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Erteleme davranis1 ile tliketici davranislart arasindaki iliskiyi multidisipliner bir
yaklagimla ele almis kapsamli bir ¢aligma olmamasi sebebiyle kesifsel bir aragtirma
yapma amaclanmistir. Yapilan bu tez calismasi ile yurticindeki alan yazina 6nemli
katkilarda bulunmak amaglanmaistir.

Arastirma Sakarya ilinde yasayan, yaslar1 20 ile 49 arasinda degisen 311 erkek 199
kadin katilimecinin katkilariyla yapilmistir. Arastirma nicel veri analizi yontemi ile
yapilmis olup anket ile veri toplanmistir. Arastirmada Genel Erteleme Egilimi Olcegi
ve Satin Alma Erteleme Olgegi kullanilmistir. Ankette kategorik sorularm yer aldigi
ve demografik o6zelliklerin 6lgiildiigii iki boliim daha vardir. Satin Alma Erteleme
Olgegi olusturulurken ii¢ defa 6n calisma yapilmis olup dlgek son halini almustir.
Verilerin analizinde, verilerin tiiriine gore, frekans analizi, t testi, Anova testi, Chi-
Square testi, faktor analizi ve korelasyon analizi yapilmistir.

Yapilan analizler sonucunda, demografik 6zelliklerin hem genel erteleme egilimi ile
hem de satin alma erteleme egilimi ile hem de aligveriste yasanan bazi sorunlara
verilen tepkiler ile iliskili oldugu tespit edilmistir. Tez ¢aligsmasi sirasinda dort faktor
boyutuna sahip yeni bir 6l¢ek gelistirilmis ve genel erteleme egiliminin tiiketici satin
alma erteleme davraniglari lizerinde yordayici giice sahip oldugu tespit edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Erteleme Egilimi, Genel Erteleme Egilimi, Tiiketici Ertelemesi,
Tiketici Satin Alma Davranisi, Satin Alma Erteleme Davranisi.
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The aim of this study was to investigate the relationship between procrastination and
consumer behavior in a multidisciplinary approach. With this thesis, it is aimed to
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The study was conducted with the participation of 311 male and 199 female
participants aged between 20 and 49 years living in Sakarya. The research was
conducted with quantitative data analysis method and the data were collected by
questionnaire. General Procrastination Tendency Scale and Purchasing Procrastination
Scale were used in the study. There are two other sections in the questionnaire which
include categorical questions and demographic characteristics are measured. When the
Procrastination Procurement Scale was developed, three preliminary studies were
conducted and the scale was finalized. In the analysis of data, frequency analysis, t test,
Anova test, Chi-Square test, factor analysis and correlation analysis were performed
according to the type of data.

As a result of the analyzes, it was found that demographic characteristics were related
to both general procrastination tendency and purchasing procrastination tendency and
reactions to some problems in shopping. During the thesis study, a new scale with four
factor dimensions was developed and it was found that the general procrastination
tendency had a predictive power on consumer purchasing procrastination behaviors.
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GIRIS

Pazarlama anlayisinin tarihsel gelisimine baktigimiz zaman tiiketici kavraminin
isletmeler icin giinden giine nasil 6nem kazandigini agik¢a gormek miimkiindiir.
Ingiltere’de baslayan Sanayi Devrimi’nden sonra seri iiretim yapma imkani bulan
isletmeler sadece lretim odakli yaklasimi benimsemislerdir. Daha sonra arz talep
dengesinin esitlenmeye baslamasiyla birlikte, iiriinlere kalite, performans ve 6zellik gibi
yenilikler eklenerek iiriin anlayis1 benimsenmeye baslanmistir. Tiiketicilerin ihtiyaglari
g0z ard1 edilerek iiretilen bu iirlinler igletmelerin pek ¢ogunun sikintiya girmesine sebep

olmustur (Kog, 2011: 53).

20. yiizyilin basindan ortalarina kadar gecen zamanda ise satis anlayis1 hakim olmustur.
Isletmeler tiiketicilerin ilgilenecegine inandiklari {iriinleri piyasaya siirmiis ve reklam,
satig ve dagitim kanallarini 6n planda tutmuslardir. Daha sonrasinda ise isletmeler,
tilketicileri i1stemedikleri tirtinleri satin almaya ikna etmek yerine, onlarin talep ettigini
iretmek zorunda olduklarini anlamiglardir (Alabay, 2010: 215-216). Bu siireg
tilketicinin pazara nasil yon verdigini agikca gOsteren bir siiregtir. Bu nedenle
tilketicinin zihnini 1y1 okumak ve ihtiyaglarina odaklanmak gerekmektedir (Kog, 2011:

51).

Tiiketicilerin satin alma davraniglarina yon veren pek c¢ok faktdor vardir. Bunlar
demografik, psikolojik, kiiltiirel, ekonomik ve c¢evresel faktorler olarak
sayilabilmektedir. Her gecen giin tiiketici davranislarini hangi faktorlerin etkiledigi
arastirilmaktadir. Kisisel ve psikolojik bir faktor olan erteleme davranisi hayatimizin her
alaninda kendini gosterdigi gibi tiiketim esnasinda da kararlar etkileyecek giice sahiptir.
Erteleme egiliminin kisiye zarar veren yonleri oldugu sdylenebilir. Bir kisi bu
egilimlerinden dolay1 gorevlerini hep son dakikaya biraktigi i¢in isini kaybedebilmekte
veya evlilik yasantisin1 bile tehlikeye diisiirebilmektedir. Erteleyen insanlarin giinliik
hayatinda psikolojik gerginlik yasadigi da vurgulanmaktadir. Bu sebepler goz oniine
alindiginda ilgili konunun arastirilmas: ve incelenmesi zorunlu hale gelmektedir. Bu

alanda bugiine kadar olusturulmus literatiirde yetersiz sayida ¢alisma bulunmaktadir.



Bu calisma kesifsel bir arastirma olup, Sakarya ilindeki tiiketicilerin satin alma
davraniglar1 hipotezler ile ele alinmistir ve bu sayede ilgili alan yazmna katkida

bulunmak istenmistir.

Arastirmanin Amaci

Tezin teorik amaci, egitim bilimleri ve psikoloji alanlarinda ele alinan erteleme egilimi
kavraminin sosyal bilimlerde ve 6zellikle pazarlama alaninda kavramsal g¢ergevesinin
olusturulmak istenmesidir. Bununla beraber ilgili alan yazina katki saglamak, yapilmis
olan calismalar1 derlemek de bu calismanin amaglardir. Tezin pragmatik (faydaci)
amaglart ise satin alma erteleme egilimini 6lgmek i¢in yeni bir dlgek gelistirmek,
calismada demografik Ozelliklerin genel erteleme egilimi iizerinde ve satin alma
erteleme egilimi iizerinde yordayici bir giice sahip olup olmadigi hususunu

degerlendirmektir.

Arastirmanin Ozgiin Degeri

Tiiketici satin alma davranislar1 pazarlama alaninin ilgisini ¢ektigi gibi, tiiketici
davraniglarin1 etkileyen faktorler ele alindigi zaman goriilmektedir ki ¢ok sayida
disiplinin de ¢alisma konusu olabilmektedir. Ekonomi, psikoloji, hukuk, antropoloji,
iktisat vb. bunlara 6rnek gosterilebilmektedir. Tiiketici ¢esitli davranig sekillerine sahip
karmagik yapida bir canhidir. Tiketici davranislarina etki eden faktorler daha once
sayisiz ¢calismaya konu olmustur. Fakat daha once genel erteleme egiliminin satin alma
davranigina etkisinin olup olmadigi bir tez kapsaminda caligilmamistir. Tiiketicilerin
satin alma niyeti ile satin alma eylemi arasindaki bu siirece nelerin sebep oldugu
arastirilmig, genel erteleme egilimi ile arasindaki iligski tespit edilmeye calisilmis ve
kesifsel bir calisma olmasi nedeniyle 6zgiin bir ¢alisma ortaya konmustur. Tiiketici satin

alma erteleme 6lgegi gelistirilmistir. Gegerliligi ve giivenilirligi saglanmistir.
Arastirma Evreni ve Orneklemi

Aragtirmanin evreni tiiketici grubuna dahil olan kimselerdir. Evren ulasilmasi imkansiz
bir kitle olmasi1 sebebiyle tez calismasmin yiiriitiildiigli Sakarya orneklem cercevesi
olarak tercih edilmis, Orneklemi teslim etmesi i¢in 600 kisinin katilimiyla calisma

yiriitiilmiistiir. Veri toplama aract olarak anket kullanilmis, hatali veya eksik verili

anketler ¢ikarilarak 510 kisilik bir ¢calisma grubunun verileri ile aragtirma yapilmstir.



Anket li¢ kistmdan olusmaktadir. Bunlardan ilki Bruce W. Tuckman’in gelistirdigi
Genel Erteleme Egilimi Olgegi ile Satin Alma Erteleme Egilimi Olgegi’nin yer aldig
Likert tipi sorulardan olusan boliimdiir. Anketin ikinci boliimiinii kategorik ve ¢oktan

se¢meli sorular olusturmakta ve son boliimii demografik sorular olusturmaktadir.
Arastirmanin Yontemi ve Denemeleri

Alaninda uzman olan kisilerin katildig1 odak grup calismalari sonucunda olusturulan
anket caligmasi birinci 6n ¢aligmayi olusturmaktadir. Birinci 6n ¢alisma 67 katilimcinin
katihmiyla gergeklesmis, verilere SPSS programi aracilifiyla faktér analizi
uygulanmustir. Ornek sayisinin yetersizliginden ve sorulardaki ¢oklu ifadelerden dolayi
faktor analizi yapmaya uygun bulunmamustir. Ikinci 6n calisma ile beraber sorular ve
degiskenler {izerinde iyilestirmeye gidilerek, 113 katilimci ile SPSS aracilig ile faktor
analizi yapilmistir. Tekrarlanan bir odak grup calismasi ile birlikte faktor analizine
cevap vermeyen sorular ¢ikarilmis kalan sorular iizerinden iyilestirmeye gidilmis ve
ticiincli 6n uygulama yapilmistir. 119 katilimcinin verdigi cevaplar SPSS programina
veri olarak girilmis ve faktor analizi uygulanmistir. Bu ¢alismanin sonuglari neticesinde

anket son halini almstir.

Tezin Yapisi

Tez Ui¢ boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde tiiketici satin alma davranisi konu
edinmistir. Tiiketici davranisinin 6zellikleri, tiiketicilerin satin alirken etkilendigi
faktorler ve satin alma karar slireci bu boliimiin ana basliklarin1 olusturmaktadir.
Ikinci béliimde erteleme davranisi, erteleme ile ilgili kavramlar, ertelemenin tiirleri ve
erteleme ile ilgili yurt i¢inde ve yurt disinda yapilmis olan ¢alismalardan
bahsedilmistir.  Uglincii béliim arastirma sonuglarmin yer aldigi boliimdiir. Bu
boliimde frekans analizi, t testi, Anova testi, Chi-Square testi, faktor analizi ve

korelasyon analizi yar almaktadir.



BOLUM 1: TUKETICI SATIN ALMA DAVRANISI

1.1. Tiiketici Kavram

Alan yazin incelendiginde tliketici kavrami ile ilgili ¢esitli tanimlar bulmak
miimkiindiir. Bir tanima gore tiiketici iiriin veya hizmetin nihai kullanicis1 ve tiiketicisi
olarak tanimlanmis ve miisteri kavrami ile karistirllmamasi gerektigini belirtilmistir.
Miisteri, tiriinii veya hizmeti satin alan, miibadele siirecine dahil olan kisi iken bu iiriin
veya hizmetten faydalanan kisi ise tiiketici olarak karsimiza ¢ikmaktadir (Kog, 2011:
51). Bagka bir tanima gore ise tiiketici son kullanim amaciyla {iriin ve hizmetleri satin
alan ve tiikketen olarak adlandirilirken, bir kisinin miisteri olabilmesi icin belirli bir
magazadan diizenli olarak aligveris yapmasi gerekmektedir (Odabas1 ve Baris, 2018:

20).

Solomon, (2013: 32)’a gore ise tiiketici, bir ihtiya¢ veya arzuyu tanimlayan, satin alan,
iriinid tiiketme siirecinin agamalarinda rol oynayan daha sonra iirlinli elden ¢ikaran kisi
veya gruplardir. Tiketim siirecinin farkli asamalarinda alict ve kullanicinin farklh
olabilecegi gibi, alim siirecinde fikirleri etkileyen kisi de tiiketici sayilmaktadir. Bir
isletmede birka¢ kisinin kullanacagr ofis malzemelerinin, satin alma sorumlusu
tarafindan siparis verilmesi bunun bir 6rnegidir. Diger orgilitsel durumlarda, biiyiik bir
grup insan satin alma kararlar1 verebilir: Ornegin, isletmenin muhasebecileri,
tasarimcilari, miihendisleri, satis personeli ve digerleri - hepsi tiiketim siirecinin ¢esitli
asamalarinda s6z sahibi olacaklardir. Tiiketici baz1 ¢aligmalarda {iriiniin veya hizmetin
son kullanic1 olarak tanimlanirken bazi ¢aligmalarda tiiketim silirecinin tiim asamalarina

dogrudan ya da dolayl1 olarak dahil olmus kisi veya gruplar olarak tanimlanmugtir.

1.2. Tiiketici Davranisi

Tiketici davranisi, bireylerin veya gruplarin ihtiyaglarini ve arzularimi karsilamak igin
iriinleri, hizmetleri, fikirleri veya deneyimleri sectigi, satin aldigi, kullandig1 veya elden

cikardig siiregleri incelemektir (Solomon, 2013: 58).

Tiiketicinin, kiiresellesen diinyanin ekonomik diizenini olusturan 6nemli bir pargasi
olmasi, farkli bilim dallarinin tiiketici davranislarini anlamasi ve analiz etmesi gereken
bir konu haline gelmesine neden olmustur. Bu sebeple tiiketici davraniglarini agiklamak,

iktisat, sosyoloji, psikoloji, siyaset ve yonetim bilimi gibi pek ¢ok bilim dalinin ilgisini



cekmektedir. Tiiketicinin karar verirken g6z oniinde bulundurdugu faktorler, tiiketiciyi
belirli tiriin ve markalar1 satin almaya iten giidii ve etkenler ile tiiketicinin karar
siirecinde karsilastig1 fizyolojik siire¢ gibi onemli konular, bilim insanlarinin ve

isletmelerin anlamaya ve agiklamaya galistigi durumlardir (Yorgancilar, 2015: 7-8).

1.2.1 Tiiketici Davramsimin Ozellikleri

Diinya tizerindeki tliketici sayis1 ve g¢esidi diisiiniildligiinde her bir tiiketicinin farkli
diisince yapilart ve karar verme tarzlart oldugu sdylenebilir. Bu nedenle tiiketici

davraniglarinin 6zelliklerini incelemek 6nem arz etmektedir.

Diinyanin dort bir yanindaki tiiketiciler yas, gelir, egitim diizeyi ve zevkler
bakimindan biiyiik dl¢iide degismektedir. Ayrica inanilmaz ¢esitlilikte mal ve hizmet
satin almaktadirlar. Bu farkli tiiketicilerin birbirleriyle ve c¢evrelerindeki diger
unsurlarla olan iligkileri, ¢esitli tiriinler, hizmetler ve isletmeler arasindaki se¢cimlerini

etkiler niteliktedir (Kotler ve Armstrong, 2018: 159).
Tiiketici davranislarinin bazi 6zellikleri sunlardir (Zaltman, 2016: 31-41);
e Tiiketiciler her zaman akillica ve dogrusal diisiinme yapisina sahip degildirler.

o Tiiketiciler, aligkanliklarinin, bilingalt1 giiclerin ve hem sosyal hem fiziki gii¢lerin
etkisinde kalarak davranis sergilerler. Diisiinmenin ylizde doksan besi bilingaltinda
gerceklestigi i¢in tliketiciler diisiinme sekillerini ve davramiglarini ¢ok kolay bir

sekilde aciklayamazlar.

e Tiiketicilerin zihinlerinden gegenler, beyinleri ve viicutlar ile dis ¢evredeki kiiltiir
ve toplum, birbirlerinden bagimsiz olarak degerlendirilemez ve yeterli bir bicimde

analiz edilemez.

e Tiiketicilerin bellekleri, hayat tecriibelerini her zaman net bir sekilde yansitmaz.
Hafizada kalan animsamalar zaman gegtikce farklilasir. Bu nedenle yasananlarin

geride biraktigi tecriibelerin sonuglari zamanla degiskenlik gdsterebilir.

e Tiiketiciler her zaman sozle diisiinmezler. Arastirmalar gosteriyor ki beyin
hiicreleri arasindaki etkilesimler disa vurulan sozlii iletisimin ¢ok daha Oniinde

seyretmektedir.



e Isletmeler vermek istedikleri mesajlar tiiketiciye asilayamazlar. Her tiiketicinin

verilen mesaj karsisinda zihninde olusan resim ve verdigi tepki farklilik gosterir.

1.3 Tiiketici Davranislarimi Etkileyen Faktorler

Tiiketiciler her giin birgok satin alma karar1 alirlar ve satin alma karar1 pazarlamacilarin
odak noktasidir. Cogu biiyiik isletme, tiiketicilerin ne aldiklari, nereden aldiklari, ne
kadar satin aldiklari, ne zaman ve nasil satin aldiklar ile ilgili sorular1 cevaplamak igin
tiiketici satin alma kararlarin1 ayrintili olarak inceler. Pazarlamacilar tiiketicilerin ne
aldiklarini, nerede ve ne kadar aldiklarini bulmak igin gercek tiiketici alimlarin
inceleyebilir. Ancak, tiiketici satin alma davranisinin arkasindaki nedenleri 6grenmek o
kadar kolay degildir; cevaplar genellikle tiiketicinin aklinin derinlerinde kilitlenir kalir.
Tiiketiciler bile kendi satin alimlarin1 neyin etkiledigini tam olarak bilemezler (Kotler

ve Armstrong, 2018: 158).

Tiiketici davranislarini acgiklamak icin ele alinan yaklasimlar iki grupta toplanabilir.
Bunlar  agiklayict  davrams — modelleri  ve  tamimlayict  modeller  olarak
adlandirilmaktadir. Agiklayic1 tiiketici davranig modellerinin  6zelligi, gidiilere
dayanmasi1 ve davranisin nedenini agiklamasidir. Tanimlayici modellerin 6zelligi ise

davranigin nasil olustugunu agiklamasidir.

Aciklayici tiiketici davraniglarina goz atmak gerekirse;
e Marshall’in Ekonomik modeli iktisadi giidiilere,

e Freudian model, benlik temelli psikolojik faktorlere,
e Pavlovian model, sartlandirilmis 6grenme temeline,

e Veblen’in  Toplumsal-Ruhsal ~ modeli  ise, sosyo-psikolojik  faktorlere

dayanmaktadir.

Aciklayict modeller diger bilim dallarina ait modeller oldugu ve davranisin nasil
olustugunu agiklayamamasi1 sebebi ile tiiketici davraniglarin1 kapsamli bir sekilde
aciklamaya yetmemistir. Bu nedenle davranisin nasil olustugunu gostermek i¢in yeni
arayislar ortaya ¢ikmistir. Tanimlayicr tiiketici davranis modelleri, satin alma kararinin
nasil verildigini, kararmn hangi faktorlerden nasil ve ne bicimde etkilendigini

aciklamaktadir (Islamoglu, 2006: 129-138).



Tiiketici Davranist Genel Modeli tanimlayict modellerin biitiin ortak 6zelliklerini

kapsamaktadir.
I\/Iotivasjyon , Algilama, Kisisel Faktorler Fa!<t0ﬂer .
Ogrenme, Tutumlar, Kisilik | Demografik Faktorler,
_ /| Durumsal Faktorler,
Tecriibe
Sosyal Faktérler
Kultir ve Alt-kaltar,
Sosyal Sinif, Referans Satin Alma Karar Siireci Pazarlama Cabalari
Gruplari, Roller, Aile -Bir ihtiyacin duyulmasi <=-| Urlin, Fiyat, Dagitim,
Alternatiflerin belirenmesi Tutundurma
Alternatiflerin
degerlendirilmesi
«Satin alma kararinin
Tatmin e conras: [ Exonomik Faktbrler
olma duygular ~—| Gelir, Satin Alma
Glcu, Dis Etmenler
Tatmin
olmama

Sekil 1: Tiiketici Davranisi Genel Modeli

Kaynak: Altunisik, Ozdemir ve Torlak, 2017: 54

Tiiketicinin karar alma siirecinde etkisinde kaldig1 faktorler, dissal faktorler ve igsel
faktorler olarak iki grupta toplanabilir. Digsal faktorler sosyal ¢evre, ekonomik durum
ve isletmelerin pazarlama ¢abalariyla ifade edilebilir. Tiiketicinin satin alma
vazifesine olan algisi, satin alma karar1 ve davranisina verdigi onem, karar siirecindeki
anlik tepkilerinin sosyal ve psikolojik arka plani ve tiiketicinin gegmis deneyimleri ise

icsel faktorler olarak sayilabilir (Altunisik, Ozdemir ve Torlak, 2017: 54-55).

1.3.1 Sosyo-Kiiltiirel Faktorler

Insan sosyal bir varliktir. Yasamini1 devam ettirmek icin pek ¢ok ihtiyacini karsilamak,
tilketmek ve cevresindeki diger insanlarla etkilesim halinde bulunmak zorundadir.
Icinde yasadign cevre ve kiiltiir insani, dolayisiyla tiiketiciyi etkilemektedir.
Tiiketicilerin satin alma kararini etkileyen sosyo-kiiltiirel faktorler aile, sosyal sinif,

referans gruplari ve kiiltiirdiir.



Tiiketicilerin karar davraniglarini etkileyecek ti¢ farkli referans grubu bulunmaktadir.
Bunlardan ilki i¢inde bulundugu gruptur. Aile, arkadas grubu, is cevresi, mesleki
gruplar ve sendikalar bunlara dahil edilebilir. Bunlarin yaninda dini, etnik gruplar, yas,
cinsiyet gruplar1 da kisinin baghi bulundugu referans grubu olarak degerlendirilir.
Ikinci referans grubu, &zel bir ¢abayla bagli olmak istenilen gruptur. Gruba iiye
olmamalarina ragmen grubun icinde yer almak isterler. Ornegin, gruba iiye olmak igin
giyim tarzimi degistirmek veya belli tirtinleri kullanmak gerekiyorsa, kisi bu normlara
gbre satin alma karar1 verecektir. Ugiincii grup ise istenilmeyen gruptur. Tutumlari,
degerleri ve davraniglarn tiiketici tarafindan benimsenmemis ve kabul gérmemis
gruplardir. Ait olunmayan siyasi partiler, kotli aligkanliklara bagimli olan gruplar
bunlara O0rnek gosterilebilir. Bu gruplardan gelen mesajlar ise tiiketici tarafindan
olumsuz karsilanir ve satin alma kararlarim1 o sekilde etkilemektedir (Karaca, 2010:

21, Hoyer ve Maclnnis, 2004: 396).

