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et shopping generally show
of shopping preparation,
product selection and post-purchase
dy is a qualitative research and was

Tiiketicilerin  market alisverisleri iizerine yapilan
calismalar genel olarak bu siirecin alisverise hazirlik,
market se¢imi, tiriin segimi ve satin alma sonrasi yaptlan
kontrollerden olustugunu gostermektedir. Bu ¢alisma
nitel bir aragtirma olup tiiketicilerin indirimli 4
arastirmalarin etkileyen faktorler ile bu faktd
demografik ozellikler ile arasindaki zllskzyz inc
calismaya destek olmak amaciyla tiiketici
aligverislerini  derinlemesine  anl,
yapilmistir. Tiiketicilerin market segi
yaklasim sergiledikleri yani aradikla
indirimli almayi, yakin olan marketi
edilmektedir. Katilimcilar
noktast saghkli olmasi v

onship between the factors affecting the
ount price research of the consumers and the
ographic characteristics of these factors. It is stated
consumers take a utilitarian approach in choosing
e market, that is, they prefer to buy the product of the
quality they are looking for, and the market that is close
to them. The common point of the participants in the
selection of the product has emerged as being healthy

de faydact b
itelikte tiriinii

ortaya ¢ikmustir. Calisma za and reliable. The study was limited to four participants
katilimcy ile simirla . due to time constraints. It is beneficial to do this study
alisveris  davranusl ] again by increasing the number of participants

kapsamlz anla ] } according to the demographic characteristics in order

¢ to provide maximum diversity in order to understand the
market shopping behaviors of the consumers more
deeply and comprehensively.

sayisini artirarak bu ¢a
Sfayda goriilmektedir.
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1. GIRIS
Yeni miisteri kazanmayir  amaglayan
perakendeciler indirimli {iriinlere ve magaza
degistirmeye egilimli olan tiiketicilere
yonelik  “zararina  fiyatlandirma"  (loss
leaders) stratejileri uygulamaktadirlar. Ayni
zamanda mevcut miisterileri elde tutabilmek
icin de magaza icerisinde indirimli fiyat
aragtirmasina  egilimli olan tiiketicilere
yonelik indirim kampanyalar1
diizenlemektedirler.  Bunun  sonucunda
piyasada c¢ok farkli diizeylerde fiyatlar ortaya
cikmakta, bu da tiiketicileri fiyat arastirmasi
ve karsilastirmas1 yapmaya yoOneltmektedir

(Talukdar ve dig., 2010:336).

Perakendeciler tiiketicileri etkilemek i€
fiyat  kampanyalarini  yogunlastirdikea,
tiiketicilerin de sadece satin almaZamanlarmi
veya miktarlarint bu kampanyalar1 yapan
magazalara gore sekillendirerek veya capraz-
magaza aligverisi planlayarak siirekli satin
alinan {rilinlerigdiisiik fiyattan, temin etme
calistiklar1 we bu ™ fiyat farkliliklarinin
3/4inden faydalandiklart tespit edilmistir.
(Talukdar ve dig., 2010:336; Gauri, 2007:16)

Perakendeciler tarafindan yapilan
harcamalarin ~ tutarinin =~ ciddi ~ boyutlar
ulagsmas1 nedeniyle firmalar bu tutundurma
kampanyalarinin verimliligini artirmak i¢in
tiketicilerin  fiyat arastirma davranigini
anlamaya onem vermislerdir. Bu kapsamda

tilketicilerin  indirimli fiyat arastirmalar

lizerine yuriittiiglimiiz nicel ¢aligmadan elde
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ettigimiz sonuglart daha iyi yorumlamaya
yardimc1 olmasi amaciyla nitel bir ¢alisma

yapilmasina karar verilmistir.

2. TUKETICILERIN
ALISVERIS DAVRANISLARI

MARKET

Tiiketicilerin market alisverisleri lizerine
yapilan c¢alismalar genel olarak bu siirecin
aligverise hazirlik, market se¢imi, iiriin se¢imi
ve satin alma sénrasi,yapilan kontrollerden
olustugunu® géstermektedir. Okumus ve
Bulduk £(2003) calismalarmda tiiketicilerin
market secimi yaparkeas onem verdikleri
noktalart_toplu. aligveris yapabilme imkéani,
itiin ve fiyat cesitliligi, 6deme secenekleri,
ulasim, otopark, giiven, iletisim, hizmet
kalitesi, tutundurma kampanyalari, fiziksel

sartlar olarak siralamiglardir (Okumus ve
Bulduk 2003: 72).

