halk arasinda bilinen Ornegi ise “Karnen iyi gelirse
istedigin bisiklete sahip olabilirsin” seklinde &grenci motive edilmektedir. Odiil

sistemi motivasyonda en 6nemli unsurlardan bir tanesidir.

Isletme diinyasinda igin motivasyon konusunda verilebilecek en giizel rnekler;
“Belirli bir fiyat kadar aligveris yaparsaniz araba cekilisimize katilabilirsiniz ve bu
giizel araba sizin olabilir” pazarlama taktigi ile miisterilerin daha aligveris yapmasini
saglayacak itici glic motivasyon araci olabilir veya ¢alisanlar agisindan iinlii bir otel
zincirinin kullanmis oldugu ¢alisanlarin motivasyonunu artirmak i¢in kullandigi temel
hizmet ilkelerini olusturan “Biz hanimefendi ve beyefendilere hizmet eden
hanimefendi ve beyefendileriz” anlayisi ile calisanlarin is konusunda daha motive
olarak isletmeyi bir adim One c¢ikartacak motivasyon teknigi kullanmilabilir. Tabi ki
motivasyonu saglarken bununla paralel olarak olusacak algi da psikolojik olarak
tiiketicileri davranis sergileme noktasinda etkilemektedir. Bir sonraki boliimde algi

konusu islenecektir.
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2.6.2.3.Alg1

Beyin icine duyu organlar1 yoluyla getirilmesi ve yorumlandiktan sonra beyinde
anlaml1 hale gelmesi igin ¢evresel tesvik anlamma gelir. Onceki deneyimler algida

¢ok onemlidir.

Insanlarin duyu organlar1 vasitasiyla etrafinda bulunan uyaranlara karsi
verdikleri tepkiler biitiinline alg1 denilmektedir. Dikkat, tecriibe, ihtiyag ve tercihlere
gore bilgi secilir. Secilen bilgileri anlam kazanabilmesi i¢in uyaranlar toplanir. Anlam
yiiklenmesi ile siire¢ tamamlanmaktadir. Isletmelerin en gok dikkat etmesi gereken
unsur algida segiciliktir. Marketlerde reyon diizenlenmesi hususunda algida segicilik
¢ok fazla kullanilmaktadir. Ornegin; cocuklar i¢in daha ilgi ¢ekici olan sakiz, ¢ikolata,
seker, cikolata onlarin net gorebilecegi boy seviyelerindeki raflara dizilmektedir

(Cansever, Glilsen 2018:8).

Insanlarda ¢evrenin etkileri ile bir 6grenime sahip olduktan sonra onu harekete
gecirecek itici giice motivasyona sahip olarak harekete ge¢mektedir. Isletmeler
acisindan degerlendirecek olursak; markette tiiketiciler satin alma motivasyonu ile
geldikten sonra insanlarin ihtiyaclarina paralel diger {iriinleri satin alabilmesi i¢in raf
dizilimi énemli bir yere sahiptir. Ornegin; piknik yapmak isteyen bir aile markete
girdiginde mangal i¢in gerekli gida malzemeleri alirken mangal yakmak icin gerekli
olan aletleri kasap reyonuna yakin koymak, soguk icecekleri hemen karsisina koyarak
direkt satin alma eylemine ge¢mesini saglamak algida secicilik konusunu dogru
islemek 6nemlidir. Baska bir 6rnek olarak temizlik {iriinlerinin birbirine yakin olusu
ve pazarlama teknikleri ile “X” iriini alirsaniz “Y” iirlinii %Z indirime girmektedir
diye satis oranlarimi yiikseltebilir. Bunun haricinde insanlarin giinliik olarak ¢okca
satin eylemine gectigi ekmek, sigara gibi {rlinleri marketin girisine veya ¢ikis
noktasina koymak algida secicilik noktasinda ¢ok dnemlidir. Tiiketicinin ¢ikisa gidene
kadar tiim marketi gezmesi ve c¢esitli uyaranlar ile satin alma eylemini

gerceklestirmesi saglanir.
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2.6.2.4.Kisilik

Kendisini digerlerinden ayiran, i¢ ve dig gevresi ile kurmasi gereken tutarli ve
yapilandirilmis bir iligkidir. Kisilik, bireyin biyolojik ve psikolojik o6zelliklerinin

butinudiir.

Kisilik bir tiiketiciyi digerinden ayiran, tutarlili1 olan ve yapilanmis bir iliski
bicimi olarak tanimlanabilir. Kisiligin olusumunda; dis goriiniis, statii, zeka, enerji,
ahlak, kiltiir, yasam felsefesi gibi etmenler ¢ok 6nemli bir yere sahiptir. Ancak
kisiligi belirleyen en onemli faktoriin kalitim oldugu ifade edilmektedir. Elbette ki
genetik Ozellikler kesin olarak kisiligi belirlememektedir ama etkilemekte ve
smirlandirmaktadir. Kiiltiirel faktorler de kisiligin olusum ve gelisiminde dnemli bir
rol oynamaktadir. Freud, insanlarin davramiglari kisilige dayandiran ve kisiligi
olusturan ii¢ bolimden bahsetmektedir; id, ego ve siiper ego (Penpece, Dilek
2006:54).

Insanlarin tiim yasantilarimi etkileyen ve sekillendiren en &nemli unsurlarin
basinda sahip olduklar1 kisilik ve kisilik 6zellikleri gelmektedir. Elbette kisiligin
olusumu ve gelisimi noktasinda bir¢ok unsur bulunmaktadir. Genetigi, kiiltiiri,
cevresi, toplumsal normlar ve kararlar1 bunlarin baslhcalandir. Kisilik ve 6zellikleri
gelistirilebilir bir unsur oldugu bilimsel agidan bilinmektedir ancak bunun da
kalitimsal ozelliklerden dolayr belirli bir noktaya kadar gelistirilebilir oldugu
gercekligi bilinmektedir. Kisilik konusu isletmelerin dikkate almasi gereken
unsurlarin da baginda gelmektedir. Yapilan arastirmalar cinsiyet konusunun kisilik
olusum ve gelisiminde ¢ok farkli bir sekilde seyrettigi goriilmektedir. Ornegin; kadin
tiiketiciler, satin eylemini gergeklestirirken kendilerini daha 1yi hissettirecek duygusal
acidan iriinleri degerlendirmekte ve bu iiriinleri tercih etmektedir. Ancak erkek
tilketiciler daha islevsel agidan amacina yonelik, pratik, problemlerini hemen ortadan
kaldirmalarimi saglayacak tirlinlere yonlenmektedir. Bir araba satin alacak kadin ve
erkek iki tiiketiciler, satin alma eylemini gergeklestirirken, kadinlar daha kolay
kullanabilecekleri, park etme konusunda daha kolaylik saglayacak kiiciik araglar1 ve
renk konusunda kisiligini yansitan araglar tercih etmektedir ama erkekler daha ¢ok

gorsel ve teknik oOzellikleri ile psikolojik rahatlama hissedecekleri iiriinleri tercih
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etmektedir. Kadinlarin Mini Cooper aracini tercih ederken erkeklerin Ferrari aracini

tercih etmesi gibi.

2.6.2.5. Tutum

Bireylerin nesnelerle veya disilincelerle ilgili olumlu ve olumsuz

degerlendirmeleri, duygulari veya egilimleridir.

Tiiketicilerin alg1 ve davraniglarin1 dogrudan etkileyen tutumlar verilen mesajin
yogunlugundan da etkilenmektedir. Tutumlar mesajin algilanmasinda carpiklik
yaratabilmekte ve hatirlama noktasinda mesajin farkli degerlendirilmesine yol

acabilmektedir (Oriicii, E. Ve Digeri 2001:3).

Insanlar yasadiklar olaylar karsisina iyi yada kotii tepkiler verebilmektedir.
Tiiketici aldig1 bir iirlin sonrasinda isletmeye karsi bir tutum sergileyecektir. Bu iyi
yonde olacagi gibi kotli yonde de olabilmektedir. Elbette ki olumsuz yonde olursa
isletmeler bunu degistirme hususunda gereken girisimleri gerceklestirmelidir.
Tiiketicilerin uyaranlar sayesinde zihinlerinde bir alg1 ger¢eklesmektedir. Olusan olgu
sonucunda sergilenecek olan tutum isletmelerin planli ve programli hareket etmesiyle
avantaj getirebilmektedir. Olumlu tutum beraberinde miisteri sadakati ve yeni miisteri
getirecektir. Ornegin; kiyafet magazalarinda kullanilan duvar boyalarindan,
miisterilere dinletilecek olan miiziklere kadar bir¢ok faktor tiikketicinin igletmeye karsi
olan tutum ve davramslarini belirlemektedir. Ozetle Giiler yiizlii hizmet, tiiketiciyi
rahatlatan dinlendirici miizikler gibi degisik unsurlar tiiketicilerin daha fazla satin
alma egiliminde bulunmasina diger bir deyisle de tiiketicinin igletme i¢in olumlu bir

tutum sergilemesine imkan saglamaktadir.

2.6.3.Sosyo-Kqiltiirel Faktorler

Tiiketici davranigini etkileyen sosyo-kiiltiirel faktorler su sekilde ifade edilebilir

(Mucuk 2012: 76-78; Hacioglu-Deniz 2011: 249251; Aktuglu ve Temel 2006: 48-50);
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2.6.3.1.Aile

Aile tyelerinin kisiligini ve tutumlarini belirlemede neredeyse her konuda
temel ve en gili¢lii faktorlerden biridir. Ailenin diger gruplardan ayirt edici 6zelligi,

ailenin hem para kazanacak hem de para harcayacak bir birim olmasidir.

2.6.3.2.Egitim

Tiiketici egitim durumu ne kadar yiiksek olursa, ihtiyaglar1 ve istekleri o kadar

artar ve cesitlenir.

Tiiketicilerin egitim diizeylerinin arttikca gereksinim ve isteklerinin de arttig1
goriilmektedir. Egitim diizeyi insanlarin hayata bakis agilarini farklilastirmakta ve
davramglarina da etki etmektedir. Insan ne kadar ¢ok bilirse o denli istek ve ihtiyaci
da artmaktadir. Tabi ki egitim diizeyi statiisii ve meslegini de etkilemektedir. Ne kadar
rahat ve iyi bir yasantiya sahip olursa bunu daha da ileriye tasimayi isteyecektir.
Ormegin; 1987 yilinda Cin Halk Cumhriyeti’ndeki tiiketicilerin sadece 150’si tiiketici
dernegine aldigr mal ve hizmetten hosnutsuz oldugunu iletirken, egitim diizeyinin
artmasi sonucunda giiniimiizde yarim milyon insan bu hosnutsuzlugu i¢in dernege
bagvurmaktadir. Ulkemizde ise sosyal medya iizerinden buna benzer mecralar
olusturulmus ve ayni islevi gormektedir. Ayrica tiiketici haklari komisyonu da
bulunmaktadir. Yerel yonetimlerin de s6z sahibi oldugu komisyonda tiiketicilerin
egitim seviyesinin arttikga haklar1 konusunda daha bilgili olduklar1 ve haklarini

savunduklar goriilmektedir (Penpece, Dilek 2006:31).

2.6.2.3.Ekonomik Durum

Bireylerin geliri, tiiketici satin alma giiciiniin 6nemli gostergelerinden biridir.

Insanlarin istek ve ihtiyaglarinin siirekli olarak arttig1 ve bunun karsilanmasi
stirecinde bir¢ok faktoriin davranis etkiledigi bilinmektedir. Bu etki eden faktorlerden
en dogal ve en bekleneni tiiketicilerin ekonomik durumlaridir. Tiiketiciler bir takim
ertelenemez ve mutlak kargilanmasi gereken ihtiyaglar1 en asgari diizeyde de olsa

karsilamak zorundadir. Bunlar, ekonomik 6zgiirliige sahip olmasalar dahi kargilamasi
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gereken ihtiyaclardir. Ekonomik durumlarinin uygunluguna gore tiiketim eylemini
gerceklestirebilirler. Ornegin; daha diisiik gelire sahip olan bir aile, ikamet ettigi
mubhitte sebeke suyunu igemiyorsa gelirinin bir kismini1 su almak i¢in kullanmak
zorundadir. Buna karsin ekonomik anlamda daha rahat olan bir aile temel ihtiyaglar
eksiksiz temin ettikten sonra ekonomik Ozgiirliigiine gore sosyal ihtiyaglarini

karsilamaya yonelecektir.

Isletmelerin tiiketici davramslari konusunda her ayrinttyr ayri ayr1 dikkate
almalan gerekmektedir. Ekonomik diizeyleri dikkate almalar1 gereken Onemli
hususlar arasinda yer almaktadir. Her gelir seviyesine uygun firlinleri isletme
biinyesinde barmdirmak ve miisteri portfoyiine gore farkli kampanyalarin, reklamlarin

olmasi isletmenin siirdiirebilirligini ve giivenilirligini artiracaktir.

2.6.2.4.Meslek

Tiiketicilerin iggali, satin alinan mal ve hizmet tiirlerini etkiler. Pazarlamacilar,
meslek gruplarini belirli mal / hizmetlere ortalamanin iizerinde c¢ikacak sekilde

belirlemeye calisirlar.

Meslek konusu tiiketicilerin belirli mal ve hizmetlere karsi ihtiyacin
olusturmaktadir. Kamuda c¢alisan bir birey ile esnafin ihtiyaglar1 ¢ok farklilik
gosterecektir. Is gdren ile is verenin giyim kusamdan, mesleginde kullanacag {iriinler
bircok farklilik gosterebilmektedir. Bu durum satin alma eyleminde tiiketicinin

davranigint etkileyen onlarca etken arasina mesleginde girmesini saglamaktadir

(Durmaz, Yakup 2004:37).

Insanlarm statiisii bircok davramgim etkiledigi gibi tiiketim davramisini da
etkilemektedir. Meslegini icra ederken giymesi gereken bir kiyafeti, sosyal statiisiine
de uygun olmasi i¢in tiiketici ¢aba gostererek davranisii o  yonde
sergileyebilmektedir. Ornegin; bankacilik sektdriinde calisan miidiirliik statiisiindeki
bir tiiketici yeni bir kiyafet alirken daha sik bir takim elbiseyi tercih edebilir. Is
diinyasinda bulundugu mevki itibariyle kazanmis oldugu sayginligir giinliikk
yasantisinda da devam ettirerek gilinliik yasantisinda da sik gezmeyi tercih edebilir.

Ancak is¢i olarak c¢alisan bir birey is hayatinda islerini daha kolay, rahat ve hizl
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yapabilmek adina pahali olmayan (ikamesi kolay) bol kiyafetler tercih edebilir. Bunun
psikolojik anlamda bireye niifuz edisi ve giinliik hayatina da yansimasi ile is hayati

disinda kullanacagi kiyafetleri de bu tarza yakin tercih edebilir.

2.6.3.5.Sosyal Gruplar

Arkadas grubu, meslek grubu, okul arkadasi gibi kiiglik gruplar bireylerin satin

alma davraniglarin farkli sekillerde etkiler.

2.6.3.6.Sosyal Simif

Statii bakimindan birbirine denk olan insanlarin ve sergiledikleri davranislar
arasinda paralelligin s6z konusu oldugu, insanlarin var ettigi sosyal yapi olarak

tanimlanabilir.

2.6.3.7.Referans Gruplari

Bunlar, bireyin tutumunu, goriisiinii ve deger yargilarini etkileyen herhangi bir

topluluk olarak tanimlanabilir.

2.6.3.8.Kiiltiir

Tiiketici istek ve ihtiyaglarinin ana belirleyicilerinden biri olan kiiltiir, degerler
sistemi, kullanim, gelenek, etik, tutum, inang, davramis ve toplum tarafindan

paylasilan diger sembollerin birlesimidir.

Ortak degerler sistemine, benzer yasam deneyimlerine ve durumlara sahip

cesitli insan gruplar tarafindan paylasilir.

2.7.TUKETICI SATIN ALMA KARAR SURECI

Tiiketici satin alma karar siireci problemin farkina varma/ihtiyaci tanimlama,
bilgi arama, segenekleri degerlendirme, satin alma karar1 ve satin alma sonrasi

davranis siirecinden olugsmaktadir.
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2.7.1.Problemin Farkina Varma / Thtiyac1 Tanimlama

Satin alma karar siirecinin ilk asamasi problemin farkina varma/ ihtiyaci
tanimlamadir. Kotler (2000: 173), bu asamanin ihtiyaci olan bir kisi ile basladigini ve
bu tatminsiz ihtiyacin rahatsizlia neden oldugunu sdylemektedir. Arzu edilen ve
mevcut durumlar arasindaki bosluk tiiketiciyi problemini  ¢dzmeye motive
etmektedir. Ancak her giin ¢esitli ihtiyaglar1 fark eden tiiketiciler, her durumda
eyleme ge¢meyebilmektedir(islamoglu ve Altumisik 2008: 38). Harekete ge¢mek icin,
gerekli sebep ortaya ¢cikmali ve algilanan sorun tiiketici tarafindan istenebilecek kadar

bliylik olmalidir (Odabas1 ve Baris 2003: 350).

Ihtiyaglar i¢ ve dis uyaranlarla tetiklenebilir. Aglik, susuzluk gibi igsel
uyaricilardan kaynaklanan ihtiyaclarin ¢ogu fizyolojiktir (Kotler, 2000: 179). Bununla
birlikte, dis uyaranlarla ortaya cikan ihtiyaglar genellikle birey tarafindan hissedilmez,
pazarlamacilar, halkla iligkiler departmanlart ve reklamcilar gesitli teknikleri
kullanarak tiiketicilerde herhangi bir {irlin veya hizmeti satin alma giidiisiinii

tetikletmektedirler (Pride ve Ferrell 2000: 171).

Tiiketiciler bu ihtiyacin yasamlar iizerindeki etkileri nedeniyle karsilanmayan
ihtiyaglarin1 karsilama egilimindedirler (Mucuk 2001, s 77). Ihtiya¢ duyulduktan
sonra mevcut durum ile istenen durum arasindaki farkin algilanmasi ya bir satin alma
islemine yol agmakta ya da tiiketiciler icin 6nemli gbrilmeyip ihtiya¢ goz ardi
edilebilmektedir. Diger bir deyisle fark gerceklestiginde, tiiketicinin secebilecegi iki
olas1 hareket vardir. Birincisi, farkin satin alma kararmi tetikleyecek kadar biiyiik
olmamasi, bu nedenle satin alma siirecinin sonlanmasi, digeri ise ihtiyac1 ortadan

kaldirmak i¢in tiikketicinin satin alma hareketini gergeklestirmesidir.

Bunun yaninda mevcut iiriiniin azalmasi, kullanilan tirlinden memnuniyetsizlik,
tiiketicinin ekonomik durumundaki olumlu veya olumsuz degisim de tiiketicide yeni
ve farkli ihtiyaclara yaratabilmektedir(Solomon,2004:296). Bu baglamda pazarlama
arastirmalari, tiiketicinin sorunlarini ve temel ihtiyaglarini anlamada 6nemli bir role
sahiptir. Ornegin, 21. yiizyilda temiz ve organik yemek, tiiketiciler i¢in en dnemli ilgi
alanlarindan biridir. Bu nedenle, bir girisimci organik yiyecek hatt1 kurdugunda bu

girisimciye biiyiik bir basar1 getirebilmektedir.
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2.7.2.Bilgi Arama

Satin alma karar siirecinin ikinci asamasinda, tiiketici problemin farkina
vardiginda veya ihtiyacin1 tamamladiginda ihtiyact en iyi karsilayan alternatifleri
degerlendirmek i¢in bilgi toplamaya baglamaktadir (Karafakioglu 2005: 101). Bu
asamada, tiiketicinin amaci farkina vardigi problemine ¢o6ziim bulmaktir.
Tiiketicilerin genel olarak belirli bir iirlinden ziyade problemi ¢ézmek ic¢in bilgi

aradiklar1 soylenebilir (Blackwell, Miniard ve Engel 2006: 74).

Bireyler, sahip olmak istedikleri {iriinleri satin almadan 6nce ayni iiriin grubundaki
tiim driinlerin  miktarlari1  ve niteliklerini  karsilagtirarak pazar arastirmasi
yapmaktadirlar.  Bilgi arama, c¢evrilen uygun bilgilerin toplanmasi olarak da
tanimlanmaktadir. Tiiketicinin bilgi arama siireci i¢ ve dis bilgi kaynaklar
araciligryla gerceklesmektedir. Bu i¢ ve dis bilgi kaynaklar1 dort grupta
siiflandirilabilir. Birinci grup aile iiyeleri, arkadaslar vb. tarafindan olusturulan
kisisel kaynaklardir. kinci grup reklamlar, satis elemanlar1 ve paketlerden olusan
ticari kaynaklardir. Uglincii grup, medya, tiiketici koruma dernekleri vb. tarafindan
olusturulan sosyal kamu kaynaklaridir. Doérdiincii ve son grup ise palpe etme, gézden

gecirme, Urlinii kullanma vb. denemeye dayanan kaynaklardir (Kotler 2000: 179).

Fodness ve Murray'e (1999) gore, tiiketici ilk 6nce i¢ kaynaktan bilgi toplamaktadir.
I¢ kaynaklar tiiketicinin kendi bilgi, 6grenme ve deneyimlerinden edindikleri bilgileri
anlatmaktadir. Tiketiciler genellikle ekmek, siit vb. gibi uygun mallarin satin alma
siirecinde i¢ bilgileri kullanmaktadirlar. I¢ kaynaklar yeterli oldugunda tiiketici daha
fazla bilgiye ihtiyag duymadan satin alma karar1 verebilmektedir. Tabii ki iiriin tipi,
yiiksek fiyat veya onem derecesi de i¢ kaynagin yeterliligini etkileyebilmektedir.
Ancak i¢ kaynaklar bazi iiriin ve hizmetler icin yeterliyken, bazi iiriin ve hizmetler
icin yeterli olmayabilmektedir (Altunisik ve dig. 2010:42). Bu durumda tiiketici
medya ve diger insanlardan yani dig kaynaklardan bilgi almaya baslamaktadir. Diger
bir deyisle tiiketici dis bilgi arama siirecinde, aile, arkadas, mahalle denilen kisilere
danigarak bilgi arayabilmekte, medya araclariyla bilgiye ulagsmaya ¢alisabilmekte,
magazalar1 ziyaret edebilmekte, satis elemanlarma damisabilmekte, {iriini

inceleyebilmektedir. Tabii ki eger tliketici bir markaya veya iirline bagliysa, dis bilgi
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arama stireci pek olasi degildir (Yavuz ve Baris 2004: 359; Odabas1 ve Barig 2002:
359).

2.7.3.Seceneklerin (Alternatiflerin) Degerlendirilmesi

Satin alma karar siirecinin ti¢lincli asamasi, bilgi arama sonrasi alternatiflerin
degerlendirilmesidir (Blackwell ve ark. 2006: 74). Tiiketici alternatifleri belirledikten
ve bu alternatifler hakkinda bilgi topladiktan sonra, her alternatifi
degerlendirmektedir. Tiiketiciler, triinleri satin almadan 6nce asagidaki

basamaklari ele alarak degerlendirme yapmaktadirlar:

e Uriin Uygunlugu: Uriin, tiiketicinin sahip oldugu duygu, inang ve

davranislarla ne kadar uyumlu?

e Test edilebilirlik: Tiiketici trunu risksiz test edebilir mi?

e Gozlenebilirlik: Tiiketiciler bu tirtinii siklikla goriiyor, bes duyuyla hissediyor

mu?

e Hiz: Tiiketicilerin iirliniin faydalarindan ne kadar hizli faydalanacag.

e Sadelik: Uriiniin tiiketici tarafindan anlasilmasi1 ve kullanilmasi ne kadar

kolaydir?

e Rekabet Avantaji: Uriiniin rakiplerle karsilastirildiginda ne gibi avantajlari

var?

e Uriiniin Sembolik Anlamlar: Uriiniin tiiketici icin anlam1 nedir?

e Pazarlama Stratejisi: Oranlarla karsilastirildiginda, sirketin pazarlama bileseni

uygulamalarmin bir iglev veya imaj olarak gdreceli avantajlar1 nelerdir?

Bu noktada tercih edilen alternatifin en az olma riski en 6nemli seydir (Schiffman ve

Kanuk 2000;0dabas1 ve Baris 2002: 365-366).
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Alternatiflerin degerlendirilmesi  diger bir deyisle tiiketici i¢in bir se¢im
asamasidir. Bu se¢im siirecinde mal ve hizmetlerin &zellikleri, {irliniin farkli
Ozelliklerine verilen 6nem, marka imaji, her iiriin 6zelligi i¢in ayr1 fayda fonksiyonlari

ve tiiketici tutumlar tartistimaktadir (Tek ve Ozgiil 2005: 185).

Alternatiflerin degerlendirilme agamasinda zaman faktorii de ¢ok Onemlidir.
Ihtiyag acil degilse, tiiketici alternatiflere daha fazla zaman ayirabilmektedir. Tabii ki
iirlin veya hizmetler hakkindaki gegmis deneyimler, bilgiler, tutumlar, aile ve sosyal
gruplar bu degerlendirme siirecindeki  etkisini yitirmemektedir (Mucuk 2012:

83;0dabas1 ve Baris 2002: 359).

Degerlendirme asamasinda en Onemli noktalardan biri de kriter sec¢imidir
(Odabas1 ve Baris 2002: 359). Segeneklerin degerlendirilmesinde kullanilan kriterler,
irlin veya marka ile ilgili ¢esitli 6zelliklerdir. Bu nedenle, bu kriterler iiriinden iiriine
veya hizmetten hizmete degisebilmektedir (Engel ve ark. 1995, s. 208). Bu kriterler,
tiriin fiyat1 ve marka ozellikleri gibi somut kriterler, imaj, prestij ve sosyal statii
gostergesi olma gibi maddi olmayan kriterler seklinde siralanabilmektedir(Blackwell
ve ark. 2001: 111). Ayrica, tiiketicinin gelir durumu, da bu degerlendirme siirecinde
etkili bir faktor olabilmektedir. Tiiketicilerin en ¢ok dikkat ettigi 6zellikler beklenen
fayday1 saglayan ozelliklerdir (Islamoglu 2003: 37;Kotler 2000: 180).

Alternatiflerin degerlendirilmesi sirasinda, tiiketici i1lk 6nce hangi 6zelliklerin
satin almak istedigi liriin veya hizmette olmasi gerektigini belirler, sonra o {iriin veya
hizmetten ne bekledigini degerlendirir (Durmaz 2008, s. 87). Tiiketiciler, satin
alacaklar iirlin veya hizmetlerin alternatiflerini degerlendirirken, segtikleri alternatifin
toplam riskini en aza indirmek i¢in miicadele ederler (Yavuz ve Baris 2004, s 365).
Uriin veya hizmet icin belirlenen kriterler bazen birlikte, bazen aym anda
degerlendirilebilir. Bu asamada tiiketiciler, belirledikleri kritere gore se¢meyi
planladiklar1  markalar arasindan en wuygun markayr se¢me davranisi

gosterebilmektedirler.
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2.7.4.Satin Alma Karari

Satin alma karar siirecinin dordiincii asamasi, degerlendirmelerden sonra {iriinii
satin almaktir. Satin alma, belirli bir fiyat 6deyerek istenen iiriiniin satin alinmasi
olarak tanimlanmaktadir. Tiiketici, onceki asamalardaki ihtiyaci karsilayan en uygun
irlin i¢in satin almaya karar verse bile, satin alma islemi sirasinda, geri 6deme
stiresine kadar bile karar1 degistirme olasilig1 vardir. Bu bakimdan, satin alma islemini
tamamlamak icin Onceki asamalari tamamlamak gerekmektedir. Bununla birlikte,
onceki asamalar1 tamamlamak, tiiketiciyi  harekete gecirmek anlamina
gelmemektedir.Satin alma asamasinda, tiiketicinin segimini, diger bireylerin tercih
edilen alternatifle ilgili olumsuz yorumlar1 ve tiiketicinin digerinin isteklerine ayak
uydurma motivasyonu olarak etkileyen iki ana faktdr vardir ((Islamoglu ve Altumsik

2008: 43;Kotler 2000: 181182).

Tim olumlu degerlendirmelerden sonra tiiketici, iirlin tipi, markasi, fiyati,
rengi, miktar1 ve nereden alinacagi konusunda bir dizi karar alabilmektedir. Bu
asamada, pazarlamacilar tiiketicilere reklamlar ve diger araclar araciligiyla bilgi verir;
bdylece karar alma tiiketici i¢in kolaylastirilir. Sonugta, tiiketici satin almaya karar
verir ve satin alma islemini yapar (Mucuk 2012: 83). Tiiketici, satin almaya karar
verdigi iirlin i¢in sinirlt bir siire, para ve gii¢ harcamak zorundadir. Satin alma, birey
igin rutin olarak satin aldiklar1 bir riin veya hizmet ise, marka, yer ve zaman
faktorleri onceden belirlendiginden kisa bir zaman alabilmektedir. Nadiren satin
alinan bir {irlin veya hizmetin satin alinmasi ise uzun ve zahmetli bir siireci gerekli
kilabilmektedir (Demir ve Kozak 2013:171). Bu noktada, ikna edici, bilgilendirici
satis taktikleri nemli bir rol oynayabilmektedir(Yiikselen 2006).

2.7.5.Satin Alma Sonrasi Davranis

Satin alma karar siirecinin besinci ve son asamasi satin alma sonrasi davranistir.
Satin alma sonrast degerlendirmeler, tiiketicilerin duygular1 ve gortisleri isletmeler
acisindan elzem bir durum yaratmaktadir (Mucuk 2012: 84). Uriinii satin aldiktan
sonra tiiketicinin iiriin veya hizmetten memnun ya da memnun olmamasi énemlidir.
Ciinkii bu durum tiiketicinin bir daha ayni {irlin veya hizmetten satin alip

almayacagini belirleyen en 6nemli kriterlerden biridir (Kotler 2000: 182). Diger bir
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deyisle satin alma karar siirecinin bu agamasinda, tiiketici {iriin veya hizmeti tecriibe
eder, etkilerini / faydalarii gozlemler, degerlendirir ve bu degerlendirme sonucuna

gore bir davranig gelistirir.

Tiiketici iirlin veya hizmetten beklenen performansi yakalayamadiginda tiiketici
memnuniyetsizligine yol agan {iriin veya hizmetler bu hizmetleri veren isletme /
markalar agisindan biiyiik kayiplara yol acabilmektedir (Yavuz ve Baris 2004: 386;
Yiikselen 2003: 107). Tiiketiciler nezdinde memnuniyetsizlik daha ¢ok beklentiler
ile gercek deneyim arasinda Onemli bir bosluk ya da fark oldugunda ortaya
ctkmaktadir. Isletmelerin 6zellikle satis promosyonlarinda ve pazarlama iletisiminde
tanitim faaliyetlerini agik ve gergeke¢i yapmalari bu boslugun kiiglilmesinde 6nemli

bir rol oynayacaktir (Kotler ve ark. 200: 197).

Isletmeler tiiketici davranisini ve satin alma sonrast memnuniyet seviyesini ¢cok
dikkatli ve ayrmtili bir sekilde incelemelidir. Memnuniyet agisindan, tiiketici

davranislar asagidaki gibi siralanabilir;

Memnun tiiketici davranisi;

i. Sirketin tiriin ve hizmetlerine kars1 olumlu tutum gelistirir

ii. Tiiketiciyi, diger insanlara {iriinler hakkinda olumlu geribildirim vermeye

tesvik eder

iii. Yetkili tirlinler popiilaritesini yitirir

v. Geri alim islemini tetikler ve marka / {irlin sadakati yaratir
V. Tiiketicileri girketin diger {iriinlerinin potansiyel bir alicis1 olmaya
yonlendirir

Tatminsiz tiiketici davranis;

I. Sirketin iiriin ve hizmetlerine kars1 olumsuz tutum gelistirir
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ii. Marka sadakati yerine marka degisimini tesvik eder

ii. Uriiniin ¢ogunlukla olumsuz yanlari ve deneyimleri diger insanlara

anlatilir

iv. Sikayetci bir tutum gelistirir

2.8.Tiiketici Satin Alma Karar Siirecinde Uygulanan Yontemler

Tiiketicinin satin almaya karar verme siireci, bir alictnin hangi iiriin ve
hizmetleri satin alacagini segmek igin attig1 bir dizi adimi (Hogg ve ark. 2006) ortaya

koymaktadir.

Dacko (2008), tiiketici satin alma karar siirecini bir iirtin veya hizmetin alimini
izleyen karar verme siireci olarak tanimlamistir. Bu islem zamani; ihtiyag duyulan
iriiniin aciliyetine bagl olarak degismektedir. Klasik Tiiketici Davranig Teorisi’ne
gore  tiiketicinin satin alma kararlari, biiylik Ol¢lide rasyonel ve ekonomik

hesaplamalarin sonucudur (Kotler ve Armstrong 2010).

Tiiketici satin alma davranisi bir problem belirleme ve bu problemi ¢6zme karar
verme siirecinden sonra gerceklesmektedir. Bu bakimdan, problem ¢b6zme siireci
problemin taninmasi ile baglamaktadir. Tiiketici satin alma konusundaki karar verme
stireci arastirmacilar tarafindan yukarida bahsedildigi gibi 5 asamali(ihtiyacin
tanimlanmasi, bilgi arama, alternatif belirleme, satin alma ve satin alma sonrasi igin

degerlendirme) bir model olarak tanimlanmaktadir (Odabasi ve Baris 2003: 332).

Tiiketici satin alma kararmnin, tiiketicinin satin almak istedigi mal ve / veya
hizmetleri degistirebilecegi soylenebilir (Kotler 1999: 177). Dolayisiyla tiiketici
stirecini kisaltabilir ve bir¢gok durumda bazi asamalar1 atlayabilir (Odabasi ve Barig
2003: 333). Tiiketici satin alma karar siireci yeni bir araba, bilgisayar, tenis raketi, dis
macunu vb. i¢in ¢ok farklidir. Pahali mal ve hizmetler icin tiiketici satin alma karar

stireci daha ucuz olanlardan ¢ok daha uzundur (Kotler 1999: 177).