Yukarda belirtildigi gibi aile, referans gruplar1 igerisinde ilk basamakta yer
almaktadir. Tiketici tizerindeki etkisi fazla oldugu icin ayrica degerlendirilmektedir.
Bebekliginden itibaren ailesi kisi lizerinde 6nemli etkiye sahiptir. Ailenin etkisi ¢ocuk
sayisina, kadinin calisip calismamasina, kir veya kentte oturmasina bagli olarak

degisebilmektedir (Mucuk, 2010: 78).

Tiiketicinin, tiikketim davranigsini1 ve kararini etkileyen en 6dnemli unsurlardan biri ait
oldugu sosyal siniftir. Bireyin ait oldugu sosyal sinif, benzer statiiye sahiplik, gelir
diizeyi, meslek, diinya goriisii, ilke, inan¢ ve ortak degerlere bagli olarak olusur.
Bireyler marka tercihlerini segerken bunu bir statii gostergesi olarak goriirler ve bu

davranis ait oldugu sosyal sinifla paralellik gosterir (Yorgancilar, 2015: 18).

Kiiltiirin tiiketici karar verme ve tiiketim davranisina etkisi iizerine arastirmalar, son
yillarda muazzam bir bilyiimeye tanik olmustur. Onemli teorik ilerlemeler kaydeden
ve yOnetsel alaka diizeyi sunan siki arastirmalar, biiylik konferanslarda sunulmakta ve
iist diizey pazarlama ve psikoloji dergilerinde yer almaktadir. Bunlar heyecan verici
gelismelerdir ve Kkiiltiiriin, yeni teorilerin sekillendirilmesi gerektigi ve mevcut
cergevelerin farkli kiiltiirler arasinda farklilik gosterebilecegi ve farkli psikolojik
siirecleri ve tiiketim davraniglarin1 etkileyebilecegi konusundaki farkindalik ve

hassasiyetle yeniden dogrulanmasi gerektigine dair genis tabanli bir tanima isaret eder



(Ng ve Lee, 2015: 15-16). Bireyin kiiltiirinii olusturan baslica etmenler, din, dil,
ahlak, gelenek, egitim, estetik goriis, sosyal kurumlara olan baglilik, deger yargilari ve
politik hayat goriisii olarak sayilabilir. Tiiketicilerin davranis bigimlerinin her biri
kiiltiir i¢inde sembolik degerler tasimaktadir. Bazen tiiketici ihtiyaci oldugu i¢in degil
sembolik anlamlar1 icin tiiketim yapmaktadir. Bu davranis bicimi de kiiltiirden ne

kadar etkilendiginin acik bir gdstergesidir (Altunisik, Ozdemir ve Torlak, 2017: 57).

1.3.2 Ekonomik faktorler

Makroekonomi alani, bir iilkenin toplam harcama davranigini anlamamiza biiyiik katki
saglar. Tiiketim harcamalari, devlet alimlar1, gayri safi yurt i¢i yatirnmlar1 ve Gayri
Safi Milli Hasila'dan yapilan net ihracatlar1 ¢ikardiktan sonra kalan seydir. Bu
makroekonomik tiiketim tanimi, tiiketici davramislarini anlamamizda Onemli bir
basamaktir (Holbrook, 1987: 128-131). Tiiketici davranislarini etkileyen ekonomik
faktorleri sadece makro bir boyutta degil ayni zaman da mikro bir gercevede de

incelemek gerekmektedir.

Mikroekonomi, marjinal fayda teorisi, kayitsizlik egrileri araciligiyla, talep egrisinin
aciklamalarina ve belirli bir {iriin simifindaki satin alimlar {izerindeki ¢esitli gelir
etkilerine ulagmaktadir. Bu yaklasim, iriin alimlarmi yalmizca, verilen kayitsizlik
egrilerinin sekillerini belirleyen miktarlar1 almak ve bu miktarlarin arastirilmasini
diger disiplinlere birakmakla hesaplar. Tiiketici davraniglarinda gelirin etkili oldugunu
mikroekonomik formiilasyonlar araciligiyla gorebilmekteyiz (Holbrook, 1987: 128-
131).

Bir kisinin ekonomik durumu magaza ve iiriin se¢imlerini etkilemektedir. Bu yiizden
pazarlamacilar kisisel gelir, tasarruf ve faiz oranlarindaki egilimleri izlerler. Dis
etmenler de tiiketicilerin satin alma kararlarinda 6nemli rol oynamaktadir. Yasanan
ekonomik durgunluklarin ardindan ¢ogu isletme, iiriinlerini yeniden tasarlamak,
yeniden konumlandirmak ve yeniden fiyatlandirmak icin adimlar atmaktadir. Ornegin,
ekonomik durgunlugun uzun siiren etkilerine kars1 koymak i¢in, liiks iirlinler satan
magazalar, sik olarak adlandirilan begenmeli iirlinlerin yerini ucuz olan muadilleri ile
degistirebilmektedir (Armstrong ve Kotler, 2013: 137-138). Tiiketicinin gelir durumu,
satin alma giiciiyle iliskili olsa da gelirini nereye harcadig kisiden kisiye farklilik

gostermektedir. Bir tliketicinin saglik harcamalarina ayirdigi biitge ile ayn1 gelire sahip



bagska bir tiiketici seyahat edebilmektedir.

1.3.3 Pazarlama Cabalan

Isletmeler yasamlarini siirdiirebilmek icin kazang elde etmek zorundadir bu yiizden
tiriinlerini satmak icin caba harcarlar. Uriinlerin tiiketiciler tarafindan satin alinmasini
saglamak i¢in {riin, fiyat, tutundurma ve dagitim adi verilen pazarlama karmasindan
yararlanirlar. Isletmeler bu degiskenler araciligiyla tiiketicilerin satin  alma

davramslarin etkilemeye calisir (Altunisik, Ozdemir ve Torlak, 2017: 58).

Promosyon, reklam, kampanya ve sunum yenilik¢iligi gibi pek cok pazarlama
cabasinin tiiketim egilimleri iizerindeki etkisi agiktir. Ozellikle kadin tiiketiciler bu tiir

pazarlama cabalarina kayitsiz kalamamaktadir (Yorgancilar, 2015: 19).

1.3.4 Psikolojik Faktorler

Tiiketici davramisinin  en ¢ok etkilesimde bulundugu alan psikolojidir.
Pazarlamacilarin faydalar i¢in sunulmus olan tiiketici davranisini etkileyen pek ¢ok
konu psikoloji tarafindan incelenmektedir. Motivasyon, algilama, 6grenme ve tutum

bunlara 6rnek gosterilebilir (Kog, 2011: 29).

Bir kisinin herhangi bir zamanda birgok ihtiyact meydana gelmektedir. Bazilar1 aglik,
susuzluk veya rahatsizlik gibi gerginlik durumlarindan kaynaklanan biyolojik
ithtiyaglardir. Digerleri i1se taninma, saygi gorme ya da aidiyet ihtiyacindan
kaynaklanan psikolojik ihtiya¢lardir. Bir ihtiyag, yeterli bir yogunluk seviyesine
geldiginde motivasyona doniisiir. Motivasyon ise kisiyi tatmin aramaya yonlendirmek
icin gerekli olan baskiy1 saglayan aractir. Yani bir insanin ihtiyaglarin1 karsilamasi ve
karsilanan ihtiyacin hazzin1 duymas: i¢in ihtiyact olan giidii motivasyondur. Bir
kisinin ancak yeterli motivasyonu varsa aksiyon alabilir. Maslow’un ihtiyaglar
hiyerarsisine bakacak olursak bir insan ilk 6nce en dnemli ihtiyaci karsilamaya ¢alisir.
Bu ihtiya¢ karsilandiginda, motive edici olmayi birakacak ve kisi bir sonraki en
onemli ihtiyaci karsilamaya calisacaktir. Ornegin, agliktan dlmek iizere olan insanlar
(fizyolojik ihtiyag), sanat dinyasindaki (kendini gerceklestirme ihtiyaglart) en son
gelismelere, baskalar tarafindan nasil goriildiiklerine ve ya baskalarinin onlara nasil
saygl duyduguna (sosyal ya da saygin ihtiyaglar) ilgi gostermeyeceklerdir. Ancak her

onemli ihtiya¢ karsilandigi i¢in, bir sonraki en Onemli ihtiya¢ devreye girecektir
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(Armstrong ve Kotler, 2013: 139).

Bes duyu organimiz tarafindan alinan uyaricilarin yorumlanmasi ve anlamli bigime
déniistiiriilmesi siirecine alg1 denir. Uriinler, markalar, iiriin ambalajlar1, reklamlar ve
magaza dizaynlar1 gibi duyularimiza gelen girdiler uyaric1 olarak gorev yaparlar.
Tiiketici bes duyu orgam aracilifiyla fiziksel olarak kontak kurarak bu uyaricilara
maruz kalir. Kisinin gegmis yasamindaki deneyimleri, ve yasantisi ¢evreden gelen
uyaricilarla birlestiginde algi siireci tamamlanmis olur. Gegmis tecriibeler burada
onemli rol oynamaktadir. Yoksa ¢evreden gelen her uyariciyr herkes ayni algilardi.
Bardagin yarisin1 bos gorenler ile bardagin yarisint dolu gorenler bu durumu en iyi

aciklayan ornektir (Odabasi, 2018: 127-130).

Tutum tiiketicinin algilamalarini ve davraniglarin1 dogrudan etkileyen bir faktordiir.
Kisinin bir iirline, hizmete, sembole veya fikre olan her tiirlii olumlu ve olumsuz
egilimleri tutumu ifade eder. Tutum inang iizerinde de bir etkiye sahiptir. Inang ise
kisisel deneyimlere ve cevresel kaynaklara dayanan dogru ya da yanlis kanilari,
diisiinceleri ve edinilen bilgileri kapsar. Tiiketicilerin satin alma kararlarinda genis
Olclide tutum ve inanglardan etkilendigi belirlenmistir. Ge¢mis deneyimler, ¢evreyle

olan iligkiler ve kisilik tutum ve inanglar tizerinde 6nemli role sahiptir ( Mucuk, 2010:
80).

1.3.5 Kisisel Faktorler

Tiiketicinin kararimi etkileyen kisisel faktorler, yasam dongiisiindeki yas ve evreyi,
mesleki kosullari, kisilik ve benlik kavramini, yasam tarzi ve degerlerini igerir. Daha

detayli agiklamak gerekirse (Kotler ve Keller, 2016: 94-95);

Yasam dongiisiindeki yas ve asamalar kararlarimizda 6nemli yere sahiptir. Yemek,
kiyafet ve mobilya deneyimlerimiz genellikle yasimizla ilgilidir. Tiiketim, ayni
zamanda aile yasam dongiisii ve hanedeki insanlarin sayisi, yasi ve cinsiyetiyle iligkili
olarak sekillenir. Evlilik, dogum, hastalik, tasinma, bosanma, ilk 1is, kariyer
degisikligi, emeklilik, bir esin 6liimii gibi hayat boyu siiren degisimler yeni ihtiyaglara

yol agacak ve tiiketim aligkanliklarin1 degistirecektir.

Kisilik, satin alma davranis1 dahil olmak iizere ¢evresel uyaranlara nispeten tutarli ve

kalic1 tepkiler veren, psikolojik 6zelliklerini ayirt etmeye yarayan bir dizi olarak
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tanimlanabilir. Kisilik siklikla kendine giliven, baskinlik, 06zerklik, saygisizlik,
girigkenlik, savunuculuk ve uyarlana bilirlik 6zellikleri olarak tanimlanir. Tiiketiciler
siklikla kendi kisisel kavramlanyla (kendimizi nasil gériiyoruz?) tutarli bir marka
kisiligine sahip markalar1 segmekte ve kullanmaktadirlar; bununla birlikte, tiikketicinin
ideal benlik kavramina (kendimizi nasil gormek istiyoruz?) ve hatta bagkalarinin

benlik kavramlarina (baskalar: bizi nasil gériiyor?) dahi dikkat ederek hareket eder.

Yasam tarzi ve degerler tiiketicileri birbirinden ayiran 6zelliklerdir. Bu 6zellikler
satin alma davramislarini etkiler niteliktedir. Aymi alt kiiltiirden, sosyal siniftan ve
isgalden insanlar, oldukg¢a farkli yasam tarzlari benimseyebilir. Bir yasam tarzi, bir
insanin faaliyetlerde, ilgi alanlarinda ve goriislerinde ifade edildigi gibi diinyada

yasama seklidir.

1.4 Tiiketici Satin Alma Karar Siireci

A

Sorunun Belirlenmesi

2

Bilgileri ve Secenekleri Arama

L

Seceneklerin Degerlendirilmesi

2o

Satin Alma Karari

/ \ / | Sorun Hala Gecerli |

[ Satin Alma ] [ Satin Almama ]

~> \[ purma ]

[ Satin Alma Sonrasi Degerlendirme ]

N\

[ Tatmin ] [ Tatminsizlik ]

Sekil 2: Satin Alma Karar Siireci Asamalari

Kaynak: Odabas1, 2018: 333
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Giindelik hayatimizin bir parcast olan karar verme kimi zaman ciddi ve uzun vadeli
kararlar olabildigi gibi kimi zaman da basit ve gilindelik isler i¢in olabilmektedir. Ne
yemek yiyecegimizden oturacagimiz eve kadar her tiirlii karar1 almak ve uygulamak
zorundayiz. Alacagimiz kararlar pek c¢ok faktérden etkilenmektedir. Hele ki
karsiliginda bir bedel 6denmesi gerektigi zaman isler biraz daha zor olabilmektedir.
Bu nedenle tiiketicilerin satin alma davraniglart her zaman iyi okunmali ve
degerlendirilmelidir. Tiketicilerin satin alma silireci asamalardan olusmaktadir.
Sorunun belirlenmesiyle baslayan bu siire¢ bilgileri ve segenekleri arama, segeneklerin

degerlendirilmesi ve satin alma karariyla devam eder (Odabasi ve Baris, 2018: 331-
332).

1.4.1 ihtiyacin (Sorunun) Belirlenmesi

Tiiketicilerin neredeyse her giinii, iirlin ve hizmet tiiketerek ¢oziilen birden fazla
sorunla kars1 karsiya kalmasiyla geger. Depo bosaldik¢a benzin alma ihtiyaci veya sik
kullanilan bir gida maddesini degistirme ihtiyact gibi rutin tiiketme sorunlar1 kolayca
taninir, tanimlanir ve ¢oziiliir. Buzdolab1 gibi biiyiik bir cihazin beklenmedik sekilde
bozulmasi, kolayca taninabilen, ancak ¢cogu zaman ¢oziilmesi zor olan planlanmamais
bir sorun yaratir. Kamerali bir telefona veya arabadaki bir GPS’ye duyulan ihtiyac gibi
diger sorunlarin taninmasi, daha uzun siirebilir (Mothersbaugh ve Hawkins, 2016:
501-502). Mevcut durum ile olmasi arzulanan bir durum arasinda farklilik meydana
geldigi zaman ihtiyag ortaya ¢ikar. Satin alma karar siireci de giderilmemis bir
ihtiyacin kiside gerilim yaratmasiyla baslar (Altumisik ve Calli, 2004: 33). Ihtiyag
meydana geldiginde ve bu ihtiyacin giderilmesi i¢in tiiketim yapma gerekliligi

hissedildiginde satin alma karar siireci baslamis olur.

1.4.2 Bilgileri ve Secenekleri Arama

Bir ihtiya¢ fark edildiginde, tatmin edici bir ¢6ziim biliniyorsa, potansiyel ¢dziimlerin
ozelliklerinin neler oldugunu ve ne gibi uygun yollarin mevcut oldugunu belirlemek
i¢in uzun siireli hafizadan ilgili bilgiler kullanilir. Buna i¢sel arama denir. I¢sel arama
yoluyla bir ¢dziime ulasilmazsa, arama islemi sorunun c¢oziilmesiyle ilgili harici
bilgilere odaklanir. Bu, bagimsiz kaynaklar, kisisel kaynaklar, pazarlamaci bilgileri ve

iirlin deneyimini igerebilen harici bir aramadir. Kapsamli harici arama ile karar
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vermede bile, ilk igsel aramanin rehberliginden yararlanildigi bilinmelidir. Ornegin
iiriiniin sahip olmasi istenilen baz1 6zellikleri ve iirline 6denecek maksimum fiyat gibi
bazi igsel aramalar harici aramayi sinirlayan ve yonlendiren karar kisitlamalaridir.
Bilgi ve segenekleri aramak, daha diisiik bir fiyat bulma veya daha yiiksek kalite elde
etme gibi avantajlara sahiptir. Bilgi ve seg¢enekleri arama, tliketicilerin zaman, enerji
ve para harcamalarini gergeklestirmesi gereken fiziksel aktivitelerin yani sira zihinsel
faaliyetleri de igerir (Mothersbaugh ve Hawkins, 2016: 520). Bu nedenle zaman enerji

ve para harcama riski de beraberinde gelmektedir.

Tiiketiciler bilgi edinme asamasinda internetten faydalanabilmektedirler. Internet
medya araglar icerisinde en etkili olandir ve kullanici goriislerinin alinabilecegi bir
ortamdir. Bunun yani sira, elde edilmek istenen bilgiler arastirilirken, uluslararasi bir
isletmenin internet sitesine ilk elden baglanarak, {riinle 1ilgili bilgilere

ulasilabilmektedir (Ozcan, 2010: 34).

1.4.3 Seceneklerin Degerlendirilmesi

Bilgiler ve segenekler arandiktan sonra segeneklerin degerlendirilmesi siirecine

gecilmistir. Elde edilen veriler degerlendirilerek satin alma kararina gegilecektir.

Satin alma kararlar1 zamanla rutinlesmis, c¢ok az diisiince ve c¢aba ile
gerceklestirilmektedir. Harcanilan ¢aba ve zaman iiriinlin 6zelligine gore farklilik
gostermekle beraber, satin alma karar1 ne kadar dnemliyse, satin alma kararimizi
vermeden dnce olasi farkli alternatiflerin 6zelliklerini dikkatle diisiinmemiz de o kadar
olasidir (Solomon ve Lowrey, 2018: 252). Alternatiflerin degerlendirilme siirecinde
zaman unsuru dnemli bir rol oynamaktadir. Thtiyacin aciliyetine gore alternatifler arasi
degerlendirmede zaman harcanabilir. Bu degerlendirmeler, gecmis
deneyimlerimizden, markalara ve firmalara ait bilgi ve tutumlarimizdan, ¢evremizdeki

gruplardan etkilenmektedir (Mucuk, 2010: 83).

1.4.4 Satin Alma Kararmin Verilmesi

Satin alma karari, tiiketici satin alma karar silirecin dordiincii asamasi olarak
tanimlanir. Tiiketici bu asamada son kararini verirken ya iirlinii satin alip ihtiyacini

giderecektir, ya da iirlinii satin almaktan vazgececektir. (Tuncer ve digerleri, 1994:

41).
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Hedef segme motivasyonu olumlu ya da olumsuz olabilir. Bazi nesnelere veya
kosullara kars1 bizi iten olumlu bir kuvvet hissedebilecegimiz gibi bazi nesnelerden
veya kosullardan bizi uzaklastiran itici bir giic hissedebiliriz. Ornegin, bir insanin
fiziksel egzersiz yapmasinin altinda saglik sorunlarindan ka¢inmak gibi olumsuz bir
sebep yatabilecegi gibi dinamik goriinme arzusu gibi olumlu bir motivasyon da

yatabilmektedir (Schiffmann ve Wisenblit, 2015: 86).

Tiiketicinin iiriinii veya markayr se¢mesi satin alma siirecini olusturur. Tiiketiciler
secenekleri degerlendirdikten sonra markayr segcme karari verirken kendilerine en
yiiksek tatmini saglayan markaya gore karar verirler. Tiiketici iirlinii nerede, ne zaman
ve nasil satin alacagina karar verecegi i¢in satin alma fiili hemen gergeklesmeyebilir.
Uriiniin kolay bulunabilir olmasi siireci etkilemektedir. Ornegin, satin almaya karar
verdigi marka satin almayir diisiindiigi alim noktasinda degilse ikinci alternatif

degerlendirilecektir (Pride ve Ferrel, 1987: 144-145).

1.4.4.1 Satin Alma Davranisi

Kendisi i¢in en uygun satis noktasina giden tiiketici istedigi Uiriinii veya hizmeti satin
alir. Tiiketicinin hangi satis noktasindan aligveris yapacagi kararimi etkileyen bazi
onemli faktorler vardir. Bunlar, satin alma noktasina kolay ulasim saglanmasi,
araglarin rahatga park edebilme imkaninin bulunmasi, tiiketicinin bekletilmeden,
kaliteli ve giiler yiizlii hizmet almasi olarak siralanabilir (Kog, 2015: 489). Ancak

planli satin alma davranisi ile plansiz satin alma davranis1 arasinda farkliliklar vardir.

Tiiketici planli bir satin alim gergeklestiriyorsa, aradigini bulmak i¢in zaman ve enerji
harcamaya isteklidir. Tiiketici {irliin grubunu belirlemis olsa da segecegi markay1 heniiz
belirlememistir ve biiyiik olasilikla magazada belirleyecektir. Fakat aligveris dncesi
ihtiya¢ belirlenmemisse, plansiz satin alma s6z konusu demektir. Bu durumda satin
alma karar siirecinin biitiin asamalar1 magaza i¢inde gerceklesmektedir (Odabasi ve

Baris, 2018: 375-377).

1.4.4.2 Satin Alma Erteleme Davranisi

Tiiketici kendi sorununu ¢ézmeye c¢alisirken, hem i¢ hem de dis etmenlerin etkisi
altinda kalmaktadir. Sorun ¢6zme islemi belirli slireglerden gegmektedir. Tiiketici her

zaman bu siiregleri adim adim yasamamaktadir. Bazi siiregleri atlayabilir veya
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kisaltabilir. Davranigsal etkiler, karar verme yaklasimlar1 ve {iriinle alakali ilgilenim
seviyeleri gercek siireci etkilemektedir. Cogu durumda, ger¢ek hayat goz Oniinde
bulunduruldugunda, her asamay1 net cizgilerle belirlemek oldukca zor olabilmektedir

(Odabas1 ve Baris, 2004: 333).

Karar siirecinde yasanan gecikmeler i¢in olduk¢a fazla sayida sebep oldugu
sOylenebilir. Tiketici karar siirecine girmekten kaginabilir, alternatif segenekleri
degerlendirirken siireci yavaslatabilir veya karara varamayabilir. Normalin disinda
kalan bu davranislar erteleme evrenini kapsar. Erteleme, tliketicinin satin alma niyeti
oldugu ve bunu yapma imkani oldugu zaman ortaya ¢ikar (finansal yetenek ve istek
veya satin alma ihtiyact). Bununla birlikte, beklenmedik olaylar ve olaylar iizerinde
kontroliin yetersizligi nedeniyle zaman zaman bir alim ertelenebilir (Darpy, 2000: 3,
Ajzen, 1985), ancak kronik bir sekilde erteleme yapilmaz: bu islevsel ertelemedir.
Islevsel erteleme, zarar verici sonuglardan kaginmak icin saglam bir strateji olabilir ve
zaman zaman bireyin basar1 olasiligini en iist diizeye ¢ikarmasina yardimer olabilir.
Satin alimlar1 geciktirme egilimi kronik ve etkisiz hale geldiginde, bu egilim islevsel

olmayan erteleme haline gelmis demektir.