Bin kisi lizerinde yapilan bagka bir ¢calismada
tilketicilerin ~ market tercihini  etkileyen
faktorler arasindan ulasim kolaylig1 veya
aliskanliklar %34, fiyatlarin uygun olmasi
%24 ile en Onemli faktorler olarak One

¢ikmistir (Akman, 2004: 58).

Genel olarak bakildiginda, tiiketicilerin
aligveris yaptiklari siipermarketi degistirme
egiliminde  olmadigt ve  belli  bir
slipermarketten aligveris yapmay: alisgkanlik
haline getirdigi ifade edilmektedir (Akman,
2004: 59).

Calismalarda  tiiketiciler ~ tanimlanmaya
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calisilmis ve bunlar arasinda olan bilingli
tilketicileri Topuzoglu ve ark. (2007) soyle

tanimlamiglardir;

“Bir mal ya da hizmeti satin alirken, ondan
azami derecede yarar saglamayr amaglayan;
gercek gereksinimlerini goz ontinde tutan,
planli ve belgeli alisveris yapan, kalitesi,
standardy yiiksek, sagliklh, giivenli, ¢evreci
tirtinii secen, tiim bunlarla birlikte biitcesine
en uygun triinii segip tasarrufa énem veren

kisidir.” (Aktaran Ersoy ve Onay, 2009: 30).

Tiiketicilerin satin alma Oncesinde yaptiklari
davraniglar liste hazirlamak, listede miktar
belirtmek, fiyat belirtmek ne zaman ve ne
kadar  siirede aligveris  yapilacaginua
belirlenmesi seklinde siralanabilir (Ersoy ve

Onay, 2009: 30).

Tiiketicilerin {iriin se¢ciminde dikkat ettigin
noktalar {irlin grubuna/ gore' degisiklik
gostermektedir. Gida/irtinlerinde “Sirasiyla
son kullanma tarihi, saglikli elmasi, bilinen
bir marka olmasi ve fiyati daha fazla 6nem arz
ederken, temizlik trlinlerinde ise’temizleme
giicli, fiyati, kalitestyve bilinen bir marka
olmasi daha fazla 6nem‘arz etmektedir (Ersoy
ve Onay, 2009: 30). Baska bir ¢alismada iiriin
cesitliligi tiiketici tercih nedenleri arasinda ilk
sirada yer almaktadir. Tiketicilerin ikinci
sirada 6nem verdigi kriterler arasinda ise fiyat
gelmektedir (Azabagaoglu ve Dursun, 2008:
11).

Market aligveriglerinde tiiketicilerin fiyat
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bilincini arastiran bir ¢calismada tiiketicilerin
yalnizca '4’i marketler arasindaki fiyat
farkliliklarina dikkat edip, fiyat bilinci i¢inde
hareket ederek aligveris yaptiklart tespit
edilmistir.  Ayrica tiiketicilerin  biiyiik
cogunlugunun ayni market icerisinde benzer
triinlerin  fiyatlarim1 ~ karsilastirdign  ifade

edilmistir (Akman, 2004: 61).

Market  aligveri$i® vyapan tiiketicileri
demografik ozelliklerine gore
inceledigimizde %, cikan ™ sonuclart  soyle

Ozetleyebiliriz;

Stipermatketlerden heér giin veya haftada
birkac kez talisverts yapanlar digerlerine
oranla siipermarketler arasindaki fiyat
farkliliklasfm1 daha fazla takip etmektedir.
Ayn1  oran market icerisindeki fiyat

karsilastirmasi i¢inde gegerlidir.

Egitim durumu ytikseldikce haftalik aligveris
siklig1 diismektedir. Diislik gelir gurubu daha

fazla aligveris yapmaktadirlar.

Diisiik egitime sahip tiiketicilerde semt
marketleri 6n plana ¢ikarken, gelir durumu
yiikseldikge  siipermarketlerden  (Migros,
Carrefour, Tansas ve Gima) aligveris yapma

egilimi artmaktadir.

Stipermarketler arasinda fiyat farkliliklarim
takip edenler ayni zamanda benzer {riinler

arasinda da fiyat karsilastirmasi yapmaktadir.

Stipermarketler arasindaki fiyat farkliliklarini
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kadinlar erkeklere oranla daha fazla takip

etmektedir.