Tiiketicilerin satin alma kararlarinda ii¢ genel yontem vardir (Mucuk 2012: 82);
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* Rutin Satin Alma Davramsi: Yeniden 6grenmeye gerek olmayan veya ¢ok
az ihtiya¢ duyulan bir satin alma durumudur. Alict diistinmeden aligkanlik
haline getirdigi mal veya hizmeti satin alir. Hatta bu mal ve hizmet i¢in
alicinin  tercih ettigi markalar da bellidir, bagska markalar gbéz Onilinde

bulundurulmaz.

* Smmrh Problem Coézme (Karar Verme): Bu yontemde tiiketicinin bazi
deneyimler yasadigi mal ve hizmetlerle ilgilidir. Bu yontemde tiiketicinin ayni
irtiini yeniden satin almasi miimkiindiir, ancak tiiketici yeni kosullar

O6grenmesi durumunda bagka markalar da diigiinebilmektedir.

* Genis Sorun Coézme: Bu yontem ise pahali ve onemli {irlin ve hizmetlerin
satin alma kararn ile ilgilidir. Tiiketici, {irlin hakkinda ¢ok az bilgiye sahiptir,
bundan dolay1 tiiketici bilgiye karst cok hassastir ve daha fazla arastirma
yapmaktadir. Tiketicinin kisiligi ve geliri onun satin alma egilimini de

etkilemektedir.

2.9.TUKETICI DAVRANIS MODELLERI

Tiiketici davranis modelleri geleneksel modeller ve cagdas modeller seklinde

iki grupta incelenmektedir.

2.9.1.Geleneksel Modeller
Geleneksel modeller daha ¢ok insan davranigini aciklamaya yonelik modeller
olup, arastirmacilarca tiiketici davraniglarina adapte edilmeye calisilmis modelleri

ortaya koymaktadir (http://tez.sdu.edu.tr/Tezler/TS00968.pdf).

2.9.1.1.Maslow'un Thtiyaclar Hiyerarsisi

Maslow ihtiyaglar hiyerarsisi, hiyerarsik bir bi¢cimde insan ihtiyaglarini
kapsamli bir sekilde kapsar. Insan davranisim anlamak icin bir temel
olusturdugundan, bir¢ok alanda insan davranislarin1 analiz etmek icin kullanilmastir.
Maslow, insanlar1 tesvik eden seyin belirli ihtiyaglar1 karsilamak olduguna inaniyor.
Fizyolojik, giivenlik, sosyal, sayginlik ve kendini gerceklestirme ihtiyaclar1 olan bir

piramit seklinde bu ihtiyaclar1 bes farkli kategoride gostermektedir;
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* Fizyolojik ihtiyaclar: Bu ihtiya¢ seviyesi, yiyecek, icecek, hava ve barinak
gibi insanin hayatta kalmasi i¢in temel ihtiyaglar1 icerir. Fizyolojik
ihtiyaclarin yoklugunda hayatta kalmak miimkiin olmadigindan, bu tiir
ihtiyaclar karsilandiginda, diger ihtiyaclar arasinda daha yiiksek oncelige
sahiptirler. En temel insan icgiidiisii hayatta kalma i¢giidiisii oldugundan,
yukarida agiklanan ozelliklerin timii tiim tiiketiciler i¢in de gegerlidir.
Fizyolojik ihtiyaclar karsilandiktan sonra, birey gilivenlik ihtiyaglarini takip
eder (Benson ve Dundis 2003).

* Giivenlik ihtiyaglari: Bu ihtiya¢ seviyesi bireylerin istikrar, saglik, rahatlik,
koruma ve dengeye ulasma hedefini gosterir (Trigg 2004). Giivenlik
ihtiyaglar1 birey tarafindan belirlenen kabul edilebilir seviyede oldugunda,

bireyler sosyal ihtiyaglar karsilamaya calisir.

» Sosyal ihtiyaclar: Bu ihtiya¢ diizeyi, aidiyet, kabul, arkadaglik ve sevgi ile
ilgilidir. Giiglii sosyal baglar kurmak, yakin iligskiler kurmak, ailenin bir
pargasi olmak, toplum tarafindan kabul edilmek olarak yorumlanabilir (Lutz
ve Lux 1979:11). Toplumsal ihtiyaglarin karsilanmasindan sonra, bireyler

saygili ihtiyaglar1 karsilamak i¢in miicadele etmeye devam edebilirler.

* Sayg ihtiyaclari: Bu ihtiya¢c diizeyi basari, prestij ve kendinden emin
hissetmekten ibarettir (Benson ve Dundis 2003). Onceki seviyelerle olan
selefi iligki, prestij gereksinimleri géz Oniinde bulunduruldugunda agikca
anlasilabilir. Sadece sosyal olarak kabul edilen kisiler tarafindan elde
edilebilir. Saygi ihtiyaglarin1 karsilayan bireyler 6z-kisisellestirme

thtiyaglarin karsilayabilir.

+ Kendini gerceklestirme ihtiyaclari: Bu ihtiya¢ seviyesi, kisisel potansiyelin
farkina  varilmasiyla 0zdeslesiyor. Kendini gerceklestiren  bireyler,

yapabilecekleri her seyi elde edenlerdir.

2.9.1.2.Marshalli modeli
Marshallian teorisi, bireylerin zevklerine ve nispi fiyatlarina uygun olarak en
yiikksek memnuniyeti saglayacak tirlinleri satin almaya calistiklarini iddia ediyor. Bu

nedenle kararlar1 “rasyonel” ve bilingli ekonomik hesaplamalar sonucu tanimlamistir
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(Kotler, 1965). Fiyata duyarl tiiketiciler Maresal bireylerin tanimlarma uygundur.
Ekonomik hesaplamalar kararlarin1 verdiginden, miktar ve fiyattaki degisiklik bu tiir

tiikketiciler i¢in aninda bir tepki yaratir Golledge (1976).

Adam Smith, ekonomik biiylime doktrinini, tiim eylemlerinde insan1 motive
eden seyin kisisel ¢ikarlar1 oldugu temeline dayanarak gelistirmistir (Smith ve

McCulloch 1838).

Smith'in fikri Jeremy Bentham tarafindan agikliga kavusturuldu. Bentham'a
gore, insanin kararlari, planlanan her eylemin beklenen zevkleri ve acilar1 igin
yapilan hesaplamalarin ve analizlerin sonucudur (Miiller-Schneider 2013). Bu fikirler

Marshallian Modelinin ardindaki fikrin temelini olusturur.

2.9.1.3.Pavlovian Ogrenme Modeli

Bu model psikolog Pavlov'un deneylerine dayaniyor. Deneme sirasinda,
Pavlov ne zaman kopek beslese, bir zil ¢aldi. Bir siire sonra, sadece yiyecek
vermeden zili ¢aldiginda bile, kdpek salya vermeye basladi. Pavlov, 6grenme siireci
boyunca beynin farkli seyler arasinda korelasyon sagladigini ve davranislarin biiyiik
kisminin 6grenme siirecinde kurulan baglantilarla sartlandirildigini ortaya koydu. Bu
genisletmistir (Kotler, 1965). Bu kavramlar, sonraki béliimlerde agiklanacagi gibi
tilkketici davranisini modellemek i¢in daha sonra arastirmacilar tarafindan da
kullanilmaktadir. Yillar boyunca yapilan degisikliklerden sonra, Pavlov deneyinin

icerigi asagida acgiklanan dort ana konsepte boliinmiistiir:

» Siiriicii: Yanit vermeye yol agan uyaranlar. Susuzluk gibi birincil veya ikincil

benzeri korku olabilirler.

* Cue: Siirticiilerin gerektirdigi daha zayif bir uyarandir. Siiriiciiler ¢ok genel
olduklarindan, belirli bir yanit olusturmak icin belirli bir ipucu yapisina

ithtiyaglar1 vardir. Yanitin yeri, zamani ve tiirii ipuclarindan etkilenir.

*  Yanit: Belirli bir isaret yapisina verilen tepkidir. Bununla birlikte, ayn1 ipucu
yapist bireylerde farkli tepkilere yol agabilir, ¢linkii bu deneyimle ilgili 6diil

derecesi de yanitin tiiriine bir etkidir.
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e Takviye: Ayni ipucu yapist olustugunda odiillendirici deneyimler i¢in ayni
cevabi tekrar etmek bir diirtiidiir. Gliglendirme bir aligkanlik gelistirmek igin
kilit bir faktordiir. Ornegin, ev hanmmi, isaret yapisi ayniysa, markete
giderken ayni markay1 almay1 tercih eder. Bununla birlikte, markay1 birkag
kez bulamazsa, bu markay1 satin alma aligkanliginin giicli, donat1 eksikligi
nedeniyle azalir, hatta ortadan kaldirilir (Kotler, 1965). Ancak, sadece
giiclendirme bir aliskanligin siirekliligi icin yetersiz olabilir. Ogrenimsiz
derneklerin diirtiisii, kullanilmadig1r zaman zayifladiginda aligkanliklar da

unutulabilir (Kotler, 1965).

2.9.1.4.Veblen Sosyal-Psikolojik Modeli

Veblen, tiiketici davraniglarint Marshalli’den tamamen farkl: bir bakis agisiyla
tanimlamaktadir. Veblen'e gore, insanlar tiiketiminde motive eden sey ihtiya¢ veya
memnuniyetten ziyade prestijli olmaktir (Kotler, 1965), insanlarin istek ve
davraniglarinin toplum kiiltiirii ve ait olduklar1 alt kiltiirlerin standartlarindan
olustuguna ve temas halinde olan insan gruplari. Bu tiir tiiketiciler, tiiketici sinifinda

yaygin olarak kullanilan {irtinleri satin alma egilimindedir (Golledge, 1976).

Veblen'in davraniglar {izerindeki sosyal etkilere iliskin goézlemleri, diger
arastirmalara ilham vermektedir. Malinowski (2013), toplumun ve kiiltiiriin, ilkel
toplumlardaki insanlarin davranislar tizerindeki etkisini arastirirken, Park (1952) ve
Sands (2014), kentsel toplumlarda bu etkiyi agiklamaya oOnemli katkilarda
bulunmustur. Wertheimer ve Wertheimer (1959), Kohler (1970) ve Koffka (2013)
gibi arastirmacilar bir adim 6teye giderek ve insanlarin davraniglar tizerindeki kiigiik

grup etkilerini incelemistir.

2.9.2.Cagdas Modeller

Klasik modellerin aksine, ¢agdas modeller, satin alma davranisinin, nasil
gerceklestigi lizerinde durmaktadir. Bu grup modeller, tiiketici davranigin1 sadece
i¢gsel ve digsal uyaricilara kars1 verilen bir tepki olarak degil, bir siire¢ olarak satin

alma ve tiketim olgusunun nasil gelisti§ini de anlamaya ve tanimlamaya

calismaktadirlar (http://tez.sdu.edu.tr/Tezler/TS00968.pdf).

Diger bir deyisle bu modeller tiiketici yasamini gelisen yasam tarzi, sosyal baglam,

degerler, gelisen yontemler ve yeni oncelikler 1s1ginda agiklamaya ¢alismaktadirlar.
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Letkosa, Howard Sheth, EKB ve davranigsal bakis agis1t modellerini iceren ¢agdas
arastirmalar, tiiketici davranisini etkileyen bu genis ¢esitlilikteki faktorleri goz
oniinde bulundurmakta ve ayn1 zamanda satin alma oncesi ve sonrasi agsamalar1 gibi

farkl1 tiikketim siireci ¢esitlerini de géz oniline almaktadirlar.

2.9.2.1.Lefkosa (Nicosia) Modeli

601 yillarin ortalarinda Francesco Nicosia tarafindan gelistirilen Lefkosa
Modeli, karar verme davramisinda dért ana bilesen oldugunu one siirmektedir. Ilk
bilesen, sirketin varliklarindan ve niteliklerinden olusur. Tiiketicilerin sirkete yonelik
Ozellikleri, sirket 1ile tiiketici arasindaki etkilesimin bir sonucu olarak
degerlendirilebilir (Andersone ve Gaile, 2011). Sonug olarak, alanin ¢iktisi, bireyin

daha fazla aranmast i¢in girdi haline gelen bir dizi tutum olarak kabul edilir.

Bilgi, marka, {irlin veya hizmetlerin degerlendirilmesi, Lefkosa modelinin
ikinci alanimi temsil eder. Bilgi arama ve degerlendirme siirecine paralel olarak,
Tiiketici markay1 segerse, satin alma islemi Lefkosa Modelinin iiglincli alanini
olusturmaktadir. Satin alma isleminden sonra, modelin dordiincii alanina gore iki
olas1 ¢ikt1 olacaktir. Bu olas1 sonuglar su sekilde ozetlenebilir: (a) Tiiketici, sirkete
aligveris deneyimi hakkinda geri bildirimde bulunur (b) Satin alma isleminden sonra
alg1 ve tutumlarda potansiyel bir degisiklige yol acabilecek baska bir geri bildirim

agsamasi da olabilir.

2.9.2.2.Howard Sheth Teorisi

Tiiketici davranis1 ¢aligmasinda, Howard ve Sheth modeli, markaya yonelik
yatkinlik tutumunun giiclinti dikkate alarak ii¢ seviye karar verme siireci 6nermistir.
Bunlar: a) Kapsamli Problem C6zme b) Sinirli Problem C6zme c¢) Rutin Miidahale
Davranis1 Kapsamli problem ¢ozme siirecinde tiiketicinin bir markaya kars1 algisi
azdir ve tiiketici bilgi ister (Howard, 1977). Simirli problem asamasinda, tiiketiciyi

cozme siklikla bir markaya kars1 ilimli bir algiya sahiptir.

2.9.2.3.EKB Modeli
EKB Modelini tiiketici davranig arastirmalarinda popiiler ve gicli
modellerden biri haline getirmistir. EKB modeli, tiiketici davranigmin tiim

bilesenlerini ve dinamiklerini anlamak ve yorumlamak i¢in kapsamli bir ¢erceve
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sunmaktadir. EKB modeli dort degiskenden olusmaktadir. Bu bilesenler asagidaki

gibi 6zetlenebilir:

a) Uyaricilardan gelen girdiler
b) Bilgiye iliskin siire¢ler

¢) Karar verme siireci

d) Diger degiskenler

Howard ve Sheth Modelinde oldugu gibi, EKB Modeli “Genisletilmis Problem
Cozme” de dahil olmak iizere karar verme siirecine odaklanir. EKB modelinin
ozellikleri arasinda yiiksek katilim, yliksek algilanan satin alma riski ve kapsamli

degerlendirme arastirmasi yer almaktadir (Peter, 2008).

Ek olarak, EKB modeli, ¢evresel etkiler, karakteristik farkliliklar ve 6zellikler,
eski bilgi ve hafizanin, tiiketicilerin ideal ve gercek durumlar ve se¢imleri arasindaki

bosluga dikkat etmelerini saglamaya katkida bulundugunu belirtir (Schiffman ve

Wisenblit, 2015).

2.9.2.4.Davramssal Perspektif Modeli

Psikoloji ¢alismasindaki koklii teorilerden biri olan davranis¢r bakis agisi,
insan davranigini 6grenilmis siire¢ olarak agiklar. Dogustan gelen davranislarin birey
tizerindeki giiclii etkileri bu perspektifin savunucular1 tarafindan reddedilir. Bunun
yerine, davranisci yaklagim insanlarin 6zgiir olarak kabul edilemeyecegini ve kisisel
ozelliklerinin ve Ozelliklerinin kiiltiir, sosyal gruplar ve ortak normlar tarafindan

belirlendigini iddia eder (Hanson ve Kysar, 1998; Solomon, 2006).

Tiketici davramis calismalarinda c¢evresel bir bakis acis1 gelistirerek,
davranigsal bakis agis1t modeli, ¢agdas tiiketici arastirma yontemlerinde yeni bakis
acilarmin gelistirilmesine biiylik katki saglamistir. Ayni1 zamanda pazarlama

stratejilerinin niteligi i¢in yenilik¢i bir ¢ergeve sunmaktadir.
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UCUNCU BOLUM
VERI MADENCILIGIi KAVRAMSAL VE TARIHSEL CERCEVE

Bu boliimde veri madenciligi kavrami ortaya ¢ikisi, veri madenciligini ortaya ¢ikaran

tarihsel kosullar, islevleri ve isleyisiyle detayli bir sekilde analiz edilecektir.

3.1.VERIi MADENCILiGi KAVRAMI

Veri madenciligi, biiyiik depolama alanlarina sahip olan ham verilerin islenerek
modeller ile gercek bilgiye ulasilmasi siirecidir. Veri madenciligi, bilgi tabaninda yer
alan y18in veri i¢indeki kiigiik detaylari ve iligkilerini bulmak i¢in yapay zeka ve
makine 6grenimi kullanan gergek bilgiyi arama siirecidir. Veri madenciligi bir ¢ok
alan1 da bir araya getirerek entegre bir sekilde calismalarina olanak saglar. Bunlar

baslica; bilgisayar, istatistik ve matematik alanlaridir(Emel ve Taskin, 2005:223).

Verilerin elektronik ortamda depolanmaya baslanmasi ile birlikte, bilinen bilgi
miktarin siirekli arttig1, veri tabanlarinda depolanan veri miktar1 da bununla orantil
olarak artmaktadir. Veri tabanlar artik yiiksek depolama oranlari ile 6l¢iilmektedir.
Bu olgekteki biiytik veriler, stratejik 6neme sahip bilgileri gizlerler. Veri madenciligi,
biiylik veri tabanlarindaki ortaya ¢ikmamis bilgi ve bilesenlerini agiga ¢ikarmak igin,
cok sayida veri analizi aracini kullanan bir siiregtir. Veri madenciligi, eldeki ham
veriden, gercek ve anlamli bilgiyi ortaya c¢ikarmayi saglayacak en kiiciik bilgi
parcaciklarini bile formiile ve analiz edilmesine yonelik ¢alismalarin biitiiniinii igerir.
Geri planinda gercek bilgiyi ortaya c¢ikarmak adina bir ¢ok analiz, yontem ve
islemlerin oldugu yontem denilebilir. Ozetle veri madenciliginde amag gok biiyiik
miktardaki ham verinin toplanmasi ve bunlardan degerli/anlamli  bilginin

cikarilmasidir (Ensari, 2014:24).

Veri madenciligi; teknoloji caginda olmamiz sayesinde bilgi havuzunda biriken
binlerce ham verinin bir takim islemlerden gegmesi, islenmesi, igerisine bilgisayar ve
matematik biliminin de girmesiyle en dipte kalmis bilgileri de kullanarak gercek

bilgiyi ortaya ¢ikarma ve gelecege 151k tutma yontemi olarak tanimlanabilir.

48



Veri Madenciligi; biiyilk miktardaki veri i¢inden gelecekle ilgili tahmin
yapilmasmi saglayan baginti ve kurallarin bilgisayar programlari kullanarak
bulunmasidir. Elde edilen verilere gore gelecek gegmisten iyi olmayacagi varsayilirsa

eski veriler ve tahminlerin gegerlilik ve dogrulugu kabul edilir.(Doslii, 2008:15).

Bu tanimlamalar dogrultusunda veri madenciliginin kullanim amaglar1 sdyle

Ozetlenebilir:

* Veri havuzunda toplanmis tiim verileri en kiigiik detayina kadar ortaya ¢ikarma
« En gizli bilgileri bile kullanarak yeni ve anlamli bilgi iiretilmesi

* Verinin 6zelliklerinden yararlanarak gergek anlamini anlama

» Miisteri iligkilerini canli tutmak adina tahminlerle gelecege 151k tutmak (Doslii,
2008:15).

Veri madenciligi, istatistigin yaninda veri tabanlarinin ve bilgi edinme
yontemlerinin gelismesi, yeni algoritmalarin {iretilmesiyle bir¢ok alanin birlikte

caligmasi sonucu olarak ortaya ¢ikmaktadir(Doslii, 2008:15).

Veritaban Teknolojisi Istatistik
Makine Odrenimi > Veri Madencilidi * Gdrsel Yontemler
Algoritma Cider Disiplinler

Sekil 1: Veri Madenciliginin Disiplinler Arasi Iligkisi

Veri madenciliginin  giinlimiizde yaygin olarak kullanilan 3  ¢esidi
bulunmaktadir. Siniflandirma algoritmasi, geri yayillm ve son olarak apriori

algoritmasidir. Apriori algoritmast birliktelik kurallarin1  kesfetme konusunda
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arastirmacilara yardimci1 olmaktadir. Apriori isletmecilikte en fazla sepet analizinde
kullanilmaktadir. Apriori sayesinde tiiketicinin satin alma kararlar1 derinlemesine
irdelenmektedir. Sepet analizi isletmeye verdigi sonugla en ¢ok hangi {iriinin
satildigin1 ortaya koyar ve igletmeye yeni satis taktigi olusturmakta yon gosterir.
Ornegin, et ve et iiriinleri alan miisterinin onun yaninda iyi gidecek benzer iiriinleri
almas1 bu analiz sonucunda bilinmektedir, isletme reyon dizmede bu iiriinleri yakin
koyarsa satis oranini artiracaktir. Bunun haricinde apriori algoritmasi d6grenci basari
analizi, sigortacilik sektoriinde miisteri iliskileri yonetimi, acil hasta verilerinin
analizi, trafik kazalariin analizi gibi farkli alanlarda da basar1 ile uygulanmaktadir

(Ozgalic1, 2017:47).

3.1.1. VERI MADENCILIiGININ TARiHI

Giliniimiizde artik teknolojinin ve en biiylik getirisi bilgisayarlarin bulunmadigi
yer kalmamistir ve internete ulasmakta cok basit bir hale gelmistir. Bilgisayarlarin
daha ¢ok depolama alaninin olmasi birgok avantaji beraberinde getirmistir ki bunlarin
en Onemlileri veriyi saklamaya olanak saglamasi ve daha da kisa siirede islem
yapmasina olanak saglamis olmasidir. Eski zamanlardan beri hep edinilen bilgi,
birikim ve tecriibeler gelecek nesillere aktarilmistir ki suanda bunlar1 bilgisayar
sayesinde daha kolay edinebiliyor, yorumluyor ve gelecege 1sik tutabiliyor(Ahi,
2015:25).

Veri madenciligi, ¢ok eskilere dayanan bilgisayar miihendisligi alaninda
calisanlarin bildigi ve kullandig1 bir programdi. Bilgisayar alaninda ve bu bdliimle
bagintili alt alanlar kullanilmaktaydi. Bunlardan biri de veri tabaniydi. Baslarda ¢ok
cazip bir alan olarak kabul gérmemistir. Hatta belirli bir donem de bu program ile

daha fazla bir sey yapilamayacag diisiiniilerek duraklama donemine girmistir.

20. yy ikinci yarisinin baslarinda matematikgiler veri madenciligi iizerine genel
bir calisma yiiriiterek gilizel sonuglar elde etmislerdir. Bu yillarda yapilan ¢alismalarin
meyvesi makine Ogrenimi ve yapay zeka olarak bilinmekte, gilinlimiizde de
kullanilmaktadir. Bu c¢aligmalarin verdigi neticelerden sonra istatistik alaninda
calisma yapanlar da bir takim algoritmalar iiretme konusunda veri madenciligi ile

ugrasmuslardir. Ornegin regresyon analizi, en biiyiik olabilirlik kestirim, sinir aglari
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vb. yontemler veri madenciliginin ilk adimlarini olusturmustur. Bunun sonucunda da
elde edilen bilgilerin saklanmasi, korunmasi ve yeniden yorumlanmasi konusunda

bir¢ok fayda getirmistir(Can ve Digerleri, 2015:2).

Tim alanlarin hizla gelismesi, ¢ok fazla verinin olmasi ve bu verilerin
islenemiyor olmasi ile tekrar veri madenciligine bir yonelis olmustur. Biiyiik verileri
hayata gecirme ve kullanma konusunda bu geriye doniis ve programi gelistirme biiyiik
rol oynamistir. Cilinkii program sayesinde ¢ok biiyiik veriler 6zetlenerek, sikistirilarak
ve orneklenerek kullanilmaya baglanmistir. Bu program sayesinde bilgiyi aktif tutma
ve gilincellemenin  miimkiin olmasindan dolayr su an giliniimiizde popiiler hale
gelmistir. Cok eskilerden beri birikmis olan bilgileri isleme ve anlamli sonuglar elde

etme bir¢ok alanin daha da gelismesine katkida bulunmustur.

1970’11 yillardan baslayarak milenyuma kadar bilgisayar alaninda bir ¢ok
gelisme gosterilmesinden sonra bu olumlu gelisme veri madenciligine de yansimistir
ve verilerin daha iyi islenerek yeni algoritmalar olugmasina katki saglamistir. 1990
yiliyla beraber veri tabaninda bilgi kesfinin ilk adimlar1 olusturulmus ve veri ambari
veri tabanlar gelistirilmistir. Veri madenciligi de teknolojik bu gelismeler sayesinde
daha da gelismis ve bilgi islenmesinde tercih edilen analiz yontemi olarak tercih

edilmeye baslanmistir (Can ve Digerleri, 2015:2).

Veri tabaninda bilgi isleme islemlerinin baslangict 1980°li yillara tekamiil
etmektedir ve bu islemler bilimsel alanda kullanilmaya bu yillarda baglanmustir.
Isletmeler o zamanlar piyasada kalabilmek adma yeni bir sey yapmalar1 gerektigini
fark ederek kendileri, rakipleri ve misterileri hakkinda bilgi toplamaya
baslamiglardir. Bu alanda atilan ilk adimlar olmasi nedeniyle bir anda ¢ok fazla veri
elde edilmis ve bu bilgilere ulasabilmek icinde gelistirilen bilgi isleme sisteminde
SQL ad1 verilen bir dil gelistirilmistir. O tarihten 10 yil kadar sonra ise artik o kadar
cok ham veri elde edilmistir ki isletmeler bu bilgileri nasil kendileri i¢in yararl hale
getirebilirler bunu arastirmaya baslamislardir. 1989 yilinda gerceklestirilen Veri
Tabanlarinda Bilgi Kesfi Calisma Grubu toplant1 yaparak toplanan verilerin nasil bir
edinim yaratacagi konusunda bir karara vardilar, yazilim alanina bagvurarak ilk

yazilimi 1992 yilinda gerceklestirmistir(Ahi, 2015:25).
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1990’1 yillarda bu alanda ¢ok fazla ¢alismalar yiiriitiilerek iist diizeyde bilgi
edinilmeye baslanmistir. Oyle ki 90’l1 yillarin sonunda uzmanlar artik bilginin
islenmesinin Otesinde elde ettikleri bilgiyi nasil depolayacaklarini bilemeyecekleri
kadar ¢ok ham veri elde etmislerdir. Veri madenciliginde ge¢misin gelecege 151k
tutmasi nedeniyle bu ham verilerin islenmesi gerekliligi ortaya ¢ikmistir. Tip alaninda
ozellikle daha kaliteli hizmet sunabilmek i¢in veri madenciligine basvuru kaginilmaz
hale gelmistir 1970’li yillarda tip alani i¢in ilk caligmalar baslamistir. Ancak tip
alaninda siirekli yeni gelisimler ve yeni bilgi edinilmesi veri madenciliginin bu alana
yetisememesine neden olmustur bu ylizden de bu bilim dalinda veri madenciligi ¢cok
fazla yayginlagamamistir. Daha sonraki yillarda Sinir Aglar1 Yontemi sayesinde tip
alan1 veri madenciliginin bir hayli faydasin1 gérmiistiir 6zellikle 1990’1 yillarda tip

alaninda beklenenin 6tesinde bir rant saglanmistir(Can ve Digerleri, 2015:2).

Zamanla bilgisayarlarin bile isleyemeyecegi biiyiik veriler elde edilmistir. Bu
konuda da verinin daha verimli olarak tutulmasi ve 6zelligine gore siniflandirilmasi
ve bilgisayar ciftliklerinin kurulmasi ile ¢dziim aranmaktadir. Ozellikle 1990l
yillarin sonlarinda bu konuyla alakali ¢cok fazla bilgisayarin tek bir bilgisayar gibi
hareket ettirilmeye ¢alisilmasi 6nemli bir adimdir. O donemde yeni bir kavram olarak
ortaya atilan paralel isleme ad1 verilen bu ¢aba belirli bir zaman sonra beklenen etkiyi
verememistir. Hatta 2000’li yillarin basinda yiizlerce bilgisayarin yapmaya calistig
seyi tek bilgisayar halletmeye baslamistir. Bilgisayar alanindaki siirekli olan gelisim
veri madenciliginin de kendini siirekli olarak gelistirmesini zorunlu kilmistir. Su anda
da Map Reduce ad1 verilen bilyiik veri matrislerinin islendigi problem ¢oziicii kavram

bilim diinyasinin hayatina girmistir.

2000’11 yillarda bu analiz yontemi ¢ok fazla gelisim saglayarak bilime biiytlik
hizmetler etmis ve etmeye de devam etmektedir. Bunun karsilikli bir pozitif aligveris

olmasi da veri madenciliginin popiiler hale gelmesini saglamistir(Ahi, 2015:25).

Giliniimilizde veri madenciligi bir¢ok alanda basariyla kullanilmaktadir. Bilim
alanlarinin birgoguna gelisim imkani saglamistir 6zellikle teknolojinin gelisimine
sagladig1 katki giinlimiizde inanilir gibi degildir. Bu gelisim devam etmekle birlikte
beraberinde de; karar agaclari, yapay sinir aglari, istatistik yontemleri, algoritmalar,
varsayim analizleri gibi cesitli yontemler gelistirilerek bilgiye ulasim daha da

kolaylagsmistir(Can ve Digerleri, 2015:2).
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3.1.2. VERIi MADENCILiIGININ GELISME NEDENLERI

Giliniimiizde bilgi gii¢c demektir ve bu yiizyilin en biiyiik giicii teknolojidir. Bilgi
sayesinde teknoloji geliserek suan ki inanilmaz konumuna ulagsmistir. Bilgisayarlarin
bilgi konusunda ki yonetimi ele gegirme olayr da artik kaginilmaz bir hal almistir.
Artik veri tabanlarinda o kadar ¢ok bilgi birikimi oldu ki eskiden boylesi hayal bile
edilemezdi. Etrafimizda bu denli ¢ok verinin var olmasi bilgi ve bilgilendirme olanagi
da beraberinde getirmektedir. Bilginin artmasmi ve gelistirilebilir olmasinda
internetin de etkisi biiyiiktiir. Suan bilgisayar ve internet sayesinde herkes ister
istemez bilgiye katkida bulunmakta ve faydalanmaktadir. Bu durum bazi sorunsallara
da neden olmaktadir. Veri tabanindan arastirmacinin isine yarayacak ulagmak istedigi
amaca hizmet edecek dogru veriyi ¢ikartabilmek gerekmektedir. Bu asamada yeni bir

kavram karsimiza ¢ikmaktadir: Veri Madenciligi (Ogiit, 2009:5).
Temel olarak veri madenciligi ve gelisimini bes ana faktor etkilemektedir.

1. Veri: Veri madenciliginin gelismesindeki en 6nemli faktordiir. Ozellikle
90’11 yillarin sonlarma dogru islenmemis ham veri o kadar fazlaydi ki bir ilerleme
kaydedilemiyordu. Ama veri madenciligi sayesinde bu veriler artik islenerek gercek
bilgiye ulasilabiliyor. Problemin ¢oziimii, verileri analiz etme ydntemlerinin ve

tekniklerinin gelistirilmesidir.

2. Donanmmm: Veri madenciligi, sayisal ve istatistiksel cok fazla veriyi
blinyesinde barindirmaktadir. Bu bilgilerin ilk baglarda bir araya getirilmesi bile
biiyiik bir bagartyken daha sonra yetmemeye baslamistir. Ama veri madenciligi yeni
diinyada kendine siirekli yer agmay1 basarmistir. Bilgisayar sayesinde verilerin bir
havuzda toplanmasi ardindan bilgisayar1 gelistirerek biiylik verileri biinyesinde

barindirmasi biiyiik bir devrimdir.

3. Bilgisayar aglari: Son yillarda yapilan galismalar sayesinde fiber gibi bir
imkan artik insanlarin hizmetine sunuldu. Yiiz binlerce veriye ve bilgiye artik
bilgisayar aglar1 sayesinde saniyeler iginde rahatga ulasilabilmektedir. Teknoloji veri

madenciligine hizmet eder, veri madenciligi de teknolojiyi gelistirir.

4. Bilimsel hesaplamalar: Veri madenciligi bircok alanda uygulamalar1 hayata

gecirmeden once bilime On izleme sansi tanimaktadir. Simiilasyon olayinin ortaya
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cikmasi ve gelistirilebilmesi veri madenciliginin bir {irliniidiir. Veri madenciligi ve

bilgi kesfi, teori, deney ve simiilasyonu birbirine baglamada énemli bir rol almaktadir.

5. Ticari egilimler: Giliniimiizde, isletmeler dinamik rekabet ortaminda
varliklarin1 devam ettirebilmeleri i¢in daha yenilikgi, daha yiiksek kaliteli isler ortaya
koymak, biitiin bunlar1 yaparken de mali agidan isletmeyi zora sokmayacak sekilde
hareket etmelidir. Veri madenciligi isletmelere bir ¢esit S.W.O.T analizi yapma
imkan1 saglamaktadir. Miusteri faaliyetlerinin isletmeye getirisi ve risklerini daha net

bir bi¢imde gérmesini saglayacaktir(Kumdereli, 2012:49).

Bilgi sistemi Oylesine biiyiik gelismeler gosterdi ki birgok alanda veri
madenciligi  kullanilmak istenerek nimetlerinden faydalanmak istenmektedir.
Bilgisayarlarin gelismesi analiz programlarinin beklenilenden 6te isler yapmasina
olanak saglamistir. Aligveris sektoriinde, bankalarda, yerel yonetimlerde ve devlet
biinyesinde e-devlet gibi isler ve bu alana paralel bircok alandaki islenmemis
verilerden anlamli, islevi biiyilik, gergek bilgi ve modeller kesfedilmesine ihtiyag
duyulmaktadir (Doslii, 2008).

Veri madenciligi, teknolojinin gelismesine o kadar fazla katkida bulunmustur ki
teknolojinin vefa borcunu 6demesi kaginilmaz olmustur. Cok biiylik depolama alanina
sahip veriler, sadece bir alan i¢gin fayda saglamamakta biiyiik bir havuzdan tiim alanlar
kendileri ile alakali gelisimi ¢ekip almaktadir. Veri madenciligi ise bu verilerden
cekip alinan faydali goriilen kisimlart isleyerek onlardan anlamli ve isletmelere 151k
tutacak gergek bilgiyi ortaya c¢ikarma siireci olarak ortaya c¢ikmaktadir. Veri
madenciligi, bu siireci bilgisayari, yapay zekayi, makine 6grenimini, veri taban1 veya
veri ambar1 yonetimini, matematiksel algoritmalar1 ve istatistik teknikleri kullanarak

gergeklestirmektedir (Albayrak ve Yilmaz, 2009:32).