Erteleme, bir satin alma niyetinin varligina bagl olarak degerlendirildiginde, tiiketici
ertelemesi “planli bir alimin yavaslatilmasi veya azaltilmasi i¢in kronik ve bilingli bir
egilim” olarak tamimlanmaktadir (Darpy, 2000: 3). Satin alma erteleme sebepleri
kisisel olabilecegi gibi ¢evresel, demografik, ekonomik ve kiiltiirel de olabilmektedir.
Ornegin ekonomik kriz donemlerinde tiiketicilerin satin alma davranislarmi erteledigi
gozlemlenmistir (Hayta, 2012: 7). Bu ekonomik bir sebeptir. Yasam 6mrii agisindan
bakildiginda yaslanma arttikga ertelemelerin azaldig1 goriilmistiir (Kaftan ve Freund,
2018: 253). Bu demografik bir sebeptir. Bunun yaninda algilanan risk orani arttikca
erteleme egilimlerinde artis goriilmiistiir (Cunningham vd, 2005: 359). Bu ise kisisel

bir sebeptir.

Cevrimicgi satin alimlar ve digerleri arasinda erteleme farkliliklar1 bulunmaktadir.
Yapilan bir calisma, ¢evrimici erteleme kavramini ilk kavramsallastirma girisimi
olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Internet iizerinden satin almanin ¢ok karmasik bir is
olduguna inanan ¢evrimigi kullanicilar, ¢evrimigi aligverise karsi olumsuz bir tavir

gordiiklerinde tiiketimlerini erteledikleri tespit edilmistir. Ayrica, iriinleri satin
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almadan Once gormek ve drilinlerle ilgilenmek, e-aligverisi kredi kartt kotiiye
kullanimi ile iligkilendirmek, ¢evrimigi saticilarin giivenilirliginden siiphe eden ve
kigisel ayrintilarinin goniillii olarak ifsa edilmesinden endise eden kisilerin de
bulundugu tespit edilmistir. Cevrimigi erteleyenler (E-procrastinators), Internet
tizerinden planlanan bir satin alma islemine son vermeyi erteleyebileceklerini
belirtmektedirler ¢linkii bagka yerlerde (¢evrimigi veya c¢evrimdisi) daha uygun
fiyatlisin1 bulmay1 beklemektelerdir (Negra, Mzoughi ve Bouhlel, 2008: 112).

1.4.5 Satin Alma Sonrasi Degerlendirme

Satin alma sonrasi tiiketici tarafindan yapilan yorum ve degerlendirmeler tiiketicinin
duygu ve disilinceleri pazarlama agisindan Onemlidir. Tiiketicideki tatmin ve
tatminsizlik diizeylerine gore isletmeler, satis sonrasi verdikleri hizmetlerle, yaptiklari

reklam ve tutundurma cabalariyla olumsuz duygular1 olumluya cevirmeye calisirlar

(Mucuk, 2010: 84).

Satin alma 6ncesi Satin alma sonrasi
7 BTD
Tiiketic1 A BTD 7/ R
? GTD
Tiiketic1 B BTD y/j » [GID
Y,
BTD: Beklenen Tatmin Diizeyi GTD: Gergeklesen Tatmin Diizeyi

Sekil 3: Tiiketici Beklentileri ve Tatmini

Kaynak: Altunisik, Ozdemir ve Torlak, 2017: 63

Bir tiiketicinin, satin aldigi iirtinden tatmin olmasi, beklenen tatmin diizeyi ile

gerceklesen tatmin diizeyi arasindaki iligkiye baglidir. Eger tiiketicinin beklentisi

17



gergeklesenin altinda kaldiysa tatmin gergeklesir. Fakat beklenti diizeyi ger¢eklesenin
iistiindeyse tatminsizlik ortaya ¢ikar. Sekil 3’de Tiiketici A memnun olurken Tiiketici
B memnuniyetsizlik igerisindedir. Memnun olan miisterinin tekrar ayni Uriinii satin
alma olasilig1 yliksek iken, memnuniyetsizlik yasayan miisteri yeniden satin alim
gergeklestirmeyecektir. Memnun olmayan tiiketici ya sessiz kalir ya da sikayet eder

(Altunisik, Ozdemir ve Torlak, 2017: 63-64).
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BOLUM 2: ERTELEME DAVRANISI

2.1. Erteleme Egiliminin Kavramsal Cercevesi

Erteleme “procrastination” Latince kokenli, ileri anlamina gelen “pro” ve yarima ait
olmak anlamina gelen “crastinus” kelimelerinin birlestirilmesinden meydana gelmistir.
Misirhilarin “ertelemek” manasina gelen iki kelimesi vardir. Birisi, gereksiz iglerden
kaginmanin yararli bir aliskanligin1 ifade ederken digeri, gerekli olan bir gorevi yerine
getirme konusundaki zararli tembellik aligkanligini ifade etmektedir (Burka ve Yuen,

2008: 5).
2.1.1.Ertelemenin Tanimlari ve Tarihgesi

Erteleme ile ilgili ortak tek bir tanim olmamasina ragmen ortak yonleri olan cesitli
tanimlar bulmak mimkiindiir. Steel (2007), ertelemenin, bir 6z diizen basarisizliginin
yaygin ve zararl bir sekli oldugunu sdylemistir. Buna en yakin tanim Tuckman’in
(1991) ertelemeyi, 6z-diizenleme performansinin eksikligi olarak belirtmesidir. Bu iki
tanima baktiZimizda kisinin kendi yasamini etkileyen diizen problemlerine neden
oldugu soOylenebilmektedir. Yarmin buglinden daha iyi bir segenek oldugu
diisiiniilmektedir. Erteleme, en basit tanimla, isleri son dakikaya kadar tecil etmek
demektir (Andreou ve White, 2010: 3). Calisma, kariyer ve kisisel yasamda zorluklar
yaratan, kendine Ozgii bir aligkanlik olarak betimlemek de miimkiindiir (Beswick,
Rothblum ve Mann, 1988: 207). Misirhilarin erteleme kelimesine kattigi olumlu ve
olumsuz manalar oldugu gibi ertelemeyi olumlu bir davranis bi¢cimi olarak ele alan
calismalar gérmek de miimkiindiir (Schouwenburg ve Groenewoud, 2001; Konig ve

Kleinmann, 2004).

2.1.2. Erteleme ile ilgili Kavramlar

Erteleme pek ¢ok kavramla dogrudan veya dolayli olarak iliskilendirilmektedir. Ferrari
ve Olivette (1993) karar verme zorluguyla, Sirois (2012) stresle, Ferrari, Johnson ve
McCown (1995) gorevden kaginmayla, Steel, Brothen ve Wambac (2001) kisilikle,
performansla ve ruh haliyle, Flett, Blankstein, Hewitt, ve Koledin (1992)
miikemmeliyet¢i anlayisla, Senecal, Koestner ve Vallerand (1995) 6z diizenleme ile,
Balkis, Duru ve Bulus (2013) mantikli ve mantiksiz inancglarla ertelemeyi

iligkilendirmislerdir.
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Benlik saygisi erteleme davranisi ile iliskili diger bir kavramdir. Benlik saygisi, cesitli
ve karmagik zihinsel durumlar i¢in kullanilan basit bir terimdir (Bailey, 2003: 388).
Basarili ve mutlu olma hakkimiza deger verme, ihtiya¢ ve isteklerimizi ortaya koyma,
degerlerimizi kazanma ve ¢abalarimizin meyvelerinin tadini ¢ikarma hakkimiza giiven
duyma olarak tanimlanmaktadir (Branden, 1994: 4). Ertelemenin benlik saygisi ile
negatif iliskili oldugu tespit edilmistir (Lay ve digerleri, 1989; Ferrari, Harriott ve
Zimmerman, 1999: 322; Beck, Koons ve Milgrim, 2000: 3; Ferrari, 2000; Kandemir,
2010: 20). Benlik saygis1 yliksek olan insanlarin daha az erteleme davranisinda

bulundugu bilinmektedir.

Kaygi, erteleme ile dogrudan iliskilidir. Kaygi, kontrol edilemez bir endise egilimi
olarak tanimlanmaktadir (Akiskal, 2007: 66). Kaygi yaratan konularin ertelenmesiyle
kisa stireli de olsa kayginin ortadan kalkmasi s6z konusudur. Ertelemeye neden olan
kaygi sebeplerinden bazilari  baskalar1 tarafindan  bireyin  performansinin
degerlendirilmesi ve elestirilmesidir (Roberts, 2000). Kaygmin akademik erteleme
davraniginda da yordayici oldugu yapilan bazi ¢alismalar sonucunda elde edilmistir
(Steel, 2007; Watson, 2001).

2.1.3.Ertelemenin Tiirleri

Ertelemeyi dort ana baslik altinda toplamak miimkiindiir. Bunlar akademik erteleme
(academic procrastination), rutin islerde erteleme (life routine procrastination), karar
vermeyi erteleme (decisional procrastination) ve kompulsif erteleme (compulsive
procrastination) olarak sayilabilir (Uzun ve Demir, 2015: 110; Milgram ve Tenne,
2000: 141).

Davranis bigimleri lizerinde yogunlasan erteleme tiirleri, akademik erteleme ve giinliikk
erteleme olarak nitelendirilebilir (Solomon ve Rothblum, 1984; Lay, 1986; Uzun ve
Demir, 2015: 110). Akademik erteleme konusundaki arastirmalar, basarisizlik korkusu
ve gorevden kagmmmanin gorev tamamlamanin Oniindeki en biiyiik engel oldugunu
ortaya c¢ikarmistir. Glnlik ertelemeye dair arastirmalar, erteleyenlerin kendilerini
orgiitleme konusunda yetersiz olduklarim1 ve enerji eksikligine sahip olduklarini
belirtmislerdir. (Beswick, Rothblum ve Mann, 1988: 210; Ferrari, 1988; Milgram,
Sroloff ve Rosenbaum, 1988; Ferrari ve Effert, 1989: 152).

2.1.3.1 Akademik Erteleme (Academic Procrastination)
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Alan yazin incelendiginde akademik ertelemenin diger erteleme tiirlerinden daha yaygin
bir sekilde arastirildig1 goriilmektedir (Kandemir, 2014; Uzun ve Demir, 2015; Solomon
& Rothblum, 1984). Solomon ve Rothblum’a (1984) gore, tiniversite dgrencilerinin
%50’s1 akademik gorevleri yerine getirmek i¢in zamaninin en az yarisini ertelemekte ve

ogrencilerin diger %38’1 akademik erteleme davranigina ara sira bagvurmaktadir.

Akademik erteleme davraniginin kaygiyla (Onwuegbuzie, 2004; Carden, Bryant ve
Moss, 2004; Milgram ve Toubiana, 2010; Sub ve Prabha: 2003), hem kisisel hem sosyal
boyutlar1 olan miikemmeliyetcilik ile (Onwuegbuzie, 2000; Saddler ve Sacks, 1993;
Flett, Blankstein, Hewitt ve Koledin, 1992; Burns, Dittmann, Nguyen ve Mitchelson,
2000), oz yeterlilik ile (Klassen, Krawchuk ve Rajani, 2008; Komarraju ve Nadler,
2013), stresle (Schraw, Wadkins ve Olafson, 2007; Stead, Shanahan ve Neufeld, 2010;
Sharma ve Kaur, 2011) ve motivasyonla (Klassen ve Kuzucu, 2008; Lee, 2005; Rakes

ve Dunn, 2010) iligkili oldugu tespit edilmistir.

2.1.3.2 Rutin Islerde Erteleme (Life Routine Procrastination)

Giindelik gorevlerin cogunu erteleme egilimi olan davranissal erteleme, birinin kisisel
projelerini asir1 karamsarlikla gérmesinden, bir gorevi tamamlamak igin gereken siireyi
net olarak hesaplayabilmesinden veya gerekli olan siireyi kiiglimsemesinden kaynakli

ortaya ¢ikabilir (Lay, 1988: 202).

Milgram’a (1988) gore giinliik yasamla ilgili isleri ertelemenin iki yonii vardir. Bunlar,
verilen bir isin ne zaman ve nasil gerceklestirilecegini planlamadaki basarisizlik ve
planlanmis gorevi iyi yapmama olarak tanimlanmaktadir. Ertelemeye konu olan goérev
de ii¢ cesite ayrilmaktadir. Bunlardan ilki, 6nemsiz rutin gorevler iken, digeri istege
bagli onemli gorevler ve sonuncusu stresli ve biiylik 6l¢iide olumsuz olaylarla basa
¢tkmadir. Insanlarm, bu davramslara verilen normatif dneminden bagimsiz olarak,
onemli gordiikleri gorevlere bu davraniglar1 uygulama olasiliklar1 daha yiiksek olarak
tespit edilmistir. Gorevi etkili bir sekilde planlayan ve programlayan kisilerin,
yapmayanlara gore yasam memnuniyeti ve duygusal uyum konusunda daha iyi

olduklarmi bildirdikleri yapilan ¢caligmada ortaya ¢ikmustir.

2.1.3.3 Karar Vermede Erteleme (Decisional Procrastination)
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Janis ve Mann (1977a)’a gore karar vermede erteleme, zamaninda karar alamama
konusunda giigli bir egilim olarak tanimlanmaktadir. Ferrari ve Effert, (1989) de
kararsal ertelemeyi basit konularda karar vermede zorlanma olarak tanimlamistir. Cesitli
karar verme stilleri arasinda karar vermede erteleme 6nemli bir rol oynamakta ve bazi
bireylerin sorunlar1 gérmezden gelmelerine ve segimleri miimkiin oldugunca

ertelemelerine neden olmaktadir (Di Fabio, 2006: 111).

Baz1 konularda karar vermeyi geciktirmek, tedbirli ve gerekli olabilmektedir. Zaman
baskist yoksa karar vermek icin yetersiz bilgiye sahip olundugunda, mesele biligsel
olarak karmasik oldugunda ve bu bilissel karmasiklik seviyesini idare edebilme
kabiliyeti bulunmadiginda veya meseleyi degerlendirmek icin zamana ihtiyag
duyuldugunda, dikkat gerektiren daha yiiksek oOncelikleri olan bagka acil konular
oldugunda, verilecek kararin sonuglari agir oldugunda karar vermeyi geciktirmek

akillica olacaktir (Janis ve Mann, 1977b: 35).
2.1.3.4 Kronik Erteleme (Compulsive Procrastination)

Kronik erteleme, bireyin islerini baglatip bitirmesine mani olacak bi¢cimde erteleme
davranigini aligkanlik haline getirmis olmasi durumu olarak adlandirilabilir. Erteleme
kronik bir hale gelmistir (Vestervelt, 2000: 30; Ferrari ve Emmons, 1995; Ferrari, Uzun
Ozer ve Demir, 2009). Harriott ve Ferrari, (1996) insanlarin yaklasik %20'sinin kronik
erteleme davranisi igerisinde oldugunu bildirmistir. Yapilan aragtirmalara gore, kronik
erteleme davranisinda bulunan insanlarin, kendi kendilerini sabote etme davranisinda
bulunduklar1 (Ferrari ve Tice, 2000), hileli mazeret gostermeye meyilli olduklar
(Ferrai, 1993), sinirli zaman dilimlerinde performans gostermek zorunda kaldiklarinda
yeteneklerini diizenleme zorlugunda kaldiklarini (Ferrari, 2001), ve gorev gecikmelerini
kendi performanslar1 disindaki faktorlere bagladiklar: (Ferrari ve digerleri, 1995) tespit

edilmistir.

2.1.4.Erteleme ile Tlgili Yapilmis Cahismalar

Erteleme ile ilgili yapilan ¢aligmalara ve alan yazina baktigimiz zaman, yurt diginda
erteleme (procrastination) kavrami tizerinde, 50 yili askin siiredir durulmaktadir. Fakat

yurt icinde yapilan calismalara baktigimiz zaman 20 yila kadar bile uzanmayan bir
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mazisi oldugunu séylemek miimkiindiir. Erteleme kavrami daha ¢ok egitim bilimlerinin

konusu gibi goriinse de pek ¢ok alanin ilgisini ¢ekmistir.

2.1.4.1. Yurt icinde Yapilmis Olan Cahismalar

Balkis’in (2006) yaptig1 arastirmanin amaci, 6gretmen adaylarinin erteleme egiliminin
diisiinme ve karar verme tarzlar ile iliskisini incelemektir. Aragtirmanin sonucunda,
erteleme egilimi ile diislinme ve karar verme stilleri arasinda iligki tespit edilmistir.
Erteleme egilimi ile rasyonel karar verme ve diisiinme stili arasinda negatif, bagimli,
kacingan ve anlik karar verme stilleri arasinda pozitif iliski oldugu sonucuna varilmastir.
Erteleme egiliminin, cinsiyete, yasa ve 6grenim goriilen sinifa gore farklilik gosterdigi

bulunmustur.

Kagan, (2009) akademik motivasyonun, endisenin, zaman yonetiminin, genel
ertelemenin ve mantiksiz inanglarin akademik erteleme davranisina etkisini 6l¢miistiir.
Yapilan analizler, akademik erteleme ile genel erteleme arasinda pozitif ve anlamli bir
iliski oldugunu, akademik erteleme ile kaygi arasinda anlamli ancak hafif, akademik
erteleme ile zaman yOnetimi arasinda pozitif ve anlamli bir iliski oldugunu gostermistir.
Akademik erteleme ile diger degiskenler arasinda anlaml bir iliski bulunamamigtir. Ek
olarak, genel erteleme, zaman yonetimi ve motivasyonun akademik ertelemeyi 6nemli

Olclide 6ngordigii bulunmustur.

Eraslan Capan (2010), Cok Boyutlu Mikemmeliyetcilik Olgegi, Erteleme
Degerlendirme Olgegi-Ogrenci ve Yasam Memnuniyeti Olgegi ile miikemmeliyetgi
kisilik 6zelliginin akademik erteleme ve yasam doyumu arasinda iligki olup olmadigini
incelemistir. Aragtirma bulgular1 i¢in regresyon analizi yapilmistir. Analiz sonucunda,
miikemmeliyetci kisilik 6zelliklerinin akademik erteleme ve yasam doyumunu anlaml

sekilde yordadig tespit edilmistir.

Yurt iginde erteleme hakkinda yapilan detayli ¢alismalardan bir tanesi de Uzun Ozer’in
(2010), doktora tezidir. Bu ¢alismanin amaci iiniversite 6grencileri arasindaki erteleme
davraniginin belirleyici unsurlarimi tespit etmekti. Bu g¢alismada bagimli degiskene
iliskin bilgi toplamak igin Tuckman Erteleme Olgeginin Tiirkge versiyonu
kullanilmistir. Veri toplamada, Demografik Bilgi Formu, Mantiksiz Inang Testi,
Akademik Oz Yeterlilik Olcegi, Rosenberg Oz Saygis1 Olgegi, Sinirsizlik Rahatsizlik

Olgegi ve Oz-Kontrol Cizelgesi kullanilmistir. Sonug olarak erteleme, akademik 6z
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yeterlik, 6z sayg1 ve 6z diizenleme acisindan olumsuz olarak tahmin edilmistir. Benlik
saygisi, erteleme silirecinin rahatsizlik, hosgoriisiizlilk, duygusal sorumsuzlukla ve
endiseyle iliskilendirilmesine kismen aracilik etmistir. Son olarak, sonuglar, 6z
diizenlemenin erteleme ve hayal kirikli§i arasindaki iligki i¢in arabuluculuk roliiniin

yani sira erteleme siirecinin en gii¢lii yordayicist oldugunu gostermistir.

Ozer, Sackes ve Tuckman’in (2013) yaptif1 arastirma, Tiirk {iniversite 6grencileri
iizerinde Tuckman Erteleme Olgegi'nin faktdr yapisini incelemek icin ilk denemedir.
Sonuglar Olgegin kiiltlirler aras1 esdegerliligini saglamak i¢in 6n hazirlik olarak
disiiniilebilir. Bu c¢alismanin bulgulart olas1 kiiltiirel 6zellikleri ortaya koymustur.
Faktor yapisinin yani sira, Akademik Ozyeterlilik Olgegi, Rosenberg Benlik Saygisi
Olgegi ve Tuckman Erteleme Olgegi puanlarinin Tiirkge siiriimii arasindaki korelasyona
ilisgkin sonuglar, onceki caligmalarla tutarli yapt gegerliligi icin kanit saglamistir.
Akademik Ozyeterlilik 6lgegi ve Tuckman Erteleme Olgegi arasinda negatif bir
korelasyon, Rosenberg Benlik Saygis1 Olgegi ve Tuckman Erteleme Olgegi arasinda
negatif bir iliski oldugu saptanmustir. Erteleme egilimi yiiksek olanlarin 6z benlik

saygisinin daha diisiik oldugu belirlenmistir.

Duman Kurt ve Bayraktaroglu'nun (2013) yaptigi calisma erteleme davranisini
pazarlama perspektifi ile ele alan, yurt i¢inde yapilan ilk calisma olmasi sebebiyle
ozgiin bir calismadir. ki ayr1 soru formu ve toplamda 159 kisiden olusan iki ayr
orneklem grubunu igeren bu calisma, deneysel tasarim yoOntemiyle ve miidahale
kontrolii yontemini igermektedir. Calismada hazc1 ve faydaci firlinler tizerinden
tiikketicilerin yaptig1 erteleme davranisi sonrast yasadigi pismanlik diizeyi ol¢iilmiistiir.
Hazci driinlere duyulan pigsmanligin hazci ve faydaci lriinlere kiyasla daha fazla
pismanlik diizeyi barindirdig rapor edilmistir. Satin alma 6ncesi ¢ok fazla diistinmekten
kaynakli yasanilan pismanlik diizeyi, hem hazci hem faydaci iiriinlerde hazc {irtinlere

kiyasla daha fazla oldugu da yapilan ¢alismanin bir diger neticesidir.

Berber Celik ve Odaci’nin yaptigi calismaya gore erkeklerin kadinlardan daha fazla
akademik erteleme davraniginda bulundugu tespit edilmistir. Bunun yani sira 6grenim
goriilen fakiilteye gore erteleme davranislarinda farklilik gozlenmemistir. Fakat 6grenim

seviyesinin erteleme diizeylerine gore degistigi, 3. sinifta okuyan dgrencilerin akademik

erteleme diizeylerinin digerlerine gore daha fazla oldugu sonucuna varilmistir.
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Arastirmanin diger bulgular;; akademik basarilarin azaldik¢a akademik erteleme
egilimlerin arttig1 sonucunu, akademik erteleme ile akilci olmayan inanglar arasinda
pozitif yonde anlamli bir iliski oldugunu, akademik erteleme ile 6z-yeterlik inanci
arasinda negatif yonde anlamli bir iliski oldugunu ve akilc1 olmayan inaglar, 6z-yeterlik
inanc1 ve olumsuz degerlendirilme korkusunun akademik ertelemeyi yordadigini

icermektedir.

Akdemir ve Ozkan, (2018) demografik degiskenler kapsaminda saglik ¢alisanlarin genel
ve karar verici erteleme diizeylerinde anlamli bir fark olup olmadigini incelemislerdir.
Arastirma sonuclarina gore, saglik calisanlarinin genel ve karar verme erteleme
seviyelerinin ortalamanin yakininda oldugu tespit edilmistir. Ayrica demografik
degiskenler kapsaminda genel erteleme diizeyinde cinsiyet, yas ve is deneyimi
degiskenlerinin siiresine gore anlamli bir fark oldugu tespit edilmistir. Karar vermeyi
erteleme diizeyleri agisindan, mezuniyet statiisii degiskeninde 6nemli bir fark oldugu

tespit edilmistir.