Ileri yas gruplar1 geng yas gruplarina oranla,
evlilerde bekarlara oranla siipermarketler
arasindaki fiyat farkliliklarin1 daha ¢ok takip
etmektedirler.

Uzun araliklarla toplu aligveris yapanlar
biliylik marketleri, her giin aligveris yapma
egiliminde olanlar ise daha kii¢iik olan semt
marketlerini tercih etmektedir. (Akman, 2004:
67-69)

2.1. Problem Ciimlesi

Tiiketicilerin market aligverislerini anlamak
icin bu alanda yapilan calismalardan da
yararlanilarak bazi sorular gelistirilmistit,
Bunlar ayn1 zamanda veri analizinde
kullanilacak olan temalarin gelisticilmesine

yardimci olmustur.

o Tiiketiciler market aligverisletini nasil
yapmaktadirlar? Alisveris oncesi
hazirlikla baslayan siire¢ nasil

sekillenmektedir?

e Uriinlerin satin/ alinacagigmarket veya
marketlerin  secimini_«etkileyen faktorler

nelerdir?

e Satin alinacak iriinlerin se¢imini etkileyen

faktorler nelerdir?

e Market ve iirlin se¢iminde fiyatin rolii

nedir?

e Tiketiciler fiyatlar hakkinda bilgi edinmek

ve karsilastirmak i¢in neler yapmaktadir?
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3. BIR ARASTIRMA

3.1. Arastirmanin Amaci

Bu c¢alisma nitel bir aragtirma olup
tiikketicilerin indirimli fiyat arastirmalarini
etkileyen faktorler ile bu faktorlerin
demografik oOzellikler ile arasindaki iliskiyi
inceleyen calismaya/destek olmak amaciyla
tiikketicilerin market aligveriglerini
derinlemesine, anlamaya yonelik yapilmstir.
Bilindigi =~ gibi “nitel arastitma arastirilan
konuyla ilgih genclleme yapmayl1
amaclamaktan ziyade/farkli bakis agilart ile
derinlemesine

konuyu anlamay1

amaglamaktadir.

3)2. Arastirmanin Onemi

Perakendecilerin yeni miisteriler kazanmak
ve mevcut miisterilerini de elde tutmak
amaciyla tiiketicilere yonelik uyguladiklar
kampanyalar piyasada ¢ok ciddi fiyat
farkliliklarinin olusmasina neden olmustur.
Tiiketicilerde market icerisinde ve marketler
arasinda fiyat arastirmasi ve karsilastirmasi
yaparak bu fiyat farkliliklarinda
faydalanmaya ¢alismaktadir. Tiiketicilerin
indirimli fiyat arastirmasi {izerine yapilan ve
genellemeyi amaclayan nicel g¢aligmalarin
yant sira bu ¢alisma ile tiiketicilerin market
aligverigleri daha derinlemesine arastirilmig
olacak ve fiyat arastirmasinin market
aligverislerindeki yeri hakkinda farkli bir

bakis agisi ile fikir edinilmis olacaktir.

TUKETICILERIN MARKET ALISVERIS DAVRANISLARI
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4. YONTEM

4.1. Katimceilar

Aragtirma  nitel bir aragtirma  olup,
arastirmanin  deseni durum c¢alismasidir.
Katilimcilar iki bay ve iki bayan olmak iizere

dort kisiden olusmaktadir.

4.2. Katihmcilarin Ozellikleri

Maksimum ¢esitlilik saglayarak konunun
daha derinlemesine anlasilmasi i¢in farkli
demografik o6zelliklere sahip iki bay ve iki

bayan market aligveris¢isi secilmistir.

Birinci katilme1 30-35 yaglar1 arasinda;
calisan bir bayandir. Evde okul ¢aginda
cocuklar bulunmaktadir. Gelir seviyesi iki bin

liranin izerindedir.

Ikinci katilimci 45-50 yaslari arasinda emekli
bir baydir. Evde anne baba ile birlikte big geng
evlat yasamaktadir. Gelir seviyesi on bin

liranin izerindedir.

Ugiincii  katilmcer  45-50¢ Vaslar1  arasmda
calisan bir baydir.y Cocuklary {liniversite
caginda oldugu icip kar1 koea yalniz
yasamaktadir. Gelir seviyesi alti bin liranin

tzerindedir.

Son olarak dordiincii katilime1 ise 40-45
yaglar1 arasinda ¢aligmayan bir eve hanimidir.
Cocuklarin  bir tanesi sehir disinda
okumaktadir. Evde okul caginda bir geng
evlatla birlikte {i¢ kisi yasamaktadir. Gelir

seviyesi bes bin liranin tizerindedir.