Tim diinyada oldugu gibi iilkemizde de teknoloji hizla gelismekte ve veri
madenciliginden de bu duruma esit olarak fayda saglanilmaktadir. Ancak isletmeler
acisindan analiz konusuna gelindiginde, beklenilenin altina bir katilim oldugu
goriilmektedir. Yine de igletmelerin veri madenciligi kullanmalar1 simdi ki piyasa

sartlarindan onlara fayda saglayacaktir. (Savas ve Digerleri, 2012:18).
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3.1.3

VERI MADENCILIGININ YARARLARI

Veri madenciligi isletmelere ve insanlara ¢ok faydali islerin basarilmasinda

yardimci olmaktadir. Sagladig: yararlardan asagidaki sekilde belirtilebilir:

R/
L X4

R/
L X4

X/
°

R/
A X4

Potansiyel miisterilerin daha iyi taninmasi konusunda isletmeye yardim
edecektir.

Ozellikle finans sektdriinde mevcut miisterileri boliimlere —ayirip,
karsilagilabilecek sorunlar konusunda uyarir ve isletmenin hata yapma riskini
azaltir.

Finans ve borsa kuruluslarinda fiyat tahmini yapmasina olanak saglayarak
yatirnm yapilacak araglara ait alt ve iist limitlerin belirlenmesinde katki
saglayabilir.

Miisterilerin 6zelliklerini ve hareketlerini inceleyerek miisterileri siniflandirma
ve isletmenin gelecegi agisindan onu sikintiya sokacagi diisiiniilen miisterileri
adaylarin belirler ve onlara kars1 nasil tutum sergilemesi gerektigi konusunda
yardimet olur.

Isletmeyi amacima gétiirecek en iyi miisterileri ve ya adaylarmin bulunmasi
konusunda isletmelere yardimci olur.

Kuruluslar tarafindan diizenlenecek kampanya, reklam ve satig artici
etkinlikler diizenlenmesi konusunda 6zellikle hangi alanda hangi bolgede ne
yapilmasi gerektigi konusunda fikir verir.

Bankacilik faaliyetlerinde, yeni pazarlama stratejileri olusturmada yardimci
olarak biinyesine birlikte ¢alisabilecekleri KOBI’ler bulabilir. Capraz satis
sayesinde de mevcut satisindan ¢ok daha fazlasinin yapilmasina olanak saglar.
Veri madenciligi sayesinde mevcut miisterinin ¢ok iyi taninmasi ve onun arzu
ve isteklerine en iyi sekilde cevap verme firsati bulunur. Bu durum daha da
fazla satis ve kar demektir.

Giliniimilizde ¢ok dinamik bir yapiya sahip olan rekabet ortaminda isletmenin
stirdiiriilebilirligini saglamada avantaj saglar.

Sadece miisterileri tanimada degil, isletmenin kendini ve sattigi mal ve
hizmetin durumunu da gérmesini, tanimasini saglar.

Veri madenciligi sayesinde miisterilerin ¢ok iyi taninmasi satig ve pazarlama

konusunda strateji belirleme de kolayliklar saglar.

55



¢ Analizler yaparak isletmeye gelecek konusunda tecriibelerine dayanarak bir
yol ¢izer.

% Saglik alaninda tarama testlerinin yapilmasinda fayda saglamaktadir. Diger

hastalar i¢in de igerisinde bulunduklari durum analiz edilerek ne gibi riskler

tasidig1 konusunda sonuglar verir. Insan saglig1 ve tip calisanlari igin biiyiik &n

gori ve biiylik adimlar atilmasina olanak saglar.

X/
°e

Ogrencilerin hangi derslere yatkin oldugu, hangi derslerde basarili ve basarisiz
olduklar1 konusunda analizler yaparak, nedenlerini ortaya koyarak, hangi
meslege yonelmesi gerektigi konusunda yardimei olur.

¢ Web tabanli hizmetlerin gelismesine ve insan hayatinin daha da
kolaylagsmasina olanak saglayacak gelisimlere Onciiliik eder (Vatansever,
2008:12).

Ozetle Veri Madenciligi isletmelere veri tabanindaki binlerce veriyi, sirket amacina
yonelik olarak anlamli bir sekilde tasnifleme olanagi saglar. Veri madenciligi
teknikleri kullanilarak; maliyet azaltilabilir, kir orani artabilir, verilen mal ve
hizmetin kalitesi artirilabilir, yeni imkanlar yaratilabilir. Ayrica Veri Madenciligi ile
inovasyon konusunda destek almnabilir, kriz yoOnetimine olanak saglanabilir,
sahtekarliklar1 belirlemede ve miisteri deneyimini gelistirmede yardim edinebilir

Gokgoz, 2015:35).

3.1.4. VERI MADENCILiGINDE KARSILASILAN
PROBLEMLER

Veri madenciligi az veri kullanildigi zaman ¢ok hizli ve etkin bir hizmet
saglamaktadir, tabi ki ¢ok fazla verinin kullanilmas1 veri madenciligi siirecinde de bir
takim sikintilar1 beraberinde getirecek ve az veride oldugu gibi aninda bir reaksiyon
alimamayacaktir. Bir veri madenciligi modeli bir veriyle harika isler ¢ikartirken,
veriye giriilti eklemek bir takim sorunlart beraberinde getirerek durumu
kotiilestirebilir (Sever ve Oguz, 2002:7).

Biiytik verilerin girisi yapildigt veri madenciligi siirecinde sikintilarin
yagsanmasi olas1 bir durumdur. Ancak kii¢iik ve az sayida veri girisi yapilmasi da tam

olarak dogru sonucu veremeyebilir. Bu durum da harcanan emek, katlanilan maliyet
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ve zaman konusunda isletmeyi daha da fazla zarara sokacaktir. Bu nedenle fazla
veriyle isler yapmak ancak siirecte karsilasilacak sorunlar1 ¢ozerek devam etmek daha

iyi olacaktir(Savas ve Digerleri, 2012:6).

Veri madenciligi girdi olarak kullanilacak ham veriyi veri tabanlarindan alir. Bu
durum da konuyla alakali baska sagma ve degersiz verinin araya karigmasina ve
stirecin dogru islememesine neden olabilir (Kumdereli, 2012:53). Tiim bunlar da Veri

Madenciligi uygulamalarinda karsilasilabilecek sorunlar1 giindeme getirmektedir.

Veri madenciligi uygulamalarinda karsilasilabilecek sorunlar artik veri,
giiriiltiilii veri, eksik veri, dinamik veri, bos degerler, veri taban1 boyutu gibi basliklar

altinda siniflandirilabilir.

3.1.4.1. Artik Veri

Artik veri, aragtirmadan beklenen sonucu elde etme yoluna giderken gereksiz
nitelikteki veri kiimeleridir, bu durum veri madenciligi bilgi kesfi siirecinde sikg¢a

karsilasilan sorunlardan biridir (Savas ve Digerleri, 2012:6).

Verilen veri kiimesi, lizerinde ¢aligilan probleme uygun olmayan veya gereksiz
veriler igerebilir. Ornegin, veri tabanindan problemi ¢dzmeye yonelik olarak veri seti
cekildiginde arastirmaci farkinda olmadan ¢ok fazla veriyi ¢ekebilir bu da amacina
uygun olmayan ¢ok fazla veriyi de birlikte cekmesine neden olabilir. Boyle bir durum
yasamamak adina gelistirilen teknige de &zellik secimi denilmektedir. Ozellik secimi,
tiimevarima dayali 6grenmede bir 6n iglem olarak kabul edilebilir. Bagka bir deyisle,
ozellik se¢cimi, Ozet gecerek verinin i¢cinde ve disinda yer alan bilimsel bilgileri
kiigiiltiir. Ozellik segimi yalmzca arama uzaymi kiigiiltmekle kalmayip, siniflama

isleminde de verimliligi artirir (Sever ve Oguz, 2002:10-11).

Veri kiimesi, ¢6ziimlenmek istenen probleme uygun olmayan, gereksiz
oOzellikler igerebilir, bunlara artik veri denir. Artik verileri ¢alismadan elemek igin

gelistirilmis algoritmalar bulunmaktadir (Gokgoz, 2015:38).

3.1.4.2. Giiriiltiili Veri

Verinin tagidig: sifatlarina ya da bulunduklari siniflandirmadaki hatalara giiriilti

adi verilir. Kullanilmak istenen verilerin igerisinde eksik bilgi veya yanlis bilgi olmasi
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yasanan durumlardandir. Bu bilgi yanlisligi, 6l¢iim hatalarindan, olabilir (Kumdereli,

2012:53).

Giliniimiizde veri tabanlar bliyiik verilere sahip oldugu ic¢in bu verilerin girisi
esnasinda insan hatast ya da verilerin yanlis siniflandirilmasi sonucunda hatalar
olusabilir (Sever ve Oguz, 2002:9). Veri girisi ya da veri toplanmasi sirasinda olusan
sistem dis1 hatalara giiriiltii ad1 verilir. Giiriiltiili veri varsa sisteme bu sisteme
tanitilmali ve buna gore hareket edilmelidir. Simdiler de bu tarz hatalar1 aninda tespit
etmek iizere sistemler bulunmaktadir. Az da olsa amacina uygun hizmet etse de daha
da iyileri gerekmektedir. Hatali veri gergek bilgiye ulagsma konusunda ciddi problem

olusturabilir (Savas ve Digerleri, 2012:7).

Quinlan, giiriiltiiniin veriler tizerindeki etkisini arastirmak ic¢in deneyler
yapmistir. Deney sonugclari, giiriiltiilii 6grenmenin verimlilige olumsuz yonde etkisi
oldugunu tespit etmistir. Ayrica daha da kotiisii bu durumlarda ¢ok az bir yilizdeye

sahip giiriiltiilii veri temizlenebilmektedir (Gokgoz, 2015:37).

3.1.4.3. Eksik Veri

Tim veri tabanindaki verilerin tiim &zelliklerinin bilinerek bu bilgi
dogrultusunda smiflandirildigr ve degerler kiimesinin belirli oldugu varsayacak
olursak, her verinin tasidigi oOzelliklere gdére tam bir tanimi alt kiimelerinden
faydalanilarak yapilird:. isletme veri tabanindan kendi amacina gére veri aldig i¢in ve
cok fazla veri girisi oldugu icin veri madenciligi kesif siirecinde bazi sikintilarin
yasanmast kagmilmazdir. Ornegin yas ortalamasi yiiksek hastalarin bilgileri ve
sikayetlerini daha geng¢ yastaki biri lizerinde uygulamaya g¢aligmak, ortak tedavi
uygulamaya c¢alismak biliylik sorunlara neden olabilir. Boyle durumlarda veri
madenciligi modeli dogru kararlar1 verebilme yetenegine sahip olmalidir (Sever ve

Oguz, 2002:10).

Veri tabanindan gelen verilerin, fazla depolama alanina sahip olmalarindan ya
da verinin kendisinden kaynaklanmaktadir. Eksik veriler oldugunda yapilmasi
gerekenler sunlardir: Eksik olan kismin c¢ikartilmast  bir segenek olarak
degerlendirilebilir. Degiskenin ortalamasi ¢ikarilan kisimlarin ikamesi olarak
kullanilabilir. Elde edilen verilerden bu eksik veri yerine en uygunu segilerek onun

eklenmesi saglanabilir. Eksik verinin olmasi ilerideki asamada analiz kisminda biiyiik
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sikintilar dogurabilmektedir. Ciinkii istatistiksel analizler ve bu analizlerin
yapilmasina olanak veren eksik veri olma ihtimalini de analize dahil etmemektedir.
(Savas ve Digerleri, 2012:7).

3.1.4.4. Dinamik Veri

Kurumlarin aktif veri tabanlar1 dinamiktir, yani igerigi siirekli olarak degisir. Bu
durum, veri madenciligi bilgi kesif siirecinde O©nemli sakincalar meydana
getirmektedir. Veri tabani uygulamasi siirekli olarak ¢alismaya devam ettiginde bu bir
risk yaratmakta ve verimliligi de azaltmaktadir. Diger bir sakinca ise, veri tabaninda
bulunan verilerin giincellenmesinde programin internete bagli olmasi sartidir. Aksi
takdirde kullanic1 verilerin giincel oldugunu kabul ederek islem yapmakta, ancak web
tabaninda daha da giinceli ve daha fazla veri girisinin oldugu ortam mevcut
olabilmektedir. Bu duruma zaman zaman kontrol edilerek ve giincelleme yapilarak
care bulunabilmekte ve bilgi kesif siirecinde sorun yagsanmamasi saglanabilmektedir.
Aktif veri tabanlar itekleme giiciine sahiptir ve bu 0zellik bilgi kesif slirecinde farkli
yontemler ile birlikte kullanilabilmektedir (Gokgoz, 2015:38; Sever ve Oguz,
2002:11).

3.1.4.5. Bos Degerler

Bir veri tabaninda bos deger, ¢alismaya hicbir getirisi olmayan bekleneni
karsilayamayan verilere denir. Bos deger, tanim1 geregi kendisi de dahil olmak {izere
higbir degere esit olmayan degerdir. Ozellikleri bilinmeyen ve islenemez bir degere
sahip oldugunu gosterir. Veri kiimelerinde yer alan null ifadesindeki degerleri igin
cesitli ¢ozlimler bulunabilmektedir. Null degerlerin yerine veri tabanindan baska bir
veri koyularak siire¢ yeniden tekrarlanabilmektedir. Zaten program kendisine en yakin
degeri secebilmekte, boylece siirecin tekrar baslamasi problem yaratsa da sistem

kendine ¢6ziim bulabilmektedir (Savas ve Digerleri, 2012:6; Sever ve Oguz, 2002:9).

3.1.4.6. Veri Tabam Boyutu

Veri tabani algoritmalar1 genellikle kiiciik 6l¢ekte birgok veriyi calistirmaya

gbre programlanmistir. Veri taban1 boyutlari inanilmaz bir sekilde artmaktadir. Bu
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biiyiik verilerin de varligini siirdiirmesi ve hizla artirmasi bilgi kesif siirecinde veri

madenciligine sikintilar ¢ikartabilmektedir (Savas ve Digerleri, 2012:7).

Yapay zekada birgogu belirli bir sayida rapor aldiktan sonra o islemi kiigiik
verileri ele alacak seklinde gelmektedir. Ama bu islemi daha biiyiik veriler ile
yaparken kullanicinin ¢ok dikkatli olmas1 gerekmektedir. Orneklemin biiyiik olmasi
gergek bilgiye ulagmak i¢in her ne kadar i1yi olsa da elde edilecek veri 6rneklemleri de
bir o kadar biiylik sonuglar verecektir. Bu yiizden veri madenciliginin en biiyiik
sikintist veri tabaninda iglenmemis verilerin boyutlarinin ¢ok biiyiikk olmasidir. Bu
yiizden veri madenciligi kullanmadan 6nce 6rnek uzayin daratilmasi ve dogru veri

seciminin yapilmasi hususunda ¢ok dikkatli davranilmalidir (Sever ve Oguz, 2002:8).

Veri tabanlarindaki bilgiler, internet ve teknolojinin gelismesiyle siirekli olarak
degisebilir veya silinebilir. Veri madenciliginin yasadigi problemlerden biri de budur
bilgi kendini siirekli olarak giincellemektedir. Eger veri madenciliginin
perspektifinden bakildiginda bu degisim ve gelisim kagirilirsa yapilacak arastirma ve
alinacak sonuglar dogru bilgiyi vermeyebilir. Ogrenme sistemi, kimi verilerin
zamanla degismesini kabul etmeli ve kesif sisteminin verinin zamansizligina karsin

duyarli olmalidir (Kumdereli, 2012:53).

Orneklemin biiyiik olmasi, isletmeyi amacina gétiirecek bilginin elde
edilmesinde ¢ok 6nemli rol oynasa da orneklemdeki bu biiyiikliilk sonuclarda da o
denli biiylik sonuclar ortaya koyacaktir. Bu ylizden veri tabani boyutu veri
madenciligi sistemleri i¢in 6nemli problemlerden biridir. Bu sorunu ¢ézmek icin bir
takim yontemler bulunmaktadir; veri madenciligi sisteminin sezgisel/bulugsal bir
yaklagimla arama uzayini taramasi, 0rneklemin yatay ve dikey boyutta indirgenmesi

olarak sayilabilir(Gokgoz, 2015:36).

Yatay indirgeme uygulamanin birden fazla yolu mevcuttur. Ilkinde, veriler
tasidiklar1 ozelliklere ve niteliklerine gore smiflandirilma islemine ugrar, buna
genellestirme islemi de denilmektedir. Sonrasinda ise amaca uygun olarak
kullanilacak verinin ozellik ve niteligin degerleri asagidan yukariya dogru seviye
seviye siralanir ve tekrara diisen bilgiler ¢ikarilir. Ikincisinde, ¢ok biiyiik depolama
alanina sahip olan veriler 6yle bir boyuta indirgenir ki yani 6rneklem uzay:1 o kadar
daraltir ki, hem kaynak veri belirli bir gliven araliginda temsil edilebilir hem de en aza

indirgenen veri kiimesinin yapay zeka teknikleri ile islenmeye uyumlu bir sekilde
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caligsacak hale getirilebilir. Sonuncusunda ise devamli olarak degerlerden olusan alana
ait Ozellikler tizerine kesiklestirme teknigi uygulanmasi ile olur. Devamli olarak
degerlerin belirli araliklarda istenen degerlere doniistiiriilmesi ile ortaya cikabilecek
kendini tekrar eden bilgilerin ortadan kaldirilmasiyla yatay indirgeme saglanabilir.
Aslinda bu teknik, stirekli sayisal degerler i¢in olmayan yapay zeka bilesenleri i¢in bir
on isleme olanagi saglarken, bagka bir konu i¢in alt baslik olarak kullanilablir (Sever
ve Oguz, 2002:8). Aslinda sorunlar1 fark etmek ¢oziimlerin bulunmasinda en énemli
unsurdur. Ciinkii sorunlar iyi analiz edildiginde kendi ¢6zlimiinii de yaratabilmektedir.
Veri Madenciligi alam1 da fark ettigi sorunlara dogal olarak coziimler {iretmistir.
Bunlar ayrilma, analizi, c¢arpraz satig, fraud algilama, risk yOnetimi, miisteri

kiimeleme, hedeflenen reklamlar ve satig tahmini seklinde siralanmaktadir.

3.1.5. VERi MADENCILIGININ COZUM URETTIGI
PROBLEMLER

3.1.5.1. Ayrilma Analizi

Isletmeler acisindan miisterilerin sadakatini saglamak daha maliyetli bir islem
olacaktir. Ciinkii yeni miisteriler kazanmak i¢in harcanan maliyet, mevcut
miisterilerin sadakatini saglamaktan en az bes kat daha fazladir. Bu durum da

isletmelere mali sikint1 yaratabilmektedir(Aydogan ve Digerleri, 2008:47).

Isletme miisterileri ile alakali hangi miisterilerinin sadakatini saglayamadigimni,
hangi misterilerini rakiplerine kaptirma olasilig1 oldugunu hesaplayabilmeli ve
bunlara ¢6ziimler bulabilmelidir. Birgok sektdrde isletmeler bu risklerle karsi karsiya
kalmaktadir. Ayrilma analizi isletmelere mevcut miisterilerinin neden sadakatinin
diistiigii konusunda bilimsel veriler sunarak, bu durumun nasil diizeltmesi gerektiginin

de ipuglarimi isletmelere vermektedir (Odabas, 2017:12).

Genellikle GSM sirketlerinde, bankacilik sektoriinde ve sigortacilik da
kullanilan ve mevcut miisterilerin kaybini dnceden tahmin etmeye dayanan bu analiz
yontemi kullanilmaktadir. Bu analizler miisteri iliskilerini gelistirmekte ve isletmeleri
yeni miisteri arama zahmetinden ve bazi maliyetlerden kurtarmaktadir. Literatiirde,
misteri sadakatini kaybetmek farkli terimlerle de ifade edilmektedir. Yukarida

bahsedilen sektorlerde miisteri kayb1 yasamak kritik bir 6neme sahiptir ¢linkii ¢cogu
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zaman mevcut miisterilerin tutulmasi, yeni miisteri kazanmaya gore daha diisiik
maliyetlerde olmaktadir. Ayrica bu isletmelerin degeri, aktif miisteri sayilar ile
dogrudan orantilidir. Dolayisiyla isletmelerin tiim kaynaklar1 yani maliyetleri,
karlilig, biytkligii, yatirim kapasitesi, nakit akisi gibi ¢cok sayida parametre miisteri
sayisina ve dolayisiyla miisterilerin sadakatine baglidir. Buna ek olarak bir isletme ne
kadar ¢ok sadik miisteriye sahip olursa o kadar fazla kar elde eder ve piyasada buna
bagli olarak kalict olur. Bu yontemle miisteri Omrii konusunda da on goriide

bulunulabilir (Seker, 2016:27).,

3.1.5.2. Capraz Satis

Capraz satig, musterilerin hangi iiriinleri satin aldiginin analizi yapilarak o
iirlinlere yakin, benzer iirlinleri o miisterilere satma amaci giitmektedir. Capraz satisin
ayn1 zamanda amact miisteri sadakatini artirmak ve mdiisterileri rakiplere kaptirmay1

engellemektir(Aydogan ve Digerleri, 2008:47).

Pazarlama sektoriinde piyasa siirekli olarak dinamik bir yapiya sahiptir.
Isletmeler acisindan bu ortama ayak uydurmak oldukca onemli bir durumdadir.
Pazarlama ve satis konusunda yeni nesil yoneticiler atacagi adimlarla sirketin kaderini
belirlemektedir. Miisteri sadakati saglama sirketin kar oranini artirma ve piyasadaki
yerini korumasi konusunda yoneticiler biiyiik rol oynamaktadir. Yoneticilerin tiim
bunlar1 saglayabilmeleri i¢in yenilik¢i olmalari, yenilikleri takip etmeleri ve yeni
yontemleri uygulamalar1 gerekmektedir. Bu yeni yontemlerden en énemlilerinden biri

de capraz satigtir (Nuriyev, 2011:60).

Mevcut miisterilerimiz hangi triinleri daha ¢ok tercih etmektedir sorusuna
cevap aramaktadir. Ozellikle web tabanli internet iizerinden yapilan satislarda bu
yontem cok Onemli goriilmekte ve kullanilmaktadir. Burada isletmeler mevcut
miisterilerinin en ¢ok aldig: iirline paralel olarak baska hangi triinleri daha satin
alabilecegi ya da alma potansiyelinin olabilecegi konularina yanitlar bularak yeni satis

stratejileri belirleyebilir (Odabas, 2017:12).

Daha 6ncede bahsedildigi gibi yeni miisteri kazanmanin maliyeti eldeki mevcut
miisteriyi tutmaktan daha fazladir. Bu ylizden bir¢ok pazarlamaciya gore ¢apraz satis
daha cekici gelmektedir. Capraz satis pazarlama alaninda hentiiz yeni bir algi1 olmasina

ragmen son zamanlarda bir hayli kabul gormekte ve kullanilmaya caligiimaktadir.
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Bagka bir tanima goOre ise capraz satis politikasi veri tabanli olup isletmelerin
misterilere daha fazla harcama yaptirmalar i¢in gelistirdikleri bir satig stratejisidir.
Capraz satiglarin temel amaci miisteride olmayan iirlinleri genel anlamdaki satin alma

aliskanligina paralel olarak miisteriye satma girisimidir (Nuriyev, 2011:61).

3.1.5.3. Fraud Algilama

Talepte bulunan miisterinin niyetini anlama amaci giitmektedir. Acaba satin
alma eylemi girisiminde bulunan kisi sahtekar midir? sorusuna cevap bulunmaya
caligilir. Fraud yontemini ¢ok yogun olan sektorlerde giinliikk olarak incelemek ve
hayata ge¢irmek miimkiin degildir. Bankacilikta gilinliikk miisteri sayisi o kadar
fazladir ki bunu inceleme firsatt miimkiin olmayabilmektedir. Isletmelerin insanlarin

niyetini anlayabilmeleri i¢in veri madenciligi ile analiz yapmalar1 gerekmektedir

(Odabas, 2017:13).

Isletmelerin dolandiricilikla bas edebilmeleri i¢in ¢ok fazla ve farkli yollar
denemeleri gerekmektedir. Isletmelerin bu konuyla alakali dolandiricilik tespit
stratejisi kullanmalar1 gereklilik haline gelmistir. Uygulanacak bu stratejinin maliyeti
dolandirilmaya nazaran katlanabilir bir giderdir. Ancak hala bir¢ok sirket ve yonetim
uzun vadeli bir plan uygulamak yerine durum bazinda dolandiricilik ile miicadele

etmeye calismaktadir (Pacini, 2006:521).

3.1.5.4. Risk Yonetimi

Risk yonetimi ¢éziimiinde miisterinin bu talebini onaylamali miyim, sorusuna
cevap aranir. Ozellikle ¢ok fazla miisterisi olan ve isletmeyi ciddi mali sikintiya
sokacak sektorlerde sik sik yasanmaktadir. Veri madenciligi yontemleri ile
miisterilerin giivenirliligi analiz edilmeye ¢alisilir. Boylelikle, isletmeyi zora sokacak

riskler azaltilmis olur (Odabas, 2017:13).

Ornegin bankacilik sektdriinde yiiklii miktarda kredi ¢ekme talebinde bulunan
bir miisteriye isletmenin, onun hakkinda arastirma yapmadan talebini yerine
getirmesinin  ileride geri 6deme alirken sikintiya girmesine ve mali agidan kriz
yasamasina neden olabilecegini hesaplama sansi tanir. Boylece isletmelerin risk

yonetimini devreye sokarak kendini koruma altina almasina olanak saglanir.
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Isletmelerin burada devreye sokacagi ¢dziim miisteri sicilini takip etme, kefil isteme

ve bir takim sartnamelerin bulundugu s6zlesmeleri imzalatma olabilir.

3.1.5.5. Miisteri Kiimeleme

Isletme kim benim miisterim olabilir sorusuna yanit aramaktadir. Potansiyel
miisterileri kategorilere ayirarak onlart kazanmak i¢in bir takim stratejiler
belirlemektedir. Miisteri profilleri ortaya koyularak miisterilere yonelik en uygun

stratejiler bulunmaktadir (Odabag, 2017:13).

Ornegin oyun merkezi agmak isteyen bir girisimci 6ncelikle hangi kesime hitap
ettigi konusunda bir arastirma yapar. Oynatacagi oyun 18-30 yas arasindaki
miigterilere hitap ediyorsa, ona uygun miisterilerin oldugu yere isletmesini agip
belirledigi ozelliklere sahip misterileri isletmeye c¢ekmek igin uygun stratejileri

devreye sokmalidir.

3.1.5.6. Hedeflenen Reklamlar

Hedeflenen reklamlar ¢oziimiinde ise miisteriyi hangi reklamlar ile isletmeye
cekebilirim, sorusuna cevap aranir. E-ticaret ile satis yapan internet satis siteleri, veri
madenciligi yontemleri ile analizler yaparak, hitap ettikleri miisterilere yonelik ve

uygun reklamlar yapmalidir (Odabas, 2017:13).

3.1.5.7. Satis Tahmini

Satis tahmini de isletmelerin gegmis aylara bakarak gelecek aylarda ne kadar
satis yapacagl konusunda 6ngérii de bulunmasidir. Isletmeler ¢ikan analiz sonucuna

gore stok ve satis stratejilerini belirler(Odabas, 2017:13).

Bu analiz sayesinde isletme mevcut piyasadaki yerini goriir ve gelecekte hangi
noktada yer alacag: ile ilgili tahmin yapma imkanina sahip olur. Isletme 5 yil sonra
nerede olacagiz veya nerede olmaliyiz gibi sorularin cevabini verebilir. Bu yanitlar

vizyon ve misyon hazirlamada isletmelere yol gosterebilir.
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3.1.6. VERI MADENCILiGi KULLANIM ALANLARI

Veri madenciliginin uygulanabilecegi bircok alan bulunmaktadir. Veri
madenciligi uygulayabilmek ve nimetlerinden faydalanabilmek icin isletmenin
bulundugu sektor ile alakali veri tabaninda islenmemis ve anlamli bilgiler
olusturulabilecek verilerin olmas1 yeterli olmaktadir. Dolayisiyla da bir¢ok alan ve

sektorde kullanilabilir bir tekniktir (Cataloluk, 2012:13).

Veri madenciligi ve teknoloji biiyilkk bir uyumluluk ile c¢alismakta ve
birbirlerini gelistirmektedirler. Veri madenciligi sayesinde binlerce veri ile gelisim
saglanmakta ve teknolojinin bir iist diizeye tasinmasinda olanak saglamaktadir. Veri
madenciligi giiniimiizde karar verme siirecini tiim isletmeler i¢in kolaylastirmaktadir.
Veri madenciligi  o6zellikle pazarlama, bankacilik, sigortacilik, tip ve

telekomiinikasyon gibi sektorlerde yaygin olarak kullanilmaktadir(Odabas, 2017:13).
Veri madenciliginin kullanim alanlar1 asagidaki gibi siralanabilir:

«» Pazarlama Alani:

» Misteri profilinin belirlenmesi 6zellikle satin alma konusundaki
egilimlerinin belirlenmesinde

Kisisel verileri arasindaki iligkiyi kurabilme

Hangi iiriinii satin almaya daha egilimli analizini yapma

Miisteri sadakatini gerc¢eklestirme ve yeni edinimler kazanma

Market sepeti analizi yapma

ERM ve CRM konusunda bilgi saglama

YV V V V V V

Mevcut miisteri analizini gergeklestirmede

» Gelecekte ne kadar satis yapabilecegi konusunda tahminleme yapmada

®,

< Bankacilik Sektorii:

» Birbirinden bagimsiz olarak goriinen maddi degerler araasinda
baglantilarin bulunup bulunmadigi konusunda,

Kredi kart1 dolandiriciliklarinin tespitinde,

Miisteri hareketlerine gore strateji belirlemede,

Kredi bagvurularinin degerlendirilmesinde,

Usulsiiz islemlerin olup olmadigini kontrol etmede

YV V V V V

Isletmenin tasidig1 potansiyel risklerin analiz edilmesinde
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>

Herhangi bir sekilde karsilasilabilecek risklerin yonetilmesinde

¢ Sigortacilik Sektorii:

>
>

Potansiyel miisteri portfoyiiniin belirlenmesinde

Dolandiricilik  konusunda  igletmeyi  koruma  ydntemlerinin
belirlenmesinde

Isletmeyi mali agidan zora sokabilecek miisterilerin analizinin

yapilmasinda

«» E-Ticaret Alani:

>
>

o,

Siber saldirilarin belirlenmesi ve engellenebilmesinde

Isletmenin elektronik yontemlerle miisterilerle etkilesiminde giivenilir
bir uygulama saglamasi konusunda

Internet sitesi iizerinden yapilan miisteri ziyaretlerinin analizinde
Miisteri sadakati kazanabilme adina yenilik¢i adimlar atmasina olanak

saglamada

s Telekomiinikasvon:

>
>
>
>

Cekim kuvveti konusunda sikint1 yaganan bolgelerin tespitinde
Vergi 6demeden kullanmaya calisan tiiketicilerin tespitinde
Mevcut miisterilerini daha 1yi tanima konusunda analizler yapmasinda

Tiiketicinin davranigina gore yeni hizmetler sunmay1 saglamasinda

«+ Tip Alaninda Yapilan Arastirmalarda:

>
>
>
>
>

DNA yapisinda bulunan genlerin siralamasinin yapilmasinda
Vitaminlerin ve insan viicudundaki proteinlerin analiz edilmesinde
Hastaliklarin ge¢gmisten giinlimiize yapilarinin incelenmesinde
Hastaliklarin taninmasi ve teshis koyulmasinda

Saglik alani i¢in protokoller ve prosediirlerin belirlenmesinde

% Perakendecilik:

>

>

Pazarlama teknikleri kullanarak satilan urtinler arasindaki benzerlik ve
bagintiy1 kesfetmede

Tiiketicilerin hangi {irlinii neden aldig1 konusunda analizler yapmada

« Finans:

» Piyasadaki sicak para akigini takip etmede ve yonlendirilmesinde

» Piyasanin arz ve taleplerini incelemede
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» Vakit nakittir sdziine istinaden zamanin etkin kullanilmasini saglamada

Bu alanlar disinda da veri madenciligi daha bir¢ok alanda kullanilmaktadir. Bu

alanlardan bazilar1 asagidaki sekildedir:

Ulasim sektoriinde ve nakliyecilikte
Turizm sektorii basta olmak {izere otelcilik ve seyahat acentelerinde

Her gegen giin 6nemi artmakta olan egitimde

YV V VYV V

Gerekliligi ve sagladigi faydalarin yadsinamaz hale geldigi miihendislik ve
bilimde

Meteoroloji

Kriz Yonetimi alaninda

Kariyer yonetimi alaninda

Borsa

Uretim alaninda

YV V.V V V V

Belediyecilik alaninda

3.1.7. VERI MADENCILIiGi YONTEMLERI

Veri madenciliginde siniflama yaparken karar agaglari, istatistiksel yontemler,

bellek tabanli yontemler, yapay sinir aglari gibi yontemler kullanilmaktadir.

3.1.7.1.Karar Agaclar
Veri madenciliginde en ¢ok kullanilan ydntemler yapay sinir aglar1 ve karar

agaclar1 yontemleridir. Yapay sinir aglar1 sekil olarak beyine benzetilmektedir ve su
anda bir¢ok alanda kullanilmaktadir. Birbiri ile alakali ya da alakasiz duran birgok
karmagik durumdaki bilgiyi kullanarak ¢o6ziimlemeye c¢alistigi icin popiiler
durumdadir ve alanda fazlasiyla bu yontemden yararlanilmaktadir (Seyrek ve Ata,

2010:72).