2.1.4.2. Yurt Disinda Yapilmis Olan Calhismalar

Ferrari ve Effert, (1989) yaptiklar1 calismada kararsal ertelemeyle, kisilik faktorlerinin
iliskili olup olmadigini incelemislerdir. Calismanin sonuclarina gore, cinsiyete bagl bir
farklilik gozlenmemistir. Kararsal erteleme, unutkanlik gibi biligsel bozukluklarla,
diisiik 6zsaygiyla, gorevin aciliyeti ile ve gorevdeki diisiik rekabet yogunlugu ile 6nemli
Olciide iliskili tespit edilmistir. Sonuglar kararsal olarak devamli erteleyenlerin, tiim
gorev  olasiliklarin1  degerlendirmede biligsel olarak  basarisiz  olabilecegini
gostermektedir. Gorevin son teslim tarithi yaklastiginda ise acele ettikleri tespit
edilmistir. Bunun sonucu olarak diisiik performans gostermeleri muhtemel hale

gelmektedir.

Greenleaf ve Lehmann (1995), tiiketicilerin satin alma kararlarin1 neden ertelediklerini
tespit etmek icin bir arastirma yapmislardir. Denekler, gecikmenin sebeplerini, alacigi
iriiniin bir yedeginin mevcut olmasi, liriin hakkinda daha fazla bilgi edinmek, fiyatlarin
diismesini veya iriinlerin gelismesini beklemek i¢in ertelendiklerinde oldugunu ifade
etmislerdir. Aksine, yapilan deney, tiiketicilerin ertelemeyi zaman baskisi nedeniyle
veya yaptiklar aligveristen memnuniyetsiz olduklar1 gerekgesiyle yaptiklart sonucunu

ortaya ¢ikarmistir.
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Milgram, Mey-Tal ve Levison, (1998)’un yaptiklari bir arastirmada 52 Israilli iiniversite
ogrencisi (% 81 kadmn) mevcut akademik ve rutin yasam ertelemeleri hakkinda,
ebeveynleri ise, okul zamanlarindaki kendi akademik ertelemeleri ve kendi mevcut rutin
hayat erteleme durumlarimi bildirmislerdir. Hem Ogrenciler hem de veliler,
ebeveynlerin, 6grenciler kiiciikken akademik ve yasamdaki rutin gorevlere katilimini
bildirmislerdir. Bulgular, onleyici erteleme isleminin, akademik ddevler ve akademik
olmayan yasam rutinleri arasinda islerin ertelenmesine yonelik genel bir davranigsal
egilim oldugunu ve degerlendirme-kaygilanma-kaginma modeliyle tutarli oldugunu

teyit etmektedir.

Amir ve Ariely, (2004) kararsizlik, erteleme ve g¢evrimigi satin alma durumlarindaki
pismanlig1 6lgmek icin yaptiklari ¢alismanin sonuclarina gore; kararlar1 geciktirme ve
daha sonra degistirme becerisinin pismanligi artirdigini ve bunun sonucunda mevcut
durumu ihlal etme egilimini orantisiz sekilde azalttigi tespit edilmistir. Web tabanli iki
gercek satin alma deneyi, karari geciktirme veya erteleme esnekliginin azaltilmasi
durumunda, satin alma egiliminin 6nemli Slglide arttigini gostermektedir. Sonuglar,
kararlarin hem pigsmanlik hem de satin alma kararsizlifi {izerindeki erteleme

kabiliyetinin etkisine ek destek saglamaktadir.

Ferrari, O'Callaghan ve Newbegin’in (2005) erteleme egiliminin yayginligini
belirlemeye yonelik yaptigi calismaya, Amerika Birlesik Devletleri'nden 207, Birlesik
Krallik'tan 239 ve Avustralya'dan 214 toplamda 660 kisi katilmistir. Yapilan analizler
sonucu Ingiltere’de yasayanlarm ABD ve Avustralya'daki yetiskinlere kiyasla daha
yiikksek uyarilma ve kag¢inma ertelemeye sahip olduklari rapor edilmistir. Bununla
birlikte, her iki erteleme tiirii istatistiksel olarak "saf tiirler" e ayrildiginda, tilkeler
arasinda anlamli bir fark olmadigi, kronik erteleme sikliginin batililagsmis,

bireysellesmis ve Ingilizce konusan iilkelerde yaygin oldugu tespit edilmistir.

Mzoughi, Garrouch, Bouhlel ve Negra, (2007) e-ertelemeyi ©Ongéren bir model
gelistirmistir. Tlketicilerin ¢cevrimigi islemlerini ertelemelerini etkileyecek faktorleri ve
ertelemenin sonuglarini netnografik bir ¢alisma temelinde belirlemislerdir. Daha sonra,
kavramsal c¢erceveyi dogrulamak icin 261 katilimcidan anket verileri toplanmustir.

Sonuglar, c¢evrimi¢i aligverise yonelik olumsuz tutumun, elektronik islemin
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karmagikliginin, fiyat algisinin ve cogu algilanan risk tlriiniin ¢evrimigi tiiketici

gecikmesini a¢ikladigini dogrulamaktadir.

Yapilan ¢alismalar incelendiginde akademik erteleme c¢alismalarina hem yurt i¢inde
hem yurt disinda daha ¢ok agirlik verilmistir. Genel erteleme, rutin islerde erteleme ve
karar vermede erteleme gibi erteleme tiirleri sosyal bilimlerde, 6zellikle pazarlama
alaninda yetersiz sayida bulunmaktadir. Bu nedenle tez ¢alismasinin ii¢lincli ve son
boliimiinde genel erteleme egiliminin tiiketici satin alma davraniglarina etkisi iizerine bir

calisma yer almaktadir.
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BOLUM 3: GENEL ERTELEME EGILIMININ TUKETICi SATIN
ALMA DAVRANISLARINA ETKIiSi UZERINE BiR CALISMA

Bu boélimde aragtirmanin amaci, kapsami, 0onemi, 0zgiin degeri, yontemi, arastirma
evreni ve Orneklemden bahsedilmektedir. Daha sonra, yapilan arastirmanin tablolar
halinde analizi ve degerlendirilmesi bulunmaktadir. Son olarak da analiz sonuglari

incelenerek ve bu dogrultuda ¢ikarimlar yapilarak onerilerde bulunulmaktadir.

3.1. Arastirmanin Amaci

Erteleme davranisi yapilma sikli§i bakimindan kisiden kisiye degiskenlik gostermekle
beraber bazen bir kisilik Ozelligi olarak da karsimiza ¢ikabilmektedir. Erteleme
egiliminin kigiye zarar veren yonleri oldugu goriilmektedir. Bir kisi bu egilimlerinden
dolay1 gorevlerini hep son dakikaya biraktig1 icin igini kaybedebilmekte veya evlilik
yasantisini bile tehlikeye diislirebilmektedir. Erteleyen insanlarin giinliik hayatinda
psikolojik gerginlik yasadigi da vurgulanmaktadir. Bu sebepler gbz oniine alindiginda
ilgili konunun arastirilmasi ve incelenmesi zorunlu hale gelmektedir.

Erteleme davranis1 egitim bilimleri alaninda arastirma yapan bilim insanlar tarafindan
son yillarda ¢okga ele alinmistir. Fakat sosyal bilimlerde, 6zellikle pazarlama alaninda
istenilen sayida kaynaga ve veriye ulasilamamaktadir. Tiiketicilerin satin alma erteleme
davraniginin altinda yatan sebebin bir kisilik 6zelligi olan genel erteleme egilimi olup
olmadig1 arastirilmistir. Bu ¢alisma ile tlilkemizde bu konu {izerinde arastirma yapmak,
ileride bu konuda yapilacak ¢aligmalara 151k tutmak ve erteleme egiliminin dogasinin
tam anlagilmas1 konusunda ilgili alan yazina oOnemli katkilarda bulunulmasi

amaclanmustir.

3.2. Arastirmanin Ozgiin Degeri

Erteleme egilimi alinacak kararlar1 ve yapilacak isleri geciktirme ya da ertelemeye
yonelik davranigsal bir egilim ya da bir kisilik 6zelligi olarak tanimlanmaktadir
(Milgram, Mey-Tal, ve Levison, 1998: 297). Hem akademik hem de giindelik yasam
siireclerinde son derece yaygin bir davranis olan erteleme egilimi sorunlar1 da
beraberinde getirmektedir. Erteleme egiliminin sebepleri, yol a¢tig1 sonuglar1 ve etKileri
konusunda yurt disinda genis bir alan yazin olugsmasina ragmen, lilkemizde erteleme

egilimi kavramina yeterince 6nem verilmedigi gézlenmektedir (Balkis, 2006: 7).
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Daha 6nce genel erteleme egiliminin satin alma davranigina etkisinin olup olmadig1 bir
tez kapsaminda calisiilmamistir. Egitim bilimlerinin ve psikoloji alaninin ilgisini ¢eken
erteleme egilimi, tiikketimin de bir pargasi oldugu icin sosyal bilimlerde de arastirilmasi
gerekmektedir. Yapilmis olan 3 tane pilot ¢alisma bunun sonuglarini net bir sekilde
ortaya koymustur. Satin alma erteleme davranmigini 6lgmek igin yeni bir OSlgek

gelistirilmistir.

3.3 Arastirma Evreni ve Orneklemi

Tiiketim davranisinda bulunan her birey ¢alismanin bir parcast olmaya aday demektir.
Evren biiyiikliigli sebebiyle tez calismasinin yiirlitiilmekte oldugu Sakarya ili 6rneklem
cergevesi olarak ele alinmis, 6rneklemi temsilen 600 kisinin katilimiyla bir ¢alisma
yapitlmistir. Hatali anketler ¢ikarildiktan sonra geriye 510 kisiye uygulanan anket
cevaplar1 kalmistir. Veri toplama araci olarak anket kullanilmistir. Anketi Likert tipi
sorularin oldugu birinci boliim, kategorik sorularin yer aldigr ikinci bolim ve
demografik sorularin oldugu iiclincii bolim olusturmaktadir. Ankette Bruce W.

Tuckman’in gelistirdigi genel erteleme dlgeginden de yararlanilmistir.

3.4 Arastirmanin Yontemi ve Denemeleri

Nitel arastirma yoOntemlerinin veri toplama araglarindan bir tanesi olan odak grup
goriismeleri, satin alma erteleme sebeplerini belirlemek igin kullanilmistir. Oncelikle tez
danismanim Prof. Dr. Remzi Altunisik ile satin alirken neden erteledigimizi belirlemeye
yonelik 34 maddelik bir liste olusturduk. Daha sonra farkli demografik 6zelliklere sahip
8 katilimcinin ylizyiize veya telefon goriismeleri araciligr ile satin alma tecriibeleri ve
erteleme sebepleri sonucunda olusturulan anket ¢alismasi 67 katilimciya uygulanmis
veriler SPSS programma girilmis ve faktdr analizi uygulanmustir. Ornek sayisinin
yetersizliginden ve sorulardaki c¢oklu ifadelerden dolay1 istenilen sonuglara
ulagilamamustir. Sorular ve degiskenler lizerinde iyilestirmeye gidilerek ikinci bir pilot
uygulama gerceklestirilmistir. Arastirmada 113 katilimciin verdigi cevaplar SPSS
programina veri olarak girilmis ve faktor analizi yapilmistir. Yeniden bir odak grup
caligmas1 yapilarak faktor analizine uygun olmayan sorular ¢ikarilmis kalan sorular
tizerinden iyilestirmeye gidilmis ve {igiincii pilot uygulama yapilmistir. 119 katilimeinin
verdigi cevaplar SPSS programina veri olarak girilmis ve faktor analizi uygulanmistir.

Bu ¢alismanin sonuglar1 neticesinde anket son halini almistir.
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3.5 Analiz ve Bulgular

Arastirmada elde edilen biitiin bulgular 510 katilimcinin verdigi cevaplarin SPSS
programina veri girisi ile gerekli analizlerin yapilmasi sonucunda elde edilmistir. Bu
boliimde frekans tablolar1 t testleri, ANOVA testleri, Chi-Square testleri, faktor analizi

ve korelasyon Analizi yer almaktadir.

3.5.1 Demografik Ozellikler
Katilimcilara ait cinsiyet, yas, O0grenim durumu ve gelir glizeyi gibi demografik

ozellikler, frekans dagilimlari ile birlikte Tablo 1°de yer almaktadir.

Tablo 1
Demografik Ozelliklere Gére Frekans Dagilimlar

n=510 Demografik Ozellikler Frekans %
Cinsiyet Erkek 311 61,0
Kadmn 199 39,0
Yas 20-29 347 68,0
30-39 116 22,7

40ve tizeri 47 9,3

Ogrenim Durumu Tlkokul 20 39
Lise 109 21,4
Yiiksekokul 95 18,6
Fakiilte 217 42,5

Yiiksek Lisans 44 8,6
Gelir Diizeyi 0-2000 160 31,4
2001-3000 116 22,7
3001-5000 153 30,0
5001-10000 63 12,4

10001 ve lizeri 18 3,5

TOPLAM 510 100

Tablo 1’e gore katilimcilarin %61°1 erkek %39’u kadinlardan olusmaktadir. Bu
katilimcilarin yaklagik 3’te 2°si 20-29 yas araliginda 3’te 1’1 30-39 yas araliginda geri
kalan1 ise 40 ve iizeri yas grubu icerisindedir. Calisma grubunun biiylik ¢ogunlugu
fakiilte mezunudur. Bu cogunlugu, %21,4 oran ile lise mezunlart ve %]18,6 ile
yiiksekokul mezunlar takip etmektedir. Katilimcilarin  %8,6’s1 yiiksek lisans mezunu,
%4,9’u doktora mezunu iken en diisiik orana sahip grup ise %3.9 ile ilkokul mezunudur.
Katilimeilarin 3’te 1’1 en fazla 2000 TL aylik gelire, 3’te 1°1 3001-5000 TL aras1 aylik
gelire, %22,7°s1 2001-3000 TL aras1 aylik gelire, %12,4’i 5001-10000 TL aras1 aylik
gelire sahiptir. En yiiksek kategori olan 10001 TL ve iizeri aylik gelire sahip olan

katilimcilarin orani ise %3,5°tir.
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3.5.2 Katihmcilarin Genel Erteleme Egilimi

Katilimeilarin genel erteleme egilimi ifadelerine verdikleri cevaplar Tablo 2’de yer

almaktadir.
Tablo 2
Genel Erteleme Egilimi ifadelerine Katilma Dereceleri
2]
z
| =ls | Bzl | &
Ifadeler o 5| B S 5| 5 w B
x z| Z =2 8 X S
s E |3E =% Ex
SR | = o R = 3 =
X M| M Z K| M X 2
Onemli olsalar bile, islerimi bitirmeyi gereksizce 353 | 263 | 102 | 175 | 10,8

ertelerim.
Yapme_lktan hoslanmadigim seylere  baslamay1 204 | 173 | 112 | 206 | 216
ertelerim.

Yapacagim isin bir son teslim tarihi varsa, son

249 | 22,0 | 18,0 | 20,8 | 14,3

dakikaya kadar beklerim.
Zor kararlar almayi ertelerim. 18,6 | 30,8 | 17,5 | 19,6 | 13,5
Calisma aligkanliklarimi gelistirmeyi ertelerim. 249 | 30,0 | 21,0 | 145 | 9,6

Bir seyleri yapmamak i¢in bahane bulmay1 bagarmm. | 17,5 | 23,1 | 20,0 | 23,1 | 16,3
Sevmesem dahi yapmam gereken islere gerekli 108 | 157 | 216 | 355 | 16,5
zamani ayIririm.
Vaktimi siirekli bosa harcarim. 30,2 | 28,6 | 16,5 | 129 | 11,8
Bir hareket plan1 yaptigim zaman, onu takip ederim. 125 | 11,2 | 23,1 | 33,7 | 194
Bir sey iistesinden gehnem.ev}{ece.k kadar zor 178 | 204 | 218 | 216 | 94
oldugunda, onu ertelemek gerektigine inanirim.

Bir seyi yapmak i¢in dnce kendime sz verir sonra
kararimi uygulamay1 agirdan alirim.

Y.":lktlml s'ur.ekh. l?osa harcamama ragmen bunu 284 | 312 | 149 | 122 | 133
diizeltmek i¢in higbir ¢aba harcamiyorum.

Yapmam gereken bir ise baglayamadigimda kendimi
rahatsiz hissederim, ama bu durum beni harekete | 20,2 | 29,0 | 20,0 | 19,2 | 11,6
gegirmeye yetmez.
Onemli olan igleri her zaman vaktinden Once 102 | 171 | 225 | 271 | 231
tamamlarim.
B'1r ise b%slamanln ne kadar oOnemli oldugunu 188 | 28,0 | 231 | 192 | 108
bilmeme ragmen tikanir kalirim.
Yapacva'glrn. isleri Yyarina birakmak benim tercih 129 | 198 | 220 | 253 | 200
edecegim bir yol degildir.
Genelhkle.kendlme hedefler koyarim, ama hedefleri 143 | 261 | 202 | 271 | 124
hayata ge¢irmede yavas davranirim.

145 | 23,5 | 24,7 | 25,3 | 12,0
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Tablo 2’ye gore, “katilmiyorum” ve “kesinlikle katilmiyorum” cevaplarinin yogunlukta

oldugu ifadeler sunlardir;

“Onemli olsalar bile, islerimi bitirmeyi gereksizce ertelerim.”

“Yapaca@im isin bir son teslim tarihi varsa, son dakikaya kadar beklerim.”

“Zor kararlar almay1 ertelerim.”

“Calisma aligkanliklarimi gelistirmeyi ertelerim.”

“Vaktimi siirekli bosa harcarim.”

“Bir sey iistesinden gelinemeyecek kadar zor oldugunda, onu ertelemek gerektigine
inanirim.”

“Vaktimi siirekli bosa harcamama ragmen bunu diizeltmek icin higbir g¢aba
harcamiyorum.”

“Yapmam gereken bir ise baglayamadigimda kendimi rahatsiz hissederim, ama bu
durum beni harekete gecirmeye yetmez.”

“Bir ise baglamanin ne kadar 6nemli oldugunu bilmeme ragmen tikanir kalirim.”

Buna gore, katilimeilar gogunlukla 6nemli islerini zamaninda yaptiklarini bir isi yapmak

icin son dakikaya kadar beklemediklerini ve vakitlerini verimli gegirdiklerini ifade

etmiglerdir. Genel erteleme egiliminin diisiik oldugundan s6z edebiliriz. Bunu destekler

nitelikte “katiliyorum” ve “kesinlikle katiliyorum” cevaplarimin yogunlukta oldugu

ifadeler sunlardir;

“Yapmaktan hoslanmadigim seylere baglamay1 ertelerim.”

“Sevmesem dahi yapmam gereken islere gerekli zamani ayiririm.”

“Bir hareket plan1 yaptigim zaman, onu takip ederim.”

“Bir seyl yapmak i¢in dnce kendime séz verir sonra kararimi uygulamayi agirdan
alirm.”

“Onemli olan isleri her zaman vaktinden énce tamamlarim.”

“Yapacagim isleri yarina birakmak benim tercih edecegim bir yol degildir.”
“Genellikle kendime hedefler koyarim, ama hedefleri hayata gecirmede yavas

davranirim.”

“Bir seyleri yapmamak i¢in bahane bulmayi1 basaririm.” ifadesine en yiiksek katilim

orani ise “katilmiyorum” ve “katiliyorum” diyenler arasinda esit dagilmistir.
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Genel degerlendirmeye gore ise katilimcilarin c¢ogunlugu erteleme davranisinda
bulunmadiklarini ifade etmeye yonelik cevaplara agirlik verirken, gorev zamanina riayet
etme, hareket planini takip etme gibi ifadelere katildiklarini belirtmislerdir. Ayrica
tablodaki verilere bakildigi zaman bir¢ok ifade i¢in kararsizlarin orani %20’nin
tizerindedir. Bu da erteleme davranigmin kisilerde kararsizliga yol acgtigim

gostermektedir.

3.5.2.1 Genel Erteleme Egiliminin Cinsiyete Gore Degisimi

Genel erteleme egiliminin cinsiyete gore farklilik gosterip gostermedigi hususunda t-
testi uygulanmistir. Sonuglar Tablo 3’te 6zetlenmektedir. Cinsiyetin erteleme egilimi
tizerindeki beklenen etkisinin tahmin edilmesi glictiir. Arastirma sonuglari, erteleme ile
ilgili verilerin, toplandigi 6rnekleme baglh oldugunu géstermistir (Ozer, 2010: 36).
Yapilan ¢alismada, neredeyse tiim ifadeler agisindan cinsiyete gore erteleme egiliminde
bir farklilik olmadig1 gézlenmistir. Benzer sekilde, literatiirdeki bazi ¢aligmalarda da
erteleme davranislarinda cinsiyete bagli bir farklilik bulunmadig belirtilmistir (Ferrari

ve Effert, 1989; Ferrari, 1991; Ferrari, 2001; Schouwenburg, 1992).

Tablo 3

Genel Erteleme Egilimi ve Cinsiyet Arasindaki Iliski

. Cinsiye Ort. Std.
Ifadeler t (Mean) | Sapma t df p Sonug¢
Onemli olsalar bile, islerimi [ Erkek 2,44 1,417 ,318 508 751 Fark
bitirmeyi gereksizce ertelerim. Kadin 2,40 1,366 ’ Yoktur
Yapmaktan hoglanmadigim | Erkek 3,10 1,455 -,916 508 360 Fark
seylere baglamay1 ertelerim. Kadin 3,22 1,467 ' Yoktur
Yapacagim isin bir son teslim [ grkek 2,73 1,360 i
tarihi varsa, son dakikaya kadar 941 508 ,347 Fakrk
beklerim. Kadm | 285 | 1,452 Yoktur
Zor kararlar almayi ertelerim. Erkek 2,70 1,259 Fark
Kadm | 202 | Lao7 | ~0°0 | 387 | 065 voumur
Calisma aliskanliklarimi | Erkek 2,51 1,262 -,549 508 583 Fark
gelistirmeyi ertelerim. Kadin 2,58 1,288 ' Yoktur
Bir seyleri yapmamak igin | Erkek 2,97 1,315 -,181 508 | 857 Fark
bahane bulmay1 basaririm. Kadin 2,99 1,400 ’ Yoktur
Sevmesem  dahi  yapmam | Erkek 3,28 1,247 Fark
gereken islere gerekli zamani -,810 508 | ,418 K
ayirrm. Kadn | 337 | 1,198 Yoktur
Vaktimi siirekli bosa harcarim. Erkek 2,49 1,365 Fark
Kadin 2,45 1,328 ,298 508 | 766 Yoktur
Bir hareket plam1 yaptigim | Erkek 3,43 1,242 Fark
zaman, onu takip ederim. Kadn 3,26 1,296 1,451 508 | 147 Yoktur
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Tablo 3’iin Devamu...