4.3. Veri Toplama Araglari
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Arastirma verileri nitel arastirmalarda en sik
kullanilan yontem olan gériisme yontemi ile
toplanmistir.  GoOriisme, insanlarin  bakis
acilarini, deneyimlerini, duygularint ve
algilarini ortaya koymada kullanilan giiclii bir

yontemdir (Yildirim ve Simsek, 2008, s:40).

Calismada amaghi  Ornekleme  yontemi
kullanilmistir. Amagh 06rnekleme zengin
bilgiye sahip oldagu dusiiniilen durumlarin
derinlemesine calisilmasina olanak
vermektedir. Amagh ornekleme
yontemlerindend "den, maksimum  gesitlilik
omekléme yontemi) _kullanilmistir. Bu
yontemin amact goreli kiigiik bir drneklem
olusturmak {ve bu Orneklemde calisilan
probleme (taraf olabilecek  bireylerin
¢esitliligini maksimum derecede saglamaktir

(Yaldirim ve Simsek, 2008, s:108).

Gorlisme sohbet ortaminda gec¢mistir. Bu
ortamin saglanmasi i¢in goriismenin bir soru
cevap seklinde siav gibi olmadig belirtilmis
ve Oncelikle katilimcidan en son yaptigi
market aligverisini anlatmasi istenmistir.
Anlatim  sirasinda  derinlemesine  bilgi
edinmek i¢in katilimciya asagida gelistirilen

sorular yonlendirilmistir.

1. Algveris yapmaya nasil karar
verdiniz?

% Genelde ihtiya¢ oldugunda azar azar mi

alirsiniz, yoksa toplu aligveris mi

yaparsiniz?

TUKETICILERIN MARKET ALISVERIS DAVRANISLARI
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s Toplu aligveris yapmaya gitmeden once
neler yaparsiniz? (Liste, insert, arkadas,

reklam)

% Farz edelim ki caniniz sikkin, yapacak bir
sey yok. Kendinizi iyi hissetmek igin

markete gider misiniz? Neler yaparsiniz?

« Indirim haberiyle satin almaya karar verir
misiniz? Indirim  haberlerine nasil

ulasirsiniz? Nasil karar verirsiniz?

2. Nereden alacagimmiza nasil karar
verdiniz?
% Her zaman ayni yerden mi alirsiniz? Nasil

karar verdiniz?

¢ Birden fazla market kullaniyorsaniz bunlart

neye gore sectiniz?

«» Aligverise ciktiginizda genelde kafanizda
ki marketlerden 'sadece “Birisini mi
kullanirsiniz?  Yioksa alistenizi  dagitir
misiniz? Neden dagitissmiz? Hangisini
kullanacaginiza, ‘swastha nasil karar

verirsiniz?
3. Uriinleri nasil sectiniz?

+ Genelde driinleri segerken nelere dikkat

edersiniz?
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% Tercih ettiginiz markalar var midir?
Degistirir misiniz? Neden? Degistirmede

fiyat etkili olur mu?

+ Satin alirken son kararinizi vermeden 6nce

indirimlere bakar misiniz? Nasil?

+%+ Indirimleri kontrol edip etmemenizin nedeni
nedir? (biitce payr yiiksek, fiyat farki yiiksek)
(zaman dar, biitce payrdiistik, fiyat fark: diisiik)

% Marketleg arasindaki iyat ve indirimlerle
ilgili bilgr diizeyiniz nedir?
karsilastiginizda,

% Inditimli | fiyatlarla

yararlandigimizda neler hissedersiniz,

dastiniirstiniiz?

% Marker aligverisi yaparken kendinizi nasil

hissedersiniz?

4. Bir drin satin almak gibi bir
diistinceniz yokken fiyatlar, indirimler
hakkinda fikir edinmek amaciyla

marketlere gittiginiz olur mu?

% Nasil arastirma yaparsiniz? Tek bir market

igerisinde mi farkli marketler arasinda mi?

¢ Diizenli olarak bu arastirmayr yapar

misiniz?