Karar agaclari, her seyi daha sistematik ve birbiriyle daha iliskili sekilde
ilerletmektedir. Karmasik durum yoktur. Tipki agaclarda oldugu gibi tiim parcalar
birbirine baglhdir ve birbirlerinin gelisimine olanak saglarlar. Nasil ki gercek bir
agacta Once kok salinir, daha sonra govde gelisir, govde de dallarin1 dogaya dogru
uzatir, dallar da {lizerine diiseni yaparak cicek acar ve en sonunda aga¢ meyve verirse
bu yontemde de durum aynmi bu sekilde gerceklesir. Ancak burada atlanmamasi

gereken ¢ok onemli bir detay bulunmaktadir.
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Karar agaci tipki bir agacin yapraklari gibi ¢esitli dallardan olusmaktadir. Karar
diiglimii, karar agaci sayesinde belirlenecek test konusunda yardimci olur. Bu testin
sayesinde isletmenin veri tabaninda bulunan verileri ince bir ustalikla dallara
iletmesine olanak tanir. Her adimda da dallara veri iletme olayr ardisik sekilde
gergeklesir ve bu islem sayesinde isletmeye ulastiracak iist diizey ilerleme kaydedilir.
Agaci tim kollar1 simiflandirma islevini tamamlamak icin birer adaydir. Eger bir
dalin ucunda smiflama islemi gerceklesemiyorsa, karar diiglimii olusturarak sistemin
ttkanmasina neden olur. Ancak smiflandirma sonunda herhangi bir problem
yasanmazsa o daldan da basa bir yaprak veya dala ge¢is vardir. Bu yaprak, veri
iizerinde belirlenmek istenen siniflardan biridir. Karar agaci islemi birbirini takip

ederek her agamasi pes pese ve birbiriyle baglantilidir(Ahi, 2015:40).

Bu yontemde basarili olmak isteniyorsa agagta 6nemli olan ilk baslangigtaki
can suyudur. Yani dogru verilerin olmasi olduk¢a 6nemlidir. Sahte bilgiler durumu
karigik hale getirmekte ve karar agaci yontemi tam olarak dogru islememektedir. Tabi
ki sonu¢ olarak da g¢igekler agmamakta agaclar meyve vermemektedir. Dikkat
edilmesi gereken ilk ve en 6nemli husus budur. Isletmeler bu dogru veri girisini
sagladiktan sonra bu yontem tipki agag etkisiyle onlarin tiim pargalarinin biiylimesine

ve gelismesine olanak saglamaktadir.

Veri setindeki birbiri ile alakali verilerin ardigik bir sistem olusturarak birbirini
tamamladiklar1 ve bir iist kademeye gecerek isletmeye yardim edecek hizmetler
sunduklar1 bir takim uyaricit kanallarmn oldugu sistematik bir yapidir. Isletmeleri
gelecek ile alakali yorum yapabilecek seviyeye getirmesi, veri tabani sistemlerinin
kolayca iliskilendirilebilir olmas1 ve giivenilirliginin daha yiiksek olmasi dolayisiyla
yaygin kullanima sahip olan karar agaglari yalnizca problemi ¢6zmekle kalmamakta
problemi ¢ozerken hangi yolu neden tercih ettigi konusunda da agiklama yapmaktadir

(Kumdereli, 2012:70).

Gokgoz (2015:58) karar agacini, olabilirligi bulunan tiim ihtimallerin yonlerini,
tim artilarin1 eksilerini isletmeye getirilerini karar verme siirecinde nelerden
etkilenecegi ve nasil sonuglar alacagi konusunda birbiriyle oriintiilii sekilde ilerleyen

sistematik bir mekanizma olarak tanimlamaktadir.
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Karar agaclar1 ise diger yonteme goOre daha basittir ve kolay anlasilacak bir
smiflandirma yontemidir. Tersten tipki bir agaca benzemektedir ve bu yontem ayni
agacta oldugu gibi yaprak dallara, dallar gévdeye, govde koke baglidir. Tiim veriler
bir sekilde birbiriyle bagintilidir. Bu yontemlerden en fazla kullanilanlar1 6nem testi,

siirflandirma, entropiye dayali siniflandirma algoritmalaridir. Bahsi gecen bu

yontemler her ne kadar karar agacini olugturmaktaysa da tasidiklart farkli 6zellikler

ile birbirinden ayrilmaktadirlar (Seyrek ve Ata, 2010:73).

3.1.7.2.Istatistiksel Yontemler
Veri madenciligi islerken kullanilan yontemlerden biri de istatistiksel

yontemlerdir. Bu teknikler istatistik literatiirlinde ¢ok boyutlu analiz baslig1 altinda

toplanir ve genelde verinin parametrik bir modelden geldigini varsayar(Doslii,

2008:21).

Istatistik bir konu hakkinda daha 6nceki veriler ve 6rneklerden hareket ederek
yorumlama, genelleme ve tahmin edebilme bilimi olarak tanimlanmaktadir. 15.
Yiizyildan beri kullanilmakta olan bu bilim bir¢ok alanda bizlere yol gdstermektedir.
Istatistiksel yontemlerin tanimlayict ve yorumlayici olmak iizere iki alt bashg
bulunmaktadr. Istatiksel yontemde degiskenlerin hesaba katilmast islenecek veri igin

Onem arz etmektedir.

3.1.7.3. Bellek Tabanh Yontemler

Bellek tabanli veya 6rnek tabanli adi verilen bu yontemin 6nerilmesi ¢ok uzun
zaman Once olsa da yiiksek maliyet ve imkansizliklardan dolay1 kullanilamamistir.
Giliniimilizde teknoloji ¢aginda olmamiz her an ¢ok yiiksek kapasitedeki verilere
ulasma imkani ve bilgisayarlarin ucuzlamasi bu yontemin kullanilmasina olanak

saglamistir. Bu yonteme en iyi 6rnek en yakin komsu algoritmasidir(Dosli, 2008:21).

Insanlarin karar verme asamasinda ¢ogunlukla gegmiste yasadig tecriibelerini
dikkate alarak gergeklestirmektedirler. Ornegin doktorlar muayene esnasinda teshis
koymadan 6nce kendi yasadiklar1 ve tip diinyas: bilgi havuzundaki verileri dikkate
alarak hastalar ile konusma gerceklestirmekte dolayisiyla da ona gore bir tedavi siireci
baslatmaktadirlar. Bellek tabanli yontemlerin en ¢ok goze carpan 6zelligi ise elde

edilen verileri oldugu gibi kullanabilme yetisinin olmasidir. Diger veri madenciligi
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yontemlerine gore bellek tabanli yontemler sadece iki islemin varligi ile ilgilenir. Bu
islemler, iki kayit arasindaki uzaklik fonksiyonu ve incelenen iki kayit arasindaki

bagmti ile yeni bir yargiya ulasmasidir(Ahi, 2015:41).

Bu algoritma soyle aciklanabilir: iki veri bulundugu 6zelliklerine gore koordinat
sistemine yerlestirilir, bu daha fazla veri de olabilir bu konuda siir
bulunmamaktadir. Yeni bir veri geldiginde 6zelligi incelenerek hangi veri sinifina ait

oldugu bu yontemle belirlenmektedir.

Bellek tabanli yontemler istatistikte veri madenciliginin yeni yeni kullanilmaya
basladigr 1950°1i yillarda Onerilmis olsa da o yillarda gerektirdigi hesaplama ve
maliyet ylizinden kullanilamamis ama giiniimiizde bilgisayarlarin ucuzlamasi ve
kapasitelerinin artmasiyla isler hale gelmistir. Ozellikle de ¢ok biiyiik verileri
kaldirabilecek ve tek ortak noktada toplayabilecek cihazlar iiretildigi i¢in popiiler hale
gelmistir. Bu yonteme en iyi 6rnek en yakin komsu algoritmasidir (Gokgoz,

2015:62).

3.1.7.4.Yapay Sinir Aglar1

Yapay sinir aglari, beyin hiicrelerindeki sinirlerin ¢aligsma seklini 6grenebilen
ve uygulayabilen bir yontemdir. Iki ayr1 ydntemi bulunmaktadir. Bunlar ileriye
yonelik ve gegmisten beslenen olarak tanimlanabilir. Tek yonlii iletisim kanallarinin
bulundugu ve her sinir aginin kendi hafizasina sahip oldugu, birgok veri girisi bulunan
paralel ve dagitik bilgi isleme yapilaridir. Her ne kadar dijital ortamda da olsa
diinyadaki iligkileri taniyabilir, siniflandirma, kestirim ve islev uydurma gibi gorevleri
yerine getirebilirler. Yapay sinir aglarinin ¢ok giiclii 6rnek tanima tekniginin olarak

ortaya ¢ikmasina ve gelismesine yardimci olmustur (Kumdereli, 2012:71).

Yapay sinir aglar1 bir giris kismi, gizli bolmeler ve bir ¢ikis noktasindan
meydana gelmektedir. Basit sekliyle her veri girisinin yapildigi kanal bir dnceki
boliimdeki diger veri iletme kanallartyla birbirini bulmakta ve baglanmaktadir.
Biyolojik sistemlere benzer sekilde bir 6grenme gerceklesmektedir. Yapay sinir
aglarinda 6grenme, ham sekilde gelen girdi ve ¢ikt1 verilerinin iglenmesiyle baglar ve
tam anlamiyla 6grenme gerceklesene kadar bastan baslayarak tekrarlanir (Ahi,

2015:41).
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Bu yontem insan beyninde bulunan sinir wuglarindan yola ¢ikilarak
modellenmeye ¢alisilmistir. Bu yontem ayni insan beyninin sinir ucunda oldugu gibi
birden fazla girdi alinabilecek noktaya sahiptir. Bu gergek hayata uyarlanirken
baglantili yada baglantisiz bir¢cok veri dikkate alinarak dizayn edilmistir. Gelen tiim
girdilerle veriler islenerek karar mekanizmasi sayesinde bir sonug¢ elde edilmektedir.
Elde edilen sonug ise diger elde edilen bilgiler havuzuna aktarilmakta, dogru yerde ve
dogru zamanda kullanilmay1 beklemektedir. Karar agacinin aksine yapay sinir aglari
tiim verileri kabul ederek onlar1 kullanmayi hedefler eger kullanamazsa onu veri

datasinda saklayarak kullanabilecegi baska bir karar1 beklemektedir.

Arastirmacilarin ¢ogu modelin yapisin1 hangi noktada tikanacagini bilmedikleri
icin ve kontrol edemedikleri i¢in sinir aglarimi arastirmalarin kara kutu olarak
adlandirmaktadirlar. Arastirmacit modelin olustururken 6grenme payini da hesaba
katmaktadir. Buna ragmen her sekilde de esneklik payr birakilmaktadir (Gokgoz,
2015:61).

3.1.8. VERI MADENCILIGIi UYGULAMALARI

Birgok yontemi i¢inde barindiran veri madenciligi uygulamalar1 ise baginti,
simiflama, regresyon, zaman icinde sirali Oriintiiler, benzer zaman siralar, fark

saptanmasi (istisnalar), dokiiman madenciligi seklinde siralanmaktadir.

3.1.8.1.Bagint1

“Cocuk bezi alan miisterilerin %30’u bira da satin alir” pazar sepet analizinde
tiiketicilerin hangi triinleri birlikte satin alma eylemi gerceklestirdigi bu uygulama ile
ortaya koyulabilmektedir. Alinan iki {irlin kiyaslanarak aralarinda olumlu yada
olumsuz bir etki aranmaktadir. Bu yeni bir pazarlama stratejisinin olusturulmasinda
isletme i¢in Onemlidir. Cocuk bezi ile bira arasinda olumsuz bir etki oldugu i¢in
pazarlama stratejisinde ikisini yan yana koymak isletme i¢in mali agidan olumlu bir

girisim olmamaktadir(Ddslii, 2008:19).

Isletmelerin satis stratejilerini planlarken bu gibi analizleri yapmalar1 ve ona
gore hareket etmeleri onlarin piyasadaki yerlerini ve sektordeki yasam siirelerini
belirlemektedir. Ornegin; iilkemizde piknik, mangal gibi aktiviteler popiilerdir. Bir

markette boyle aktivitelerde tiiketicinin kullanacagi {irlinlerin birbirlerine hangi
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uzaklikta olmasi gerektigi vb. seyleri iyi belirlemesi gerekmektedir. Cogunlukla
tilkketicinin satin alma yoluna gittigi iirlinler arasindan kimisinin mesafesini kisa
tutarak hemen ulagmasini saglamali boylece tiiketiciye psikolojik bir rahatlik
kazandirilmalidir, kimi tirlin i¢in ise aradaki raf mesafesi acilarak tiiketicinin daha gok
isletme igerisinde kalarak daha c¢ok liriin gérmesi ve daha fazla iiriin satin almasi

saglanmalidir.

3.1.8.2.Smiflama

Siniflama, veri madenciliginin en ¢ok bilinen iglemidir, bilgileri 6zelliklerine
gore ayirma ve bunlar1 siniflama siirecine denilmektedir. Toplanan verilerin 6zelligine
gore hangi grupta olmasi gerektigi nereye koyulacagr yine bu uygulamayla
belirlenmektedir. Bu yontem bilgilerin hangi gruba ait oldugunu belirledigi gibi

belirli olmayan bilginin de nereye yerlestirilecegi konusunda tahminde bulunur.

Siniflama verilerinin girdileri hepsi gozlem yoluyla elde edilen bilgilerden veya
orneklerden olusan bir egitim kiimesidir. Cikt1 ise gdzlem yolu ile verinin hangi sinifa
ait ise oraya atanmasi islemidir. Siniflama, yapay zekanin da onemli elemanlari
arasinda yer almaktadir. Ozelden genele 6grenmenin 6zii, egitim i¢in drneklendirme
ve test yoluyla 6gretmesidir. Siniflama iki asamadan meydana gelmektedir. Bunlar
asamalar elde edilen verilerin egitimleri ve belirlenen modelin testidir. Egitim,
orneklendirme ile 6grenme ve modeli olusturma ile baslar sonra da test ile modeli
kontrol ederek devam eder. Modellerin  dogrulugu kontrol edilirken
orneklendirmedeki en iyi dgrenim ile testte ¢ikan sonug kiyaslanir ve uyumlulugu
kontrol edilir. Test Orneklerinin model tarafindan dogru olarak smiflanma oram
kesinlik oranim1 verir. Tim bu islemler gerceklestirildikten sonra disarida kalan
veriler, bu model i¢in ise yaramayan kisimlar baska bir model i¢in tekrar ayni
islemlere tabi tutularak islenebilir (Emel ve Taskim, 2005:223). Ornegin; “Geng

kadinlar kiiclik araba satin alir, yash, zengin erkekler biiyiik, liiks araba satin alir.’

(Déslii, 2008:20).

3.1.8.3.Regresyon
“Ev sahibi olan, evli, ayn1 is yerinde bes yildan fazladir g¢alisan, ge¢cmis

kredilerinde ge¢ odemesi bir ayr gegcmemis bir erkegin kredi skoru 825°dir.” Bu

uygulamada insanlarin daha 6nceki ve su an ki hareketleri dikkate alinarak finansal
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acidan skorlama yapilmakta ve ona alt ve {ist limit arasinda bir deger

verilmektedir(Doslii, 2008:20).

Isletmeler acisindan 6zellikle finansal isletmeler, bankalar icin ¢ok uygun bir
tekniktir. Miisterilerinin referansi niteligine gelen bu teknik sayesinde gelecekte de
miisterilerinin nasil adimlar atacagi konusunda tahminleme yapilmasina olanak saglar.
Bu durum da isletmelere pazarlama stratejisi olusturmada oOnemli bir katki

sunmaktadir.

3.1.8.4.Zaman Icinde Sirah Oriintiiler
Bu teknik isletmelere miisterilerinin gegmiste yaptig1 hareketler ile gelecekte ne

gibi adimlar atacagi konusunda tahmin etme ve puanlama imkam saglar. Ornegin
isletmelerin “Ilk {i¢ taksitinden iki veya daha fazlasim ge¢ 6demis olan miisteriler

%60 olasilikla kanuni takibe gider” gibi ¢ikarimlari yapmalarina imkan saglar (Dosli,

2008:20).

Bu teknik tecriibe olarak da tanimlanmaktadir. Diger bir deyisle bu teknik
isletmelerin miisterilerinin gecmis zamanda attiklar1 adimlardan yola ¢ikarak onlarin
gelecekte atacaklart adimlar veya olasi davraniglarini belirlemelerine imkan saglar.
Miisterinin tiim adimlan izlenir, kisisel, demografik ve diger ozellikleri dikkate
alinarak ona gore isletme igerisinde sergiledikleri tutuma not verilerek strateji

cizilebilmektedir.

3.1.8.5.Benzer Zaman Siralari
Benzer Zaman Siralar1 Uygulamalarinda ise “X sirketinin hisse fiyatlar1 ile Y

sirketinin hisse fiyatlar1 benzer hareket etmektedir” gibi zaman i¢indeki iki hareket
serisi arasinda baginti kurulmaktadir. Buna baska bir 6rnek olarak iki {iriiniin satig
miktar1 arasindaki grafik verilebilir. Yaz aylarinda soguk gazli igecek ile dondurma
arasinda olumlu bir satig grafigi bulunacagi gibi mevsim geregi insanlarin tercih
etmeyecegi thlamur gibi bir iirlinle dondurma arasinda olumsuz yonde bir grafik

cizilebilmektedir(Doslii, 2008:20).

Bu teknik sayesinde ozellikle yiyecek icecek sektoriindeki isletmeler raflarda
hangi trilinlerin bulunmasi gerektigi ve satis oranlarina gore hangi iiriinlerin yakin
aralikta veya birlikte bulunmasi gerektigi gibi konularda fikir sahibi olabilmektedir.

Ancak bu durum birgok dis faktérden etkilenebilecegi i¢in isletme siirekli olarak
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arastirma icerisinde olmalidir. Verilen 6rnekte mevsim burada can alici nokta iken

baska iirtinlerden bahsederken can alici nokta kiiltiir olabilir.

3.1.8.6.istisnalar (Fark Saptanmasi)
Istisnalar uygulamasinda ise amag 6nceki uygulamalarin aksine kural bulmak

degil, kurala uymayan istisnai hareketleri bulmaktir. Bu da miisterilerini iyi taniyarak
onlarin normalde yapmayacagi harcamalar1 yaptiginda emniyet kemeri mahiyetinde
farkli bir onay sistemi gelistirmek ile ilgilidir (D&slii, 2008:20). Ornegin “normalden
farkli davranig gosteren miisterilerim var mi?” Bagka bir ornek ile agiklamak
gerekirse de su an kredi kartlarinda temassiz 6deme segenegi bulunmaktadir. Kotii
niyetli insanlar bu durumu kullanabilmektedir. Miisterisini iyi tantyan banka, onun ne
tir aligverislerde bulundugunu ne tarz harcamalari oldugunu analiz edebilmekte,
Miisterinin satin alma portfoyiinii belirledikten sonra beklenen disinda bir harcama ile
karsilasildiginda veya olagandisi bir miktarda aligveris yapildigini gézlemlediginde
ekstra bir giivenlik duvari insa edebilmekte miisterisiyle farkli bir onay igin iletisimde
bulunabilmektedir. Bu teknik hem miisterinin hem de firmanin prestijini korumada

etkili bir adim olmaktadir.

3.1.8.7.Dokiiman Madenciligi

Dokiiman madenciligi teknigindeki ama¢ daha onceden elde edilen verileri
kiyaslayarak gercek bilgiye ulasmaktir. “Arsivimde (veya internet iizerinde) bu
dokiimana benzer hangi dokiimanlar var?” sorusu yanitlanabilmektedir. Ornek olarak
akademik c¢alismalardaki intihal taramasi verilebilir. Belirli anahtar kelimeler

taranarak veriler arasindaki benzerlik orani 6l¢iilmektedir (Doslii, 2008:20).

Isletmeler acisindan bu teknik yeni bir pazara acilirken analiz asamasinda
kullanilabilmektedir. Isletmeler girmek istedigi pazar hakkinda daha onceki verileri ve
kendi yaptirdig1 arastirmalar1 kiyaslayabilir. Isletmeler pazardaki pastadan ne kadar

pay alacaklar1 konusunda 6ngoriilerde bulunabilirler.
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3.1.9. VERI TABANLARINDA BILGI KESFI SURECI

Veri madenciliginin dogru bir sekilde isleyebilmesi i¢in Oncelikle islenecek
verileri ve bu verilerin Ozelliklerinin iyi bir sekilde &grenilmesi gerekmektedir.
Veriler tiim detaylari ile analiz edilerek bir 6grenme gergeklestirildikten sonra asagida

yer alan siireg islemeye baslar:

*Sorunun (Problemin) Tanimlanmasi,

* Verilerin Hazir Hale Getirilmesi

* Modeli Kurma ve Degerlendirme Siireci
* Modeli Kullanmaya Baslama Siireci

» Son olarak da modeli izleme veri madenciligini bilgi kesfi sirasinda gegirdigi

stirectir(Ekim, 2011:18).

Bu konu baslig1 altinda en genis kapsamli olarak bu siire¢ sorunlarin
tanimlanmasi, verilerin hazirlanmasi, verilerin toplanmasi, verilerin birlestirilmesi,
temizlenmesi, verilerin seg¢ilmesi, uygun modelin kurularak degerlendirilmesi,

modelin kurulmasi ve kurulan modelin izlenmesi seklinde islenmektedir.

3.1.9.1. Sorunun Tanimlanmasi

Sorunun tanimlanmasit asamasinda, bu analiz teknigini uygulayacak kisi
oncelikle isletmenin ya da bilim dalimin neyi gergeklestirmek istedigini dikkate
almalidir. Analizi yapacak kisinin veya igletmenin amaci analiz sonucunu etkileyecek
en Onemli noktalar1 ortaya koymaktir. Veri madenciliginin kullanilacak olmasi,
amacin gerceklesebilme noktasinda daha ciddiye alinmasinda, gerceklik ve hayal

iiriinii olma noktasindaki ince ¢izgiyi géz oniine koymaktadir (Gtirsoy, 2009).

Veri madenciligi ¢cok asamali bir analiz teknigidir su anda bu kadar basar1 elde
etmesinin en biiylik sebebi hep dogru adimlar atmasi ve kullaniciya dogru adimlar
attirmayr amaclamasindan kaynaklanmaktadir. Gergeklige ulasmanin ilk adimm
yiizlesmektir. Bir bilim dalinin veya bir isletmenin kanayan yarasini bulmak bu

konuyla ilgili tiim gercekligi giin yiiziine ¢ikarmak en 6nemli basamaktir. Bu noktada
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sorunun belirlenmesi, eksigin ve yanlisin ortaya c¢ikarilmasi veri madenciligi

siireclerindeki en 6nemli asamadir.

Veri madenciligi sayesinde c¢ok bliyiikk boyutlarda veriler, veri tabaninda
muhafaza edilebilmektedir. Farkli bakis acilari ile kesif yapmak ve beklenen talepleri
veri madenciligi sayesinde belirlemek i¢in programlama dili, grafik okuma gibi temel
bilgilerin olmas1 gerekmektedir. Bu bilgi taban1 veri madenciligi ile birlestikten sonra
ortaya anlamli bilgi sunum teknikleri ¢ikmaktadir. Neyin incelenecegi konusunda veri

madenciligi 6nemli noktalar1 ortaya ¢ikarmaktadir (Gokgoz, 2015:40).

3.1.9.2. Verilerin Hazirlanmasi

Veri madenciliginin en o6nemli bir diger asamasi verilerin hazirlanmasi
konusudur. Verilerin hazirlanmasi hangi modelin kullanilmas1 gerektigi ve kullanim
esnasinda c¢ikabilecek problemleri ve en nihayetinde basa donme ihtimalini

kapsamaktadir (Giirsoy, 2009).

Bu asamada c¢ok fazla verinin bulundugu veri havuzundan dogru bilgiyi
cekmeden Once bilimsel olarak verileri daha faydali ve isglenebilir hale getirmek
amaglanmaktadir. Etkisiz ve gereksiz boyle bilgiler varsa bunlarin sorun ¢gikarmasini
engellemek ve gercek bilgiye ulasma yolunda bir tugla daha koymak bu basamagin

asli vazifelerindendir (Gokgoz, 2015:41).

Veri madenciligi en faydali bilgiyi kusursuz bir bicimde ortaya ¢ikarmak ayni
zamanda da tahmin etme yolu ile gelecege 151k tutmayr amag haline getirdigi i¢in
veriyi islemeye bagladigi andan itibaren ¢ok fazla adimdan ge¢mektedir. Zamaninda
bilgisayarlara bile agir gelen onca veriyi yararl ve anlamli hale getirebilmek icin ¢aba
gosterirken de attig1 kritik adimlar vardir. Verilerin hazirlanmasi bu adimlarin baginda
gelmektedir. Analiz yapacak kisi bosa kiirek ¢ekmemek ve bilime katkida bulunmak
adina hangi pargalar1 bir araya getirecegini 1yi bilmelidir. Aksi takdirde kalan tiim
stirecin yanlis islemesine sebebiyet verebilmektedir. Yanliglar zincirini bir araya
getirmemek icin bu adim ¢ok énemlidir, bu adim domino etkisine sahip olabilecek bir
yeterliliktedir ¢iinkli devaminda gereksiz veriler toplanip islenebilmekte ve amaci

vermeyecek bir model kurularak hiisran yaratacak bir sonug ortaya ¢ikabilmektedir.
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Verilerin islenmesinde son asamaya yaklasildiginda ¢ikacak problemler, bu
asamaya sik sik geri doniilmesine ve verilerin yeniden diizenlenmesine neden olarak
zaman kayb1 yasatabilmektedir. Bu durum verilerin hazirlanmast ve modelin
kurulmasi asamalar1 i¢in, bu teknigi kullanacak isletmeler ve kisilerin enerji ve
zamanmin %50 - %85’ini harcamasina neden olabilmektedir. Ayrica analiz
programina olan giiven azalacagi i¢in bu asamanin 6nemi biylktiir. Verilerin
hazirlanmasi, “toplama”, “deger bigme”, “birlestirme ve temizleme”, “Orneklem

secimi” ve “doOniistiirme” asamalarindan olusmaktadir (Savas ve Digerleri, 2012:8).

3.1.9.2.1. Verilerin Toplanmasi

Veri toplama, belirlenen sorundan sonra bu sorunu nasil asilacag: ile ilgili
uygun veriyli toplama ve veri kaynaklarinin belirlenmesi adimidir. Verilerin
toplanmasinda kurulusun kendi veri kaynaklarmmin disinda, niifus sayimi, merkez
bankas1 kara listesi gibi veri tabanlarindan veya veri pazarlayan kuruluglarin veri

tabanlarindan da faydalanilabilir (Dosli, 2008:18).

Gecmisten giinlimiize veri tabaninda ¢ok fazla bilgi olmasindan dolay1 en dogru
bilgilerin, model kurulmadan once anlamli bir biitiin olusturabilecegi verileri
toplamak ¢ok onemlidir. Ise yaramayacak veya gergeklestirilmek istenen amaca
ulagsmay1 engelleyecek veriler, veri madenciliginin dogru islemesine engel
olabilmektedir. Bu durum da bilim dallar1, isletmeler ve kullanici agisindan zaman
kayb1 ve giivensizlik sorununu beraberinde getirmektedir. Bu ylizden bilgi

havuzundan dogru verileri ¢ekip almak ¢ok 6nemli bir adimdir.

Cok fazla bilginin oldugu analizlerde degiskenlerin veya birimlerin sayisini
azaltmada kullanilmas1 gereken bir yontemdir. Ozellikle teknolojinin gelismesi
sonucu veri tabaninda bulunan veri sayis1 hizla artmaktadir. Bu artis ihtiya¢ olan
verilerle birlikte yapilacak analizler i¢in gerekli olmayan, fazla veya ise yaramayan
verileri de igermektedir. Veri madenciligi boyutlar1 ¢cok fazla olan veri ambarlarindan
binlerce veri arasindan anlamli iliskiler ¢ikarmaya calisirken performansi olumsuz
etkileyecek ise yaramayan degiskenlerin elenmesi bu siirecin basariya ulagsmasi
bakimindan 6nemlidir. Aksi takdirde gereksiz veriler elde edilecek dogru bilginin

degerini  diigiirebilecegi gibi veri madencilii siirecinin yavaslamasimna yol
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acabilmektedir. Gereksiz verilerin elenmesi amaciyla bir takim sec¢imlerin de

yapilmasi gerekmektedir (Gokgoz, 2015:45).

3.1.9.2.2.Deger Bicme

Veri madenciliginde yasanan sikintilardan biri de ¢ok eski verilerinde veri tabani
icerisinde yer almasidir. Bu durum hem avantajlarint hem de dezavantajlarim
beraberinde getirmektedir. Eski veriler veya farkli kaynaklardan elde edilen veriler
bilgi uyumsuzluguna neden olabilmektedir. Farkli terimler, daha degisik bir kodlama
uyumsuzluklara neden olacaktir. Verilerin hazirlanmasi asamasinda da kullanilmasi
diisiiniilen veriler arasindaki uyumun test edilmesi asamasma deger bigme adi

verilmektedir.

3.1.9.2.3. Verilerin Birlestirilmesi ve Temizlenmesi

Verilerin birlestirilmesi farkli kaynaklardan elde edilen verilerin yeni bir veri
analizinde birlestirilmesine denir. Verilerin birlestirilmesi basit bir islem degildir.
Farkli kaynaklarda bulunan ayni 6zellikleri tasiyan ancak farkli gosterim bigimleri
kullanilmis yada birbirlerinden farkli niteliklermis gibi gdsterilmis olabilmektedir. Bu
durum bu farkli kaynaktan alinan verileri ise yaramaz bir veri girisi olarak
gosterilebilmektedir. Birlestirme islemi bu sorunlarin ortaya ¢ikmamasini

hedeflemektedir (Cataloluk, 2012:7).

Veri madenciliginde ¢ok biiyiik alana sahip veri tabanindaki biiylik verilerden
daha once bahsedilmisti. Bu veri havuzu olusurken farkli kaynaklarin birlestirilmesi
olayt kaginilmaz ve gereklidir. Farkli veri tabanlarinda yer alan ve birbirinden
bagimsiz olan verilerin tek bir veri tabaninda birlestirilmesinde sema birlestirme
hatalar1 olusabilmektedir. Ornegin, bir veri tabaninda girisler farkli islenmektedir. Bu
farkli iglemlerden ge¢mis veriler aymi sey olarak kabul ederek bir sema olusturmak
kacinilmaz bir sekilde hataya neden olabilmektedir. Bu tiir sema birlestirme
hatalarindan kac¢inmak i¢in meta veriler kullanilmaktadir. Veri tabanlart ve veri
ambarlar1 genellikle meta veriye sahiptirler. Meta veri, verinin 6zelliklerinin bilindigi
veri ile alakali bilgilerdir. Veri birlestirmede 6nemli bir konu da indirgemedir. Bir

veri, baska bir semadan tiiretilmisse fazlalik olabilir. Kullanilan verilerdeki
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tutarsizliklar da, sonugcta elde edilen veri kiimesinde fazlaliklara neden olabilmekte bu

fazlaliklar korelasyon analizi ile arastirilabilmektedir(Ahi, 2015:31).

Cok sayida farkli kaynaktan gelen verilerin, biiyiilk bir havuzda bir araya
gelmesiyle veriler birlestirme islemine tabi tutulmus olmaktadir. Bu farkli
kaynaklardan verilerin birlesmesi olay1 ister istemez bir takim hatalar1 da beraberinde
getirebilmektedir. Bu hatalardan kurtulma ya da en aza indirgeyebilmek icin de
kullanilacak verilerin ¢ok 1yl se¢ilmesi ve ona gore birlestirme islemi yapilmasi

gerekmektedir.(Gokgoz, 2015:42).

Veri madenciliginde farkli verilerin bulundugu veri tabaninda elde edilen veri
ve bilgilerin birlestirilmesi kaginilmaz bir durumdur. Elbette ki bu verilerin bir araya
gelmesiyle uyumsuz veriler sapmalara neden olabilmektedir. Buradaki amag¢ bu

durumu en aza distirmektir (Kumdereli, 2012:61).

Veri temizleme, gercek bilgiye ulagsma yolunda eksik olan verilerin tespitini
yaparak onlarin tamamlanmasi islemini yiirlitmek ve veri birlestirme isleminden
dolay1 meydana gelecek hatalar1 diizeltmektir. Veri temizleme yoOnteminin
kullanilmas1 gereken bir diger problem ise giiriiltiilii verilerdir. Verinin igerisinde
bulunan hatalardir. Giiriiltiilii verilerin tespiti i¢in ise histogram, kiimeleme analizi ve
regresyon gibi yontemler kullanilmaktadir. Bahsedilen durum dinamizmini siirekli
koruyan Ornegin fiyat degisimi gibi bir konuysa giiriiltiilii veri bunlart dikkate

almalidir (Ahi, 2015:29).

Veri birlestirmede diger onemli bir konu da indirgemedir. Birden fazla
kaynaktan veri girisi yapildigi i¢in en dogru bilgiye ulasirken fazlaliklardan
kurtulmakta sarttir. Aksi takdirde daha fazla bilesen daha fazla sorun demektir. En
kisa ve 6z yoldan ulasabilmek i¢in fazlaliklarin tespit edilerek atilmasi gerekmektedir.
Veri temizleme islemi gergeklestirilmezse islem yavaslayabilmekte, islenmek istenen
verilerin  listesi kabarabilmekte ve son olarak da performansta diisiis
yasanabilmektedir. Veri birlestirmede 6nemli olan ii¢ilincii ve son nokta ise 6l¢ekleme
ve kodlamalardaki farkliliklardir. Ornegin, bir isletme agisindan alinan malin girisi
yapilirken giriginin koli seklinde yapilmasi sayim sirasinda adet olarak sayilmasi

ileride sistemsel agidan bir soruna neden olabilmektedir(Gokgoz, 2015:43).
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Veri birlestirme adimi, birden fazla veri toplulugunu bir araya getirerek,
modele en uygun 6rneklem kiimesini elde etmeyi gerektirmektedir. Veri Temizleme
ise orneklemde yer alan hatali tutanaklarin ¢ikarildigi ve eksik nitelik degerlerinin
degistirildigi asamadir ve kesfedilen bilginin kalitesini artirmaktadir (Sever ve Digeri,

2002:5).