Bir sey iistesinden

. Erkek 2,75 1,213
gelinemeyecek  kadar  zor - 085 508 932 Fark
oldugunda, onu ertelemek ' ' Yoktur
e Kadin 2,76 1,288
gerektigine inanirim.
Bir seyi yapmak ic¢in once | pnop | 594 | 1203
kendime s6z verir sonra Fark
kararimi uygulamay1 agirdan ~556 508 | 578 Yoktur
Kadin 3,01 1,308
alirim.
Vaktimi sur(j,kh bosa Erkek 255 1,369
harcamama  ragmen  bunu 868 508 386 Fark
guzeltmek icin higbir c¢aba Kadin 2,44 1.362 Yoktur
arcamiyorum.
Yapmam gereken bir ise
baslayamadigimda kendimi | Erkek 2,72 1,298 Fark
rahatsiz hissederim, ama bu -,129 508 | ,897
. . Yoktur
durum beni harekete gegirmeye | gaqin 274 1.300
yetmez.
Onemli olan isleri her zaman | Erkek 3,41 1,292 Fark
vaktinden O6nce tamamlarim. Kadin 3,28 1,272 o) 508 | 277 Yoktur
Bir ise baslamanin ne kadar | Erkek 2,73 1,277 Fark
onemli  oldugunu  bilmeme Kad -,542 508 ,588 Yoktur
ragmen tikanir kalirim. poimn 2,79 1,245
Yapacagim  isleri yarina | Erkek 3,27 1,302 Fark
birakmak benim tercih Kad 1,659 508 ,098 Yoktur
edecegim bir yol degildir. & 3,08 1,333
Genellikle kendime hedefler | Erkek 2,91 1,276 Fark
koyarim, ama hedefleri hayata -1,282 508 ,200
Kadin 3,06 1,246 Yoktur

gecirmede yavas davranirim.

3.5.2.2 Genel Erteleme Egiliminin Yasa Gore Degisimi

Genel erteleme egiliminin yasa gore farklilik gosterip gostermedigi konusunu incelemek

icin Likert ifadeleri tizerinde ANOVA testi yapilmis ve elde edilen veriler Tablo 4’te

Ozetlenmektedir.

durumlarda farkin kaynagi 20-29 yas grubudur. Z nesli olarak adlandirilan bu yas grubu

Yapilan analiz gostermektedir ki,

farkliligin  belirgin  oldugu

diger yas gruplariyla erteleme davranisi agisindan ayrigmaktadir. X kusagi giinlimiizde

40 yas ve Ustii nesli temsil ederken Y kusagi 30-39 yas aras1 grubu temsil etmektedir. Z

kusag ile X kusagi arasinda farklilik olusturan ifadeler sunlardir;

e “Onemli olsalar bile, islerimi bitirmeyi gereksizce ertelerim.”

¢ “Calisma aligkanliklarim1 gelistirmeyi ertelerim.”

¢ “Bir seyleri yapmamak i¢in bahane bulmay1 basaririm.”

¢ “Genellikle kendime hedefler koyarim, ama hedefleri hayata gecirmede yavas

davranirim.”
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Z kusagi ile Y kusagi arasinda farklilik olusturan ifadeler ise;

e “Vaktimi siirekli bosa harcamama ragmen bunu diizeltmek icin higcbir ¢aba

harcamiyorum.”

e “Onemli olan isleri her zaman vaktinden 6nce tamamlarim.”

¢ “Bir ise baslamanin ne kadar 6nemli oldugunu bilmeme ragmen tikanir kalirim.”

¢ “Yapacagim isleri yarina birakmak benim tercih edecegim bir yol degildir.”

Benzer sekilde, ¢alismanin 2. Boliimiinde belirtildigi gibi, literatiirde yaglanma arttik¢a

erteleme egilimlerinde azalma oldugu ortaya konulmustur (Kaftan ve Freund, 2018:

253). Bu sonucu destekleyen bazi ¢alismalar da mevcuttur (Balkis, 2006: 159).

Tablo 4

Genel Erteleme Egilimi ve Yas Arasindaki Iiski

ort.
ifadeler (Mea F Sig. Sonug
n)
Onemli  olsalar  bile, islerimi 20-29 yas grubu ile 40 yas ve
bitirmeyi gereksizce ertelerim. 2,42 | 5323 | ,005 | iizeri yas grubu arasinda anlamh
bir farkhilik vardir.
Yapmaktan hoslanmadigim seylere
baglamayi ertelerim. 3,15 1,348 ,261 | Anlaml bir farklilik yoktur.
Yapacagim isin bir son teslim tarihi 20-29 yas grubu ve digerleri
varsa, son dakikaya kadar beklerim. 2,78 | 8,625 | ,000 | arasinda anlamh bir farklihk
vardir.
Zor kararlar almayr ertelerim. 279 | 2,568 | ,078 | Anlamli bir farklilik yoktur.
Calisma aligkanliklarimi gelistirmeyi 20-29 yas grubu ile 40 yas ve
ertelerim. 2,54 | 4,904 | ,008 | iizeri yas grubu arasinda anlamh
bir farkhlik vardir.
Bir seyleri yapmamak i¢in bahane 20-29 yas grubu ile 40 yas ve
bulmay1 basaririm. 2,98 | 5299 | ,005 | iizeri yas grubu arasinda anlamh
bir farkhlik vardir.
Sevmesem dahi yapmam gereken | 531 | 3948 | 040 | Anlamh bir farklilik vardir.
islere gerekli zamani ayiririm.
Vaktimi siirekli bosa harcarim. 2,47 | 3431 | ,033 | Anlamh bir farkhlik vardir.
Bir harcket plam yaptigim zaman, | 536 | 397 | 673 | Anlamli bir farklilik yoktur,
onu takip ederim.
Bir sey {istesinden gelinemeyecek
kadar zor oldugunda, onu ertelemek | 2,75 1,375 ,254 | Anlaml bir farklilik yoktur.
gerektigine inanirim.
Bir seyi yapmak i¢in 6nce kendime
sOz verir sonra kararimi uygulamay1 | 2,97 | 1,622 | ,199 | Anlaml bir farklilik yoktur.
agirdan alirim.
Vaktimi siirekli bosa harcamama 20-29 yas grubu ile 30-39 yas
ragmen bunu diizeltmek i¢in hi¢bir | 2,51 | 4,126 | ,017 | grubu arasinda anlamh bir
caba harcamiyorum. farkhilik vardir.
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Tablo 4’iin devamu...

Yapmam gereken bir ise

baslayamadigimda kendimi rahatsiz | 5 75 | 4 575 | 189 | Anlamls bir farklilik yoktur.

hissederim, ama bu durum beni

harekete gecirmeye yetmez.

Onemli olan isleri her zaman 3435 033 20-29 yas grubu ile 30-39 yas

vaktinden dnce tamamlarim. 3,36 ' ' grubu arasinda anlamh Dbir
farkhhik vardir.

Bir ise baslamanin ne kadar onemli 20-29 yas grubu ile 30-39 yas

oldugunu bilmeme ragmen tikanir | 2,75 | 3,356 | ,036 | grubu arasinda anlamh bir

kalirim. farkhhik vardir.

Yapacagim isleri yarina birakmak 20-29 yas grubu ile 30-39 yas

benim tercih edecegim bir yol | 3,20 | 5,723 | ,003 | grubu arasinda anlamh bir

degildir. farkhilik vardir.

Genellikle kendime hedefler 20-29 yas grubu ile 40 yas ve

koyarim, ama hedefleri hayata | 2,97 | 6,165 | ,002 | iizeri yas grubu arasinda anlamh

gecirmede yavasg davranirim. bir farkhilik vardir.

3.5.2.3 Genel Erteleme Egilimi ve Ogrenim Durumu Iliskisi

Genel erteleme egiliminin 6grenim durumuna gore farklilik gosterip gostermedigi

hususunda ANOVA testi uygulanmistir. Elde edilen veriler Tablo 5’te 6zetlenmistir.

Yapilan calismada 6grenim durumlar ile genel erteleme egilimleri arasinda anlamli bir

farklilik olmadig1 tespit edilmistir. Kisaca 6grenim durumu kisiden kisiye degisiklik

gosterse de genel erteleme egilimi acgisindan farklilik olusturacak giice sahip bir etken

degildir.
Tablo 5
Genel Erteleme Egilimi ve Ogrenim Durumu Arasindaki fliski
> Ort. )
Ifadeler F Sig. Sonug
(Mean)
(")_n_emli (_)lsalar b_ile, islerimi 242 1937 | 087 | Anlamh bir farklilik yoktur.
bitirmeyi gereksizce ertelerim. ’ ' ’
Yapmaktan hoglanmadigim 315 1753 | 121 | Anlaml bir farklilik yoktur.
seylere baglamayi ertelerim. ' ’ '
Yapacagim isin bir son teslim )
tarihi varsa, son dakikaya kadar | 2,78 | 1,132 | ,342 | Anlamli bir farklilik yoktur.
beklerim.
Zor kararlar almay1 ertelerim. 2.79 1,007 | ,413 | Anlaml bir farklilik yoktur.
Caligma aliskanhiklarim 254 1.018 | 406 | Anlamh bir farklilik yoktur.
gelistirmeyi ertelerim. ' ' '
Bir seyleri yapmamak i¢in 298 347 884 | Anlaml bir farklilik yoktur.
bahane bulmay1 basaririm. ' ' '
Sevmesem dahi yapmam )
gereken islere gerekli zamani 3,31 ,402 ,848 Anlaml bir farklilik yoktur.
ayiririm.
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Tablo 5’in Devamu...

Vaktimi siirekli bosa harcarim. 247 1463 | 200 | Anlamli bir farklilik yoktur.

Bir hareket plan1 yaptigim

. : 3.36 477 794 | Anlaml bir farklilik yoktur.
zaman, onu takip ederim. ! ! !

Bir sey iistesinden
gelinemeyecek kadar zor
oldugunda, onu ertelemek
gerektigine inanirim.

2,75 1,008 | ,412 | Anlamli bir farklilik yoktur.

Bir seyi yapmak i¢in dnce
kendime s6z verir sonra
kararimi uygulamay1 agirdan
alirim.

2,97 1,012 | ,410 | Anlaml bir farklilik yoktur.

Vaktimi siirekli bosa
h?rcamama. rggmen .bunu 2,51 473 797 | Anlamli bir farklilik yoktur.
diizeltmek i¢in higbir ¢aba
harcamiyorum.

Yapmam gereken bir ise
baslayamadigimda kendimi )
rahatsiz hissederim, ama bu 273 | ;700 | ,624 | Anlamlibir farklilik yoktur.
durum beni harekete gegirmeye
yetmez.

Onemli olan isleri her zaman

336 1055 | 385 | Anlaml bir farklilik yoktur.
vaktinden 6nce tamamlarim. y ' !

Bir ise baglamanin ne kadar )
dnemli oldugunu bilmeme 2,75 | 1,968 | ,082 | Anlamli bir farklilik yoktur.
ragmen tikanir kalirim.

Yapacagim igleri yarina )
birakmak benim tercih 3,20 278 ,925 | Anlamli bir farklilik yoktur.
edecegim bir yol degildir.

Genellikle kendime hedefler )
koyarim, ama hedefleri hayata 2,97 | 483 | ,789 | Anlamli bir farklilik yoktur.

gecirmede yavag davranirim.

3.5.2.4 Genel Erteleme Egilimi ve Gelir Diizeyi iliskisi

Gelir diizeyleri 0-2000, 2001-3000, 3001-5000, 5001-10000, 10001 ve iizeri aylik Tiirk
Lirasina sahip katilimeilarin verdigi cevaplara gore, gelir diizeyi ve Genel Erteleme
Egilimi iligkisini 6lgmek icin tek yonli ANOVA testi yapilmistir. Sonuglar Tablo 6’da
gosterilmistir. Yapilan analiz sonuglarina gore, 0-2000 ve 2001-3000 TL aylik gelire
sahip gruplar arasinda anlamli farklilik gdsteren cevaplarin erteleme egiliminin mevcut
oldugu ifadelerden olustugu goriilmektedir. “Yapacagim isleri yarina birakmak benim
tercih edecegim bir yol degildir” ifadesine verilen cevapta anlamli bir farklilik gésteren
katilimeilarin 0-2000 ve 3001-5000 TL aylik gelire sahip oldugu sonucuna varilmaistir.

Bazi ifadelerde anlamli bir farklilik gozlenmemistir.
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Tablo 6
Genel Erteleme Egilimi ve Gelir Diizeyi Arasindaki iliski

. Ort. )
Ifadeler F | Sig. Sonu¢
(Mean)
Onemli olsalar bile, islerimi .
bitirmeyi gereksizce ertelerim. 2,42 2,375 | ,051 | Anlaml bir farklilik yoktur.
Yapmaktan hoslanmadigim seylere | 5 15| 769 | 533 | Anlamli bir farklilik yoktur.
baglamayi ertelerim.
Yapacagim isin bir son teslim 0-2000 TL arasi gelire sahip
tarihi varsa, son dakikaya kadar 278 | 4463 | oy | Kisiler ile 2001-3000 TL gelire
. ’ ' ' sahip Kkisiler arasinda anlamh
beklerim. bir farkhihk vardir.
Zor kararlar almayt ertelerim. 279 | ,528 | ,715 | Anlaml bir farklilik yoktur.
Caligma aligkanliklarimi 0-2000 TL aras1 gelire sahip
gelistirmeyi ertelerim. 254 4,765 | 001 klsl_ler 1l.e. 2001-3000 TL gelire
sahip Kisiler arasinda anlamh
bir farklilik vardir.
Bir seyleri yapmamak i¢in bahane 2,98 | 2,918 | ,021 | Anlamh bir farkhilik vardr.
bulmay1 basaririm.
Sevmesen Ugii A gerekad 331 | 2,277 | ,060 | Anlamli bir farklilik yoktur.
islere gerekli zamani ayiririm.
Vaktimi siirekli bosa harcarim. 0-2000 TL aras1 gelire sahip
2,47 4748 | 001 klsl!er 1l.e. 2001-3000 TL gelire
sahip Kkisiler arasinda anlamh
bir farkhlik vardir.
Bir hareket plani yaptigim zaman, .
onu takip ederim, 3,36 2,047 | ,087 | Anlamh bir farklilik yoktur.
Bir sey tstesinden gelinemeyecek
kadar zor oldugunda, onu 2,75 976 | ,420 | Anlamli bir farklilik yoktur.
ertelemek gerektigine inanirim.
Bir seyi yapmak i¢in 6nce kendime
sOz verir sonra kararimi 2,97 2,897 | ,022 | Anlamh bir farkhlik vardir.
uygulamayi agirdan alirim.
Vaktimi siirekli bosa harcamama
ragmen bunu diizeltmek i¢in hicbir 2,51 2,037 | ,088 | Anlamli bir farklilik yoktur.
caba harcamiyorum.
Yapmam gereken bir ise 0-2000 TL aras1 gelire sahip
baslayamadigimda kendimi 273 4046 | 003 kisiler ile 2001-3000 TL gelire
rahatsiz hissederim, ama bu durum ’ ' ' sahip Kkisiler arasinda anlamh
beni harekete gecirmeye yetmez. bir farkhlik vardir.
Onemli olan isleri her zaman 3,36 | 1,275 | ,279 | Anlaml bir farklilik yoktur.
vaktinden 6nce tamamlarim.
Bir ise baglamanin ne kadar 6nemli
oldugunu bilmeme ragmen tikanir 2,75 4,047 | ,003 | Anlamh bir farkhlk vardir.
kalirim.
Yapacagim igleri yarina birakmak 0-2000 TL aras1 gelire sahip
bervl%m.termh edecegim bir yol 3,20 3751 | 005 klsl!er 1l‘e‘ 3001-5000 TL gelire
degildir. sahip Kkisiler arasinda anlamh
bir farkhlk vardir.
Genellikle kendime hedefler
koyarim, ama hedefleri hayata 2,97 2,598 | ,036 | Anlamh bir farklilik vardir.
gecirmede yavas davranirim.
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3.5.3 Katilmecilarin Satin Alma Erteleme Egilimleri ve Sebepleri

Satin alma erteleme davraniglarini 6lgmek i¢in olusturulan ifadelere verilen cevaplarin
frekans dagilimlar1 Tablo 7°de yer almaktadir. “Daha once kullandigim iiriine benzer
tirtinleri almaktan kaginirim.” ve “Begendigim bir iirliniin indirime girmesini beklerim.”
ifadelerine katilanlarin ¢ogunlugu, sirayla %26,5 ve %30,6 oranla “ne katiliyorum ne
katilmiyorum™ diyerek kararsiz olduklarini belirtmislerdir.  Tabloya gore, diger
ifadelere verilen cevaplarin hepsi, “katiliyorum” ve “kesinlikle katiliyorum” cevaplari
tizerinde yogunlasmistir. Tablodan anlasilacag: tizere, sebepler ne kadar cesitli olsa da
giinlik rutin islerde yapilan ertelemenin aksine isin igine tiikketim girdigi zaman
ertelemek ¢ogu tiiketicinin basvurdugu bir segenek olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bazi
maddeleri 6zel olarak ele alacak olursak, “Genellikle aligsverislerimde karar vermekte
zorlanirim.” ifadesinde zit cevaplar birbirine yakin degerlere sahiptir. Bu durumda
tiiketicinin kararsizlik sebebiyle tiiketimini ertelemis olabilecegi gibi erteleme karari
almis olmasi da bir sonug olarak degerlendirilebilmektedir. Benzer sekilde “Daha 6nce
kullandigim {irtine benzer iirlinleri almaktan ka¢imirim.” ifadesinde zit cevaplar
birbirlerine yakin frekanslara sahiptir. Tiiketici standart kaliplara uyum saglamis
yenilige agik bir kisilige sahip degilse benzer lriinleri satin almaktan ¢ekinmemektedir.
Fakat, yenilik arayisinda olan tiiketiciler i¢in benzer {iriinleri satin almama tercihi s6z

konusudur, bu da ertelemeye daha yeni ve farkli olana gitme siirecinin bir gostergesidir.

Tablo 7

Satin Alma Erteleme Sebeplerini Belirleme ifadelerine Katilma Dereceleri

= g
o5 |5 |EE|g |ocE
. X 5 N Sz | E ~ £
Ifadeler = 2 S 2 = ) =9
SE | & T E| = ==
¢z |2 23|53 |§&3
< <
XoIE [ge | * =
4
éllsven% yaparken  bagkalarinin yorumlarini 12,2 131 13.9 392 | 216
Onemserim.
Genellikle aligverislerimde karar vermekte zorlanirim. 15,7 24.9 16,3 26,1 17,1
Urline acilen ihtiyacim yoksa satin alma konusunda 71 122 151 36,7 29.0
acele etmem.
Zaman baskisi altinda aligveris yapmaktan hoglanmam. 8,2 6,5 9,4 35,7 | 40,2
Allsyerlslerlml genis bir zamanda yapmay1 tercih 76 106 118 322 | 376
ederim.
Daha 6nce kullandigim iiriine benzer iiriinleri almaktan 112 23.9 26,5 241 | 141
kagmirim.
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Tablo 7°nin Devamu...

Aligveriste israftan kaginirim. 8,0 13,5 20,6 32,7 | 251
Aligverislerde alternatifin ¢ok olmasi karar vermemi 12,2 13,3 186 314 | 245
zorlagtirir.

Satin alma karari vermeden Once iiriinler hakkinda
aragtirma yaparim.

Bir iirlinii satin alirken vaktimi bosa harcamasindan
cekinirim.

Gilivenmedigim markalar1 satin almamaya calisirim. 7,3 9,2 14,3 32,9 36,3
Aligverigte yanimda bulungp .klslmn tutum ve algisi 106 135 210 333 216
satin alma kararlarimda etkilidir.

Satin alacagim iiriinii daha dnceden kullanmis kisilerin
yorumlart satin alma kararlarimda etkilidir.
Begendigim bir iiriinii satin almadan once ¢evremden
onay almak isterim.

Bir iiriiniin ihtiyacim1 yeterince karsilayamayacagini
diisliniiyorsam satin alma kararimi geciktiririm.

Bir {iriin satin almak biitgemi zorlayacaksa satin almay1
ertelerim.

Alacagim {irlinle ilgili yeterli bilgiye sahip degilsem
daha ¢ok arastirmak igin zaman harcarim.

Ekonomik kriz donemlerinde aligverislerimin g¢ogunu
ertelerim.

Uriiniin fiyatt ona ayirdigim paydan fazlaysa satin
almayi ertelerim.

Begendigim bir lirliniin indirime girmesini beklerim. 10,2 12,5 30,6 27,6 19,0
Ofic?'dlg,lm fiyata {irliniin kalitesinin degmeyecegini 6.3 6.9 127 367 | 375
diigiiniirsem satin almaktan kaginirim.

Bir {irlini begendigimde satin almadan once baska
magazalar1 da gezmek isterim.

Satin alma kararlarim o anki ruh halime goére bir anda
degisebilir.

Uriin tam olarak icime sinmediyse son anda bile satin
almaktan vazgecebilirim.

11,6 141 19,8 353 | 19,2

10,8 196 | 229 29,8 | 16,9

59 13,7 176 | 40,8 | 22,0

11,4 17,8 27,1 273 | 16,5

8,2 8,0 18,6 | 42,4 | 22,7

8,6 9,4 159 | 36,9 | 29,2

8,4 155 22,7 35,7 | 17,6

7,6 118 | 26,9 | 32,0 | 21,8

8,6 116 | 26,7 | 349 | 182

7,5 9,0 17,6 | 36,7 | 29,2

9,6 7,6 16,7 | 38,2 | 27,8

7,1 7,3 129 | 343 | 384

3.5.3.1 Satin Alma Erteleme Egilimleri ve Cinsiyet iliskisi

“Satin alma erteleme egilimleri cinsiyete gore farklilik gostermekte midir?” sorusunun t
testi ile Olclilmesi sonucunda elde edilen veriler Tablo 8’de Ozetlenmistir. Teste tabi
tutulan ifadelerin 12 tanesinde cinsiyete bagli anlamli farklilik varken 12 tanesinde
cinsiyete bagli anlamli farklilik tespit edilmemistir. ifadelere verilen cevaplara bakildig
zaman ekonomik sebeplerin agirlikli oldugu durumlarda ve zaman ve psikolojik risk
iceren ifadeler karsisinda kadin ve erkek davramislart birbiri arasinda farklilik
gostermektedir. Arastirma sonuclarin ilerleyen boliimiinde Tablo 19°da goriilecegi
tizere 2. faktor ve 3. faktér boyutlar1 kadin ve erkekler arasinda degiskenlik

gostermektedir.
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Tablo 8

ifadelere Katilma Derecesi ve Cinsiyet

Ort.