¢ Fiyatlar ve indirimler hakkinda uygun,

ciddi indirim gb. yargilara varirken nasil

TUKETICILERIN MARKET ALISVERIS DAVRANISLARI
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bir degerlendirme yaparsiniz?
5. VERI TOPLANMASI VE
COZUMLENMESI

Goriisme formlar1 hazirlanmadan 6nce ilgili
literatiir taramasi yapilmistir. Bu literatiir
taramasi ve aligveris deneyimleri sonucunda
arastirma sorular1 olusturulmustur. Gorlisme
formu yar1 yapilandirilmig  sorulardan
olugmaktadir. Gorlisme katilimcilarin
kendilerini rahat hissederek daha gercekgi
bilgiler verebilmeleri i¢in sohbet havasinda
gerceklestirilmistir. Katilimcilara 6zellikle
bunun bir anket olmadigi ve aligveris
deneyimlerini dinlemek istedigimiz
belirtilmigtir. Katilimeilar1 en son yaptiklart
aligveris deneyimlerini paylasirken |yar1
yapilandirilmis sorular ¢ergevesinde, ilgili
yerlerde daha detayli bilgi almak icin sorular
yonlendirilmistir. Bazi konularin

aydinlatilmasi i¢in séndalar kullanilmistif.

16

Odak noktalar

e Yerine getirilmesi gereken bir gérev
e Zevk igin aligveris yapmak
Katilimcilarin ¢ogunlugu market
aligveriglerini yerine getirilmesi gereken bir
gorev olarak gormektgdir. Bunu katilimcilarin

su ifadeleri desteklemektedir;

— Katilume1 2: “Alisveris benim igin ne
nese  Kaynagidir, ¥ ‘mede  iiziintii
kaynagidir. Yerine getirilmesi gereken

bir is, olarak baktyorum.”

—  Katilimer 4: “Bir gorevi ifa etmek gibi

goriyorum.”

Ancak bazi katilimcilarin aligveristen zevk
aldiklarim1 ve bazen bu amacgla markete

gittiklerini soyleyebiliriz.

Veri kaybi yasamamak icin"gdsiismede kayit — Katilimei 1: “Indirimler bakmak icin degil

cihazi kullandimistir."Daha sonra bugkayitlar de zevkine markete gittigim oluyor. Ama

dinlenerek goriismeler Kagida jaktariimigtir. indirimli iiriin goriirsem ve o an maddi

Literatiirden faydalamilarak daha Onceden durumumda uygunsa alirim.”
belirlenen temalar ve kodlara gore veriler

Aligveristen hoslanan tiiketicilerin markette
betimlenmis ve dogrudan alintilara yer

] o daha fazla zaman gecirmesi beklenebilir. Bu

verilmistir. Elde edilen bu verilerin analizinde

acidan  tiiketicilerin  aligverise  karsi
ise icerik analizi kullanilmistir. Temalar ve

tutumlarinin ~ 6grenilmesi  indirimli  fiyat
kodlar aciklanarak yorumlanmistir.

arastirmasi davraniglarini anlamada yardimei

6. BULGULAR olacag diisiiniilmektedir.

Tema: Alisverise Atfedilen Anlam
Tema: Ahsveris Yapma Karar Ve Hazirhk

TUKETICILERIN MARKET ALISVERIS DAVRANISLARI
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Siireci

Odak noktalan

e Bakim gerektiren bebek nedeniyle toplu
aligveris yapmak

e Plansiz, bir ihtiyac1 karsilarken diger
ihtiyaglarinda alinmasi

e Indirimli fiyatlar icin market el ilanlarmin
incelenmesi

e Indirimli fiyatlar icin kampanya maillerinin
takip edilmesi

e Arkadas cevresinden indirim haberlerinin
alinmasi ile aligveris yapmak

e Aligveris listesi hazirlamak

e Deneyimden dolayr liste hazirlama

ithtiyacinin duyulmamasi

Aligveris Oncesi hazirlik siireginde®genel
olarak katilimcilar kendilerint, tecriibeli
hissettiklerinden liste yapmadan_ alisverise
gitmektedirler ancak® ikiy katilimci liste
hazirlamadiklapf@sagmen “liste ile daha
verimli bit'  alisvenis yapacaklarini
diisiinmektedirler. Bunun yanssira ihtiyaclari
evin hanimi belirleyip, «@lisverisi erkegin
yaptig1 durumda liste kaginilmaz olmaktadir.
Bununla ilgili  katilimcilarin  ifadeleri

sOyledir;

—Katilimer 1: “Genelde liste yapmiyorum
ama kesinlikle yapmamiz gerekiyor ¢linkii
markete girdigim zaman bizler bayan
olarak tamam ben sunu alacagim, sunu

alacagim dedigim zaman ¢ok farkli seyleri

arcobar (2020) 1: 10-30

goriip  aliyoruz. Ihtiyacimizi  bazen

unutabiliyoruz.”