3.1.9.2.4. Orneklem Secimi

Kullanilmas1 diisiiniilen modele gore orneklem se¢iminin yapilacagi adimdir.
Ormnegin tahmin edici bir model icin, tiim degiskenlerin ve modelin kullanim
asamasinda yararlanilacak 6rneklemin segilmesi olarak tanimlanabilir. Modelde ¢ok
fazla veri kullanilmayacaksa ornekleme ile rastgele secim yapilmasi bir sorun teskil
etmeyecektir. Veri madenciliginde ¢ok fazla verinin olmasi ve verinin islenmesi
stireci ¢ok uzun silirdiigli icin siirekli farkli bir model deneme pek miimkiin
olmamaktadir. Bu nedenle tiim veri tabanini kullanarak birka¢ model denemek yerine,
rastgele Orneklenmis bir veri tabani parcasi iizerinde bircok modelin denenmesi ve
bunlar arasindan en giivenilir ve giicli modelin se¢ilmesi daha uygun olacaktir

(Déslii, 2008:18).

Veri madenciligi istenilenden fazlaca degiskene, yoruma ve gereksiz tahminlere
cevap verebilir. Bu durum kullanici agisindan her zaman iyi bir durum degildir.
Ornegin bir iiriiniin satisma iliskin olarak diizenlenen bir veri kiimesinde, tiiketicilerin
telefon numaralart gereksiz bir degisken olarak yer alabilir. Bu tiir gereksiz
degiskenler hem siireci yavaslatacaktir hem de calismanin kalitesini etkileyecektir.
Bunlardan kurtulmanin yolu ise sezgisel olarak se¢cim yapmak 6rnek olarak verilebilir.
Ileri yonlii sezgisel se¢imde orijinal degiskenleri en iyi temsil edecek degiskenler
belirlenir. Ardindan her bir degisken veya degiskenler grubunun, bu kiimeye dahil
edilip edilmeyecegi sezgisel olarak belirlenir. Geri yonlii sezgisel se¢cimde ise tiim
degiskenler g6z oniine alinir. Daha sonra gereginin olmadigina kanaat getirilen veriler
ayristirilarak temizlenir. Boyut indirgeme amaciyla kullanilacak bir diger yontem ise

karar agaclaridir. (Bilekdemir, 2010:14).

Secim igleminde secilen verilerin ¢alismanin gelecegi acisindan tiim veri tabani
bilgi evrenini temsil etmesi onem arz etmektedir. Ciinkii veri tabanlarindaki islem

hizlar1 artmasina ragmen cok yliksek depolama alanin sahip verilerin iizerinde bir
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veya birden fazla modelin denenmesi olduk¢a zaman ve maliyet gerektirmektedir.
Bunun yerine verinin biitiinlinii temsil edecek sekilde bir parga iizerinde islemler

yapmak bu sorunlar1 ortadan kaldiracaktir(Cataloluk, 2012:7).

3.1.9.2.5. Verilerin Doniistiiriilmesi

Verilerin doniistiiriilmesi asamasi, probleme ¢oziim iiretecegine inanilan verilere
ait degiskenlerin uygun hale getirilmesi olarak tanimlanabilir. Verilerin gdsterilme
sekli bilgi kesfi siirecinde ¢ok biiylik bir 6nem arz ettiginden dolay1 kullanilacak olan
algoritma cok iyi belitlenmelidir. Ornegin; k-means algoritmas: ile smiflandirma
yapilmasi diisliniilen bir uygulamada hep ayn tip veri girisinin elde edilecegi bir
noktadan ziyade, uygulama amacina uygun daha farkli veri girisi elde edilebilecek
yerlerden veri girdisi saglamak modelden daha iyi bir sekilde faydalanmayi

saglayacaktir.

Veri doniistiirme asamasinda en onemli husus degiskenleri iyi belirlemekten
gecmektedir. Ornegin; bir arastirmada karar agaci algoritmasiin kullanilmasi
durumunda gelir diizeylerini 6grenmek icin disiik/orta/yiiksek degiskenlerini

belirlemek modelin etkinligini artiracaktir (Doslii, 2008:19).

3.1.9.3. Uygun Modelin Kurulmasi ve Degerlendirilmesi

Model i¢in kullanilacak algoritmanin/yontemin/teknigin hazirlanan veri
iizerinde ¢aligtirilmasi agsamasidir. Kurulmasi uygun goriilen ve onaylanan modelin bir
baska uygulamanin alt basamagi olarak da fayda saglayabilir. Basar1 kriterleri, daha
onceki yapilan caligmalarin referanslar1 ve elde edilen tecriibelerdir. Tiim projenin
degerlendirilmesinden ¢ok modelin teknik olarak degerlendirilmesini amaglar. Bu
asamaya gelindiginde model hazirdir. Bu agsamada bir araya getirilen bilgilerin se¢imi
ve birlestirilmesi kontrol edilir, temizleme isleminden sonra model ile birlikte isleyip

islemeyecegi konusu irdelenir (Kumdereli, 2012:62).

Bu siiregte oncelikle sorun belirlenir amaca gotiirecek en uygun model secilip
kurulana kadar tiim islemler siirekli olarak tekrar edilir. Bu durum siirecin tam olarak

diizenli isleyip isteneni verene kadar devam etmesini gerektirir (Deveci, 2018:48).
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Bu asamada, farkli modelleme yontemleri segilir uygulanmaya baslanir ve artik
yeni ve anlamli bir bilgi verebilecek en elverisli olan degerlere ayarlanir. Genellikle
ayn1 veri madenciligi problemleri i¢in birden fazla yontem vardir. Bu yontemlerde
verinin istenen randimani saglayabilmesi icin belli sartlar1 tagimasi gerekir. Bu
nedenle ¢ogunlukla veri hazirlhigi asamasina donmek gerekebilmektedir. Uygulama
asamasina gegmeden, modeli bastan asag1 degerlendirmek ve is amaglarini tam olarak
yerine getirdiginden emin olmak i¢in model kurulmadan 6nceki tiim adimlarin en ince
detaylarina kadar titizlikle yiiriitilmesi 6nem arz etmektedir. En 6nemli adimlarin
dikkatle yapilip yapilmadig1 hususu siirekli olarak kontrol edilmelidir. Bu asamanin

sonunda veri madenciligi sonug¢larinin kullanimu ile ilgili bir sonuca varilmalidir (Ahi,

2015:34).

3.1.9.4. Modelin Kullanilmasi

Kurulan ve basarisi test edilerek kabul géren model kullanilmaya baslanir.
Kurulan ve gegerliligi kabul edilen model dogrudan bir uygulama olabilecegi gibi, bir

baska uygulamanin alt pargas1 olarak kullanilabilir (Savas ve Digerleri, 2012:8).

Genel anlamda daha onceki basamaklar1 da degerlendirdigimizde kullanici
hangi amagla veri madenciligini kullanmak istiyorsa dncelikle o amacina uygun bir
sekilde problemleri tespit ederek bir tarama gerceklestirmesi gerekmektedir. Daha
sonra bu siirecin kilit tas1 olan verilerin hazirlanmasi kisminda on binlerce verinin
arasindan amacina en uygun diisen verilerin tahminlerin ve tecriibelerin cimbizlanarak
cekip alinmasi onemlidir. Bu islem gergeklestikten sonra tekrar geri donmemek igin
ve ileride yani model kurulmasi ve kullanilmasi kisminda herhangi bir sikinti
yasamamak adina en dogru verinin hazirlanmasi ve gereksiz detaylardan kaginilmasi
gerekmektedir. Siirekli olarak bahsedildigi gibi zamaninda bilgisayarlara bile
sigmayacak kadar ¢ok alana sahip verilerin en uygunlarinin birlestirilmesi zorlu bir
stirectir. Verileri birlestirmenin beraberinde getirecegi sorunlar agikar oldugundan bu
noktada veri temizleme islemi gergeklestirilmektedir. Tiim bu zorlu siire¢lerden sonra
hangi modelin secilecegi ve kurulacagi konusunda sz sahibi olan veri seg¢imi
noktasinda kritik karar ortaya koyulmaktadir. Amaca gotiirecek model kurulduktan
sonra artik modelin kullanilmas1 asamasina gelinmistir. Bu nokta verilen onca emegin

biriktirilen binlerce verinin meyvesini alma yeridir. Elde edilen analiz sonuglari daha
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sonra tipki ambalajlama islemi gergeklestirircesine son bir teknikten de gecerek

gergek bilgi kullaniciya altin tepside sunulmaktadir.

Yukarida bahsedilen adimlardan sonra, veriler veri madenciligi tekniklerinin
uygulanabilmesi i¢in hazir hale gelmistir. Bu adimda amaca yonelik olarak veri

madenciligi temel modelleriyle uygulanmaktadir(Cataloluk, 2012:9).

Modelin kurulmus olmast genel anlamda hedefin vuruldugu anlamina gelmez.
Modelin amaci, verinin bilgisini, degerini arttirmak olsa da, elde edilen bilgi
isletmenin / bilim dalimin kullanabilecegi sekilde diizenlenmeli ve sunulmalidir.
Uygulama kismi, raporlama kadar yada tekrarlanabilen veri madenciligi siireci
yasamak kadar karmasik olabilir. Genelde uygulama kisminda isletmeler veya daha
kapsamli tabirle miisteriler ¢ok fazla miidahil olabilmektedirler. Uygulamay: analizi
yiirliten kisi gergeklestiriyor olsa da hizmet kalitesi agisindan beklenen sey miisterinin
tim basamaklar1 anlayarak ilerlenmesidir bdylece miisterinin kafasi daha rahat

olmaktadir (Ahi, 2015:34).

3.1.9.5. Kurulan Modelin izlenmesi

Gegen zaman igerisinde toplanan verilerin o6zelliklerinde ve dolayisiyla
urettikleri verilerde ortaya ¢ikan degisiklikler, kurulan modellerin devamli olarak
izlenmesini ve gerekiyorsa yeniden diizenlenmesini zorunlu hale getirecektir (Doslii,
2008:19).

Modelin izlenmesi, verilerin silirekli olarak giincellenmesine olanak
saglamaktadir. Teknoloji ile veri madenciliginin entegre bir sekilde ¢alistyor olmasi
verilerin anlamli bir bilgiye doniismesi asamasinda aragtirmacilara biiyiikk fayda
saglamaktadir. Ancak teknoloji alaninda ve veri akisinda siirekli yeni gelisimler
yasandigindan dolayr kurulan modeli siirekli olarak izlenilmesi ve yasanan yeni

gelisim ve degiskenlerin hesaba katilmasi gerekmektedir.

Zamanla model ile alakali gelisme gosteren degiskenler modelin siirekli olarak

izlenmesini ve giincellenmesini kaginilmaz hale getirmektedir (Deveci, 2018:48).
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3.1.10. VERIi MADENCILIiGi TEKNIiKLERIi

Veri madenciligi, biiyilk miktardaki elde edilmis olan en kiigiik bilgi
parcalarindan kurallarin, Orneklerin ve modellerin ortaya ¢ikarilmasidir. Veri
madenciligi; aynt zamanda bir¢ok alanin birlikte ¢alismasina olanak saglayan bir

analiz yontemidir.

Veri madenciliginde Oriintii tanima faaliyetleri li¢ temel smifta toplanabilir.
Bunlar; kesfetme, tahmin etme ve gercegi ortaya c¢ikarmaya calisan analizdir.
Kesfetme faaliyeti toplanan veri tabanindaki en gizli bilgileri dahi ortaya ¢ikarma
stirecidir. Bagka bir ifade ile verilerin i¢inde sakli olarak bulunan, hangi {riinlerin
birlikte satildig1 veya hangi grup miisterilerin hangi zaman araliklarinda bir hizmeti
kullandiklar1 gibi davranislari ortaya ¢ikarmaya yarar. Tahmin etme modeli ise ortaya
cikardigr ornekler ile gelecege 1sik tutmak igin kullanilmaktadir. Basarili bir kredi
verme iglemi veya bir hata olasilig1 belirleme islemi tahmin edici modelleme ile
gerceklesebilmektedir. Gergegi ortaya c¢ikarmak icin calisan analiz ise g6z ardi
edilmis kural disi, anormal bilgileri de hesaba katarak analiz etme faaliyetine

denmektedir(Emel ve Taskin, 2005:223).

Veri madenciliginde Kohonen Aglari, OLAP, Oriintii Siizme Tabanli teknikler
basta olmak lizere yapilacak arasgtirmaya gore bir¢ok teknik kullanilmaktadir. Bu

teknikler hakkindaki bilgiler asagidaki sekildedir.

3.1.10.1. Kohonen Aglari

Kohonen Aglari, kendini diizenleyen haritalar ismi ile de bilinmektedir.
Kiimelendirme islemi yapilirken grubun veriyi tanimlayamadigi zamanlarda
kiimeleme islemini gerceklestirmesi hedeflenmektedir. Ayni1 zamanda kiimele
islemine yardimer olurken veriyi gorsel olarak sunmasi beklenmektedir. Hangi gruba
mensup oldugu kestirilemeyen veri hakkinda denetimsiz olarak 6grenim

gerceklestirmektedir (Oguzlar, 2005:94).

Veri madenciliginde elde edilen veriler, kiimeleme islemine tabi tutuldugu
zaman, veri ambarindan c¢ekilen bazi veriler giincel olmamasi veya modele

uymamasindan dolay1 algoritma tarafindan herhangi bir kiimeye atanamamaktadir. Bu
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noktada devreye Kohonen aglar1 girerek veriyi bir takim islemlerden gegirerek en
uygun gruba atanmasii saglamaktadir. Bu islemi gergeklestirirken de verileri
haritalar olusturarak gorsellestirmektedir. Veri madenciliginin en énemli iki ana islevi
olan yapay zeka ve makine 6grenimi sayesinde de boyle durumlarda yeni 6grenimler
gergeklestirmektedir. Bu Ogrenimi de gergeklestirirken daha o6nce gruplandirilmis
verileri gozlemleyerek disarida kalan veri ile en benzer sekilde olanin grubuna

kiimelemektedir.

Kohonen 1982 yilinda, verilerin gozlemledikleri olaylarin ozelliklerine gore
kendilerini  diizenleyerek geometrik diizlemde gercege wuygun haritalarim
belirlemesine Kohonen Aglar1 ismini vermistir. Verilerin 06zelliklerine gore
haritalarin1 ¢ikarmaktadir. Kiimelemede problem yasanan girdiyi Ozelligine gore

gruplandirabilir(Tezbasaran ve Digeri, 2018:231).

3.1.10.2. Online Analytical Processing (OLAP)

Veri ambarinda bulunan ¢ok biiyiik depolama alanina sahip verilerin analizinde
kullanilmaktadir. Bu kadar biiytikliikte bulunan verileri analiz etme, Ozetleme ve
basitlestirmeye odaklanmis vaziyettedir. Veri kiipiiniin iizerinde yer alan, farklh
ozelliklere sahip verilerin analizini en basit anlasilir bir sekilde anlamli bir bilgiye

doniistiiren teknik olarak bilinmektedir(Koyuncugil ve Digeri, 2009:24).

Cok boyutlu verileri elektronik ortamda islemlerden gecirerek analiz etmede
kullanilan bir tekniktir. Diirlimleme, matkaplama, eksenleme ve dilimleme
islevlerinden ge¢mektedir. Diiriimleme, yilizeysel olarak islem yapmaktadir ve bir an
once verilerin kiimelenmesini hedeflemektedir. Matkaplama ise tam tersine tiim
detaylar1 ile analizi hedeflemektedir. Eksenleme ise birden fazla nitelige sahip
verilerin kiimelenmesinde kullanilmaktadir. Son olarak dilimleme ise verinin belirli

bir kismi {izerinde durarak analiz gergeklestirmektedir(Sever ve Digeri, 2002:24).

Veri madenciligi, ¢cok fazla veriyi saklama, depolama ve yeri geldigi zaman
kullanma imkan1 saglamaktadir. Ayrica ¢ok bilyiik depolama alanina sahip bu verileri,
elektronik bir ortamda analiz etme imkan1 saglamaktadir. Elektronik ortamda analizi
ise OLAP sayesinde gerceklestirebilmektedir. Verileri kendi igeresinde, modele

uygun olarak analiz etmektedir. Verileri yalnizca analiz etmekle kalmamakta ayni
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zamanda en anlamli ve amaca uygun bir sekilde Ozetleyerek arastirmacinin igini

basitlestirmektedir.

3.1.10.3. Oriintii Siizme Tabanh Teknikler

Veri madenciligi, veri tabanindan bilgi alabilmek hedefiyle belirli agamalardan
gegmektedir. Bu asamalart da kaydederken bir takim teknikler kullanmaktadir.
Bahsedilen tekniklerden biri de 6riintii siizme tabanli tekniklerdir. Bu teknikler, veri
ambarindan ¢ekilen veri kiimesinde yer alan cesitli oriintiileri ortaya ¢ikarmak igin
kullanilmaktadir. Oriintii siizme tabanli teknikler; mantiksal, ¢apraz tablolama ve

denklemsel siniflar olmak tizere {i¢ ¢esittir (Emel ve Digeri, 2005:223).

Belirli bir yapiyr veya olaym tamamini olusturan dallari, birimleri ortaya
cikarmak icin kullanilan teknikte mantiksal olarak kullanilan teknik daha ¢ok sayisal
ve sozel ifadeleri kullanabilirken denklemsel smiflar sadece sayisal ifadeleri
kullanabilmektedir. Buna karsin capraz tablolama tekniginde ise sadece sayisal

olmayan veriler kullanilabilmektedir.

Baradan ve digerleri (2016:7352) ¢apraz tablolamay1 nominal ve ordinal olmak
iizere iki farkli kategorinin birbirleri ile iligkilerinin olup olmadigini belirlemek igin

ayn1 anda analiz edilmeleri seklinde tanimlamistir. Ikili analizler de denilmektedir.
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DORDUNCU BOLUM

4. ARASTIRMA METODOLOJiSI VE BULGULAR

Bu boliimde galisma metodolojisi ve anket ¢alismasi neticesinde toplanan veriler

yer almaktadir.

4.1. YONTEM

Aragtirmada anket yontemi kullanilmistir. Ankette Yakup DURMAZ, Reyhan
BAHAR (ORUC) ve Murat KURTLAR’ 1 “Kisisel Faktorlerin Tiiketici Satin Alma
Davranislarina Etkisi Uzerine Bir Arastirma” adli ¢alismadaki anket sorularmin
tamami kullanilmistir ayrica literatlir calismasi yapilirken elde edilen veriler
neticesinde baska sorular da eklenmistir. Bu sorular; katilimer tiiketicilere yoneltilen
“Alacagim mal ve hizmetlerin kisiligimi yansitmasi benim igin énemlidir ve sosyal
medyada paylasilabilir olmasi benim igin Onemlidir” ifadeleri ile yar1 agik uglu
tiketim davramisini hangi nedenden dolayr gerceklestirdigine dair yoneltilen
sorulardir. Anket sorulari i¢in Assist. Prof. Dr. Yakup DURMAZ ile iletisime
gecilerek gereken izinler alinmistir. Asagida Asisst. Prof. Dr. Durmaz’in arastirma

sorularinin kullanilmasina izin verdigini gosteren e-posta mesaj1 yer almaktadir.

Fotograf 1:Anket Sorularinin Temin Edildigi Makale ve Makale Sorularinin
Kullanimina Dair Izin
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Anket sorular iki boliimden olugsmaktadir. Birinci bolim katilimecilarin demografik
Ozelliklerini ortaya koyan kapali uglu alt1 sorudan; ikinci boliim ise tiiketicilerin mal
ve hizmetleri secme nedenleri hakkinda ipuglart verecek 5°li Likert oOlcegi ile

hazirlanmis dokuz maddeden ve yar1 agik uclu bir sorudan meydana gelmektedir.

Tiiketicilerin satin alma eylemini gergeklestirirken kisisel faktorlerin,
davranigina etkisini belirlemeye ¢alisan anket g¢alismasindaki sorular i¢in analiz
yapildiginda elde edilen Cronbach’s Alpha degerinin 0,756 oldugu goriilmektedir.
Alfa katsayisinin degerlendirilmesinde uyulan degerlendirme kriteri su sekildedir:
0,00<a< 0,40 ise dlgek giivenilir degildir, 0,40 < o <0,60 ise dlgek diisiik giivenilirliktedir; 0,60 o <
0,80 ise dlgek oldukea giivenilirdir (Ozdamar, 1999;Akgiil ve Cevik, 2005).

Aragtirma Kayseri ilinin 2018 niifus sayimlarina gore en biiyiik {i¢ ilgesinde 400
tiiketici {izerinde uygulanmistir. Oncelikle elde edilen veriler SPSS 17.0 programi
kullanilarak degerlendirilmis, verilere tanimlayict analizler (frekans, yiizde)
yaptlmistir.  Daha sonra ise veri madenciligi teknikleri ile makine Ogrenmesi
gerceklestirilmis olup yapay zeka kullanilmistir. Veri madenciliginde yer alan WEKA
programi ile analizler gerceklestirilmis, analiz yapilirken kiimeleme teknikleri
kullanilmistir. Arastirmada model olarak K-Means ve EM (expectation maximisation
class) kiimeleme algoritmalarindan yararlanilmigtir. Bahsi gecen algoritmalar ile
miisteriler tiikketim davranislarina goére 3 (lig) farkli gruba ayrilmistir. Daha sonra
tiketicilerin verdikleri tiiketim kararlarinda kisisel faktorlerin etkisinin ne kadar 6nem

arz ettigi konusu incelenmistir.

89



4.1.1. WEKA Yazilim

Makine 0&grenimini gerceklestirmek amaciyla gelistirilmis bir yazilim
programudir. Ozellikle 2000°li yillarin basindan beri yaygin olarak kullaniimaya
baglamigtir. Waikato Environment for Knowledge Analysis kelimesinin ilk
harflerinden yola ¢ikarak kisaltilmistir. Yazilim dili olarak Java kullanilmaktadir.
Giliniimlizde yaygin olarak kullanilan bir¢ok makine 6grenimi algoritmalarinin ve
metotlarinin bulundugu yazilim programi isletim sistemi olarak capraz platformu
kullanmaktadir. ARFF ve CSV uzantilarini ¢alistiran yazilim verilerin girislerini

sayisal ifadelerle isimlendirerek islem yapmaktadir.

Bu caligmada elde edilen veriler (anketler), 6nce Microsoft Excel programina,
yazihm programinda kullanilabilecek sekilde islenerek daha sonra Microsoft
Excel’deki veriler CSV uzantisina ¢evrildikten sonra WEKA’da analiz edilmistir.
Analiz yapilirken de Cluster olarak K-Means ve EM kiimeleme yontemleri

kullanilmistir.

4.1.1.1. K-Means

Kiimeleme genel olarak birbirine en ¢ok benzeyen verilerin kendi aralarinda
gruplara ayrilmasi islemidir. Amag¢ genel anlamiyla kiime i¢inde her yerde ayni
benzerligi gosteren verileri, kiimeler arasinda ise birbirinden bagimsiz islevleri olan
nitelikleri igeren bir biitiinliigii saglamak ve benzer verileri ayn1 kiimede toplayarak
analiz etmektir (Colak ve digerleri, 2016:316).

Verileri ozelliklerine gore veya tasidiklar1 degere gore istenilen kadar sinifa
ayirmak icin kullanilir. Veri setinde bulunan belirli sayidaki kiimeyi siniflandirmak
adma yapilmis en basit kiimeleme algoritmasidir. K-Means sayisal veriler iizerinden
calisarak islem yapmaktadir. Oncesinde kac kiimeye ayrilacaksa o belirlenir, daha
sonra tim bu verilerin ortak noktasi saptanir, herhangi bir gruba ilk etapta
yerlesemeyen veri olursa o da kendisine en yakimn smifa dahil edilir. Olgiit veri ile
kiime merkezi arasindaki uzakliktir ve veri hangi kiimeye yakinsa o kiimeye ait olur

(Eristi ve Tiimen, 2012:793).
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4.1.1.2. EM (Expectation Maximisation Class)

Cok degiskenli karma dagilim modellerinde bilesen sayisina gére parametrelerin
tahminlerinin yapildigi kiimeleme algoritmasina denilmektedir. Genellikle kiimeleme
yaparken veriler ile alakali istenen sonug¢ {iizerinde olabilirligini hesaplayan
matematiksel bir kiimeleme algoritmasidir. EM Algoritmasinda baglangi¢ degerlerinin
secimi ¢ok Onemlidir. Ardisik bir algoritma olmasi nedeniyle bazi durumlarda ¢ok
yavas olabilir. Caligmalarda siniflandirma isleminin en fazla olabilirlik yaklagimi

altinda uyumlastirmaya dayali kiimeleme yontemidir (Servi, 2009:8).

4.2. EVREN ve ORNEKLEM

Arastirmanm evrenini Kayseri Ilindeki tiim cafe, restaurant ve c¢ay bahgeleri
olusturmaktadir. Ancak bu mekanlarin tiimiine ulagabilmek icin yeterli zamanin olmamasi ve
maddi imkanlarin kisitli olmasi nedeniyle 2018 Niifus Sayimina goére Kayseri’nin niifus

olarak en biiyiik {i¢ il¢esi 6rneklem olarak secilmistir.

Tablo 1: 2018 Yili Nifus Sayimma Gore Kayseri’nin En Biiyiik Niifusa Sahip 3

Tlgesi

Y1l Tice Ilce Niifusu
2018 Melikgazi 555.671
2018 Kocasinan 391.661
2018 Talas 157.695

Kaynak: https://www.nufusu.com/il/kayseri-nufusu

Ayrica bu ilgedeki mekanlara su sekilde karar verilmistir. internet iizerinde en
cok kullanilan sehir rehberi islevi géren web sitelerden Foursquare isimli sehir rehberi
islevi goren web sitesinde bu ilgelerde bulunan ve en ¢ok begeni alan ilk 50 mekan

secilmistir.

4.2.1. Foursquare Web Sitesi
Foursquare, 2009 yilinda Dennis Crowley ve Naveen Selvadurai tarafindan

kurulmustur. Kisa zaman igerisinde tiim diinyada énemli bir popiilariteye ulagsmustir.
Akilli cihazlarla entegre olarak calismasi, lokasyon bazli sosyal ag ozelligi
tasimastyla sehir rehberi niteligi tasimaktadir. Ozellikle Swarm, Facebook ve Twitter
gibi sosyal medya araclar ile entegre olmas1 hem kullanigin1 kolaylastirmaktadir hem

de popiilaritesini artirmaktadir. Swarm iizerinden check-in yapabilme 06zelligi
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eklemeleri ile bu alanda da 6nemli bir inovasyon gergeklestirmis bir yapilanmadir.
Foursquare web sayfasi ilk acildiginda soyle bir diizen karsiniza ¢ikmaktadir: “En
cok tercih edilenler, Kahvalti, Ogle Yemegi, Aksam Yemegi, Tatli, Gece Hayati,
Kafeler, Aligveris ve Eglence” kategorileri gibi. Kullanicilar hangi tarzda bir yere
gitmek istiyorlarsa bulunduklar1 konum veya gitmek istedikleri konumu ve kategoriyi
sectiklerinde web sitesi o bolgedeki en popiiler isletmelerden  baslayarak
kullanicilara birgok tercih imkani vermektedir. Bununla da kullanicilara bir gesit
rehber islevi sunmaktadir. Kullanicilar isletmelere veya bulunduklari mekana gore de
Swarm ile check-in yapilabilmektedirler. Web sitesi birbiriyle entegre bir yapi
kurdugu i¢in kullanicilar bu mekanlarla ilgili daha 6nce bu mekanlara gitmis
kisilerin bu mekanlara verdikleri puanlart ve bu mekanlar ilgili kullanict yorumlarini
da gorebilmektedirler. Foursquare 50 milyon’dan fazla kullanicist1 ve Tirkiye
Foursquare Twitter hesab1 550 bini asan takipgisiyle Tiirkiye’nin en ¢ok takip edilen

sosyal agidir https://tr.foursquare.com/user/64039440, https://tr.foursquare.com/turkce).

Fotograf 2:Foursquare’in Web Sitesinin 50 milyon Kullanicis1 Oldugunu Agiklamast
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Fotograf 3:Foursquare’in Twitter Hesabinin Tiirkiye ’nin En Cok Takip Edilen Sosyal
Ag Oldugu Aciklamasi
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Foursquare en iyi kullanici deneyimini yasatmak, gorebileceginiz reklamian kisisellestirmek ve reklam verenlerin reklam kampanyalarinin sonuglarini dlebilmelerine yardime: olmak igin cerezler kullanmaktadir. Sitemizi kullanmaya X

devam ettiginiz takdirde, gizllk politikamiz ve cerez politikamiz iginde agiklanan gerez kullanimini kabul etmis olursunuz.
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4.2.2. Anket Yapilan isletmelerle Tlgili Bilgiler
Foursquare isimli sehir rehberi islevi goren web sitesinde bu ilgelerde bulunan ve en

cok begeni alan ilk 50 mekan sec¢ilmis, bu mekanlarla iletisime gecilmis ancak
mekanlarin bazilar1 miisterileriyle anket yapilmasini uygun goérmemistir ve sonugta
mekanlarinda anket yapilmasini uygun goéren 16 igletmenin miisterileriyle anket
yapilabilmistir. Calisma bu agidan sinirlidir.  Bunlar Talas ilgesinde; Kahve Kahve
80’s (10 tizerinden 8.5 puan), Yebs Cafe (10 ilizerinden 8 puan) Alacati Cafe &
Bakery (10 {izerinden 8 puan), Tas Plak (10 iizerinden 7.7 puan), Efe Daymnin Yeri
Aile Cay Bahgesi (10 {izerinden 7.6 puan), Caygara Cay Evi (10 {izerinden 7.6 puan),
Osmanli Evi Cay Bahcesi (10 {izerinden 6.4 puan) dir. Ayrica Tirkiye’de ilk ucak
restaurant olma Ozelligine sahip Airbus Cafe Restaurant segilmistir. Melikgazi
ilgesinde; Tahta Kosk (10 tizerinden 8.7 puan), Shatilli Cafe’xtra (10 iizerinden 6.6
puan), Starbucks (10 {izerinden 8,1 puan), Kaytur Seyyid-i Burhanettin Cay Bahgesi

(10 iizerinden 7.7 puan) dir. Kocasinan Ilgesinde ise; Cafe Sinan (10 iizerinden 7.3
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puan), Inci Akasya Cafe (10 iizerinden 7.5 puan), Selale Cay Bahcesi (10 iizerinden
7.7 puan), Heybe Cafe (10 iizerinden 7.3 puan) dir.  Cafeler ve aile gay bahgeleri
aldiklar1 puanlara gore ve her smiftan gelir grubunun fikrini de 6grenmek amaciyla
iist gelir grubuna hitap eden liikks ve pahali mekanlar, orta derecede sinifa hitap ettigi
diistintilen fiyat ve tasarim acgisindan daha uygun mekanlar ve alt gelir grubuna hitap
ettigi diistiniilen daha ucuz ve salas mekanlar (cafe, restaurant ve ¢ay bahgeleri) olmak
lizere bir siniflama yapilmistir. Bu yontemle hem farkli demografik ve kisilik
ozelliklerdeki tiiketicileri arastirmaya dahil etmek hem de WEKA kiimeleme analizi
yaparken 3 ayr1 grupta en uygun sonuglar1 almak hedeflenmistir. Mekanlarin bu
yonde smiflamasi yapilirken tiiketicilerin deneyim yasadiklar1 mekanlarla ilgili
yaptiklart yorumlarda bu mekan1 pahali veya ucuz olarak yorumlamalarinin da pay1

bulunmaktadir.

Fotograf 4: Foursquare'da Tiiketicilerin Isletmelerin Ucuz veya Pahali Olmasiyla
Ilgili Yorumlari

FO URSQUARE Talas

CITY GUIDE

Tavsiye Fotograf

n Cakir Cakir

Burasi ¢ok nezih ortami var liks yerlere tas cikartir en azindan adi yeter OSMANLI

w Nrilh Sylr

Dedelerimizin tath sohbetleri egliginde tirk kahvenizi yudumlayacaginiz harika bir yer

Ahmet ihsan DEMIRCI

Kayseri'de; Ucretsiz internet, ucuz fiyatlar, ister acik ister kapal alan Uglemesini
bulabilecediniz tek mekan. Oturun, kalkmaymn. -)

Asagida uygulama gerceklestirilen isletmelerle ilgili bilgiler verilecektir. Isletmelerle
ilgili bilgiler isletme sahipleri ve isletmelerin sorumlulariyla bire bir goriistilerek
alimmigtir. Goriismelerde kisilere ne zaman ve nicin  kurulduklari, misyon ve
vizyonlari, tercih edilme nedenleri ve diger isletmelerden farklar1 sorulmustur.

Alinan yanitlar 6zetlenmistir. Ancak goriisiilen kisilerden bazilar1 isimlerinin bazilar
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da soyadlarmin caligmada ge¢mesini istememistir. Bundan dolayr bazi1 yerlerde

kisilerin ad1 ve soyadi, bazi yerlerde soyadi yoktur.

> Kahve Kahve 80’s: Isletme sahibi Hakan Bey, 6 yil énce 2013 yilinda agtig

isletmede 17 personel calistirdigini ifade etmektedir. Hakan Bey temel ¢alisma
prensiplerinin “Seksenlerin ruhunu yasatmak ve insan kazanmak” oldugunu
ifade etmistir. Isletmenin isim hakkinin kendisinde bulundugunu ancak
Franchising almak isteyenler oldugunu, goriismeler yiiriittiigiinii belirtmistir.
Hayatinda inanilmaz tatlar birakan 1980°li yillarin ruhunu yasatmaya ve
giiniimiiz kusagina o tadi bir nebze de olsa anlatmaya ¢alistigin1 ifade eden
Hakan Bey, ikramlik konusunun olmazsa olmaz kurali oldugunu belirtmistir.
Ozellikle patlamis musir ikrami1 konusunda ¢alisanlarini da sik sik uyardigina,
Franchising verecekse de bunu sart kosacagini belirtmektedir. Sicak bir ortam
olmaz1 hasebiyle isletme ilgede bir hayli ragbet gormekte ve tercih
edilmektedir. Ayrica Tiirk kahvesi konusunda ciddi iddialarinin oldugunu ve
ilcede c¢ok fazla cafenin olmasimin kendileri agisindan bir sorun teskil
etmedigini aksine kendilerini daha din¢ tuttugunu ifade etmektedir. Giiler
yiizli hizmetin ¢ok énemli oldugunu, personelinin isi sahiplendiklerini ve bu
sayede yliksek puan aldiklarini, tercih edildiklerini beyan etmistir.