. Cinsi Std.
Ifadeler yet (I\r/1l )ea Sapma t df p Sonu¢
Alsveris yaparken Erkek | 3,42 | 1,344 Fark
bagkalarinin yorumlarini -,676 508 ,499 K
Snemserim. Kadin | 350 | 1,214 Yoktur
Genellikle aligveriglerimde Erkek | 2,99 1,368 Fark
karar vermekte zorlanirim. -,955 508 ,340

Kadmn | 3,11 | 1,321 Yoktur
Uriine acilen ihtiyacim Erkek | 3,79 1,202 Fark
yoksa satin alma konusunda 2,424 508 ,016
acele etmem. Kadln 3,52 1,209 Vardir
Zaman baskisi altinda Erkek | 3,81 1,268 Fark
aligveris yapmaktan -2,969 458,011 ,003
hoglanmeges Kadm | 4,13 | 1,123 Vardir
Aligverislerimi genis bir Erkek | 3,70 1,282 Fark
zamanda yapmaya1 tercih -2,656 | 442,269 ,008
ed Kadn | 3,99 | 1,200 Vardir
Daha 6nce kullandigim Erkek | 3,08 1,200 Fark
iiriine benzer triinleri ,333 508 , 739 K
almaktan kaginirim. Kadmn | 3,04 1,259 Yoktur
Aligveriste israftan Erkek | 3,55 1,214 Fark
kaginirim. ,453 508 ,651

Kadmn | 3,50 | 1,251 Yoktur
Aligverislerde alternatifin Erkek | 3,31 1,306 Fark
¢ok olmasi karar vermemi -2,560 508 ,011 Vardir
zorlastirir. Kadin | 3,61 1,317
Satin alma karar1 vermeden | Erkek | 3,40 1,318 Fark
Once urtinler hakkinda 779 456,626 ,436 K
aragtirma yaparim. Kadmn | 3,31 1,174 Yokt
Bir iiriinii satin alirken Erkek | 3,24 1,261 Fark
vaktimi boga harcamasindan ,399 508 ,690 K
cekinirim. Kadm | 3,20 | 1,225 Yoktur
Giivenmedigim markalar Erkek | 3,71 1,267 Fark
satin almamaya caligirim. Kadmn | 3,98 1137 -2,465 454,409 ,014 Vardir
Aligverigte yanimda bulunan | Erkek | 3,38 1,253 Fark
kiginin tutum ve algis1 satin -,930 508 ,353 yoktur
alma kararlarimda etkilidir. | Kadmn | 3,48 1,267
Satin alacagim {iriinii daha
onceden kullanmis kisilerin Erkek | 3,56 1,143 K
yorumlari satin alma -885 508 377 Fakr
kararlarimda etkilidir. Kadm | 3,65 1,149 Yoktur
Begendigjm bir iirlinti satin | Erkek | 3,13 1,204
onay amak s, 1468 | 508 | 143 | Fark

y : Kadin | 3,30 1,282 Yoktur

Bir urunun ihtiyacimi Erkek | 3,64 1,152
yeterince
karsilayamayacagini ,237 508 ,813 Fark
diisiiniiyorsam satin alma Kadm | 3,62 | 1,174 Yoktur

kararimi geciktiririm.
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Tablo 8’in Devamu...

Bir {iriin satin almak Erkek | 3,64 1,239 Fark

biitcemi zorlayacaksa satin -1,141 508 ,254 yoktur

almayi ertelerim. Kadin | 3,76 1,210 °

Alacagim iiriinle ilgili Erkek | 3.40 1182

yeterli bilgiye sahip ' ' Fark

degilsem daha ¢ok 372 508 ,710 Yoktur

arastirmak i¢in zaman Kadin | 3,36 1,198

harcarim.

Ekonomik kriz Erkek | 3,38 | 1,204

donem.lerm.de. ) 2,454 508 014 Fark

aligveriglerimin ¢ogunu Kadin | 3,64 1,114 Vardir

ertelerim.

Uriiniin fiyat: ona ayrrdigim | Erkek 3,29 1,172 Fark

paydan fazlaysa satin -3,326 508 ,001 Vardir

almayi ertelerim. Kadin | 3,64 1,128

Begendigim bir iiriiniin Erkek | 3,16 1,206 Fark

indirime girmesini beklerim. -3,863 508 ,000 Vardir
Kadm | 3,58 1,177

S ygriniin Erkek | 3,81 | 1,204 Fark

kalitesinin degmeyecegini
diigiiniirsem satin almaktan

-2,728 | 459,736 ,007 Vardir
Kadin | 4,09 1,060

kaginirim.

Bir iiriinii begendigimde Erkek | 3,57 1,224

satin almadan dnce baska Fark
magazalar1 da gezmek Kadin | 3,94 1,104 3,574 | 452,992 000 Vardir
isterim

Satin alma kararlarim o anki | Erkek | 351 | 1,262 Fark
ruh halime gore bir anda -3,794 | 453,987 ,000 Vard
degisebilir. Kadin | 3,92 1,134 ardir
D | ek | 372 | 129
satin almaktan 4,307 | 460,665 000 Vardir

e Kadin | 4,17 1,083
vazgegebilirim.

3.5.3.2 Satin Alma Erteleme Egilimleri ve Yas Iliskisi

Satin alma erteleme davranist ile yas arasinda anlamli bir farklilik olup olmadigini
6lgmek i¢in yapilan ANOVA testinin sonuglarina gore ifadelerin ¢ogunda anlamli bir
farklilik g6zlenmemistir. Katilimeilar 20-29, 30-39 ve 40 ve iizeri yas gruplart arasindan
secilmistir. Anlamli farklilik gosteren ifadeleri 20-29 aras1 yasa sahip katilimcilarin
olusturdugu goriilmektedir. “Genellikle aligverislerimde karar vermekte zorlanirim.” ve
“Aligverislerde alternatifin ¢cok olmasi karar vermemi zorlastirir.” ifadelerine gore
anlaml farklililk 20-29 yas grubu ve diger yas gruplari arasindadir. Burada yasca
digerlerinden daha geng olan tiiketici grubunun kararsizlik bakimindan digerlerinden
ayristigr  sOylenebilir. “Bir {irliniin  ihtiyacimi  yeterince karsilayamayacagini
diistiniiyorsam satin alma kararimi geciktiririm.”, “Alacagim firiinle ilgili yeterli bilgiye

sahip degilsem daha ¢ok arastirmak i¢in zaman harcarim.” ve “Ekonomik kriz
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donemlerinde aligverislerimin ¢ogunu ertelerim.” ifadelerine gére anlamli farklilik 20-
29 ve 30-39 yas grubu arasindadir. “Bir iiriin satin almak biitcemi zorlayacaksa satin
almay1 ertelerim.” ifadesine baktigimiz zaman anlamli farklilig1 olusturan gruplarin 20-
29 ve 40 ve lizeri yas gruplart oldugunu soyleyebiliriz. “Begendigim bir iiriiniin
indirime girmesini beklerim.” ifadesinde ise ili¢ farkli yas grup arasinda da anlaml

farkliliklar gozlenmistir.

Tablo 9

Satin Alma Erteleme Davramsi ve Yas Arasindaki Iliski

Ort.
ifadeler (Mean F Sig. Sonu¢

)
3,45 1,556 212 Anlamli bir farklilik yoktur.

Aligveris yaparken bagkalariin
yorumlarini 6nemserim.

Genellikle alisverislerimde karar 20-29 yas grubu ve
vermekte zorlanirim. 3,04 7,827 ,000 digerleri arasinda anlamh
bir farkhhik vardir.

Uriine acilen ihtiyacim yoksa satin
alma konusunda acele etmem.

Zaman baskisi  altinda  aligveris
yapmaktan hoglanmam.

Aligveriglerimi  genis bir zamanda
yapmaya1 tercih ederim.

Daha 6nce kullandigim iiriine benzer
iriinleri almaktan kaginirim.
Aligveriste israftan kaginirim.

3,68 2,834 0,60 Anlamli bir farklilik yoktur.

3,93 ,400 ,671 Anlamli bir farklilik yoktur.

3,81 1,566 ,210 Anlaml bir farklilik yoktur.

3,06 ,959 ,384 Anlaml bir farklilik yoktur.

3,53 2,374 ,094 Anlamli bir farklilik yoktur.

Aligveriglerde alternatifin ¢ok olmasi 20-29 yas grubu ve
karar vermemi zorlastirir. 3,43 6,517 ,002 digerleri arasinda anlamh
bir farkhihk vardir.

Satin alma karar1 vermeden Once )
{iriinler hakkinda arastirma yaparim. 3,36 2,941 ,054 | Anlaml bir farklilik yoktur.

Bir iriinii satin alirken vaktimi bosa
harcamasindan ¢ekinirim.
Glivenmedigim markalari satin
almamaya c¢aligirim.

Aligveriste yanimda bulunan kiginin
tutum ve algisi satin alma kararlarimda 3,42 1,939 ,249 Anlamli bir farklilik yoktur.
etkilidir.

Satin alacagim f{iriinii daha Onceden
kullanmis kisilerin yorumlar1 satin | 3,59 ,596 ;551 | Anlaml bir farklilik yoktur.
alma kararlarimda etkilidir.
Begendigim bir iriinii satin almadan
once ¢cevremden onay almak isterim.

3,22 457 ,633 Anlamli bir farklilik yoktur.

3,82 ,783 A7 Anlamli bir farklilik yoktur.

3,20 2,175 ,115 Anlamli bir farklilik yoktur.

Bir {iriniin  ihtiyacimi  yeterince 20-29 ve 30-39 yas grubu

karsilayamayacagimi  diisiiniiyorsam | 3,63 3,865 ,022 | arasinda  anlamh  bir

satin alma kararim geciktiririm. farkhhk vardir.

Bir diriin  satin almak  biitgemi 20-29 ve 40 ve iizeri yas

zorlayacaksa satin almayi ertelerim. 3,69 4,153 ,016 | grubu arasinda anlamh bir
farkhhk vardir.
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Tablo 9’un Devamu...

Alacagim firiinle ilgili yeterli bilgiye 20-29 ve 30-39 yas grubu

sahip degilsem daha ¢ok arastirmak | 3,39 8,387 ,000 | arasinda  anlamh  bir

i¢cin zaman harcarim. farkhlik vardir.

Ekonomik kriz donemlerinde 20-29 ve 30-39 yas grubu

aligveriglerimin ¢ogunu ertelerim. 3,48 4,915 ,008 | arasinda  anlamh  bir
farkhlik vardir.

Urliniin fiyati ona ayrdigim paydan | 55 | 5919 | 061 | Anlamh bir farklilik yoktur.

fazlaysa satin almay: ertelerim.

B.egem.iig.im b.ir iriiniin ~ indirime 3,33 3,487 031 Anlamh  bir  farkhhk

girmesini beklerim. vardir.

Odedigim fiyata iiriiniin kalitesinin

degmeyecegini  diisiiniirsem  satin | 3,92 1,934 ,146 | Anlamli bir farklilik yoktur.

almaktan ka¢inirim.

Bir iiriinii begendigimde satin almadan

once bagka magazalar1 da gezmek 3,71 1,530 ,218 Anlaml bir farklilik yoktur.

isterim.

Satn alma kararlanm o anki ruh| 547 957 | 404 | Anlamli bir farkhilik yoktur.

halime gore bir anda degisebilir.

Uriin tam olarak icime sinmediyse son

anda bile satin almaktan 3,90 2,506 ,083 | Anlamli bir farklilik yoktur.

vazgegebilirim.

3.5.3.3 Satin Alma Erteleme Egilimleri ve Ogrenim Durumu iliskisi

Satin alma erteleme davranisi ile 6grenim durumu arasinda anlamli bir farklilik olup
olmadigimi S6lgmek i¢in yapilan ANOVA testinin sonuglarina gore ifadelerin ¢ogunda
anlaml bir farklilik gozlenmemistir. Katilimeilar ilkokul, lise, yiiksekokul, fakiilte ve
yiiksek lisans mezunlar1 arasindan se¢ilmistir. Satin alma erteleme davranisini dlgen 24
ifadeden 7 tanesi anlamli farklilik gostermistir. “Satin alma karar1 vermeden Once
tirtinler hakkinda arastirma yaparim.” ifadesinde anlamli farkliliga sebep olan grup lise
mezunlar1 iken “Begendigim bir iirliniin indirime girmesini beklerim.” ifadesinde

anlaml farkliliga sebep olan grup yiiksek lisans mezunlaridir.

Tablo 10
Satin Alma Erteleme Davranisi ve Ogrenim Durumu Arasimndaki Iliski
ifadeler ort. F Sig. Sonu¢
(Mean)
Aligveris  yaparken  baskalarin | 5 857 498 | Anlaml bir farklilik yoktur.
yorumlarini dnemserim.
Genellikle aligverislerimde karar 304 | 1,102 | ,359 | Anlaml bir farklilik yoktur.
vermekte zorlanirim.
Uriine acilen ihtiyacim yoksa satin .
alma konusunda acele etmen. 3,68 212 ,957 Anlamli bir farklilik yoktur.
Zaman baskist altinda aligveris
yapmaktan hoslanmam. 3,93 1,374 232 Anlamli bir farklilik yoktur.
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Tablo 10°un Devamu...

Aligveriglerimi  genis bir zamanda

. . 3,81 915 AT71 Anlaml bir farklilik yoktur.
yapmaya1 tercih ederim.
Daha dnce kullandigim iirline benzer | = 5 ¢ 259 935 | Anlam bir farklilik yoktur.
irlinleri almaktan kaginirim.
Algveriste israftan kagmirim. 353 | 470 | ,798 | Anlamh bir farkhilik yoktur,
Ahsverlslerde. alternatifin ¢cok olmasi 3,43 2,570 026 Anlamh  bir  farkhhk
karar vermemi zorlagtirir. vardir.
Satin alma karar1 vermeden Once Lise mezunlan ve digerleri
tirtinler hakkinda aragtirma yaparim. 3,36 4773 ,000 arasinda anlamh bir

farkhlik vardir.
Bir driinil satmn alicken vaktimi bosa | 555 | 4788 | 194 | Anlamli bir farklilik yoktur.
harcamasindan ¢ekinirim.
Gilivenmedigim  markalart  satin 3,82 2,507 030 Anlamh  bir  farkhhk
almamaya caligirim. vardir.
Aligverigte yanimda bulunan kisinin
tatum ve algist  satin alma 3,42 423 ,833 Anlaml bir farklilik yoktur.
kararlarimda etkilidir.
Satin alacagim firiinii daha onceden
kullanmis kisilerin yorumlar1 satin 3,59 1,782 115 Anlaml bir farklilik yoktur.
alma kararlarimda etkilidir.
]?egendlglm bir {irlinii satin .almz.idan 3,20 2,823 016 Anlamh  bir  farkhhk
once ¢evremden onay almak isterim. vardir.
Bir {riiniin  ihtiyacimi1  yeterince
karsilayamayacagini  diisiiniiyorsam 3,63 1,105 ,357 Anlamli bir farklilik yoktur.
satin alma kararimi geciktiririm.
Bir QR satn glnak but.(;eml 3,69 ,882 ,493 Anlamli bir farklilik yoktur.
zorlayacaksa satin almayi ertelerim.
Alacagim uriinle ilgili yeterli bilgiye .
sahip degilsem daha ¢ok arastirmak | 3,39 2,308 ,043 Anlamh—bir  farkhhk
.. vardir.
icin zaman harcarim.
Ekonomik =~ kriz donemlerinde | g 4g | 4 5e3 | 163 | Anlamli bir farklilik yoktur.
aligverislerimin ¢ogunu ertelerim.
Uriiniin fiyatt ona ay1rd1g1rp paydan 3,43 2,386 037 Anlamh  bir  farkhhk
fazlaysa satin almayi ertelerim. vardir.
Begendigim bir {rliniin indirime Yiiksek lisans mezunlari ve
girmesini beklerim. 3,33 4,090 ,001 | digerleri arasinda anlamh
bir farkhlik vardir.

Odedigim fiyata iiriiniin kalitesinin
degmeyecegini  diisiiniirsem  satin 3,92 1,869 ,098 Anlaml bir farklilik yoktur.
almaktan ka¢inirim.
Bir irini  begendigimde satin
almadan Once bagka magazalar1 da 3,71 73 ,569 Anlamli bir farklilik yoktur.
gezmek isterim
Satm alma kararlanm o anki ruh | g6, | 940 | 455 | Anlamli bir farklilik yoktur.
halime gore bir anda degisebilir.
Uriin tam olarak i¢ime sinmediyse
son anda bile satin almaktan 3,90 ,899 ,481 Anlamli bir farklilik yoktur.

vazgecebilirim.
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3.5.3.4 Satin Alma Erteleme Egilimleri ve Gelir Diizeyi iliskisi

Satin alma erteleme davranisi ile gelir diizeyi arasinda anlamli bir farklilik olup

olmadigmi d6lgmek i¢in yapilan ANOVA testinin sonuglarina gore ifadelerin ¢ogunda

anlaml bir farklilik gézlenmemistir. Anlamh farklilik gésteren ifadeler sunlardir;

e “Aligveris yaparken bagkalarinin yorumlarini énemserim.”

e “Genellikle aligverislerimde karar vermekte zorlanirim.”

e “Satin alma karar1 vermeden 6nce iiriinler hakkinda arastirma yaparim.”

e “Bir lirlinii satin alirken vaktimi bosa harcamasindan ¢ekinirim.”

e “Alacagim iiriinle ilgili yeterli bilgiye sahip degilsem daha ¢ok arastirmak i¢in zaman

harcarim.”

Tablo 11
Satin Alma Erteleme Davramsi ve Gelir Diizeyi Arasindaki iliski
. Ort. .
Ifadeler (Mean) F Sig. Sonug
Aligveris y.e.lparken. baskalarinin 3,45 5,032 000 Anlamh bir farkhihik
yorumlarini dnemserim. vardir.
Genellikle alisverislerimde karar 3,04 2,485 0,43 Anlamh bir farkhihik
vermekte zorlanirim. vardir.
Uriine acilen ihtiyacim yoksa satin .
almadiiMsunda a8 etmem. 3,68 1,026 ,393 Anlamli bir farklilik yoktur.
Zaman baskis1 altinda alisveris .
yapmaktan hoslanmanm. 3,93 ,452 771 Anlamli bir farklilik yoktur.
Aligverislerimi genis bir zamanda | 5 g 316 868 | Anlamlt bir farklilik yoktur,
yapmaya1 tercih ederim.
Daha once kullandigim iriine
benzer urtinleri almaktan 3,06 ,333 ,856 Anlaml bir farklilik yoktur.
kaginirim.
Ahgveriste israftan kagmirim. 3,53 ,783 537 Anlamli bir farklilik yoktur.
Ahgverislerde alternatifin ok | 5 /5 2,165 072 | Anlamli bir farklilik yoktur.
olmasi karar vermemi zorlastirir.
Satin alma karart vermeden Once .
iriinler hakkinda arastirma 3,36 2,861 ,023 Anlamh bir farkhlik
vardir.
yaparim.
Bir iriinii satin ahrke.n. Yaktlml 3,22 2,457 045 Anlamh bir farkhihik
bosa harcamasindan ¢ekinirim. vardir.
Givenmedigim markalar satm | 5 g, 528 715 | Anlamli bir farklilik yoktur.
almamaya caligirim.
Aligveriste  yanimda  bulunan
kisinin tutum ve algisi satin alma 3,42 ,976 420 Anlamli bir farklilik yoktur.
kararlarimda etkilidir.
Satin  alacagim {irlinli  daha
onceden  kullanmus  kisilerin |5 5 1,693 150 | Anlamli bir farklilik yoktur.

yorumlar1 satin alma kararlarimda
etkilidir.
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Tablo 11°in Devamu...

Begendigim bir iiriinii  satin
almadan Once c¢evremden onay 3,20 1,685 152 Anlaml bir farklilik yoktur.
almak isterim.

Bir {iriiniin ihtiyacim1 yeterince
karsilayamayacagini
diisiiniiyorsam satin alma kararimi
geciktiririm.

Bir iriin satin almak biitgemi
zorlayacaksa satin almay1 3,69 ,573 ,683 Anlaml1 bir farklilik yoktur.
ertelerim.

Alacagim {riinle ilgili yeterli
bilgiye sahip degilsem daha cok 3,39 3,119 ,015
aragtirmak i¢in zaman harcarim.
Ekonomik  kriz  donemlerinde
aligverislerimin ¢ogunu ertelerim.
Uriiniin ~ fiyati ona ayirdigim
paydan fazlaysa satin almayi 3,43 ,410 ,801 Anlamli bir farklilik yoktur.
ertelerim.

Begendigim bir {irliniin indirime
girmesini beklerim.

Odedigim fiyata iiriiniin kalitesinin
degmeyecegini disiinlirsem satin 3,92 ,296 ,881 Anlaml bir farklilik yoktur.
almaktan kaginirim.

Bir {irini  begendigimde satin
almadan Once bagka magazalari da 3,71 1,326 ,259 Anlamli bir farklilik yoktur.
gezmek isterim

Satin alma kararlarim o anki ruh

3,63 1,846 ,119 Anlamli bir farklilik yoktur.

Anlamh bir farkhhk
vardir.

3,48 ,610 ,655 Anlamli bir farklilik yoktur.

3,33 1,553 ,186 Anlamli bir farklilik yoktur.

halime gore bir anda degisebilir. 3,67 1,134 ,340 Anlamli bir farklilik yoktur.
Uriin tam olarak icime sinmediyse
son anda bile satin almaktan 3,90 1,220 ,301 Anlamli bir farklilik yoktur.

vazgegebilirim.

3.5.4 Katihmcilarin Ahsveriste Karsilastiklar1 Bazi Sorunlara Yonelik Tepkileri
Katilimcilara ilk 3 tanesi ¢oktan se¢meli sonuncu ¢ok segenekli olmak iizere 4 tane
kategorik soru yoneltilmistir. Sorulara verilen cevaplarin frekanslar1 Tablo 12 ve Tablo
13 de gosterilmistir.

Tablo 12’ye gore ¢oktan se¢meli sorulara, A cevabini veren katilimcilar erteleme
yapmadan, satin almay1 gerceklestiren gruptur. B cevabini veren katilimcilar aranan
rengin, bedenin bulunmamasi veya teslimat siiresinin uzamasi gibi durumlarla
karsilastiklar1 takdirde satin almayr ertelemeyi segen gruptur. C sikkini secen
katilimcilar satin  alma niyetinden vazgegen gruptur. Uriinde aramilan rengin
bulunmamast durumunda satin alma niyetinden vazgecen katilimcilar c¢ogunlugu
olusturmakla beraber erteleme davranisinda bulunanlar da 3’de 1 oranindadir. Uriinde

aranan bedenin bulunmamasi halinde satin almay1 erteleyenler katilimcilarin yarisinin
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olusturmaktadir. Uriiniin teslimat siiresinin uzamasi halinde erteleyenlerle vazgecenler
birbirine ¢ok yakin olmakla beraber ¢cogunlugu olusturmaktadir.
Tablo 12

Alsveriste Yasanan Bazi Sorunlar ve Tiiketici Tepkileri

n=510 Cevaplar Frekans | %
Bir iiriinde A) Beni etkilemez, bagka rengini alirim. 104 20,4
aradigim rengi B) istedigim rengi bulana kadar satin 188 369
bulamadigimda; almam. ’
C) O urunu almaktan _ vazgegerim, 218 42,7
alternatif seceneklere yonelirim.
Bir {iriinde A) Beni etkilemez, baska bedeni/boyu
< . 46 9,0
aradigim bedeni alirim.
bulamadigimda; B) Istedigim bedeni/boyu bulana kadar
246 48,2
satin almam.
C) O trtind almaktan _ Vvazgegerim, 218 427
alternatif seceneklere yonelirim.
Uriiniin teslimat A) Satin alma kararlarimda bir degisime 199 239
sliresinin uzamasti; sebep olmaz. ’
B) Satin alip almayacagimi diisiindiiriir. 190 37,3
C) Satin alma kararimi olumsuz etkiler. 198 38,8
TOPLAM 510 100

Tablo 13 kategorik sorularin frekans dagilimlarini gostermektedir. Birden fazla
secenegin isaretlenebildigi bu ifade, begenilen bir iirliniin satin alinmadan 6nce daha
uygun fiyathisimin  bulunabilmesi i¢in  alternatif yollarin  degerlendirildigini
gostermektedir. Daha ekonomik bir aligveris yapmak i¢in internette aragtirma yapanlarin
orant %39, diger magazalar1 gezmeyi tercih edenlerin orani %35,3, pazarlik yoluna
gidenlerin oran1 %19,1°dir. Higbir sey yapmamayi tercih edenler ise %6,6 ile azinlhigi
olusturmaktadir. Bu katilimcilarin yiiksek cogunlugu internette arastirma yapmay1 tercih

ederken bunu sirasiyla bagka magazalar1 gezme ve pazarlik yapma takip etmektedir.