> Yebs Cafe: Isletme sahibi Cagatay Bey, faaliyete 2012 yilinda gegtiklerini ve
7 yildir Talas’ta hizmet verdiklerini ifade etmektedir. Calisan sayis1 hakkinda
tam bir standartlarinin olmadigint ve sezondaki yogunluga gore farklilik
gosterdigi belirten Cagatay Bey suanda 9 calisaninin oldugunu belirtmistir.
Isim haklarinin kendilerinde oldugunu ve Foursquare’da bu denli yiiksek oy
almalarinin nedenini de “Ahi Evran” hizmet anlayisindan kaynaklandiginm
belirtmektedir. Miisteri yogunlugunun sezon igerisinde bitmeyen bir tempoda
oldugunu ve iiniversite oOgrencilerinin sehre donmesiyle daha artacagini
beklediklerini beyan etmektedir.

> Alacati Cafe & Bakery: Isletme sahibi Faruk Bey, 2015 yilinda faaliyete

gectiklerini 4 yilda en cok tercih edilen isletmeler arasinda olmanin biiyiik bir
basar1 oldugunu ifade etmektedir. Talas il¢esinde ¢ok fazla cafe olmasi ve
cafelerin siirdiirebilirligi saglama konusunda sikint1 yasadigi donem de dahi
herhangi bir sorun yasamadiklarini ifade etmektedir. 10 personel ile hizmet

veren cafenin inovasyon olarak getirdigi Okkan kahvesi miisterileri tarafindan
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cok fazla tercih edildigini ve isletmeye piyasa sartlarinda fark yarattigim
belirtmektedir. Ayrica Okkan kahvesi gibi bazlama tostun da ciddi ragbet
gordiigiinii ifade etmektedir. Giiler yiizlii hizmeti saglamak olmazsa olmaz
prensibimiz diyerek isletmenin pazarlama politikasini belirtmektedir. izmir
Alagat1 seklinde konsepti olan denizcilik motifleri ile isletmeye renk katan
Kadir Bey, Izmir’in énemli lezzetlerinden boyozun isletmenin simgelerinden
oldugunu belirtmektedir.

Tas Plak Cafe: Isletme sahibi Muammer Kutlug, olusturdugu konsept

sayesinde ilde bir hayli kendisinden ve isletmesinden bahsettirmeyi basarmis
bir girisimcidir. I¢ dekorda eskitmelerin yapildig1 ve isletme isminden de
anlagildig1 gibi her yer tas plaklar ile dolu hos bir mekandir. Miisterilerin bir
cogu konsept ve dekorasyonu merak ederek isletmeyi ziyaret ettiklerini ve
ikramliklar, sicak ortam ve giiler yiizleri ile vazgecilmezleri olduklarini ifade
eden Muammer Kutlug, servis sirasinda yaptigi jestler ile miisteri sadakatini
kazanma konusunda ciddi adimlar atmaktadir. Kahve siparis ederken
miisterinin Oniine bir dizi tas plak getirerek kahvelerini hangi miizik esliginde
icmek istediklerini sorduklarin1 ve bununda ciddi bir fark yarattigini ifade
etmektedir. Muammer Bey’in ifadesine gore giiniimiiz gengligi ilk defa tas
plak goriiyor ve ilk defa plaklara temas etme sansi buluyor, bu durum isletme
sempatisini olusturmaktadir. 2014 yilinda faaliyete gecen isletme, Muammer
Bey’in ifadesine gore 5 yil ge¢mesine ragmen ilk giinlerindeki ragbeti
gormeye devam etmektedir. Ayrica calistirdigit 9 personele de islerini
sahiplendikleri ve giiler yiizleri ile 6vgii almaya devam ettikleri i¢in tesekkiir
etmektedir.

Efe Dayinin Yeri: Isletme sahibi Ugur ve Ayse TASDEMIR, uzun yillar énce

kendi sahsi miilkii olan bag evlerinde, ahsap ile bir takim {iretimler yaptiklarini
bunu ahsap agac ev ile genislettiklerini daha sonra aile ¢cay bahgesi konseptine
gectiklerini ifade etmektedirler. Agaclar lizerine ahsap evler insa ederek ve her
birine farkli isimler vererek Kayseri’de ilk ve tek bu konsepti uyguladiklarini
belirtmektedirler. Ilk olarak aile dostlarmi agirladiklar1 yerde dostlarinin
tesviki ile bu ise giristiklerini ve 1yi ki de yaptiklarini ifade etmektedirler. Alan
icerisinde kaldiklar1 bag evlerinin de oldugu bir alan bulunmaktadir. Sezon
boyunca siirekli olarak burada kaldiklarini ifade eden isletme sahipleri Ali

Dag1 eteklerinde baglar kisminda bulunmalar1 doga ile i¢ ige yagamanin
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kendilerinde pozitif bir enerji yarattigin1 ve bunu da miisterileri ile paylasarak
onlarinda bu enerjiden istifade etmelerinin kendilerini mutlu ettigini
belirtmektedirler. Agaclara yapilan oda seklindeki evler, agaglara ¢ikabilmeniz
icin insa edilmis merdivenler ve demlik usulii ¢ay ile il¢enin vazgegilmezleri

arasina giren isletmenin 14 ¢alisan1 bulunmaktadir.

Fotograf 5: Isletmenin Tercih Edilme Sebepleri Arasinda Gosterilen Agactaki Ev
Ornekleri

» Caygara Cay Evi: 2015 yilinda faaliyete gegen isletme bulundugu ilgede bir

hayli popiiler durumdadir. Isletme sahibi cay konusunda ¢ok iddiali
olduklarim ifade etmektedir. Isim hakkinin kendilerinde oldugunu ve suanda 3
adet subelerinin bulundugunu Franchising verdiklerini ve vermeye de devam
edeceklerini belirtmektedirler. Caygara ismini cayda dem konusunun iilkemize
onemli bir yere sahip olusundan esinlenerek ortaya c¢iktigim1 ifade
etmektedirler. Ayrica isletme sahibi patlamis musir, kiicliik kurabiye ve ¢ayin

yaninda en giizel gidecek c¢ekirdek ikramiyla miisterilerin hos sohbet
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edebilecekleri nezih bir isletme konumunda olduklarini ifade etmektedir.

Isletmenin ana subesinde 16 calisan1 bulunmaktadir.

Osmanli Evi Aile Cay Bahgesi: Talas Belediyesi’ne ait olan isletme 2006

yilinda faaliyete ge¢mistir. Talas halkina ucuz ve kaliteli hizmet verme
noktasinda belediye tarafindan halka armagan edilmis bir mekandir. Suanda 8
calisanin oldugu isletme ayni zamanda ilgedeki en ucuz fiyatlara sahip bir
mekandir. Halka hizmet Hakk’a hizmettir ¢aligma prensibi ile faaliyetlerini
siirdiirmektedirler. Talas Ilgesi’nin merkezinde yer alan isletme bir parkin
icerisinde ve camiye yakin olmasi hasebiyle en kii¢iigiinden en biiyligiine

kadar farkli miisteri portfoytine sahiptir.

Airbus Ucak Restaurant: 2015 Aralik ayinda faaliyete acilan isletme

Tiirkiye’deki ilk ugak restaurant olma 6zelligine sahiptir. Acilisindan itibaren
birkag kez el degistiren isletmenin son sahibi Bora BUDAK, uc¢agin 6zellikleri
ve isletme Ozelliklerinden su sekilde bahsetmektedir; 2013 yilinda Istanbul
Atatiirk Havalimaninda Tiirk Hava Yollarina ait ugak, ugus Omriinii
tamamladiktan sonra hurdaya ayrilmistir. 1985 yapimi ugak Airbus A 300
modelidir. Ik olarak Yavuz Kilic ve Kahraman Yildiz tarafindan satin
alinarak bugiinki konumuna getirilmistir. 1 ay igerisinde i¢inin pargalari
sokiilmiis ve elektronik pargalar1 Afrika tarafina satilmistir. 2 ay montajinin
stirdiigiinii ve tirlar ile 11 parca halinde getirildigini ifade eden Budak,
faaliyete ge¢mesi 6-7 ay kadar siirdiigiinii ifade etmektedir. 54 metre
uzunluga sahip ucak 90 ton agirhigindadir. 400 kisiye hizmet verme
kapasitesine sahip restaurant lilkks mekanlar arasinda yer almakta ve miisteriler
tarafindan pahali olarak degerlendirilmektedir. Ulkemiz ve Avrupa iilkelerinin
mutfaklarindan lezzetler bulabileceklerini ifade eden Budak, pahali olarak
nitelendirilseler de bunun karsiliini verme noktasinda ¢ok cabaladiklarini

belirtmektedir.
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Fotograf 6: Tiirkiye'deki Ilk Ucak Restaurant

Tirkiye'de bir ilk AIRBUS ucak Kayseri'de

Kayserili girisimci iki arkadasin satin aldigi AIRBUS A 300 Talas Ali Dag eteklerinde
ugak restaurant olarak hizmete acildi.

Fotograf 7: Foursquare Web Sitesi’nde Mekanin Pahali Olduguna Dair Yorum

Ornekleri

& trfoursquara.com/airbusrestorant
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Burada 5+ kez bulunmug
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e Erhan Orhan Kasim 14,2017
W% von) sahiplerl mekani ok daha glzellestirmig, masterl memnunlyetin énemsiyoriar,

» Tahta Kosk Cafe: 2016 yilinda faaliyete gecen isletme Melikgazi’de yer alan
isletmeler arasinda en fazla oy oranma sahip isletmelerdendir. isletme sahibi
suan 11 c¢alisanlarinin oldugunu ifade etmektedir. Ayrica insanlarin 6zellikle
dondurmal1 irmik tatlis1 yemek i¢in geldiklerini limonata ve salep konusunda

iddiali olduklarini belirtmektedir. ~ Miisterilerden pahali oldugu yoniinde
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yorumlar aldig: ifade edilse de isletme ambiyansi ve giiler yiizlii hizmetiyle
tercih edilen igletmeler arasinda yer almaktadir.

Shatilli Cafe’xtra: Isletme sahibi Nurhan SELCUK ve Yasar KARABULUT

2014 yilinda Forum Kayseri’de faaliyete gectiklerini belirtmektedirler. Esasen
isletmenin 2013 yilinda faaliyete gectigini Mustafa Bey ve Buket Hanim’dan
satin aldiklarin1 belirten isletme sahipleri, miisterilerine kendi elleriyle
ikramliklar hazirladiklarini ve bu durumun da miisterileri tarafindan samimi
bulunarak  tercih  edilme sebeplerinin  oldugunu belirtmektedirler.
Uzunlamasina insa edilmis cafe igerisinde 60 masanin ve 12 calisanlarinin
oldugunu ifade eden Yasar Bey, Forum igerisinde bulunan diger isletmelere
gore daha uygun fiyatlarinin oldugunu ifade etmektedir. Shatilli kelimesinin
gorkemli, ihtisamli anlamlarmi tasidigr icin tercih ettiklerini ve buna uygun
dekorasyon yaptiklarini belirtmektedir. Isletmenin hizmet anlayis1 ve slogani
ise “Bir mola sizin de hakkiniz” oldugunu ifade eden Yasar Bey, giinliik
hayatin karmasasindan kurtularak kahvemiz ile insanlara farkli bir diinyanin
kapilarin1 agmay1 hedefliyoruz ifadesini kullanmistir.

Starbucks: 1971 yilinda, arkadaslariyla milkemmel kahveyi paylasmak ve
diinyanin giizellesmesine katkida bulunma hayaliyle kurulmustur. 65 iilkede
faaliyet gosteren isletmenin 21.000’in iizerinde magazast bulunmaktadir.
Kahve konusunda ¢igir agmis isletmenin iilkemizde de bir¢cok subesi
bulunmaktadir. Bu subelerden bir tanesi de Forum Kayseri’de bulunmaktadir
ve 2015 yilinda faaliyete ge¢mistir. 6 calisani ile cift vardiya sistemi
uygulanmaktadir. Franchising bir isletmedir. Servis sistemi olarak self-service
uygulamasi tercih edilmistir. Cesit cesit kahveleri ile farkli tatlar tadilmasi
konusunda tercih edilen ve isletmeye has bardaklarinin iizerine tiiketicinin
isminin yazilmasiyla fark yaratmaktadir. Isletme sorumlusu diinyanin her
yerinde oldugu gibi bu subede de inanilmaz bir yogunluk yasandigimi ve
Franchising anlagsmasmna uygun diinyanin her yerinde ayni uygulamalarin
gerceklestigini ifade etmektedir. Tek farkin bazi iirlinlerin olmamasi olarak
ifade eden isletme sorumlusu iilkelere orf ve adetlerinin de dikkate alinarak

iirtinleri satisa sunduklarini belirtmektedir.
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Fotograf 8: Foursquare'da Isletmenin Liiks Olmasi Ile Alakali Tiiketici Yorum Ornegi

FOURSQUARE RS Melikgazi

CITY GUIDE

Tavsiye 2¢ Fotograf

Can Topal

¥ Son derece otantik, modern ve luks bir mekan. Yiyecek ve iceceklerinin cok lezzetli
olmalarinin disinda ic ve dis mekan dizayni da harika. Kayseri'ye gerekiyordu boyle bir
mekan. Hayirli olsun.

q Emre Aslan
M@ Burada 50+ kez bulu

Kayserinin yeni ve en guzel starbucks | cok begendim mekan hos J0300

oy —~ ey
. . -

» Kaytur Seyyid Burhanettin Cay Bahcesi: Kayseri Biiyiiksehir Belediyesi’ne ait
olan aile cay bahgesi 2016 yilinda hizmete agilmis ve 3 yildir hizmet
vermektedir. Kayseri’nin 6nemli manevi degerlerinden Seyyid Burhanettin
Hazretlerinin  Tiirbesi yaninda bulunan aile c¢ay bahgesinde 7 kisi
caligmaktadir. Kaliteli ve ucuz hizmet vermek politikas: ile faaliyetlerini
siirdiiren isletmenin amaclarindan biri de manevi sahsit ziyaret edenlerin
dinlenebilmeleri adina agilmig bir isletmedir. Daha ¢ok kar amaci gilitmekten
ziyade hizmet verme politikast ile ilerleyen isletme Kayseri Biiyiiksehir
Belediyesi’nin 6nemli hizmetleri arasinda gosterilmektedir.

> Inci Akasya Cafe: Kocasinan Ilgesinde bulunan ve 2014 yilinda faaliyete

gecen isletme dogal bir bahgeye sahip ve kir bahgesi tadinda tiiketicilerin
dikkatini ¢ekmektedir. Doga ile i¢ ice olmasiyla ilgi gordiiklerini belirten
isletme sahibi Yusuf Bey, kis aylarinda da soba basinda kestane yiyerek
sohbet etme sansi sundugumuzdan dolay1 tercih ediliyoruz ifadelerini
kullanmigtir. Insanlarm daha sicak ortam, sohbet ederek eskiyi yad edecekleri

bir konsept uyguladiklarin1 kaydeden Yusuf Bey, eskiye olan hasreti dindirme
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adina bdyle bir isletme kurduklarin1 belirtmistir. 6 c¢alisanin bulundugu
isletmenin daha uygun fiyatlara sahip oldugu ve tercih edilme sebeplerinin de
arasinda bulundugu ifade edilmektedir.

Cafe Sinan: Kocasinan Belediyesi’ne ait aile ¢ay bahgesi olan Cafe Sinan
2016 yilinda hizmete agilmistir ve yine belediyecilik anlayis1 ¢ergcevesinde
ucuz ve kaliteli hizmet ilkesi ile faaliyetlerini siirdiirmektedir. Tesis sorumlusu
suanda 7 calisanlarinin oldugunu ve vardiya sistemi ile ¢alistiklarini ifade
etmektedir. Tesis sorumlusu isletmeyi, self servis uygulamasinin uygulandig:
ve aileniz ile huzur igerisinde dinlenip cay igebileceginiz nezih bir ortam
olarak tanimlamaktadir. Yine demlik usulii ¢ay hizmetinin verildigi isletmeler
arasinda yer almaktadir. {lgede birkac tane de subesi bulunmaktadir. Yiyecek
konusunda kisitli hizmetin olmasi tiiketiciler tarafindan -elestirilmektedir.
Sadece tost ve gézlemenin olmasi tercih edilme oranini diistirmektedir.

Selale Aile Cay Bahgesi: 2013 yilinda faaliyete gecen aile ¢ay bahgesinin

sahibi Serafettin Yaroglu’dur. Altin hizmet anlayis ile faaliyetlerini siirdiiren
isletmede c¢ay, kahve ve tavla vazgegilmezler arasinda yer almaktadir.
Calisanlart konusunda aldiklar1 dvgiiler sayesinde giiler yiizlii, sicak ve
samimi hizmetlerinden dolay1 tercih edildiklerini belirten isletme sahibi agik
alana sahip olmalarinin da ekstra bir avantaj getirdigini beyan etmektedir.
Ayrica isletme sahibi nargile, kahve ve tavla iiclemesi ile tiiketicilerin tercih
ettigi bir mekan olarak tanimlamaktadir.

Heybe Cafe: 2013 yilinda faaliyete gegen isletmenin sahibi Kani Bey’dir. Kani
Bey heybemizde tiirkiiler var diyerek isletmenin hizmet politikasini
aciklamaktadir. Haftanin alt1 giinii canli miizigin yapilmasi ve daha ¢ok
insanlart alip bagka diyarlara gotiiren tiirkiilerin seslendirilmesi ile tercih
ediliyoruz seklinde ifadelerde bulunmaktadir. Cafenin en olmazsa olmazi canli
miizik ve tiirkiilerdir. Ayrica nargile konusunda da iddial1 olduklarin1 belirten
isletme sahibi balkon kisminin en biiyiik albenileri arasinda yer aldigini ifade
etmektedir. Yerel sanatgilarin sahne aldig1 cafede sahne ekibi hari¢ 12 ¢alisan

gorev almaktadir.
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4.3. VERILERIN TOPLANMASI

Arastirmanin  literatiir  bolimiinii olusturan veri kitaplardan, internet
sitelerinden, tezlerden ve gerekli makalelerden elde edilerek aktarilmaya galisilmas,
uygulama bolimiindeki veriler icin en yaygin veri toplama teknigi anket yontemi
kullanilmigtir. 2018 Niifus sayimia gore Kayseri’nin niifus olarak en biiylik {i¢
ilgesinde faaliyet gosteren Ve Foursquare isimli sehir rehberi islevi goéren web
sitesinde, bu ilgelerde bulunan ve en ¢ok begeni alan ilk 50 mekan segilmis, bu
mekanlarla yiiz yiize ve telefon yoluyla goriisiilerek calisma hakkinda bilgi verilmis,
hazirlanan anketlerin uygulanabilmesi i¢in izin istenmistir. Ancak mekanlarin bazilar
misterileriyle anket yapilmasini uygun gérmemistir ve sonugta 16 mekanda toplamda
400 miisteriyle isletmelere gidilip bire bir anket yapilmistir. Anket ¢alismasinin
yapildig1 giin ve saatler igletme sahiplerinden ve sorumlularindan alinan bilgiye gore
secilmistir. Diger bir deyisle tiiketicilerle goriismeler isletme sahiplerinin veya
sorumlularinin isletmelerin en yogun oldugu giin ve saatler olarak belirttigi
zamanlarda gergeklestirilmistir. Anketler 6 Mayis-16 Agustos tarihleri arasinda

gerceklestirilmistir.

4.4. VERILERIN ANALIZI

Elde edilen veriler SPSS 17.0 programi kullanilarak degerlendirilmis, verilere
tanimlayict analizler (frekans, ylizde) yapilmistir. Daha sonra ise Veri Madenciligi
Teknikleri ile makine 6grenmesi gerceklestirilmis olup yapay zeka kullanilmistir. Veri
madenciliginde yer alan WEKA 3.8 Programi ile analizler gergeklestirilmis, analiz
yapilirken Weka yazilim programinin igerisinde bulunan ve veri madenciligi kiimele
algoritmalar1 olarak kabul goren, K-Means ve EM algoritmalart ile ¢alisilmistir. Veka
Yazilimi, K-Means ve EM kiimeleme yontemlerinin genel tanitimi1  yontem kisminda
yapilmistir. Anketler excel programinda yazilim dili ile yazildiktan sonra WEKA’ya
yiiklenebilecek sekilde uzantis1 degistirilmis ve bu sayede programa anketler

yiiklenerek analiz islemi gerceklestirilmistir.
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4.5.BULGULAR

Bulgular SPSS analiz sonuglari, K-Means Kiimeleme Algoritmasina gore analiz
sonuclar1 ve tiiketici davraniglarinin EM Kiimeleme Algoritmasina gore analiz

sonuglarindan olugmaktadir.
4.5.1.SPSS Analiz Sonuclar1

Burada anketi yanitlamis katilimcilarla ilgili genel bilgiler ve katilimcilarin

anketlere verdikleri yanitlarin sonuglart bulunmaktadir.

4.5.1.1. Katihmeilarin Kisisel Bilgilerine iliskin Bulgular

Katilimcilarin kigisel bilgileri ile ilgili elde edilen bulgular asagidaki sekildedir:

Tablo 2: Katilmeilarin Cinsiyetlerine iliskin Bulgular

Frekans Yiizde
Erkek 241 60,25
Kadin 159 39,75
Toplam 400 100,0

Ankete katilan 400 tiiketicinin 241°1 erkek 159°u ise kadindir, yiizdesel olarak

bakildiginda ise katilimeilarin %60,25°1 erkek %39,75°1lik kismi ise kadindir.

Tablo 3: Katilimeilarin Cinsiyetlerine iliskin Bulgular

Frekans Yiizde
18 yas ve alt1 10 2,5
18-25 yas araligi 97 24,25
26-35 yag araligt 108 27
36-45 yas araligi 105 26,25
46-54 yas aralig1 42 10,5
55 yas ve tizeri 38 9,5
Toplam 400 100,0
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Katilimcilarin en ¢ok 26-35 yas araligindan olustugu %27goriilmektedir. Bunu

sirastyla %26,25 (105 kisi) 36-45 yas,

%24,25 18-25 yas,

9,5 55 yas ve lizeri, ve % 2,5 18 yas ve alt1 takip etmektedir.

Tablo 4: Katilimcilarin Medeni Durumlarina Goére Dagilimlari

Frekans

Yiizde

Bekar
Evli

Toplam

166
234
400

41,5
58,5
100,0

% 10,5 46-54 yas,

%

Tablo 4’de katilimcilarin medeni durumlarina gore yiizdelik dagilimlar

belirtilmistir. 400 katilimcinin %58,5°1 (234°1) evli, %41,5°1 (166 kisi) ise bekardir.

Tablo 5: Katilimeilarin Mesleklerine Gore Dagilimlari

Meslek Frekans | Yizde Meslek Frekans| Yiizde Meslek Frekans | Yiizde
Akademisyen 1 3 Ev Hanim 37 9,3 Mali Miisavir 1 3
Anestezist 2 ,5|Finans Danigsmani 1 3 Memur 25 6,3
Antrenor 1 3 Fotografei 1 3 Mimar 2 5
Ascl 4 1,0 Futbolcu 1 3 Muavin 1 3
Astsubay 3 8 Garson 21 5,3 Muhasebeci 9 2,3
ATT Gorevlisi 1 3 Gorevli 1 3 Miihendis 1 3
Avukat 5( 1.3 Grafik 1 3 Muhtar 1 3

Tasarimcisi

Bahgivan 1 .3 Givenlik 3 .8 Miizisyen 1 .3
Bankaci 4 1,0 Hemsgire 7 1,8 Noter 1 3
Berber 1 .3 Hag Miimessili 1 .3 Ogrenci 49 12,3
Bilgisayar 1 ,3| Insaat Miihendisi 1 3 Ogretmen 16 4,0
Programcisi

Dis Hekimi 4 1,0 In§aat Teknisyeni 1 3 Operator 2 5
Diyetisyen 3 8 Isci 33 8,3 Pazarlama 1 3

Uzmani

Doktor 6 15 Issiz 17 4,3| Saglik Personeli 2 5
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Eczaci 3 8 Kameraman 1 ,3| Satis Danigsmani 6 1,5
Emekli 34| 8,5 Kasiyer 5 1,3 Sekreter 2 5
Emlakg1 1 3 Kuafor 4 1,0 Serbest Meslek 2 5
Esnaf 33 8,3 Laborant 1 3 Sofor 12 3
Spor Egitmeni 1 3 Uzman Cavus 2 5 Veteriner 1 3
Din Gorevlisi 2 ,5] Gida Miihendisi 2 ,5] Sosyal Med. Uz. 1 3
Dis Teknisyeni 1 3| Medikal Uzmam 1 3 Turizmci 1 3
Elektrik Tekn. 2 5 Optisyen 1 3 Total 400 100,0

Tablo 5’de meslek gruplarina gore dagilimi verilen tiiketicilerden, en fazla
oran1 %12,3 ile (49 kisi) 6grencilerin aldig1 goriilmektedir. Diger meslek gruplari ise
sirastyla %9,3 (37 kisi) ile ev hanimi, %8,5 (34 kisi) ile emekli, %8,3 (33 kisi) isgiler,
%8.,3 (33 kisi) esnaf ve %6,3
bakildiginda

(25 kisi) memurlar seklindedir. Genel olarak

katilimeilarin - ¢ok farkli meslek gruplarina mensup oldugu

goriilmektedir. Bunun nedeni mekanlarin farkli gelir gruplarina hitap etmesinde

aranmaktadir.

Tablo 6: Katilimeilarin Egitim Durumlarina Goére Dagilimlari

Frekans Yiizde
Okur Yazar Degilim 4 1,0
[kogretim 87 21,8
Lise veya Lise Dengi 134 33,5
On Lisans a7 11,8
Lisans 119 29,8
Lisansiisti 9 2,3
Toplam 400 100,0

Katilimcilarin egitim durumlart analiz edildiginde en ¢ok yiizdelik dilimi %33,5
oranla (134 kisi) lise veya dengi okul mezunu kisiler almistir. Bunu sirasiyla %29,3
(119 kisi) lisans mezunu, %21,8 (87 kisi) ilkdgretim mezunu ve %11,8 (47 kisi)

oraninda on lisans mezunlar takip etmistir. Katilimcilardan sadece 4 kisi okur yazar
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olmadigini beyan etmistir. En diisiik yiizdelik orana sahip olan okur yazar olmadigin

ifade eden katilimcilar 55 yas ve iistii yas kategorisinde yer almaktadir.

Tablo 7: Katilimcilarin Gelir Durumuna Goére Dagilimlari

Frekans Yiizde
0-2019 100 25,0
2020-3000 113 28,3
3001-4000 85 21,3
4001-5000 64 16,0
5001 TL ve Uzeri 38 94
Total 400 100,0

Katilimcilarin gelir durumlarina iliskin elde edilen bilgiler analiz edildiginde
agirlikli olarak % 28,3 (113 kisi) oraninda 2020-3000 TL arasinda gelire sahip oldugu
goriilmustiir. Bunu sirastyla % 25 (100 kisi) oraninda 0-2019 TL aras1 gelire sahip
olanlar, % 21,3 (85 kisi) oraninda 3001-4000 TL aras1 gelire sahip olanlar, % 16 (64
Kisi) oraninda 4001-5000 TL aras1 gelire sahip olanlar ve %09,4 (38 kisi) oraninda

5001 TL ve iizerinde geliri olan katilimeilar takip etmistir.

4.5.1.2. Katiimcilarin Mal ve Hizmeti Secme Nedenlerine iliskin Bulgular
Katilimcilarin alacaklari mal ve hizmetleri segme nedenleri ile alakali elde edilen

bulgular ise asagidaki sekildedir:

Tablo 8: Katilimcilarin Alacaklar1 Mal ve Hizmetlerin Kisiliklerini Yansitmasina

Mliskin Gériisleri
Frekans Yiizde
Kesinlikle Katiliyorum 205 51,3
Katiliyorum 163 40,8
Kararsizim 15 3,8
Katilmiyorum 12 3,0
Kesinlikle Katilmiyorum 5 1,3
Toplam 400 100,0
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“Alacagim mal ve hizmetlerde benim i¢in 6nemli olan aldigim mal ve hizmetin
kisiligimi yansitmasidir” maddesine katilimecilarin = %92,1°1 olumlu yanit vermistir.
205 kisi kesinlikle katiliyorum yanitini vererek tiim katilimcilarmm %51,3’{ini
olusturmaktadir. Ayn1 zamanda 163 kisi de katiliyorum yanitin1 vererek toplamda
%40,8’lik bir oran meydana getirmistir. % 3,8 (15 kisi) oraninda katilimer ise kararsiz
kalmis, % 3 oraninda katilimci katilmiyorum (12 kisi), % 1,3 (5 kisi) oraninda

katilimct ise  bu goriise kesinlikle katilmadigini ifade etmistir.

Tablo 9: Katilimcilarin ~ Alacaklart Mal ve Hizmetleri Kendilerinin Begenmesine

Iliskin Goriisleri
Frekans Yiizde
Kesinlikle Katiliyorum 179 44 8
Katiliyorum 180 450
Kararsizim 27 6,8
Katilmiyorum 11 2,8
Kesinlikle Katilmiyorum 3 8
Toplam 400 100,0

“Alacagim mal ve hizmetlerde; benim i¢in Onemli olan kendimin
begenmesidir” ifadesine katilimcilarin %89,8’1 olumlu goriis bildirmistir. %89,8
olumlu goriis bildiren tiiketicilerin %44,8°1 (179 kisi) kesinlikle katiliyorum, %45°1
ise (180 kisi) katiliyorum yanitin1 vermistir. Kararsiz oldugunu bildirenlerin orani ise

%6,8’dir. Katilimcilarin %3,6’s1 da bu konuda olumsuz goriis beyan etmistir.

Tablo 10: Katilimcilarin Alacaklar1 Mal ve Hizmetlerin Sosyal Cevreleri Tarafindan

Onaylanmasina iliskin Goriisleri

Frekans Yiizde
Kesinlikle Katiliyorum 143 35,8
Katiliyorum 177 44 3
Kararsizim 39 9,8
Katilmiyorum 30 7,5
Kesinlikle Katilmiyorum 11 2,8
Toplam 400 100,0
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“Alacagim mal ve hizmetlerin sosyal ¢cevrem tarafindan onaylanmasi benim igin
onemlidir” maddesine de katilimcilarin %80,1°1 olumlu goriis bildirmistir. %80,1
oraninda olumlu goriis bildiren tiiketicilerin %35,8°1 (143 kisi) kesinlikle katiliyorum,
%44,3°1 (177 kisi) de katiliyorum yanitin1 vermistir. Katilimeilarin %10,3°1 ise bu
ifadeye olumsuz goriis beyan etmistir. Katilmiyorum yanitini veren 30 kisi toplam
katilimcilarin %7,5’ini olustururken, 7 kisi de kesinlikle katilmiyorum yanitim
vererek katilimcilarin %2,8’ini olusturmaktadir. Kararsiz oldugunu bildirenlerin orani

ise %9,8°dir.

Tablo 11: Katilmcilarin Mal veya Hizmet Alirken igerisinde Bulunduklar1 Duygu

Durumlarmin Davranislarim Etkilemesine liskin Goriisleri

Frekans Yiizde
Kesinlikle Katiliyorum 170 425
Katiliyorum 186 46,5
Kararsizim 22 55
Katilmiyorum 12 3,0
Kesinlikle Katilmiyorum 10 2,5
Toplam 400 100,0

“Mal veya hizmet alirken igerisinde bulundugum duygu durumun tiiketim
davranmisimi etkiler” ifadesine Katilimcilarin %89’u olumlu goriis bildirmistir. %89
olumlu goriis bildiren tiiketicilerin %42,5°1 (170 kisi) kesinlikle katiliyorum, %46,5°1
de (186 kisi) katiliyorum yanitt vermistir. Katilimcilarin %5,5°1 bu ifadeye olumsuz
bakmistir. Bunlarin % 3’1 (12 kisi) katilmiyorum, % 2,51 (10 kisi) de kesinlikle

katilmiyorum demistir. Kararsiz oldugunu bildirenlerin orani ise %5,5’tir (22 kisi).
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Tablo 12: Katilimcilarin Alacaklari Mal ve Hizmetlerin Meslegine Uygun Olmasina

Mliskin Goriisleri
Frekans Yiizde
Kesinlikle Katiltyorum 164 41,0
Katiliyorum 167 41,8
Kararsizim 38 9,5
Katilmryorum 22 55
Kesinlikle Katilmiyorum 9 2,3
Toplam 400 100,0

“Alacagim mal veya hizmetlerin meslegime uygun olmast benim igin
onemlidir” ifadesine de katilimcilarin %82,8’1 olumlu goriis bildirmislerdir. %82,8
olumlu goriis bildiren tiiketicilerin %41°1 (164 kisi) kesinlikle katiliyorum yanitini
veritken %41,8’1 (167 kisi) katiliyorum yanitt vermistir.Kararsiz oldugunu
bildirenlerin orani ise %9,5 (38 kisi) dir. Katilimeilarin %7,8’1 ise bu ifadeye olumsuz
goriis beyan etmistir. Bunlarin % 5,5°1 (22 kisi) katilmiyorum, % 2,3°1 (9 kisi) ise

kesinlikle katilmiyorum yanitini vermistir.

Tablo 13: Katilimcilarin Alacaklart Mal ve Hizmetlerin Sosyal Medyada Paylasilabilir

Olmasina Iliskin Goriisleri

Frekans Yiizde
Kesinlikle Katiliyorum 131 32,8
Katiliyorum 142 35,5
Kararsizim 55 13,8
Katilmiyorum 34 8,5
Kesinlikle Katilmiyorum 38 9,5
Toplam 400 100,0

“Alacagim mal veya hizmetlerin sosyal medyada paylasilabilir olmas1 benim
icin onemlidir” ifadesine de katilimcilarin %68,3’{ olumlu goriis bildirmistir. %68,3

oraninda olumlu goriis bildiren katilimcilardan %32,8’1 (131 kisi) kesinlikle
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katiliyorum, %35,5°1 (142 kisi) ise katiliyorum yanitin1 vermistir. Kararsiz oldugunu
bildirenlerin orani ise %13,8 (55 kisi) dir.  Katilimeilarin %18’i ise bu ifadeye
olumsuz bakmistir. Bunlarin %8,5’1 (34 kisi) katilmiyorum, %9,5’i (38 kisi)

kesinlikle katilmiyorum yanitin1 vermistir.