Tablo 13
Satin Alma Oncesi Arama Davramsi

n=510 Cevaplar Frekans %
Bir urun ‘ A) Internette arastirma yaparim. 325 39,0
begendigimde . B) Diger magazalari da gezerim. 294 35,3
satin almadan Once —
daha uygun fiyat C) Pe?za?hk yoluna giderim. 159 19,1
odemek igin; D) Higbir sey yapmam. 55 6,6

TOPLAM 833 100
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3.5.4.1 Alisveriste Yasanan Baz1 Sorunlar ve Cinsiyet iliskisi
Bir {iriinde aranilan rengin veya bedenin bulunamamasi ve iirliniin teslimat siiresinin
uzamasi halinde tiiketicilerin davraniglariyla cinsiyeti arasinda bir iliskinin olup

olmadigin1 6lgmek i¢in yapilan Chi-Square Pearson testinin sonuglari Tablo 14’te

gosterilmistir.
Tablo 14
Alsveriste Yasanan Bazi Sorunlar ve Cinsiyet Iliskisi
. Erkek | Kadmn .
Ifade % % Pearson Chi-Square
beni etkilemez, bagka rengini alirim. 65,4 34,6
Bir iirlinde S .
aradigim rengi istedigim rengi bulana kadar satin 61,7 38,3 2 =2,538, sd =2, p =0,281
bulamamak, almam.
o iirtinii almaktan vazgecerim. 58,3 41,7
Bir iiriinde beni etkilemez, bagka rengini alirim. 48,1 51,9
arad o istedigim rengi bulana kadar satin
bedent almam. |y 12 =5,864, sd =2, p =0,53
bulamamak, o iirlinii almaktan vazgegerim. 59,5 40,5
Uriiniin beni etkilemez, bagka rengini alirim. 56,2 43,8
teslimat istedigim rengi bulana kadar satin
stiresinin almam. e 441 x2 =11,424, sd =2, p =0,003
uzamasl, o lirlinii almaktan vazgegerim. 66,0 34,0

x2 degerine iligkin anlamlilik diizeyi (p) 0,05’ten biiyiik oldugundan, iiriinde aranilan
rengin bulunamamasi ve iirlinde aranilan bedenin bulunamamasi durumunda kadinlar ve
erkeklerin neler yaptiklari ile ilgili verdigi cevaplar arasinda anlamli bir farklilik tespit
edilememistir. Fakat {irlinlin teslimat siiresinin uzamasi durumunda, ¥2 degerine iligkin
anlamlilik diizeyi (p) 0,05’ten kii¢lik oldugundan, kadinlar ve erkeklerin soruna verdigi
tepkiler ile ilgili verdigi cevaplar arasinda anlamli bir farklilik tespit edilmistir. Erkek
tilketiciler {irliniin teslimat siiresinin kisa olmasina 6zen vermesi sebebiyle kadinlardan
ayrismaktadir. Teslimat siliresinin uzamasi durumunda satin almaktan vazgecen

tiikketicilerin %66’sin1 erkekler olustururken iken %34 iinii kadinlar olusturmaktadir.

3.5.4.2 Ahsveriste Yasanan Baz1 Sorunlar ve Yas iliskisi
Bir iiriinde aranilan rengin veya bedenin bulunamamasi ve {iriiniin teslimat siiresinin
uzamasi halinde tiiketicilerin davraniglariyla yas1 arasinda bir iligskinin olup olmadigin

6lgmek i¢in yapilan Chi-Square Pearson testinin sonuglart Tablo 15°te gosterilmistir.
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Tablo 15

Alsveriste Yasanan Bazi Sorunlar ve Yas iliskisi

40 ve
ifade Al | HUER | o Pearson Chi-Square
% % %

beni etkilemez, bagka rengini 615 26,0 125

Bir iiriinde alirm.
arad1.g1m istedigim rengi bulana kadar 686 213 101 ¥2 =7,036, sd =4, p =0,134
Ler:gl ‘ satin almam. ' ' '
ulamamak, .
o iiriinii almaktan vazgecerim. 70,6 22,5 6,9

beni etkilemez, baska rengini 88.3 117 0.0

Bir iiriinde alirim.
gra(ljdlg}m istedigim rengi bulana kadar 68.9 223 8.8 x2 =16,281, sd =4, p =0,003
bel ent ‘ satin almam. ’ : :

ulamamak, 1" iiriinii almaktan vazgegerim. 69,1 224 8,5

. beni etkilemez, baska rengini
Uriinin S £ 809 | 139 | 52

teslimat
siiresinin 72,9 19,1 8,0 X2 =40,399, sd =4, p =0,000

uzamasi,

istedigim rengi bulana kadar
satin almam.

o iiriinii almaktan vazgecerim. 59,3 30,1 10,7

x2 degerine iliskin anlamlilik diizeyi (p) 0,05’ten biiylik oldugundan, iiriinde aranilan
rengin bulunamamasi durumunda tiiketicilerin neler yaptiklari ile ilgili verdigi cevaplar
arasinda yas durumu ile anlamli bir farklilik tespit edilememistir. Fakat iiriinde aranilan
bedenin bulunamamasi ve {iriiniin teslimat siiresinin uzamas: durumunda, 2 degerine
iliskin anlamlilik diizeyi (p) 0,05’ten kiigiik oldugundan, tiiketicilerin soruna verdigi

tepkiler ile yas durumlar1 arasinda anlamli bir farklilik tespit edilmistir.

3.5.4.3 Ahisveriste Yasanan Bazi Sorunlar ve (“)grenim Durumu iliskisi

Bir iiriinde aranilan rengin veya bedenin bulunamamasi ve iriiniin teslimat siiresinin
uzamasi halinde tiiketicilerin davraniglariyla egitim durumu arasinda bir iliskinin olup
olmadigint 6l¢mek i¢in yapilan Chi-Square Pearson testinin sonuglar1 Tablo 16’da
gosterilmistir.

x2 degerine iliskin anlamlilik diizeyi (p) 0,05’ten biiyiik oldugundan, {iriinde aranilan
rengin bulunamamas1 durumunda tiiketicilerin neler yaptiklar ile ilgili verdigi cevaplar
arasinda egitim durumu ile anlamli bir farklilik tespit edilememistir. Fakat iirlinde
aranilan bedenin bulunamamasi ve {riiniin teslimat siiresinin uzamasi durumunda, y2
degerine iligkin anlamlilik diizeyi (p) 0,05’ten kiigiik oldugundan, tiiketicilerin soruna

verdigi tepkiler ile egitim durumlari arasinda anlamli bir farklilik tespit edilmistir.
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Tablo 16

Alsveriste Yasanan Bazi Sorunlar ve Egitim Durumu iliskisi

. .. Pearson
ifade ilkokul | Lise | Yuksek | ) cang | Yiiksek | = oy
okul lisans
Square
beni etkilemez, 67 24.0 183 36,5 145
Bir iiriind bagka rengini alirim.
o 10 [Vistedigim rengi ¥2 =23,740
rengig bulana kadar satin 37 23,9 19,1 43,1 10,1 sd =10
bulamamak alma.t‘m‘.. p =008
o firiinii almaktan 2.8 17,9 18,3 45,0 16,1
vazgegerim.
beni etkilemez, 6,5 28,6 9.1 42,9 13,0
Bir iiriinde bagka rengini alirim.
aradizim istedigim rengi x2 =38,461
beder%i bulana kadar satin 3,6 19,2 20,0 46,3 11,0 sd =10
bulamamak, almeim:' P =0,000
o {irlindl almaktan 28 205 187 41,0 17,0
vazgegerim.
beni etkilemez, 48 243 219 41,0 8,0
Uriini bagka rengini alirim.
te;‘i’r‘;‘; istedigim rengi 72 =62,610
siiresinin bulana kadar satin 1,4 15,1 17,0 50,2 16,3 sd =10
uzamast almam. p =0,000
 irjidiinaktan 34 205 18,6 436 14,0
vazgegerim.

3.5.4.4 Alisveriste Yasanan Bazi Sorunlar ve Gelir Durumu fliskisi

Bir iirlinde aranilan rengin veya bedenin bulunamamasi ve {iriinlin teslimat siiresinin
uzamasi halinde tiiketicilerin davraniglariyla egitim durumu arasinda bir iliskinin olup
olmadigint 6lgmek icin yapilan Chi-Square Pearson testinin sonuglari Tablo 16’da
gosterilmistir.

y2 degerine iligkin anlamlilik diizeyi (p) 0,05’ten biiyiik oldugundan, {iriinde aranilan
rengin bulunamamas1 durumunda tiiketicilerin neler yaptiklar ile ilgili verdigi cevaplar
arasinda gelir durumu ile anlamli bir farklilik tespit edilememistir. Fakat {iriinde
aranilan bedenin bulunamamasi ve lriiniin teslimat siiresinin uzamasi1 durumunda, 2
degerine iliskin anlamlilik diizeyi (p) 0,05’ten kiigiik oldugundan, tiiketicilerin soruna

verdigi tepkiler ile gelir durumlart arasinda anlamli bir farklilik tespit edilmistir.

51



Tablo 17

Alsveriste Yasanan Bazi Sorunlar ve Gelir Durumu fliskisi

itade 02000 | 2001~ | 3001 | 5001- | 10000 | PAreOn
3000 5000 10000 | wve iizeri
Square
beni etkilemez, 30,8 25,0 28,8 135 1,9
Bir iiriinde bagka rengini alirim.
ara dlivlm istedigim rengi 2 =7,744
o gig bulana kadar satin 31,4 25,0 271 12,2 43 sd =8
bulamamak, alma.t‘m‘.. p=0459
o liriini almaktan 31,7 19,7 33,0 11,9 37
vazgegerim.
beni etkilemez, 49,4 11,7 234 9,1 6,5
Bir iiriinde bagka rengini alirim.
aradizim istedigim rengi x2 =24,421
beder%i bulana kadar satin 31,1 24,0 30,9 9,8 4,2 sd =8
bulamamak, ~ |-2/mam. P =0,002
 liriini almaktan 203 | 215 | 315 | 149 28
vazgegerim.
beni etkilemez, 30,8 231 29,1 5,2 2,8
Uriini bagka rengini alirim.
te;‘i’r‘;‘; istedigim rengi 2 =49,384
siiresinin bulana kadar satin 33,0 19,1 26,2 18,6 31 sd =8
uzamast almay} p =0,000
g Ui maktan 255 | 240 | 357 | 100 48
vazgegerim.

3.5.5 Genel Erteleme Egilimi Olcegi ile Satin Alma Erteleme Egilimi Olcegine
Faktor Analizinin Uygulanmasi

Calismanin bu boliimiinde Genel Erteleme Egilimi Olgegi ile Satin Alma Erteleme

Egilimi Olgegine faktor analizi uygulayarak genel erteleme egiliminin boyutlari ile satin

alma erteleme egiliminin boyutlari tespit edilmeye ¢alisilmistir.

Faktor analizinin sosyal bilimlerde yaygin kullaniminin en 6nemli sebebi son yillarda
cok degiskenli yapiya sahip analizlerin olmasidir. Burada amag, ¢ok sayidaki bu
degiskenlerin birbirleriyle iliskili olanlarin daha az sayidaki boyuta indirgenmesi ve bu

boyutun yapisina dair 6ngoriide bulunulmak istenmesidir (Altunisik, vd., 2007: 222).

Faktor analizi iki baglik altinda toplanabilir. Bunlardan ilki yeni olusturulmus, boyut
sayisinin bilinmedigi, faktorlerin yordayici etkilerinin tahmin edilmeye c¢alisildigt
Kesfedici Faktor Analizi (KFA) olarak adlandirilirken, digeri ise mevcut bir dlgegin
yeni veri setiyle uyum seviyesinin ve orijinallik diizeyinin test edildigi Dogrulayici
Faktor Analizi (DFA) olarak adlandirilmaktadir (Tasdelen Yayvak, 2018: 52; Yaslioglu,
2017: 75; Suhr, 2006). Calismada Tuckman Erteleme Olgegine ve Satin Alma Erteleme
Egilimi Olgegine Kesfedici Faktdr Analizi uygulanmustir.
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3.5.5.1 Genel Erteleme Olcegine Faktor Analizinin Uygulanmasi

Bu ¢alismada her ne kadar giivenilirlik ve gegerliligi farkli kiiltiirlerde test edilmis olsa
da Tuckman o6l¢eginin {ilkemiz sartlarinda da benzer boyutsal yapiya sahip olup
olmadigmi test etmek amaciyla Temel Bilesenler Faktor analizi uygulanmstir.
Oncelikli olarak KMO degerinin tatminkar bir diizeyde olmasi beklenmektedir. Bu
amagla Oncelikle s6z konusu Olgegi olusturan ifadelerden yapiyr bozan veya yapiyla
uyum ic¢inde olmayanlar tespit etmek ve analiz disinda tutmak amaciyla Anti-lmage
korelasyon katsayisina bakilmistir. Makul ¢6ziim i¢in Anti-Image degerlerinin 0,5’in
tizerinde olmasi gerekmektedir. Bu agidan tiim degiskenlerin anti-image korelasyon
degerleri 0,5’in iizerinde gergeklesmistir. Bunun yaninda modelin uygunlugu igin ise
KMO ve Bartlett Kiiresellik testi degerlerine bakilmistir. KMO degeri 0,822 olarak
tespit edilmistir. Bu ise kritik alt deger olan 0,7 nin {izerinde olmasindan dolay1 faktor
analizinin uygun oldugu kanaatine varilmistir (Biiytlikoztiirk, 2002: 480). Benzer sekilde
faktor analizinin anlamli olabilmesi i¢in agiklanan varyans degerinin %50’yi ge¢mesi
gerekmektedir (Yaslioglu, 2017: 77). Agiklanan varyans degeri ise %51,066 olarak
tespit edilmistir. Giivenilirlik analizi i¢in Cronbach’s Alpha katsayisina bakilmistir.
Cronbach’s Alpha giivenilirlik katsayis1t normalde 0 ile 1 arasindadir, ancak giivenilir
bir dlgegin Alfa degerinin 0,7°nin {lizerinde olmas1 beklenir. Katsayisi1 1’e ne kadar
yakinsa, Ol¢ekteki maddelerin i¢ tutarliligi o kadar biiyiiktiir (Gliem ve Gliem, 2003:
87). Olgegin Cronbach’s Alpha katsayisi 0,697 olarak tespit edilmistir.

Bu sonuglar 1s181nda faktor analizine uygunlugu daha once de test edildigi gibi yeni veri
setiyle de uyumluluk gdstermistir. Genel Erteleme Olceginin faktor analizi Tablo 18’de
gosterilmektedir. Toplam 17 ifadeden olusan Glgekteki bes ifade uygunsuzluk ve ig¢
tutarliliktaki sorunlar gibi bozucu etkileri sebebiyle analizden ¢ikarilmistir. Elde edilen
sonuglara gore erteleme Olcegi bize erteleme davranisinin ii¢ farkli boyutu oldugunu
gostermektedir. 1. Boyuta ait olan katilimcilarin karar vermede zorluk c¢ektigi icin
erteleme davramsinda bulunduklar1 sdylenebilir. Karar vermede zorluk ¢ekmenin ¢ok
cesitli sebepleri olabilir. Ornegin, kisilik yapis1 olarak kararsiz olan kisiler, yapilacak
isin ne kadar siirecegi konusunda yetersiz bilgiye sahip olan kisiler ve yapilacak iste
hangi yontem ve metodu kullanacagi konusunda tereddiitte kalmis kisiler bu boyuta
dahil edilebilir. 2. Boyuta ait olan katilimcilarin erteleme davranisinda bulunmadiklar

goriilmektedir. Bu kisiler zamanlamaya riayet eden, is plani yaptig1 zaman buna 6zen
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gosteren, Onemli islerini son dakikaya birakmadan yapan kisilerdir. 3. Boyuta
baktigimizda ise ertelemeyi bir aliskanlik haline getirmis katilimcilarin oldugunu
soylemek miimkiindiir. Yapacagi is onemli olsa dahi son dakikaya kadar bekleyen

kisiler bu boyuta dahildir.

Tablo 18
Genel Erteleme Egilimi Ol¢eginin Faktor Analizi

Dondiiriilmiis Bilesen Matrisi

Faktor
1 2 3

(17

Degisen

G11-Bir seyi yapmak i¢in dnce kendime s6z verir, sonra
kararimi uygulamay1 agirdan alinm.

G12-Vaktimi siirekli bosa harcamama ragmen bunu
diizeltmek i¢in hig¢ bir caba harcamryorum.

G13-Yapmam gereken bir ige baglayamadigimda kendimi
rahatsiz hissederim, ama bu durum beni harekete ,619
gecirmeye yetmez.

G10-Bir sey tiistesinden gelinemeyecek kadar zor
oldugunda, onu ertelemek gerektigine inanirim.
G17-Genellikle kendime hedefler koyarim, ama hedefleri
hayata gecirmede yavas davranirim.

G9-Bir hareket plani yaptigim zaman, onu takip ederim. (44
G14-Onemli olan isleri her zaman vaktinden &nce 698
tamamlarim. '
G7-Sevmesem dahi yapmam gereken islere gerekli zamani
ayiririm.

G16-Yapacagim igleri yaria birakmak benim tercih
edecegim bir yol degildir.

G2-Yapmaktan hoslanmadigim seylere baslamay1
ertelerim.

G1-Onemli olsalar bile, isleri bitirmeyi gereksizce
ertelerim.

G3-Yapaacgim isin son teslim tarihi varsa, son dakikaya
kadar beklerim.

,683

,610

,593

,612

,568

,820

,657

D77

3.5.5.2 Satin Alma Erteleme Olcegine Faktor Analizinin Uygulanmasi

Faktor analizinin glivenilirligini 6l¢cmek i¢in Anti-Image Correlation Matrix degerlerine
bakilmistir. Yapilan analiz sonucu 0,715’ten kiigiik deger gbzlenmemistir. Degerlerin
genel araligr 0,800 ile 0,850 arasindadir. KMO degeri 0,816’dir. Agiklanan varyans
degeri %56,764 ve Cronbach’s Alpha katsayist 0,852 olarak tespit edilmistir. Elde
edilen sonuclar Kesifsel Faktor Analizinin (Temel Bilesenler Faktor Analizi) sonuglari
acisindan 1yi olarak degerlendirilmektedir. Satin Alma Erteleme Egilimi 6l¢eginin
faktor analizi Tablo 19’da gosterilmektedir. Satin alma egilimini dlgmeye yonelik

olusturulan olgekteki ifadeler odak grup calismalart ve literatiir bilgileri 1s18inda
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arastirmacilarca gelistirilmistir. Daha sonra gesitli pilot testler ve analizler neticesinde
24 sorudan olusan bir soru bankasi ortaya ¢ikmistir. Bu 24 ifadeden 8 tanesi faktor
analizi agisindan sorunlar yaratmasi sebebiyle dlgekten c¢ikarilmistir. Analiz sonuglari,
satin alma erteleme egiliminin dort boyut altinda incelenmesine uygun olduguna isaret
etmektedir. 1. Boyut kararsiz tiiketici grubunu ifade etmektedir. Bu grup satin alma
gerceklestirirken etrafindakilerden onay almak istemektelerdir. Bu nedenle satin alma
esnasinda fikir danisacaklar1 kimseler yokken erteleme davraniginda bulunmaktalardir.
2. Boyut ekonomik sebeplerden satin alma erteleme davranisinda bulunan tliketici
grubunu ifade etmektedir. Ileri bir tarihte ekonomik durumunun daha iyi olacagim
diisiinen tiiketiciler hayati dnem tasimayan tliketimlerini ertelemektelerdir. 3. Boyut
tilketici grubu risklerden kaginan gruptur. Zaman riskinden ve psikolojik risklerden
kacinarak garantici bir tavir sergilemektelerdir. 4. Boyut tiiketici grubu arastirmaci
kisilik yapisina sahip tiketici grubudur. Pazar Kurdu (Market Maven) olarak da
adlandirilan bu tiiketici grubu pazardaki en kaliteli iirlinii en uygun fiyata bulmak icin

vakit ve enerji harcamaktan ¢ekinmeyen tiiketici grubudur.

Tablo 19

Satin Alma Erteleme Egilimi Olceginin Faktor Analizi

Dondiiriilmiis Bilesen Matrisi

Faktor
1 2 3 4

,768

Degisen

S14-Begendigim bir iiriinii satin almadan dnce ¢evremden
onay almak isterim.

S12-Aligveriste yanimda bulunan kisinin tutum ve algisi
satin alma kararlarimda etkilidir.

S1-Aligveris yaparken bagkalarinin yorumlarini
Onemserim.

S2-Genellikle aligveriglerimde karar vermekte
zorlanirim..

S8-Aligverislerde alternatifin ¢ok olmasi karar vermemi
zorlagtirir,

S16-Bir iiriin satin almak biitgemi zorlayacaksa satin
almayi ertelerim.

$19-Uriiniin fiyat: ona ayirdigim paydan fazlaysa satin
almayi ertelerim.

S18-Ekonomik kriz donemlerinde aligverislerimin
¢ogunu ertelerim.

$21-Odedigim fiyata iiriiniin kalitesinin degmeyecegini
diisiiniirsem satin almaktan kaginirim.

S4-Zaman baskisi altinda alisveris yapmaktan
hoslanmam. , 781

,733

,637

,624

,615

,808

,785

172

992
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Tablo 19°un Devami...

S5-Aligverislerimi genis bir zamanda yapmayi tercih

. 127
ederim.
S24-Uriin tam olarak icime sinmediyse son anda bile
e ,554
satin almaktan vazgecebilirim.
S23-Satin alma kararlarim o anki ruh halime gore bir 479

anda degisebilir.
S9-Satin alma karar1 vermeden Once tirtinler hakkinda

arastirma yaparim. 793
S17-Alacagim iiriinle ilgili yeterli bilgiye sahip degilsem

- ,729
daha ¢ok arastirmak i¢in zaman harcarim.
S13-Satin alacagim iirlinii daha dnceden kullanmis 573

kisilerin yorumlar1 satin alma kararlarimda etkilidir.