Tablo 14: Katilimcilarin Alacaklar1 Mal ve Hizmetlerin Yaslarina Uygun Olmasina

Iliskin Goriisleri
Frekans Yiizde
Kesinlikle Katiliyorum 163 40,0
Katiliyorum 192 48,0
Kararsizzim 29 7,3
Katilmiyorum 12 3,0
Kesinlikle Katilmiyorum 4 1,0
Toplam 400 100,0

“Alacagim mal veya hizmetlerin yasima uygun olmasi benim i¢in énemlidir”
ifadesine Kkatilimcilarin %88’ olumlu bakmustir. %88 olumlu goriis bildiren
katilimcilarin %401 (163 kisi) kesinlikle katiliyorum, %48°1 (192 kisi) katiliyorum
yanitin1 vermistir. Kararsiz oldugunu bildirenlerin orant %7,3’tiir. Katilimcilarin
%41 ise olumsuz goriis beyan etmislerdir. Bunlarin %3’i (12 kisi) katilmiyorum,

%1’ ise (4 kisi) kesinlikle katilmiyorum demistir.

Tablo 15: Katilimcilarin Alacaklar1 Mal ve Hizmetlerin Kaliteli ve Bilinen Marka

Olmasina Iliskin Goriisleri

Frekans Yiizde
Kesinlikle Katiliyorum 158 39,5
Katiliyorum 188 470
Kararsizim 22 55
Katilmiyorum 23 5,8
Kesinlikle Katilmiyorum 9 2,3
Toplam 400 100,0
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“Alacagim mal veya hizmetlerin kaliteli ve bilinen bir marka olmas1 benim i¢in
onemlidir” ifadesine katilimcilarin %86,5’1 olumlu bakmistir. %86,5 olumlu goriis
bildiren katilimeilarin %39,5°1 (158 kisi) kesinlikle katiliyorum, %47°s1 (188 kisi)
katiliyorum yanitin1 vermistir. Katilimcilarin %8,1°1 bu ifadeye olumsuz goriis beyan
etmislerdir. Bunlarin %5,8’1 (23 kisi) katilmiyorum, %2,3’1 9 kisi ise kesinlikle
katilmiyorum yanitin1 vermistir. Kararsiz oldugunu bildirenlerin orani ise %5,5 (22

kisi)’dir.

Tablo 16: Katilimcilarin Alacaklar1 Mal ve Hizmetlerin Ekonomik Durumlarina

Uygun Olmasina iliskin Goriisleri

Frekans Yiizde
Kesinlikle Katiliyorum 182 455
Katiliyorum 185 46,3
Kararsizim 14 3,5
Katilmiyorum 11 2,8
Kesinlikle Katilmiyorum 8 2,0
Toplam 400 100,0

“Alacagim mal veya hizmetlerin ekonomik durumuma uygun olmasi benim i¢in
onemlidir” ifadesine katilma oranlar1 ise %91,8 ile olumlu yondedir. %91,8 oraninda
olumlu goriis bildiren katilimcilarin %45,5’1 (182 kisi) kesinlikle katiliyorum,
%46,3°1 (185 kisi) de katiliyorum yanitin1 vermistir. Katilimcilarin %4,8°1 ise bu
ifadeye olumsuz goriis beyan etmislerdir. Bunlarin %2,8’1 (11 kisi) katilmiyorum,
%2’si (8 kigi) de kesinlikle katilmiyorum yanitini vermistir. Kararsiz oldugunu

bildirenlerin orani ise %3,5°tir.
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Tablo 17 Katilimcilarin Tiiketim Davranisini Gergeklestirme Nedenlerine iliskin

Goriisleri
Frekans Yiizde
Bir gruba ait olma istegim 22 55
Problemimi ¢ozme istegim 132 33,0
Amacimi gergeklestirme istegim 120 30,0
Spontanlik 21 5,3
Kendimi ifade etme tercihim 35 8,8
Yenilige agik olusum 42 10,5
Miikemmeliyeti arayigim 28 7,0
Toplam 400 100,0
Tiiketim davranisimi ......... den/dan dolay1r gergeklestiririm” ifadesinde uygun

bosluga kendileri agisindan getirilebilecek en uygun ifadeyi yerlestirmeleri
istendiginde katilimeilarin %33’ (132 kisi) problemimi ¢dzme istegimden dolay1
tiketim davranisint gergeklestiririm, %30’u (120 kisi) amacimi gergeklestirme
istegimden dolay1 tiiketim davranigini gergeklestiririm, %10,5°1 (42 kisi) Yenilige
acik olusumdan dolay tiiketim davranisini gerceklestiririm, %8,8’1 (35 kisi) kendimi
ifade etme tercihimden dolayr tiikketim davranisini gergeklestiririm, %7’si (28 kisi)
miikemmelliyeti arayisimdan dolay tiikketim davranisini gerceklestiririm, %35,5°1 (22
kisi) bir gruba ait olma istegimden dolay tiikketim davranigini gergeklestiririm, %35,3 1
ise (21 kisi) spontanlik gibi nedenlerden dolayr tiiketim davranigini

gerceklestirdiklerini ifade etmislerdir.

4.5.2.K-Means Kiimeleme Algoritmasina Gore Analiz Sonuclari
Cafe, aile gay bahgesi ve kiraathanelerde gerceklestirilen anketlerde 400

tiiketiciye toplam 16 soru yoneltilmistir. Ankete verilen cevaplara gore K-Means

kiimeleme algoritmasina gore tiiketiciler 3 ayr1 kiime de siniflandirilmastir.
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Tablo 18: Katilimeilarin Kisisel Bilgilerinin K-Means Kiimele Algoritmasi Ile Analizi

ANKET SORULARI TOPLAM 1. Kiime 2.Kiime 3.Kiime

Cinsiyetiniz 0,3975 0,4533 0,6703 0,9982

Yas Araligimiz 2,465 2,9112 1,3736 2,5053

Medeni Durumunuz 0,585 0,9953 0 0,2211
Mesleginiz Ogrenci Esnaf Ogrenci Ev hanimi

Egitim Durumunuz 2,5425 2,6402 2,6593 2,2105

Gelir Durumunuz 1,5675 2,241 0,8022 1,8526

Anket sonuglarina gore 400 katilimcinin 214’ birinci kiilmede yer almistir. 91
katilimci ikinci kiimede yer alirken 95 kisi de tiglincii kiilmede kendine yer bulmustur.
1. Kiimede yer alan katilimcilar toplam katilimeilarin %54’iinii olusturmaktadir. 2.
Kiimede yer alan katilimcilar toplam katilimcilarin %23’iinii olustururken 3. Kiimede
yer alan katilimcilar ise toplamin %24’iinii olugturmaktadirlar. Tablo 1’de goriildiigii
iizere toplam katilimecilarin ¢ogunlugu ortalama olarak bakildiginda 0,3975 oranla
erkek niifustan olugmaktadir. 1. Kiimede ve 2. Kiimede de yer alan tiiketicilerin
cogunlugu erkek niifustan olugmaktadir ancak 3. Kiimede yer alan tiiketicilerin

cogunlugu kadin niifustan olusmaktadir.

Ankete katilan tiiketicilerin genel anlamda g¢ogunlugu 26-35 ve 36-45 yas
gruplarindan olusan gen¢ niifustan olusmaktadir. 1. Kiimede yer alan tiiketicilerin
cogunlugu 36-45 yas araliginda bulunmaktadir. 2. Kiimeye bakildiginda ise 18-25 ve
26-35 yas araliginda bulunan tiiketicilerin agirlikta oldugu goriilmektedir. 3. Kiimede
de ayni birinci kiimede oldugu gibi ankete katilan tiiketicilerin ¢ogunlugunun yas

aralig1 36-45 yas araligidir.

Ankete katilan tiiketicilerin ¢ogunlugunun medeni durumu evlidir. 1. Kiimede
ve 3. Kiimede kendine yer bulan tiiketicilerin ¢ogunlugunun da medeni durumunun
evli oldugu goriilmektedir. Ancak 2. Kiimede yer alan niifus ¢ogunluk olarak
bekardir. Katilimeilar i¢inde 6grencilerin yogun oldugu goriilmektedir bu durum

anketin gerceklestirildigi Kayseri ilinde Erciyes Universitesi, Erciyes Universitesi’nin
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teknik birimlerinin ayrilarak yeni kurulan Kayseri Universitesi, Abdullah Giil
Universitesi ve Nuh Naci Yazgan Universitesi gibi 3 devlet iiniversitesi ve 1 adet
vakif liniversitesinin bulunmasina baglanmaktadir. Kayseri’nin tam bir 6grenci sehri
oldugu anket sonuglarimizla kanitlanmistir. Uygulamanin yapildig: ilgelerde niifusu
da c¢ogunlukla genglerden olusmaktadir. 1.kiimede yer alan katilimcilarin
cogunlugunun mesleginin esnaf oldugu soylenebilir. 2.kiimede yer alan tiiketicilerin
mesleginin ise ¢ogunlukla yine 6grencilerden olustugu sdylenebilir. Ancak 3. Kiimede
yer alan tiiketicilerin anketlerde mesleginiz kismina verdigi yanit ev hanimi olarak
tespit edilmistir. Bu anketlere verilen cevaplar sayesinde ilin genel anlamda niifus
yapist lizerinden de yorumda bulunulabilir. Birgogu 6grenci ve esnaflardan olusan,
kadin katilimcilarin ¢ogunlukla ev hanimi oldugu yas ortalamasinin ise geng-orta yas
niifustan olustugu goriilmektedir. ilde genel toplamda egitim durumu hakkinda verilen
cevaplarin analiz edilmesiyle ortalama olarak lise — dengi veya 6n lisans egitimine
sahip olduklar1 sdylenebilir. Bu durum tiim kiimelerde ayni durumdadir. Genel olarak

ilcede lise veya lise dengi egitim diizeyine sahip tiiketiciler yer almaktadir.

Ankete katilan tiiketicilerin genel olarak cogunlugunun maddi geliri asgari
ticretten baslayarak ve 3000-4000 TL arasinda gelire kadar uzanmaktadir. 1.kiimede
yer alan tiiketicilerin geliri 3001-4000 TL arasindadir. 2.kiimede yer alan tiiketicilerin
gelir durumu ise asgari licret ve asgari tcretten diisiiktir. 3.kiimede yer alan

tiiketicilerin gelir durumu da 2020-3000 TL gelir araligindadir.

Tablo 19: Katilimcilarin Mal ve Hizmetleri Se¢me Nedenlerinin K-Means

Algoritmas Ile Analizi

ANKET TOPLAM 1. Grup 2.Grup 3.Grup
SORULARI

Mal ve Hizmetin
Kisiligimi

0,6225 0,743 0,4396 0,5263
Yansitmasi Benim

I¢in Onemlidir

Onemli Olan
Alacagim Mal ve
0,6975 0,7804 0,5934 0,6105
Hizmette Kendimin

Begenmesidir.

Sosyal Cevrem

Tarafindan  Kabul 0,9725 1,1589 0,7033 0,8105

Gormesi Benim I¢in
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Onemlidir.

Icerisinde

Bulundugum Duygu
Durum Tiiketim 0,765 0,8411 0,6044 0,7474
Davranisimda

Etkilidir.

Meslegime Uygun
Olmas1 Benim Igin 0,8625 0,9813 0,6703 0,7789

Onemlidir.

Sosyal Medyada

Paylasilabilir

. 1,265 1,4439 0,8681 1,2421
Olmasi1 Benim I¢in
Onemlidir.
Yasima Uygun
Olmasi Benim I¢in 0,755 0,8084 0,6923 0,6947
Onemlidir.
Kaliteli ve Bilinen
Bir Marka Olmast

. 0,8425 0,9579 0,5934 0,8211
Benim Igin
Onemlidir.
Ekonomik
Durumuma Uygun

) 0,695 0,7804 0,5824 0,6105
Olmast Benim I¢in
Onemlidir.
Tiiketim
Davranisimi

2,3825 2,4579 2,3187 2,8737

..... den/dan  dolay1

gerceklestiririm

Anketin ikinci kisminda yer alan tiiketicilerin mal ve hizmetleri segme
nedenleri hakkinda verdikleri cevaplar K-Means Algoritmasi ile analiz edildiginde su

sonuglar elde edilmistir.

Ankete katilan tiiketicilerin ¢ogunlugu aldiklar1 mal veya hizmetlerin
kisiliklerini yansitmasina onem vermektedirler. Literatiir taramasinda da goriildigi
gibi bu ¢alismada da insanlarin tiiketim eylemini gergeklestirecekleri zaman verdikleri
kararlarda sahip olduklar1 kisiliklerinin 6nem arz ettigi ve davranisimi etkiledigi
gorilmiistiir. Anket sonucunda genel toplama bakildiginda ve ayrilan ii¢ kiimede de
yer alan tiiketicilerin biiytlik bir cogunlugu ya kesinlikle katiliyorum ya da katiliyorum

seklinde yanitlar vermislerdir.
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[k soruya paralel olarak bu kistmda yer alan ikinci soru tiiketicinin alacagi mal
ve hizmetlerde 6nemli olanin kendisinin begenmesinin olup olmadigr konusudur.
Genel toplam olarak bakildiginda katilimcilar bu soruya “katiliyorum” seklinde
cevaplar vermislerdir. 1.Kiimede ve 3. Kiimede yer alan tiiketicilerinde “katiliyorum”
cevabr verdigi goriiliirken 2.kiimede yer alan tiiketicilerin cevabinin “kesinlikle

katiliyorum” segenegine yakin oldugu goriilmektedir.

Anketin bu boliimiinde tiiketicilere alacaklar1 mal ve hizmetlerin sosyal
cevreleri tarafindan kabul gormesinin onemi ile alakali soru yoneltilmistir. Genel
toplam olarak tiiketiciler sosyal ¢evremin alacagim mal veya hizmeti onaylamasi
tiketim kararimda 6nemlidir sorusuna “katiliyorum” seklinde cevaplamislardir.
l.kiimede yer alan tiliketiciler bu soruya ortalama olarak ‘“katiliyorum” ve
“kararsizim” seklinde yanit vermislerdir. 2.kiimede yer alan tiiketiciler ise bu soruyu
genel olarak “kesinlikle katiliyorum™ veya “ katiliyorum” seklinde yanitlamiglardir.
3.Kiimede yer alan tiiketiciler de bu soruya ayni 1. Kiimede yer alan tiiketiciler gibi

ya “katiltyorum” ya da “kararsizzim” seklinde yanit vermislerdir.

Tiiketicilere tliketim davranisini  gergeklestirecekleri zaman igerisinde
bulunduklart duygu-durumunun tiiketim davranmslarimi  etkileyip etkilemedigi
soruldugunda, katilimcilarin g¢ogunlugu bu soruya ‘“katiliyorum” seklinde yanit
vererek bu konunun énemli olduguna dikkat cekmislerdir. isletmelerin dikkate almasi
gerektigi noktalardan biri de tiiketicilerin o anda nasil bir duygu durumunda
olduklarini anlamalar1 ve ona gore hareket etmeleri gerektigi konusudur. Sadakatini
sagladig1 miisterilerde bile bu durum 6nemlidir. Ciinkii isletmeye sadik bir miisteri
bile psikolojik anlamda duygu durumunun koti olmasiyla vermeyecegi bir tepki
verebilir. Hatta isletmeyi terk edebilir. Bu durum risk arz eden 6nemli bir konudur,
sezilmesi ve Onlem alinmasi gereken bir husustur. 1.kiime ve 3.kiimede yer alan
tiketiciler bu soruya “katiliyorum” seklinde cevaplar vererek genel toplami
desteklemektedir. 2.kiimede yer alan tiiketiciler ise genel olarak “kesinlikle
katiliyorum” ve “katiliyorum” cevaplarimi  vermislerdir. Ozellikle 2.kiimeye
bakildiginda bu kiimede daha gen¢ niifusun oldugu goriilmekte bu durumda yeni
jenerasyon tiiketicilerde de bu konunun Onemsendigini ortaya koymaktadir.
Isletmelere bu konu iizerine egitimler diizenlemeleri ve ona gore satis stratejileri

belirlemeleri konularinda Onerilerde bulunulabilir.
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Katilimcilara yoneltilen diger soru ise tiiketim davranisi sergilerken alacaklar
mal ve hizmetlerin mesleklerine uygun olup olmamasiyla ilgilidir. Katilimcilarin
birgogu bu soruya “katiliyorum” seklinde cevap vererek, tiketim davranigina
tiiketicinin mesleginin de etki ettigini ortaya koymuslardir. Bu analiz ile birlikte
insanlarin statiileri tiim tiiketim davranislarinda etkilidir sonucu da c¢ikarilabilir.
1.Kiimede yer alan tiiketiciler bu soruyu agirlikla “katiliyorum” yada “kararsizim”
seklinde yanitlamiglardir. 2.Kiimede yer alan tiiketiciler ise agirlikla “kesinlikle
katiltyorum” ve “katiliyorum” demiglerdir. 3.Kiimede yer alan tiiketiciler de

cogunlukla “katiliyorum” yanitin1 vermislerdir.

Katilimcilara yoneltilen diger bir soru da kusaklar arasindaki farki da ortaya
cikartacak olan “Alacaginiz mal veya hizmetin sosyal medyada paylasilabilir diizeyde
olmasi sizin igin 6nemli midir?” sorusu olmustur. Bu soruya verilen cevaplar genelde
“kararsizim” olmustur. Yeni kusakta bu onemli bir konu haline gelse de literatiirde X
kusag1 diye belirtilen grup i¢in bu konunun elzem bir sey olmadigi sdylenilebilir.
Sonuglara kiimesel olarak bakildiginda 1.kiimede yer alan tiiketicilerin verdigi
cevaplar “kararsizzim” geklindedir. 2.kiimeye bakildiginda ise yanitlar “katiliyorum”
yoniindedir, 3. Kiimede yer alan tiiketicilerde ise sonuglar genel olarak “katiliyorum”
veya “kararsizim” agirliklidir. Bu konu isletmelere gelecek yillarda yapacagi pazar
planlamasinda ve olusturacagi yeni satig stratejilerinde 11k tutacak bir rehber
niteligindedir. Su anda ki geng niifus sosyal medyayr 6nemsemektedir. Alacagi mal
veya hizmetin sosyal medyada paylasilabilecek diizeyde olmasi onlar i¢in verecegi
tiketim davranisini etkilemektedir. Bu durumun gen¢ niifus tarafindan toplum
tarafindan kabul gérme istegi ve motivasyon araci olarak kullanildig1 sdylenilebilir.
Hatta bu ¢alisma yapilirken sirf sosyal medyada paylasim yapabilmek adina tiiketim

davranisinda bulunan genglere rastlanilmistir.

Katilimcilara yoneltilen bir diger soru ise mal ve hizmet alirken 0 mal veya hizmetin
yaslarina uygun olup olmamasinin onlar i¢in onemli olup olmadigi ile ilgilidir.
Tiiketicilerin verdigi cevaplarin genel toplamma bakildiginda agirlikli olarak
“katiltyorum” cevabinin verildigi goriilmektedir. Isletmelerin ne is yapacagi, isletmeyi
nereye kuracagi, hangi liriinleri satacagi, miisteri portfoyiiniin kimler oldugu ve onlara
nasil daha kolay ulasacagi konularina onlara rehber olacak sonuclardan bir tanesi de
bu konudadir. Tiiketiciler genel olarak yasina uygun iiriinler tercih etmektedir. Bizim

toplumumuzun genelinde bir gergeklik olarak var olan bu konu anketimiz sayesinde
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bir kez daha ortaya c¢ikmustir. 1.Kiime ve 3.Kiimede yer alan tiiketiciler agirlikli
olarak “katiliyorum” yanmitim1 verirken, 2.Kiimede bulunan tiiketiciler “kesinlikle

katiliyorum” ve “katiliyorum” cevaplarini vermislerdir.

Diger soru da aslinda sik sik giindeme gelen bir konudur. Katilimcilara
“alacagimiz mal veya hizmetin kalitesi ve bilinen bir marka olmasi sizin i¢in dnemli
midir?” sorusu yoneltildiginde genel olarak alinan sonug “katiliyorum” seklindedir.
Sonuglar kiimesel olarak degerlendirildiginde 1.Kiimede yer alan tiiketiciler
“katiliyorum” veya “ kararsizim” seklinde cevaplar vermisler, 2. ve 3.Kiimede yer

alan tiiketiciler ise bu konuda agirlikla “katiliyorum” demeyi tercih etmislerdir.

Tiiketicilerin davranislarini etkileyen diger dnemli konulardan biri de igerisinde
bulunduklar1 ekonomik durumdur. Bu baglamda da katilimcilara “alacaklari mal veya
hizmetin ekonomik durumlarina uygun olup olmamasinin kendileri i¢in 6nemli olup
olmadig1r soruldugunda genel olarak tiiketicilerin bircogu “katiliyorum” seklinde
cevap vermislerdir. Son zamanlarda liikkse ve israfa yonelim artt1 gibi algilar yaratilsa
da calisma sonucu sunu gostermistir: Tiiketiciler halen igerisinde bulunduklari
ekonomik duruma gore hareket etmektedirler. Sonuglar kiimesel olarak analiz
edildiginde 1. ve 3. kiimede yer alan tiiketiciler de ‘“katiliyorum” yanitlar1 agirlikta,
2.kiimede yer alan tiiketicilerde “ kesinlikle katiliyorum” yaniti 6n plandadir. 2.
Kiimede bdyle bir sonucun ¢ikmasi bu grupta daha az gelire sahip oldugu diisiiniilen

cogunlukla 6grenci ve geng niifusun yer almasina baglanmaktadir.

Calismanin son sorusu ise genel anlamda tiiketicilerin, tiikketim davranigini
neden gergeklestirdikleri konusunu agikliga kavusturacag: diisiiniilen yar1 agik uclu
soru olmustur. Yanitlar genel olarak analiz edildiginde agirlikli yanitlar “amacimi
gergeklestirme istegimden dolayi tiiketimi gerceklestiririm™ veya “spontanlik” yani
anlik dogal olarak gergeklestirilen bir eylem” seklindedir. Bu sonuglar giinliik sik
kullanilan iiriinlerin tercih edilmesiyle alakali goriilmektedir. Sonuglar kiimesel bazda
ele alindiginda 1.Kiimede yer alan tiiketiciler genel ortalamada alinan sonuglar gibi
“amacima yonelik” veya “spontane” yanitin1 vermislerdir. 2. Kiimede yer alan
tilketiciler ise “problemimi ¢6zme istegimden dolayr tiiketim davranisimi
gerceklestiririm” veya “amacima yonelik olarak tiiketim davranisi gergeklestiririm”
seklinde cevaplar vererek daha bilingli bir tiiketim gerceklestirdiklerini ortaya
koymuslardir. 3.kiimede yer alan tiiketicilere bakildiginda “spotanlik” yanit1 agirlik
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kazanmistir. Bu durum genel olarak kiiciik isletmelerde ise yarayacak olsa da
isletmelerin tercihi ikinci kiimede yer alan tiiketici kesimi olacaktir. Bu tiiketiciler
sayesinde bu isletmeler stoklama, dagitim, planlama ve karlilik ile alakali daha net

stratejik planlar yapip oniinii gorebileceklerdir.

4.5.3. Tiiketici Davramislarimin EM Kiimeleme Algoritmasina Gore Analizi

Tiiketicilerin verdikleri cevaplara gére WEKA-EM Kiimeleme Analizi
programinda yine tiiketiciler 3 kiimede incelenecektir. Anket caligmas1 2 (iki) ana
boliimden olugsa da bir dnceki analizin aksine bu algoritmada tiim adimlar ayr1 ayri
incelenmeye calisilacaktir. Kiimele islemi yapildiktan sonra 1.Kiimede 96 tiiketici
(%24), 2. kiimede 139 tiiketici (%35) ve sonra olarak 3.kiimede de 165 tiiketici (%41)

kendisine yer bulmustur.

Tablo 20: Katilimeilarm Cinsiyetlerine Gére EM Kiimeleme Algoritmasi ile Analizi

1. KUME 2. KUME 3. KUME

Cinsiyetiniz 0,092 0,3993 0,9333

Bu tablodan da anlasilacagi gibi 1.Kiimede yer alan tiiketicilerin ¢ogunlugunun
erkek niifustan olustugu goriilmektedir. 2.Kiimede de yine erkek niifusun fazla oldugu

goriilmektedir. 3. Kiimede ise kadin niifusun daha fazla oldugu goériilmektedir.

Tablo 21: Katilimcilar Yas Araligina Gére EM Algoritmast ile Analizi

1. KUME 2. KUME 3. KUME

Yas Araliginiz 2,6884 1,6362 3,3107

Tiiketicilerin vermis olduklar1 beyanlara gore 1.Kiimede yer alan tiiketicilerin
ortalama olarak yas araligi 26-35 ve 36-45 yas araligindaki tiiketicilerden
olusmaktadir. Ikinci Kiimede yer alan tiiketiciler ise 18-25 ve 26-35 yas araligina
sahip tiiketicilerden olugsmaktadir. 3.Kiimede yer alan tiiketicilere bakildiginda ise 36-

45 ve 46-54 yas araligina sahip tiiketiciler oldugu goriilmektedir.
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Tablo 22: Katilimcilarin Medeni Durumlarina Gére EM Algoritmasi Ile Analizi

1.KUME

2.KUME

3.KUME

Medeni Durumunuz

1

0,0621

0,9164

Bu tablodaki veriler degerlendirildiginde

1.Kimede ve 3. Kimedeki

katilimcilarin birgogu medeni durumunun “evli” oldugu goriilmiistiir. 2.Kimedeki

tilkketicilerde tam aksine bircogunun “bekar” oldugu goriilmektedir.

Tablo 23: Katilimcilarin Meslek Gruplarina Gére EM Algoritmasi ile Kiimelere

Dagilimi

MESLEKLER 1.KUME 2. KUME 3.KUME
Esnaf 18,6974 3,0885 14,6799
Ev Hanim 1 3,0316 34,9684
Emekli 31,5513 1,4455 4,0031
Memur 9,6004 11,1592 7,2404
Muhasebeci 6,4307 2,5786 2,9907
Ogrenci 1,0111 48,9319 2,057
Garson 5,6496 12,0574 6,2931
Sofor 11,864 2,0439 1,0916
Isci 14,4743 15,3923 6,1334
Ogretmen 5,4843 3,6934 9,8223
Mimar 2,998 1 1,002
Eczaci 2,1258 1,08952 2,2058
Avukat 1,1251 1,895 2,699
Sekreter 1,002 1,991 2,369
Teknisyen 2,2008 1 1,069
Issiz 1,15 15,0124 3,83476
Kasiyer 2,6971 1,002 6,3985
Hemsire 1,002 1,2084 3,0354
Doktor 2,211 1,004 2,3009
Dis Hekimi 2,01 1,0001 1,078
Mali Miisavir 1,989 1,10783 1,201
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Operator 2,11 1,091 1,91
Astsubay 1,8986 2,0884 1,0132
Bankaci 2,1880 1,1661 3,0014
Emlake1 2,145 1 1,08
Miihendis 2,023 1,040 1,011
Grafiker 2,151 1 1,002
Pazarlamaci 2,161 1,007 1,01
Saglik Personeli 9,165 4,651 4,9984

Katilimeilarin  meslek gruplarina goére Em Algoritmas: ile kiimelere dagilimi
incelendiginde  1.Kiimede yer alan tiiketicilerin mesleklerinin agirlikli olarak
esnaflardan meydana geldigi goriilmekte bunu emekliler ve saglik personeli takip

etmektedir.

2.Kiimede yer alan tiiketicilerin mesleki dagilimlar1 analiz edildiginde en fazla
orana sahip meslek ogrencidir. Kiimenin yas ortalamasi, gelir durumu, medeni
durumu gibi kisisel bilgilerin oldugu kisim dikkatlice analiz edildiginde dgrencilerin
¢ikmasi beklenen ve tahmin edilebilir bir sonug ortaya koymaktadir. Ogrencileri, is¢i,
garson ve asgari licret diizeyinde veya daha az gelire sahip meslek grubunun oldugu

tiketiciler takip etmistir.

3.Kiimede ise ev hanimlar1 daha fazladir, onlar1 esnaf, 6gretmen, kasiyer ve
saglik personeli gibi meslek gruplar takip etmektedir. Bu kiime icin gelirinin ve
yasinmn orta diizeyde oldugunu sdylemek yanlis olmayacaktir. Isletmelerin genel
anlamda tercih etmek isteyecegi tiiketici grubudur da denilebilir. Ciinkii bu kiimede
yer alan tiiketiciler artik belirli bir olgunluga erismis, belirli bir geliri olan kisilerden

meydana gelmektedir.

Tablo 24: Katilimcilarin Egitim Diizeyine Gére EM Algoritmasi ile Analizi

1.KUME 2.KUME 3. KUME

Egitim Durumunuz 2,7427 2,5579 2,376
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Katilimcilarin egitim diizeyine gére Em Algoritmasi ile analizi yapildiginda 1.
Kiimede yer alan tiiketicilerin egitim diizeyinin “lise veya lise dengi” ile “On lisans”
diizeyinde oldugu goriilmektedir. 2.Kiimede yer alan tiiketiciler de ortalama olarak
yine Dbirinci kiimedeki gibi “lise ve dengi” ile akademiye yakin aralikta
seyretmektedir. Ulkedeki egitim politikas1 da dikkate alindiginda éniimiizdeki yillarda
bu egitim diizeyinin daha da artacagi on goriilmektedir. Bu durum isletmeler

acisindan daha bilingli tiiketicilerin olacagi konusunda sinyal vermektedir.

3.Kiimede yer alan tiiketiciler lise ve lise dengi egitim diizeyine sahip
tilketicilerdir. Aslinda genel anlamda bakildiginda ii¢ kiimede yer alan tiiketicilerin
egitim diizeyi ayni ortalamaya denk gelmektedir. Ancak sonucun bdyle ¢ikmasindaki
en biiyiik etken yas ortalamasmin yiiksek olmasindan kaynaklanmaktadir. Ilerideki

caligmalarda bu sonucun daha farkli olacagi tahmin edilmektedir.

Tablo 25: Katilimcilarm Gelir Durumuna Gére EM Algoritmasi Ile Analizi

1. KUME 2. KUME 3. KUME

Gelir Durumunuz 2,0801 1,1371 1,5841

Katilimcilarin gelir durumuna gére EM Algoritmasi ile analizi yapildiginda 1.
Kiimede yer alan tiiketicilerin geliri 3001-4000 TL aralifinda yer almaktadir. Genel
anlamda bakildiginda iilke sartlarina gore orta diizey gelire sahip kisiler tanimini
yapmak yanlis olmayacaktir. Agirligi esnaflardan olusan bir grup olmasi nedeniyle de

gelirinin orta diizey ¢ikmasi normal karsilanmaktadir.

2.Kimeye bakildiginda agirlikli olarak &grencilerin bulundugu bir kiime ve
gelir diizeyinin ¢ok diisiik oldugu ya da en fazla asgari diizeyde oldugu goriilmektedir.
Bu gruba mensup tiiketicilerin alim giici daha azdir ancak isletmelerin bu gelir
grubuna mensup kisileri kazanmaya ¢alismasi ve sadakatini saglamasi da yine diger
kiimelere mensup tiiketiciler kadar 6nemlidir. Ciinkii kazanilacak her miisteri, her

sicak para isletmenin piyasadaki varligini devam ettirmesinde 6nemli bir unsurdur.

3.Kiimede yer alan tiiketicilerin gelir diizeyi incelendiginde onlarin da yine
2.Kiimede yer alan tiiketiciler gibi disiik gelire sahip oldugu soylenilebilir. Ciinkii o
kiimede yer alan agirlikli meslek grubu ev hanimi olan tiiketicilerdir, ¢ogunlugunun

herhangi bir geliri bulunmamaktadir. Ancak ev kadinlar1 evde s6z sahibi olan 6nemli
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bir grubu olusturdugu i¢in isletmeler agisindan goz ardi edilemeyecek hayati 6nem

tasiyan bir gruptur.

Tablo 26: Katilimcilarin Tiiketim Davramislarinda Alacaklar1 Mal ve Hizmetlerin

Kisiliklerini Yansitmasma iliskin Gériislerinin EM Algoritmasi Ile Analizi

1. KUME 2. KUME 3. KUME

Soru*1 0,6876 0,4519 0,7825

Burada da katilimcilarin tiiketim davranislarinda alacaklari mal ve hizmetlerin

kisiliklerini yansitmasina iliskin goriislerinin Em Algoritmasi ile analizi yapilacaktir.

1.Kiimede yer alan tiiketiciler agirlikli olarak “katiliyorum” seklinde cevap
vermiglerdir. Tiketicilerin tiiketim davranisini  sergilerken tasidiklart  kisilik
ozelliklerinin tiiketim davranisint etkiledigi sonucu ¢ikartilabilir. Bu sonug
aragtirmamizin problem sorusunun da yanitlanmasina imkan saglamistir. 2.Kiimede
yer alan tiiketicilerin bu soruya yaniti “kesinlikle katiliyorum” seklinde olmustur.
Daha geng yas araligina sahip tiiketicilerin bu konuda daha kesin yargilar ile cevap
verdigi goriilmektedir. 3.Kiimede yer alan tiiketicilerin verdigi cevaplar da yine ilk

(13

kiimedeki tiiketiciler de oldugu gibi “ katiliyorum” segenegine yakindir. Tiim bu
sonuglar dogrultusunda bu bdlgede yasayan tiiketicilerin davraniglarini etkileyen en

onemli faktorlerden biri de kisiligidir yargis1 ortaya atilabilir.

Tablo 27: Katilimcilarin Alacaklart Mal ve Hizmetlerde Onemli Olanin Kendilerinin

Begenmesine lliskin Goriislerinin EM Algoritmast ile Analizi

1.KUME 2. KUME 3. KUME

Soru *2 0,7282 0,5819 0,8158

Katilimeilarin  alacaklari mal ve hizmetlerde Onemli olanin kendilerinin
begenmesine iliskin goriislerinin ~ EM  Algoritmas: ile analizi yapildiginda
tiiketicinin karar mekanizmasinin en tepesinde kendini gordiigii sdylenilebilir ¢linkii

bu soruya 1.Kiime ve 3.Kiimede yer alan tiiketiciler agirlikli olarak “katiliyorum”
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seklinde yanit vermislerdir. Hatta 2. Kiimedeki tiiketiciler diger iki kiimede yer alan

bireylere gore daha kesin bir ifade ile “kesinlikle katiliyorum” yanitini vermislerdir.

Tablo 28: Katilimcilarin Alacaklar1 Mal ve Hizmetlerin Sosyal Cevrelerinden Kabul

Gormesinin Onemli Olup Olmadigina Iliskin Gériislerinin EM Algoritmasi ile Analizi

1. KUME 2. KUME 3. KUME

Soru *3 1,0396 0,6687 1,2935

Katilimcilarin alacaklart mal ve hizmetlerin sosyal c¢evrelerinden kabul
gérmesinin 6nemli olup olmadigina iligskin goriislerinin Em Algoritmasi ile analizi
sonucu olusan kiimeleme sonuglarinda da su veriler elde edilmistir: 1.Kiimede yer
alan tiiketicilerin yas ortalamasi diger kiimedekilere gore daha biiyilik bir aralikta yer
aldig1 i¢in ¢ikan sonug “katiliyorum” ve “kararsizim” noktalarina yakindir. Buradaki
yas aralif1 daha olgun tiiketici grubu oldugu i¢in genglere oranla ¢evreden onay c¢ok
etkili degildir. Bu yas grubunun toplumda bir sekilde kendilerini kanitladiklar1 ve bir
konuma sahip olduklar1 i¢in genglere kiyasla ¢evrenin etkisine daha az takildiklari

diistiniilmektedir.

2.Kiimede yer alan grup toplumdaki yerini tam anlamiyla oturtamamis ve halen
bunun ¢abasini veren kendine toplumda yer agmaya ¢alisan geng bireylerden meydana
geldigi i¢cin onlarin nezdinde ¢evrenin ne dedigi etkili olmakta ve bu onlarin
davraniglarin1 dogrudan etkilemektedir. Bu durum da analiz sonuglarina direkt olarak
yansimaktadir. Bu Kiimede sonucglar agirlikli olarak “kesinlikle katiliyorum” ve

“katiliyorum” seklindedir.

3.Kiimede yer alan tiiketiciler ise diger iki kiimenin ortalamasi seklinde
yorumlanabilir. Yas olarak ne gen¢ ne de orta denecek kadar biiylik bir yasa
sahiptirler. Bu durumda da “katiliyorum” segeneginin agir basmasi beklenen bir

sonugctur.
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Tablo 29: Katilimcilarin Mal veya Hizmet Alirken Igerisinde Bulunduklar1 Duygu-
Durumlarimin Davraniglarini  Etkiledigine Dair Goriislerinin EM  Algoritmasi ile

Analizi

1. KUME 2. KUME 3. KUME

Soru *4 0,8558 0,636 1,1232

Katilimcilarin mal veya hizmet alirken igerisinde bulunduklar1 duygu-
durumlarinin davraniglarini etkiledigine dair goriiglerinin Em Algoritmasi ile analizi
sonucunda ise K-Means Algoritmasinda ¢ikan sonuglar ile paralel tiiketicilerin duygu
durumunun tiiketim davranigini etkiledigi kanisina  varilmstir. Sonuglar
degerlendirildiginde 1.Kiime ve 3. Kiimede yer alan tiiketicilerin “katiliyorum”
seklinde yanit verdikleri, 2.Kiimedeki tiiketicilerin ise “kesinlikle katiliyorum”

yoniinde goris bildirdikleri goriilmiistiir.

Tablo 30: Katilimcilarin Alacaklart Mal ve Hizmetlerin Mesleklerine Uygun

Olmasina iliskin Gériislerinin EM Algoritmast ile Analizi

1. KUME 2. KUME 3. KUME

SORU*5 0,8247 0,6716 1,12

Katilimeilarin alacaklart mal ve hizmetlerin mesleklerine uygun olmasina
iliskin goriislerinin EM Algoritmasi ile analizinde de genel ortalamanin yanitlari ele
alindiginda mesleklerin ve toplumdaki statiilerin tiiketicilerin davraniglarinmi etkiledigi
sOylenilebilir. Kiimeleme sonuglar1 ise su yondedir: 1.Kiimede yer alan tiiketicilerin
ortalama olarak bu ifadeye yaklasimlari “katiliyorum” ve “kararsizim” seklinde
gergeklesmistir. Resmi bir kurumda calismayan veya daha serbest olarak is yerinde
caligabilen tiiketiciler, tiiketim davranislarinda mesleklerini diger kiimede yer alan
tilketicilere gore daha az 6nemsemektedirler denilebilir. 2. Kiime ve 3. Kiimede yer
alan tiiketicilerin bu ifade hakkindaki diisiincesi de “katiliyorum” benim igin
onemlidir seklindedir. Her ne kadar iki kiimede de tiiketicilerin cevaplar1 katiliyorum
secenegine yakinsa da ikinci kiimedeki tiiketicilerin bu konudaki diisiinceleri
kesinlikle katiliyorum ifadesiyle de yakinlik arz etmektedir, bu sonuglara gére bu

konuya en olumlu olarak ikinci kiimede yer alan tiiketicilerin yaklastig1 soylenilebilir.
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Tablo 31: Katilmcilarin Alacaklar1 Mal ve Hizmetlerin Sosyal Medyada
Paylasilabilir Olmasina Iliskin Gériislerinin EM Algoritmasi Ile Analizi

1.KUME 2.KUME 3.KUME

Soru *6 1,0471 0,8729 1,9038

Katilimcilarin alacaklart mal ve hizmetlerin sosyal medyada paylasilabilir
olmasina iliskin goriislerinin EM Algoritmasi ile analizi sonucunda ise yas ortalamasi
daha fazla olan bireyler agisindan sosyal medyanin ¢ok 6nemli olmadigi algisina
varilabilir. Ancak diger Kiimeler irdelendiginde yas ortalamasi diistiikce sosyal
medyaya verilen 6nemin de o denli arttigit sOylenilebilir. 1.Kiimede yer alan
tiketicilerin genel ortalama olarak kararsiz kaldig1 goriilmektedir. Giiniimiizde sosyal
medya ¢ekiciligi diye bir kavram ortaya ¢ikmistir. Elbette ki orta yas grubunun higbiri
sosyal medyaya ilgi duymuyor, 6nemsemiyor diyemeyiz. Ancak genel ortalamada bu
konuda olumsuz goriisiin agir bastig1 soylenilebilir. 2. Kiimedeki tiiketicilerin bu konu
hakkindaki diisiinceleri daha net “katiliyorum” iken 3. Kiimede ¢ikan sonuglardan bu
grupta yer alan tiiketicilerin ayn1 birinci kiimede yer alan tiiketiciler gibi ikilemde

olduklar1 yargisina varilabilir.

Tablo 32: Katilimcilarin Alacaklar1 Mal ve Hizmetlerin Yaslarina Uygun Olmasina

Iliskin Gériislerinin EM Algoritmast ile Analizi

1.KUME 2. KUME 3. KUME

Soru *7 0,8093 0,661 0,8296

Katilimeilarin alacaklart mal ve hizmetlerin yaslarina uygun olmasma iliskin
gorlslerinin  EM Algoritmasi ile analizinde de yas1 belirli bir olgunluga erismis ve
daha kiiciik olan 1.Kiime ve 2. Kiimedeki tiiketicilerin goriislerinin daha kesin oldugu
gdzlemlenmistir. ki grubunda “katiliyorum” ifadesini destekledigi goriilmektedir.
Elbette ki 3.kiimede yer alan tiiketicilerde de genel ortalamaya bakildiginda benzer
madde ¢iksa da sonuglarda ikilem yasayan tiiketicilerin oldugu asikardir. Bu
sonuclardan yola cikilarak yaslar itibariyle ikilem yasayan tiiketicilerin oldugunu
soylemek miimkiindiir. Kisi hissettigi yastadir anlayisi ile hayati karsilayan bireylerin

de oldugu anket ¢alismasi yapildig1 esnada gézlemlenmistir. Orta yas grubunda olan
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tiikketicilerden ben hala gencim diyerek tiiketimdeki davranislarini ayni sekilde devam
ettirdigini beyan eden katilimcilar olmustur. Ancak bazilarinin da artik bizim orta yas
grubuna ait oldugumuz sdylenebilir bu da tiiketim davranisimi degistirmemde etkili

olmaktadir ifadesini kullandig1 goriilmektedir.

Tablo 33: Katilimcilarin Alacaklart Mal ve Hizmetlerin Kaliteli ve Bilinen Bir Marka

Olmasina Iliskin Goriislerinin EM Algoritmasi Analizi

1.KUME 2.KUME 3.KUME

Soru *8 0,7503 0,607 1,1976

Katilimcilarin  alacaklari mal ve hizmetlerin kaliteli ve bilinen bir marka
olmasina iligkin goriislerinin EM Algoritmasi analizinde de 1.Kiimede yer alan
tiiketicilerin profili ve ortalama olarak verdikleri yanitlar incelendiginde bu kiimenin
gelir durumu diger kiimedeki tiiketicilere gore daha iyi olan, yas ortalamasi diger
gruplara gore en fazla olan kiime oldugu goriilmiistiir. Bu grubun verdikleri yanitlar
ortalama olarak “katiliyorum” ve “kararsizim” goriisleri arasinda bir deger almistir.
Bu kiimeye mensup tiiketiciler i¢in daha ¢ok ihtiyacina gore direkt ¢6ziim iireten

grup ¢ikariminda bulunulabilir.

2.Kiimede yer alan tiiketiciler ise maddi geliri en diislik ama toplumda daha ¢ok
kabul gérmeyi arzulayan tiiketici kesimidir. Yas ortalamasi en geng¢ kiimedir. Bu
yiizden alacaklar1 mal ve hizmetin kaliteli veya etrafinda etki yaratacak bir markanin

iriinii olmas1 onlarin {iriinii tercih etmesindeki sebeplerden bir tanesi olarak kabul

edilebilir.

3.Kiimede yer alan tiiketicilerin bu konu hakkindaki goriisii daha net olarak
goriinmektedir. Genel olarak ortalama verdikleri yanmit “katiliyorum” seklinde
gergeklesmistir. Bu sonugtan yola ¢ikarak 3.Kiimede yer alan tiiketicilerin tiikketim
davranisinda tercih ettigi {riinlere bakarak, yasam kalitesini daha {ist seviyede

tutmaya calistiklar1 sdylenebilir.
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Tablo 34: Katilimcilarin Alacaklar1 Mal ve Hizmetlerin Ekonomik Durumlaria

Uygun Olmasina Iliskin Goriislerinin EM Algoritmasi ile Analizi

1.KUME 2.KUME 3.KUME

Soru *9 0,6968 0,5676 0,8487

Katilimcilarin alacaklart mal ve hizmetlerin ekonomik durumlarina uygun
olmasma iligkin goriislerinin EM Algoritmasi ile analizi sonucunda 1.Kiime ve
3.Kiimede yer alan tiiketicilerin ortalama olarak yanit1 “katiliyorum” diger bir deyisle
de mal veya hizmeti tercih etmem de iriiniin fiyati veya igerisinde bulundugum

ekonomik durum davranisimi etkiler seklinde olmustur.

2.Kiimede yer alan tiiketiciler ise diger iki kiimedeki tiiketicilere nazaran bu
konuda daha da keskin bir dille kendilerini ifade ederek biiyiik bir ¢ogunlugu
“kesinlikle katiliyorum” yanitin1 vermistir. Bu kiimede yer alan tiiketicilerin verdikleri
cevaplar aslinda birbirleri ile tam uyum igerisindedir denilemez. Ciinkii bir 6nceki
soruda yoneltilen kalite ve bilinen marka olayr maddiyat ile dogrudan iliskilidir.
Ancak bu kiimedeki tiiketiciler tiim imkanlar1 zorlayarak beklenen disinda tiikketim
davranis1 sergileyebilmektedirler. Teoride hepsi ekonomik durumuma gore tiikketim
davranisinda bulunurum dese de bu tiiketicilerin bilinen marka ve Kkaliteli iiriin
tercihlerinden yola ¢ikilarak bilingsiz tiiketim gerceklestirebilecekleri ¢ikarimi

yapilabilir.

Tablo 35: Katilimeilarm Tiiketim Davramisini Gergeklestirme Nedenlerine Iliskin

Goriiglerinin EM Algoritmasiyla Analizi

1. KUME 2. KUME 3. KUME

Soru *10 2,3606 2,3137 2,4825

Katilimcilarin tiiketim davranisini gerceklestirme nedenlerine iliskin goriislerinin
EM Algoritmasiyla analizinde de 1. Kiime ve 2. Kiimede yer alan tiiketicilerin
verdigi yanitlar “amacimi gerceklestirme istegimden dolayr tliketim davranigimi
gergeklestiririm” ve problemi ¢dzme istegimden dolayr secenekleri agir basmustir.
Elde edilen bulgular ortalama olarak degerlendirilse de tiikketim eylemini

gerceklestirme esnasinda tiiketiciler harcadiklar1 zaman konusunda ¢ok fazla sikayette
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bulunmaktadirlar. Isletmelerin bu konu iizerinde daha fazla emek harcayarak
tilkketicilerin problemini ortadan kaldiracak stratejiler gelistirmesi miisterilerin

sadakatini saglayacak kritik bir adim olacaktir.

3. Kiimede ise durum biraz daha farklidir. Ciinkii bu kiimede yer alan
tilketicilerin davraniglarint saptamak daha zordur. Sebebi ise kusak c¢atigmasi
yasamalar1 ve daha Onceki sorulara verdikleri cevaplarla birebir Oriintiiliidiir.
Ortalama olarak spontane olarak tiiketim davranisinda bulunduklar1 sonucu ortaya
cikmistir. Bu sonucun ortaya ¢ikma nedeni tiiketicilerin plansiz olarak anlik gelisen

daha temel ihtiyaglarini karsilamalarinda aranmaktadir.
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BESINCI BOLUM

SONUC VE ONERILER

5.1. ARASTIRMANIN SONUCLARI

Giliniimiizde dinamik yapiya sahip olan piyasaya ayak uydurmak ve
stirdiiriilebilir rekabette s6z sahibi olabilmek i¢in isletmelerin tiiketicileri iyi tanimasi,
istek ve ihtiyaglarina en iyi sekilde cevap vermesi gerekmektedir. Bu kapsamda
tiiketici davraniglarinda kisisel faktorlerin etkisinin olup olmadigi sorusu giindeme
gelmektedir. Tiiketici Davranislarinda Kisisel Faktorler Etkili Midir? Sorusu yapilan
anket ¢alismasiyla belirlenmeye ¢aligilmistir. Arastirmanin evrenini Kayseri ilindeki tiim
cafe, restaurant ve gay bahgeleri olusturmaktadir. Ancak bu mekanlarin tiimiine ulasabilmek
icin yeterli zamanin olmamasi ve maddi imkanlarin kisitli olmasi nedeniyle 2018 Niifus
Sayimima gore Kayseri’nin niifus olarak en biiyliik ii¢ ilgesi Orneklem olarak
secilmistir.  Ayrica bu ilcedeki mekanlara su sekilde karar verilmistir. Internet
iizerinde en ¢ok kullanilan sehir rehberi islevi goren web sitelerden Foursquare isimli
sehir rehberi islevi goren web sitesinde bu ilgelerde bulunan ve en ¢ok begeni alan
ilk 50 mekan secilmis ancak mekanlarin bazilar1 miisterileriyle anket yapilmasim
uygun gormemistir ve sonugta mekanlarinda anket yapilmasini uygun goéren 16

isletmenin miisterileriyle anket yapilabilmistir.

Anket calismas1 gergeklestirilen isletmelerin ortalama olarak 5 yildir faaliyet
gosterdikleri ¢ogunlukla 2013-2016 yillar1 arasinda faaliyete gegmislerdir.
Isletmelerin tamamina bakildiginda en az 6 personel calistigi, en fazla ise 17 ¢alisanin
bulundugu goriilmektedir. Ortalama olarak Kayseri ilindeki cafelerde 10-12 personel
calistirllmaktadir. Kayseri ilinin en biiyiik 3 il¢esinde faaliyet gdsteren bu isletmelerin
miisterileri tarafindan popiilaritelerinin sanal ortamda agizdan agiza pazarlama
yontemiyle siirdiiriildiigii soylenilebilir. Bu arastirmaya dahil edilmeleri de bu
nedenle olmustur. Isletme sahipleri ile de vizyonlari, misyonlari, basarilarinm
nedenleri, ayakta kalabilmek icin isletmelerin neler yapmasi gerektigi gibi konularda
bilgi almak amaciyla birebir goriismeler de gerceklestirilmistir. Bu goriismeler analiz

edildiginde ozellikle 6zel isletme sahip ve yoneticileri basar1 i¢in sektorde siirekli
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olarak bir inovasyon yaratmanin, menii ve i¢ dekorasyona verilmesi gereken dnemin
ve hizmet anlayisinin {izerinde durmuslardir. Belediyelere ait isletmelerde ise
genellikle ucuz ve kaliteli hizmet anlayisinin hakim oldugu sonucuna ulasilmistir.
Ayrica igletmelerin hizmet politikalarina bakildiginda belediye isletmeleri hari¢ diger
tiim isletmelerin farkli bir politika belirledigi sonucuna ulasiimaktadir. Ornegin;
Shatilli Cafe’xtra “bir mola sizin de hakkiniz” hizmet politikas1 uygularken Yeb’s
cafe “Ahi Evran” hizmet anlayis1 politikasin1 benimsemektedir. Kayseri’nin en biiyiik
3 ilgesinde yapilan arastirmalarda isletmelerin genellikle yerel isletmeler oldugu veya
yerli isletmelerin daha fazla ragbet gordiigii sonucuna ulasilmistir. Franchising
kiiltiirtiniin de etkin oldugu ilde tiiketicilerin ¢ogunlukla iilke ¢apinda ses getirmis ve
kaliteli hizmet veren isletmeleri tercih ettigi sonucu ortaya ¢ikmaktadir. Bu durum
aslinda girisimcilere reklam konusunda harcayacaklari gideri franchising anlagsmasina

Odeyerek daha etkin sonuglar alabileceklerini gostermektedir.

Anket sonuglar1 degerlendirildiginde elde edilen su sonucglar problem ciimlemizi
olumlu yonde yanitlamamizi saglamis ve tiiketici davranislarinda kisisel faktorlerin
onemli bir etkiye sahip oldugu sonucuna varilmistir. Elde edilen ¢arpict sonuglar su

sekilde 6zetlenebilir:

Alacaklar1 mal ve hizmetlerin kisiliklerini yansitmasina iligkin soruya — %92,1

oraninda;

Alacaklar1 mal ve hizmetleri kendilerinin begenmesine iliskin soruya %89,8’1

oraninda;

Alacaklar1 mal ve hizmetlerin sosyal g¢evreleri tarafindan onaylanmasma iliskin

soruya %80,1°1 oraninda;

Mal veya hizmet alirken igerisinde bulunduklari duygu durumlarinin davraniglarini

etkilemesine iliskin soruya %89 oraninda;

Alacaklart mal ve hizmetlerin meslegine uygun olmasma iliskin soruya %82,8

oraninda;

Alacaklar1 mal ve hizmetlerin sosyal medyada paylasilabilir diizeyde olmasina iligkin

soruya %68,3’1i oraninda;
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Alacaklar1 mal ve hizmetlerin bulunduklar1 yasa uygun olmasina iliskin soruya %88

oraninda;

Alacaklart mal ve hizmetlerin kaliteli ve bilinen marka olmasina iliskin soruya

%386,5 oraninda;

Alacaklar1 mal ve hizmetlerin ekonomik durumlarina uygun olmasina iliskin soruya

%091,8 oraninda olumlu yonde yanitlar verilmistir.

Tiiketim Davranisini Gergeklestirme Nedenlerine Iliskin soruya ise katilimcilarin
%331 (132 kisi) problemimi ¢ézme istegim ve %30 (120 kisi) oraninda kisi ise

amacimi gerceklestirme istegim seklinde yanit vermistir.

WEKA programi K-Means ve EM kiimeleme algoritmalar1 c¢ergevesinde arastirma

sonuclar1 degerlendirildiginde;

Anket uygulamasi isletmelerin diisiik, orta ve pahali diizeyde olmalarmna gore
uygulanmistir ve bu durum kiimeleme analizi yaparken kolaylik saglamistir. Veri
madenciliinde yer alan algoritmalar sayesinde girisimcilere nerede ne tiir bir isletme
acabilecekleri, miisteri portfoyiiniin kimlerden olustugu hakkinda bilgi vermektedir. 3

kiimeye ayrilan tiiketicilerin verdigi yanitlara gore;

1.Kiimede yer alan tiiketicilerin alacagim mal ve hizmetlerin kisiligimi yansitmasi

benim i¢in dnemlidir ifadesine bilyilik oranda katiliyorum;

2.Kiimede yer alan tiiketicilerin alacagim mal ve hizmetlerin kisiligimi yansitmasi

benim i¢in 6nemlidir ifadesine biiyiik oranda kesinlikle katiliyorum;

3.Kiimede yer alan tiiketicilerin alacagim mal ve hizmetlerin kisiligimi yansitmasi

benim i¢in 6nemlidir ifadesine biiyiik oranda katiliyorum;

1.kiimede yer alan tiiketicilerin alacagim mal ve hizmetlerde 6nemli olan benim

kendimin begenmesidir ifadesine biiylik oranda katiliyorum;

2.kiimede yer alan tiiketicilerin alacagim mal ve hizmetlerde 6nemli olan benim

kendimin begenmesidir ifadesine biiyiik oranda kesinlikle katiliyorum,;

3.kiimede yer alan tiliketicilerin alacagim mal ve hizmetlerde 6nemli olan benim

kendimin begenmesidir ifadesine biiyiik oranda katiliyorum;
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1.kiimede yer alan tiiketicilerin alacagim mal ve hizmetin sosyal ¢evrem tarafindan

onaylanmas1 benim i¢in 6nemlidir ifadesine biiyiik oranda katiliyorum ve kararsizim;

2.kiimede yer alan tiiketicilerin alacagim mal ve hizmetin sosyal ¢evrem tarafindan
onaylanmasi benim i¢in énemlidir ifadesine biiylik oranda kesinlikle katiliyorum ve

katiliyorum;

3 kiimede yer alan tiiketicilerin alacagim mal ve hizmetin sosyal ¢evrem tarafindan

onaylanmasi benim i¢in 6nemlidir ifadesine biiyiik oranda katiliyorum ve kararsizim;

1.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken igerisinde bulundugum duygu-

durumum satin alma kararimda dnemlidir ifadesine biiyiik oranda katiliyorum;

2.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken icerisinde bulundugum duygu-
durumum satin alma kararimda Onemlidir ifadesine biiyilk oranda kesinlikle

katiliyorum;

3.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken igerisinde bulundugum duygu-

durumum satin alma kararimda 6nemlidir ifadesine biiyiik oranda katiliryorum,;

1.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken meslegime uygunlugu benim

icin onemlidir ifadesine biiyiik oranda katiliyorum,;

2.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken meslegime uygunlugu benim

icin onemlidir ifadesine biiyiik oranda kesinlikle katiliryorum,;

3.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken meslegime uygunlugu benim

icin 6nemlidir ifadesine biiyiik oranda katiliyorum,;

1.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken sosyal medyada paylasilabilir

olmasi1 benim i¢in dnemlidir ifadesine biiyiik oranda kararsizim,;

2.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken sosyal medyada paylasilabilir

olmas1 benim i¢in 6nemlidir ifadesine biiyiik oranda katiliyorum;

3.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken sosyal medyada paylasilabilir

olmas1 benim i¢in dnemlidir ifadesine biiyiik oranda kararsizim;

1.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken yasima uygunlugu benim i¢in

onemlidir ifadesine biiyiik oranda katiliyorum;
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2.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken yasima uygunlugu benim icin

onemlidir ifadesine biiyiik oranda kesinlikle katilryorum:;

3.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken yasima uygunlugu benim i¢in

onemlidir ifadesine biiyiik oranda katiliyorum;

1.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken bilinen marka ve kaliteli olmasi

benim i¢in dnemlidir ifadesine biiyiik oranda katilryorum ve kararsizim;

2.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken bilinen marka ve kaliteli olmasi

benim i¢in dnemlidir ifadesine biiylik oranda katiliyorum;

3.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken bilinen marka ve kaliteli olmasi

benim i¢in dnemlidir ifadesine biiyiik oranda katiliyorum;

1 .kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken ekonomik durumuma

uygunlugu benim i¢in dnemlidir ifadesine biiyiik oranda katiliyorum;

2.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken ekonomik durumuma

uygunlugu benim i¢in 6nemlidir ifadesine biiylik oranda kesinlikle katiliyorum;

3.kiimede yer alan tiiketicilerin mal ve hizmet alirken ekonomik durumuma
uygunlugu benim i¢in énemlidir ifadesine biiyiikk oranda katiliyorum yoniinde cevap

vermiglerdir.

1. kiimede yer alan tiiketiciler mal ve hizmet alimlarimi amaca yonelik

gerceklestirdiklerini;

2. kiimede yer alan tiiketiciler mal ve hizmet alimlarin1 problemlerini ¢6zme istegine

gore gerceklestirdiklerini;

3. kiimede yer alan tiiketiciler mal ve hizmet alimlarin1 spontan gerceklestirdiklerini

belirtmislerdir.

Bu veriler dogrultusunda isletmelerin iletisim stratejileri ¢izerlerken tiiketicilerin
yasam tarzlari, meslekleri, ekonomik durumlar1 ve 6zelde kisilik yapilar1 konusunda
bilgi sahibi olmalarmin elzem oldugu soylenebilir. Isletmelerin miisterilerinin

ihtiyaclarim1 ve davramiglarin1 daha yakindan tanimalari, bilgi sahibi olmalar1 ve
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gergekel tahminlerde bulunabilmeleri rekabet giiclerini artiracak basarili stratejiler

gelistirmelerinde 6nemli bir unsur olacaktir.

5.2.Gelecek Calismalar i¢in Oneriler

Aragtirma, tiiketici davraniglarinda kisisel faktorlerin etkisinin olup olmadigin
belirlemek amaciyla hazirlanmis tliketicilerin mal ve hizmetleri segcme nedenleri
hakkinda ipuglar1 verecek dokuz maddeden ve yar1 agik uglu bir soruyu barindiran
anket sorulari ile sinirlidir. Katilimeimnin ankete verdigi yanitlara samimi yanit verip
vermedigini ortaya koyacak daha dolayli ve carpraz sorulardan olusan detayli
caligmalar yapilabilir. Arastirma 2018 Niifus Sayimina goére Kayseri’nin en biiyiik {i¢
ilcesindeki mekanlardan Foursquare isimli sehir rehberi islevi goren web sitesinde, en
fazla begeni oranini alan isletmeler tizerinden yapilandirilmistir. Calisma bu agidan
siirlidir. Aragtirmacilar 6rneklemi daha genisletip sehirdeki diger ilgeleri de igine
alan arastirma yapabilirler. Veya I¢ Anadolu Bélgesi’nin tiimiinii kapsayacak daha
genis capli bir arastirma da yapilabilir. Ya da iilkemizin 7 bolgesinde es zamanl
anket sorularinin genisletildigi ayni anket formunun kullanildig1 bir ¢aligma yapilarak
tilketicilerin bolgesel farkliliklarini ortaya ¢ikaracak daha uzun soluklu bir arastirma

da ortaya koyulabilir.
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EKLER
KISISEL FAKTORLERIN TUKETICI DAVRANISLARINA ETKISI
ARASTIRMASI ANKET FORMU

Bu anket formu Nigde Omer Halis Demir Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii’nde
yiiriitilmekte olan “Kisisel Faktorlerin Tiiketici Davranislara Etkisinin Veri
Madenciligi Teknikleri Ile Analizi: Kayseri Ornegi” bashikli yiiksek lisans tez
caligmasi ic¢in yapilmaktadir. Anket sorular1 literatiir taramasi sonucu elde edilen
Yakup DURMAZ, Reyhan BAHAR (ORUC) ve Murat KURTLAR’ 1 “Kisisel
Faktorlerin Tiiketici Satin Alma Davranislarina Etkisi Uzerine Bir Arastirma” adli
calismasindan derlenerek olusturulmustur. Sizlerden edinilecek bilgiler tamamen
bilimsel amagli kullanilacaktir. Katkilariniz bizim igin 6nemlidir. Simdiden degerli

katkilarinizdan dolay1 tesekkiir ederiz.
Saygilarimizla
Kamil ASLAN
Nigde Omer Halis Demir Universitesi
Isletme Boliimii(Yiiksek Lisans Ogrencisi)
I.BOLUM: KiSISEL BiLGILER
1-) Cinsiyetiniz ?

a) Erkek b) Kadin
2-) Hangi yas araligindasiniz?

a) 18 Yas Al1  b) 18-25 ) 26-35 d)36-45 e) 46-54 f) 55 Yas ve Uzeri

3-) Medeni Durumunuz ?

Bekar b) Evli
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4-)Mesleginiz ? (Liitfen Belirtiniz............coooii e )
5-) Egitim Durumunuz ?

a) Okur-Yazar Degilim b)ilkdgretim  c) Liseve Dengi d)On Lisans  e) Lisans
f)Lisansiistii

6-) Gelir durumunuz hangi aralikta yer almaktadir?

a)0-2019 TL b)2020-3000 TL c) 3001-4000 TL d) 4001-5000 TL

e) 5001 TL ve Uzeri

II. BOLUM: TUKETICILERIN MAL VE HiZMETi SECME NEDENLERI

1-)Litfen seciminize uygun olan yargiya katilma derecenizi uygun secenege (X)

isareti koyarak belirtiniz.
1: Kesinlikle Katiliyorum 2: Katiliyorum 3: Kararsizim 4: Katilmiyorum

5: Kesinlikle Katilmiyorum
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Alacagim mal ve hizmetlerde; benim i¢in
onemli olan aldigim mal ve hizmetin

kisiligimi yansitmasidir.

Alacagim mal ve hizmetlerde; benim igin

onemli olan kendimin begenmesidir.

Alacagim mal ve hizmetlerin; sosyal
cevrem tarafindan onaylanmasi benim igin

Onemlidir.

Mal ve hizmet alirken igerisinde
bulundugum duygu/durum tilketim

davranisimda etkilidir.

Alacagim mal ve hizmetlerde; benim igin
onemli olan kendi meslegime uygun

olmasidir.

Alacagim mal ve hizmetlerin; sosyal
medyada paylasilabilecek diizeyde olmasi

benim i¢in dnemlidir.

Alacagim mal ve hizmetlerde; benim igin
onemli olan kendi yasima uygun

olmasidir.
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Alacagim mal ve hizmetlerin; kaliteli ve | () () () () ()
bilinen bir marka olmasi benim igin

Onemlidir.

Alacagim mal ve hizmetlerde; benim igin | () () () () ()

onemli olan ekonomik durumuma uygun

olmasidir.

1-)Alacagim mal ve hizmetlerde; tiikketim davramisini ................ den/dan dolay1
gergeklestiririm.

A-)Bir gruba ait olma istegim  B-)Problemimi Coézme Istegim C-)Amacimi

gerceklestirme istegim D-)Spontanlik E-)Kendimi ifade etme tercihim

F-)Yenilige acik olusum  G-)Miikkemmelliyeti Arayisim H) Diger.......

*Anketimiz tamamlanmistir, kiymetli vaktinizi ayirarak destek oldugunuz igin

tesekkiir ederiz.
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0Z GECMIS

KiSiSEL BiLGILER
Ad,Soyad Kamil ASLAN
Yenidogan Mah. Kader sok. Ayca sitesi A
Adres blok 4/22 Talas/Kayseri
F
Telefon 0554 998 68 95
E-mail kaslan3848@hotmail.com
Cinsiyet Bay
Dogum tarihi 24.03.1991
Medeni durum Bekar
Uyruk T.C.
Siiriicii Belgesi B smifi
Askerlik Durumu Tecilli
EGITIM BILGILERI
1997-2002 Mehmet Cemile Ogulcuklu ilkdgretim Okulu
2002-2005 50. Y1l Dedeman Ilkdgretim Okulu
2005-2009 Talas Lisesi
2009-2011 Nevsehir Universitesi Urgiip Sebahat ve Erol Toksdz MeslekYiiksek Okulu
2011-2014 Mugla Sitk1 Kogman Universitesi- Turizm ve Otelcilik Yiiksek Okulu
Nigde Omer Halis Demir Universitesi — Sosyal Bilimler Enstitiisii —Isletme
2016-..... Anabilim Dali- Yonetim ve Organizasyon Boliimiinde Tezli Yiiksek Lisans
Ogrenicisi olarak halen egitimime devam etmekteyim.
IS DENEYIMI
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Asiyan Grand Hotel — Stajyer olarak sezon boyunca

2010
Garson olarak restaurant boliimiinde gérev aldim.

2011 Damla Turizm & Rock City Seyahat Acentasi- Stajyer olarak sezon boyunca
operasyon ve hava alani acenta sorumlusu olarak gorev aldim.

2013 Semerkand Seyahat Acentasi- Stajyer olarak sezon boyunca operasyon
boliimiinde gérev aldim.

2014 Ozerler insaat- Kentsel doniisiim ile ilgili faaliyet gosterdigi alanlarda ofis
elemani olarak gorev aldim.
Talas Belediyesi- Ilge belediyemizde 2015 yilindan bu yana sosyal

2015 tesislerinde tesis sorumlusu ve personel sefi olarak halen gorev

yapmaktayim. Ayrica Yaman Dede Konagi Kiiltiir Evinin Mihmandari ve
Turist Rehberi olarak halen gérev yapmaktayim.
BILGISAYAR BILGISI

Microsoft ofis programlarini iyi derecede bilmekte ve kullanmaktayim.

YABANCI DILLER

Ingilizce

Okuma,yazma ve anlama agisindan orta seviyeye yakin derecededir.

SERTIFIKALAR

EDUCON- Temel Uluslar aras1 Ticaret Sertifikasi, Acil ilk yardim egitimi sertifikasi, Hijyen Belgesi

HOBILER

Kitap okumak,tarihi ve kiiltlirel gezilere katilmak, kendimi daha ¢ok gelistirme adina arastirmalar yapmak
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