3.5.6 Faktorler Arasi1 Korelasyon Analizi Uygulamasi

Tiiketicilerin genel erteleme egilimleri ile satin alma erteleme egilimleri arasinda iliski
olup olmadig1 hususunda korelasyon analizi uygulanmigtir. Daha 6nce genel erteleme
egilimi i¢in faktdr analizi yapilmis olup ti¢ faktdr yapisina sahip oldugu tespit edilmistir.
Benzer sekilde satin alma erteleme egilimi dlgegi i¢in de faktdr analizi yapilmig dort
faktor yapisina sahip oldugu yapilan analiz sonucu ortaya ¢ikmistir. Arastirmanin bu
boliimiinde ortalamasi1 alinmis olan bu faktorler arasindaki iliskiyi tespit etmek i¢in

korelasyon analiz sonuglar1 incelenecektir.

Tablo 20°de G1, G2, ve G3 olarak adlandirilan degiskenler genel erteleme egiliminin {i¢
boyutunu temsil etmektedir. Bunlar sirasiyla karar vermekte zorluk c¢ektigi igin
erteleyenler (G1), erteleme davranisinda bulunmayanlar (G2) ve ertelemeyi aliskanlik
haline getirenler (G3) olarak sayilabilir. S1, S2, S3 ve S4 olarak adlandirilan
degiskenler ise satin alma erteleme egiliminin dort boyutunu temsil etmektedir. Bunlar
sirastyla kararsiz tiiketici grubu (S1), ekonomik sebeplerden satin alma erteleme
davranisinda bulunanlar (S2), risklerden ka¢inan grup (S3) ve arasturmact kisilik

yapisina sahip tiiketici grubu (S4) olarak sayabiliriz.
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Tablo 20

Faktorler Arasi1 Korelasyon Analizi

Korelasyonlar

G1 G2 G3 S1 S2 S3 S4
G1 |Pearson Korelasyon 1 ,000 ,000| 217" -116™| (1227 | -113™
Sig. (2-tailed) 1,000 1,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 1134 1134 1134 1134 1134 1134 1134
G2 |Pearson Korelasyon 1 ,000 ,001| ,134™| ,265™| ,152™
Sig. (2-tailed) 1,000 ,961 ,000 ,000 ,000
N 1134 1134 1134 1134 1134 1134
G3 |Pearson Korelasyon 1] ,1147| -032 ,038| ,070"
Sig. (2-tailed) ,000 ,288 ,207 ,019
N 1134 1134 1134 1134 1134
S1 |Pearson Korelasyon 1 ,000 ,000 ,000
Sig. (2-tailed) 1,000f 1,000| 1,000
N 1134 1134 1134 1134
S2 | Pearson Korelasyon 1 ,000 ,000
Sig. (2-tailed) 1,000| 1,000
N 1134 1134 1134
S3 | Pearson Korelasyon 1 ,000
Sig. (2-tailed) 1,000
N 1134 1134
S4 | Pearson Korelasyon 1
Sig. (2-tailed)
N 1134

** (.01 diizeyinde anlamli korelasyon (2-tailed).
* (.05 diizeyinde anlamli1 korelasyon (2-tailed).

e Tabloya 20’ye baktigimiz zaman karar vermede zorluk c¢ektigi icin giinliik islerini
erteleme davranisi ile tiikketim esnasinda kararsiz davranma arasinda pozitif yonli
anlamli bir iliski oldugunu séylemek miimkiindiir.

e Fakat karar vermede zorluk ¢ektigi i¢in erteleme davranisinda bulunma ile ekonomik
sebeplerden satin alma erteleme davranisi arasinda negatif bir iliski vardir. Bu da
gosteriyor ki karar vermede zorluk c¢ekmeyenler ekonomik sebepleri el verdigi
takdirde aligveriglerinde erteleme davranigsinda bulunmayacak, satin alma islemini
gerceklestirecektir.

e Karar vermekte zorluk ¢ektigi i¢in yapacag: isi erteleme davraniginda bulunma ile
risklerden kagindigr i¢in satin alma davranigini erteleme arasinda pozitif yonli
anlamli bir iliski vardir. Zaman riskinin, psikolojik riskin veya sosyal risklerin

kararsizliga yol actig1 sdylenebilir.
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Karar vermede zorluk cektigi icin erteleme davranisinda bulunma ile arastirmaci
kisilik yapisina sahip olma arasinda negatif bir iliski vardir. Yani bazi tiiketiciler
pazar fiyatlarina hakim olmay1, pazari tanimayi, arastirmayi ve kaliteyi ucuza nasil
elde edecegini bilmeyi severler, bunun i¢in de aragtirma siirecinde tliketimlerini
ertelerler. Bu davranigin kararsizlik ile ilgisi olmadigi sOylenebilir.

Erteleme davraniginda bulunmama (non-procrastinators) ile satin alma esnasinda
kararsiz kalma arasinda bir iligki tespit edilememistir. Giinliik islerini ertelemeyen,
tam zamaninda yapan insanlar satin alma esnasinda ¢esitli sebeplerden kararsiz kalip
tiiketimini erteleyebilmektedir.

Erteleme davranisinda bulunmama ile ekonomik sebeplerden satin almayi
erteleyenler arasinda pozitif yonlii anlamli bir iligki vardir. Kisi ekonomik engellere
takilip kalmasaydi giinliik islerini ertelemedigi gibi tiiketimini de ertelemeyecekti
yorumu yapilabilir.

Erteleme davranisinda bulunmama ile risklerden kacindigi icin satin almayi
erteleyenler arasinda pozitif yonlii anlamli bir iligki vardir. Kisi 6nemli gordiigii bazi
risklerle karsilasmasaydi giinliik islerini  ertelemedigi gibi tliketimini de
ertelemeyecekti yorumu burada da yapilabilir.

Erteleme davranisinda bulunmama ile arastirmaci kisilik yapisina sahip olma
arasinda pozitif yonlii anlamli bir iligski vardir. Burada Pazar Kurdu (Market Maven)
olarak tanimlanan kisi tiiketimini arastirma yapmayr sevdigi igin ertelemektedir.
Giinliik islerinde erteleme yapmamasi ile arasinda pozitif yonlii anlaml bir iliski
olmasi da bunu destekler niteliktedir.

Ertelemeyi aliskanlik haline getirme ile kararsiz tiiketici olma arasinda pozitif yonlii
anlamli bir iligski vardir. Burada erteleme kisilik yapist olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
Gerek giinliik islerde gerekse tiikketimde kisiyi etkilemektedir.

Ertelemeyi aliskanlik haline getirme ile ekonomik sebeplerden tiiketimini erteleme
ve risklerden kacindigr ic¢in tiiketimini erteleme ve arasinda iligki tespit
edilememistir.

Ertelemeyi aligkanlik haline getirdigi icin gilinliik islerini erteleme ile arastirmaci
kisilik yapisina sahip oldugu igin tiiketimini erteleme arasinda diisiik de olsa pozitif

yonlii anlamli bir iligki tespit edilmistir.
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SONUC

Genel erteleme egilimi ifadelerine verilen cevap analizlerine gore katilimcilarin biiyiik
cogunlugu giindelik islerinde basit gordiikleri gorevleri ertelemeyi secerken onemli ve
zor gorevlerde ertelemek istememektelerdir. Genel erteleme egilimleri cinsiyete gore
farklilik gostermezken yasa gore anlamli farkliliklar tespit edilmistir. Egitim seviyesi
erteleme egilimlerinde yordayict bir 6zellik gostermemektedir, fakat gelir seviyesinin
yordayici giice sahip oldugu yapilan ¢alismada ortaya ¢ikmistir. Gelir diizeyleri arasinda
yordayici etkiye sahip gelir grubu aylik maksimum 2000 TL gelire sahip katilimcilardir.

Satin alma erteleme davranislarini 6lgmek i¢in yapilan testin sonuglarina gore
tiketicilerin  biiylik c¢ogunlugu tiiketimini ertelemektedir. Satin alma erteleme
davranisinda bulunmadigini ifade eden tiiketicilerin frekans dagilimlar diisiik seviyede
seyretmektedir. Satin alma erteleme davranisi ile cinsiyet arasindaki iligkiyi incelemek
igin yapilan t-testinin sonuglarina goére, satin alma erteleme egilimi ifadelerinden zaman
ve psikolojik risk algisinin yiiksek oldugu ifadelere ve ekonomik sebeplerin 6n planda
oldugu ifadelere verilen cevaplarda cinsiyete bagh farkliliklar gézlenmistir. Satin alma
erteleme egilimi ile yas, egitim durumu ve gelir diizeyi arasindaki iligkileri tespit etmek
hususunda tek yonli ANOVA testi yapilmistir. Buna gore, satin alma erteleme
davraniglar1 biiyiik c¢ogunlukla yasa gore farklilik gdstermese de kararsiz tiiketici
grubunu isaret eden ve ekonomik sebeplerden dolayr erteleme egilimine isaret eden
ifadelerde 20-29 yas grubu ve digerleri arasinda farkliliklar tespit edilmistir. Satin alma
erteleme davranisi ile 6grenim durumu ve gelir diizeyi arasinda ¢ogu ifadelerde anlaml

bir farklilik gézlenmemistir.

Anketin son kismini olusturan kategorik sorular {iriinde aranilan rengin veya bedenin
bulunmamasi halinde ve teslimat siiresinin uzamasi halinde tiiketicilerin davranislarinda
erteleme egilimi olup olmadiginmi test etmek iizere olusturulmustur. Test sonuglarina
gore, lirlinde aranilan rengin bulunmamas: durumunda satin alma niyetinden vazgegen
katilimcilar gogunlugu olusturmakla beraber erteleme davranisinda bulunanlar da 3’de 1
oranindadir. Uriinde aranan bedenin bulunmamasi halinde satin almay1 erteleyenler
katilmecilarm yarisinin olusturmaktadir. Uriiniin teslimat siiresinin uzamas1 halinde
erteleyenlerle vazgecenler birbirine ¢ok yakin olmakla beraber ¢ogunlugu

olusturmaktadir. Tiiketicilerin aligveriste yasadiklart sorunlar sebebiyle ¢ogunlukla satin
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almay1 erteledikleri veya satin alma niyetinden vazgectikleri goriilmektedir. Bu nedenle
demografik o6zelliklerle aligveriste yasanan sorunlara verilen iligkileri test etmek
amaciyla Pearson Chi-Square testi yapilmistir. x2 test sonuglarina gore iiriinde teslimat
siiresinin uzamastyla cinsiyet arasinda, liriinde aranilan rengin bulunmamasi ile yas
arasinda anlamli farkliliklar vardir. Ek olarak, iiriinde aranilan rengin bulunamamasi
veya teslimat siliresinin uzamast egitim durumuna ve gelir diizeyine gore anlamli

farklilik gostermektedir.

Calismada Genel Erteleme Egilimi Olgegi ile Satin Alma Erteleme Egilimi Olgegine
Kesfedici Faktor Analizi uygulayarak genel erteleme egiliminin boyutlar1 ile satin alma
erteleme egiliminin boyutlar1 tespit edilmeye calisilmigtir. Elde edilen sonuglar
neticesinde, genel erteleme Olceginin karar vermede zorluk c¢ektigi icin erteleme
davranisinda bulunanlar, erteleme davranisinda bulunmayanlar ve ertelemeyi aligkanlik
haline getirmis olanlar seklinde {i¢ faktér boyutuna sahip oldugu tespit edilmistir. Satin
Alma Erteleme Olgegi ise kararsiz tiiketici grubu, ekonomik sebeplerden dolay: satin
almay1 erteleyenler, risk algisindan kacinanlar ve arastirmaci kisilik yapisina sahip

tiiketici grubunun olusturdugu dort farkli faktdr boyutunun varligini bize gostermistir.

Son olarak “Genel erteleme egilimi ile satin alma erteleme egilimini arasinda iligki var
midir?” sorusuna cevap bulmak icin faktorler arasinda korelasyon analizi yapilmistir.
Korelasyon analizinin sonuglarina gore, en kuvvetli iliski kararsizlik faktorleri arasinda
ve erteleme davranisinda bulunmama ile risk faktorlerinden kagindigi icin erteleme

davranisinda bulunma arasindadir.

Ozetle demografik 6zelliklerin hem genel erteleme egilimi ile hem de satin alma
erteleme egilimi ile hem de aligveriste yasanan bazi sorunlara verilen tepkiler ile iliskili
oldugu tespit edilmistir. Tez ¢alismasi sirasinda dort faktor boyutuna sahip yeni bir
Olcek gelistirilmis ve genel erteleme egilimi ile tliketici satin alma erteleme davranisi

arasinda iliski oldugu tespit edilmistir.
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EKLER

Ek 1: Tezde Kullanilan Anket Calismasi

Genel Erteleme Egilimlerinin Tiiketici Satin Alma Davramislarina EtKisini

Belirleme Anketi

Bu anket formu Sakarya Universitesi Isletme Enstitiisii’nde yiiriitiilmekte olan
“Genel Erteleme Egilimlerinin Tiiketici Satin Alma Davramislarina Etkisi” baslikl
yiiksek lisans tez calismasi i¢in yapilmaktadir. Sizlerden edinilecek bilgiler tamamen
bilimsel amaclhi kullanilacaktir. Katkilariniz bizim igin 6nemlidir. Simdiden degerli

katkilarmizdan dolay1 tesekkiir ederiz.

Prof. Dr. Remzi Altunigik Ars. Gor. Hazel Mihriban Karaca
Sakarya Universitesi Isletme Fakiiltesi Sakarya Universitesi
(Tez Danigmani) Uretim Yonetimi ve Pazarlama Bolimii

1- Her bir ifadenin sizi ne kadar tanimladigim asagidaki kutucuklara isaret
birakarak belirtiniz.

z
a Genel Erteleme Egilimi Olgegi = g g g E _.E’ = _.E’
o 88 ® o8 = | &%=
n XM M| ZM M| XX
1 Onemli olsalar bile, islerimi bitirmeyi | () () () () ()
" | gereksizce ertelerim.
2 Yapmaktan hoslanmadigim seylere baslamay1 | () () () () ()
" | ertelerim.
3 Yapacagim isin bir son teslim tarihi varsa, son | () () () () ()
" | dakikaya kadar beklerim.
4. | Zor kararlar almayi ertelerim. () () () () ()
5. | Caligma aligkanliklarimi gelistirmeyi ertelerim. | () | () | () | () | ()
6 Bir seyleri yapmamak igin bahane bulmay1 | () () () () ()
" | basaririm.
7 Sevmesem dahi yapmam gereken iglere gerekli | () | () () | () | ()
zamant ayiririm.
8. | Vaktimi siirekli bosa harcarim. () () () () ()
9. eBdi(re rihrarlfeket planm1 yaptigim zaman, onu takip ) 0) 0) 0) 0)
10 Bir sey istesinden gelinemeyecek kadar zor | () () () () ()
"| oldugunda, onu ertelemek  gerektigine
inanirim.
11, Bir seyi yapmak icin 6nce kendime soz verir | () | () | () | () | ()
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sonra kararimi uygulamay1 agirdan alirim.

12. | Vaktimi siirekli bosa harcamama ragmenbunu | () | () | () | () | ()
diizeltmek i¢in higbir ¢caba harcamiyorum.
Yapmam gereken bir ise baslayamadigimda = () | () | () | () | ()
kendimi rahatsiz hissederim, ama bu durum
beni harekete gegirmeye yetmez.

14. | Onemli olan isleri her zaman vaktinden énce | () | () | () | () | ()
tamamlarim.
15. | Bir ise baslamanin ne kadar énemli oldugunu | () | () | () | () | ()
bilmeme ragmen tikanir kalirim.

13.

16. | Yapacagim isleri yarma birakmak benimtercih | () | () | () | () | ()
edecegim bir yol degildir.
Genellikle kendime hedefler koyarim, ama | () | () | () | () | ()
hedefleri hayata gecirmede yavas davranirim.

17.

2- Her bir ifadenin sizi ne kadar tammladigim asagidaki kutucuklara isaret
birakarak belirtiniz.

L
z
s g ¢
o Satin Alma Erteleme Sebeplerini Belirleme £l £ | 3E E £
L Qo =] > © = o =
Z | Sorulan ~ E 5 = E i ~ i
) = < o = =~
i 8| B |M¥E E|FT
@) IR x o ® x [SIRS
%} XM M| ZM X | XX
1. | Aligveris yaparken baskalarinin yorumlarmi | () | () | () | () | ()
Onemserim.
2. | Genellikle aligverislerimde karar vermekte | () | () | () | () | ()
zorlanirim.

—~
~
—~
~
—~
~
~
~
~
~

3. | Uriine acilen ihtiyactm yoksa satin alma
konusunda acele etmem.

4. | Zaman baskis1 altinda aligveris yapmaktan
hoslanmam.

5. | Aligverislerimi genis bir zamanda yapmayi
tercih ederim.

6. | Daha once kullandigim iiriine benzer iriinleri
almaktan kaginirim.

7. | Algveriste israftan kaginirim.

—~
~
—~
~
—~
~
—~
~
—~
~

—~
~
—~
~
—~
~
—~
~
—~
~

—~
~
—~
~
—~
~
—~
~
—~
~

—~
~
—~
~
—~
~
—~
~
—~
~

8. | Aligverislerde alternatifin ¢ok olmasi karar
vermemi zorlastirir.

9. | Satin alma karar1 vermeden Once iriinler
hakkinda arastirma yaparim.

10.| Bir {irlini satin alirken vaktimi bosa
harcamasindan ¢ekinirim.

11. | Glivenmedigim markalari satin almamaya
caligirim.

12.| Aligveriste yanimda bulunan kisinin tutum ve
algis1 satin alma kararlarimda etkilidir.

13.| Satin alacagim iiriinii daha dnceden kullanmig

—~
~
—~
~
—~
~
—~
~
—~
~

—~
~
—~
~
—~
~
—~
~
—~
~

—~
~
—~
~
—~
~
—~
~
—~
~

—~
~
—~
~
—~
~
—~
~
—~
~

—~
~
—~
~
—~
~
—~
~
—~
~

)
N—
)
N—
)
N—
)
N—
)
N—
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kisilerin yorumlar1 satin alma kararlarimda
etkilidir.

14.| Begendigim bir iriini satin almadan once | () | () | () | () | ()
cevremden onay almak isterim.

15. | Bir iiriiniin ihtiyacimi yeterince | () | () | () | () | ()
karsilayamayacagini diisiiniiyorsam satin alma
kararimu geciktiririm.

16.| Bir iriin satin almak biitgemi zorlayacaksa | () | () | () | () | ()
satin almayi ertelerim.

17. | Alacagim drtnle ilgili yeterli bilgiye sahip | () | () () () @ ()
degilsem daha ¢ok aragtirmak ig¢in zaman
harcarim.

18. | Ekonomik kriz donemlerinde aligverislerimin | () | () | () | () | ()
cogunu ertelerim.

19. | Uriiniin fiyat: ona ayirdigim paydan fazlaysa = () | () | () | () | ()
satin almayi ertelerim.

20. | Begendigim bir {riinin indirime girmesini | () | () | () | () | ()
beklerim.

21. | Odedigim fiyata tirliniin kalitesinin . () () () () @ ()
degmeyecegini  diisiiniirsem satin  almaktan
kaginirim.

22.| Bir irini begendigimde satin almadan 6nce | () | () | () | () | ()

bagka magazalar1 da gezmek isterim

258

Satin alma kararlarim o anki ruh halime gore
bir anda degisebilir.

()

()

()

()

()

24.

Uriin tam olarak i¢ime sinmediyse son anda
bile satin almaktan vazgegebilirim.

()

()

()

()

()

3- Asagidaki kategorik sorulari size en uygun olacak sekilde cevaplayiniz.

3.1-) Bir iiriinde aradigim rengi bulamadigimda,

A) baska rengini alirim.
B) istedigim rengi bulana kadar satin almam.
C) o iirtinii almaktan vazgegerim, alternatif segeneklere yonelirim.

3.2-) Bir iirlinde aradigim bedeni/boyu bulamadigimda,

A) bagka bedeni/boyu alirim.
B) istedigim bedeni/boyu bulana kadar satin almam.
C) o iirtinii almaktan vazgegerim, alternatif se¢eneklere yonelirim.

3.3-) Uriiniin teslimat siiresi uzadiginda,

A) satin alma kararlarimda bir degisime sebep olmaz.
B) satin alip almayacagimi diigiindiirtir.
C) satin alma kararimi olumsuz etkiler.

Not: Asagidaki soruda birden fazla secenek isaretlenebilir.
3.4-) Bir iiriin begendigimde satin almadan dnce daha uygun fiyat 6demek igin

A) internette arastirma yaparim.
B) diger magazalari da gezerim.
C) pazarlik yoluna giderim.

D) higbir sey yapmam.
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4- Liitfen size uygun cevabi isaretleyiniz.

KISISEL BILGILER

Cinsiyetini | Erkek | Kadin
z () ()
Yasimiz 20-29 | 30-39 40-49 50-54 55-74 74 ve

() () () () () lizeri

()

Ogrenim Ilkok Lise | Yiksekokul | Fakiilte Yik. Doktora
Durumunu ul () () () Lisans ()
z Q) ()
Gelir 0- 2001- | 3001-5000 5001- 10001 ve
Diizeyiniz 2000 3000 @) 10000 lizeri

() () () ()
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Ek 2 : Etik Kurulu Karan

Evrak Tarih ve Swyis; 1 1OZ2009-E, 1730 |I|IIIIIIII|
« BE & E ST &

T.C.

SAKARYA UNIVERSITESI REKTORLUGD
Etik Kurulu

Sayr :  61923333/050.99/
Komna: 0513 Arg. Gér, Hazel Mihriban
EARACA

Saymn Arg. Gér, Hazel Mihriban EARACA
flgi: Hazel Mihriban KEARACA 300012019 tarthhi ve 0 savili vam

Universitemiz Sosysl ve Begeri Bilimler Evk Kurulu Bagkanbgimn 06.02.2019 tarihli
ve 09 sayili toplantizinda alinan “15" nolu karar drnedi ekte sunulmugtur.
Eilgilerinizi rica ederim.

Prof Dy, Arif BILGIN
Etik Kurulo Baskan

15, Arg. Gor. Hazel Mikriban EAFRACA mn "Genel Enelemes Egiliminin Tiketici Satin Alma
Davramslanna Etdsi (Sakarya [li Omegn" baghkl calismas girimeyve agild,

Vaplan pdrismeler sonunds; Ars. Gor. Hazel hiihriben HARACA'mm “Gensl Erteleme
Eziliminin Tiketici Sanm Alma Davranslanna Eddsi (Sakarva Il Omegi)" baghikh ¢alizmasmn Erik
agudan wygun olduguna oy birligi ile kavar verildi.

Ewvrad Dofrulemak igin - hitps/ J283, 188, 223, 25 Manvision dorguls/EalpaCegradame. saps Fy=g25e45TLA

ik Surulu 34137 d 3AxKAAYA [ EEP Adrac

amkar a0l kop e f..' \\II

TelmzBs 292 2000 Raka:OI=a 195 3031 i

[ e [ zdulr Sk b A cwewens smbmrya, o, b '\‘ J
LI

Bu balge 5070 sayih Elektronik Imza Kanununun 5. Maddesi geregince giivenli elektronik imza ik imzalanmsg tir.
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