— Katilime1 2: “Genelde bizim evde alisveris
esimin  hazirladigt  liste ve  talep
dogrultusunda olur. Biiyiik capli aligveris
icin pek beklemem. Her ihtiya¢ oldugunda
gider alirrm dolayisiyla market aligverisi
tarzinda biiylik aligverislerle fazla mesgul

olmam.”

—Katilimer 3: “Yillazdir esimle birlikte
aligveris yaptigimiz it iyi biliyoruz neye
thtiyactmiz @ldugunu. Bu nedenle liste
hazitlamiyoruz. Fazla da alip ¢ope de

gittig1 olmanmsgtir.”

—RKatilimc14: “Eskiden aligveris oncesi liste
hazithyordum ama artik hazirlamryorum.
Yazsam iyl ama lseniyorum. Nasil olsa

orda goriince aklima geliyor diyorum.”

Katilimcilarin - bazilarinin - markete  yakin
olmas1 nedeniyle planli bir aligveris yapma
ihtiyact duymadigi, ihtiya¢ aninda alisverise
gittigi gozlemlenmektedir. Aligveris
zamanini  evde bakima ihtiya¢ duyan
bebeklerin etkiledigini  bir katilimcinin
ifadesinden anliyoruz. Tiiketicilerin fiyat
aragtirmasint  kisitlayan nedenler arasinda
bakima ihtiyag duyan bebeklerin varligi da
gosterilmekteydi. Birinci katilimer ¢ocuklar
kiicikken toplu aligveris yapma egiliminde
oldugunu ifade etmis ve toplu aligverislerde
indirimlerden faydalanma oraninin distigii

g6z Oniinde bulunduruldugunda bu bilginin

TUKETICILERIN MARKET ALISVERIS DAVRANISLARI
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daha once elde edilen ¢ikarimi destekledigi
goriilmektedir. Bununla ilgili katilimcilarin

ifadeleri sOyledir;

—Katilimer 1: “Ortakdy’iin tam merkezinde
oturdugum  i¢in  haftalik  aligveris
yapmiyorum. Ginliigii tercih ediyorum
genellikle. Aslinda haftalik  yaptigim
zamanlarda oldu. Bebeklerim ufakti.
Yemek yaparken malzemelerim elimin

altinda olsun diye haftalik yapiyordum.”

—Katilime1 2: “Biiyiik ¢apli aligveris i¢in pek
beklemem. Her ihtiya¢ oldugunda gider
alimm dolayisiyla market aligverisi
tarzinda biiylik aligverislerle fazla mesgul
olmam. Ornegin son aligverisimi dort bes
giin 6nce yaptim. Esim sabah gidetken
elime liste tutusturdu Oyle yaptim. Ama
hemen hemen her giin aksam/eve gelirken
telefonda sorarim alinagak bit sey var mi

diye. Ne lazimsa onlagr alir gelirim.”

— Katilime1 _g3: “Genelde  market
aligverisimi haftalik, ve aylikKpyaparim.
Marketlerin indirim “haberleri oluyor el
ilanlar gibi onlardan bilgi alarak haftalik
aligverise cikiyorum. Markasi belli olan
trtinleri marketler arasinda kiyaslama
yapiyorum. Bunun yaninda marketlerden

mailler  geliyor.  Onlar1  kontrol

ediyorum.”

— Katilime1 4: “Genelde aylik gidiyoruz

esimle. Diger ihtiyaglar1 ben ara

18

marketlere giderek kendim yapiyorum.
En son esim aksam eve geldi, soda yoktu
ve Kiler markete soda almak i¢in gittik.
Sodadan bagladik esim ve oglu diyet
yapiyorlar light kasar peyniri, siit, biber,
zeytin, et, yaumurta aldik. Bunlar1 almak
icin gitmemistik ama gordiik¢e aklimiza
geldi. Sanki bir aylik aligveris gibi yiikli

aligveris yapmus olduk.”

Aligverise hazirlik ‘siirecinde indirimlerden
yararlanmiak“i¢in, bir On yhazirlik yapilip
yapilmadigima gdair ysorular™ soruldugunda
genel olarak bir hazirlik siirecinin oldugunu
sOyleyebiliriz. Hazirlik siirecinde yapilanlarin
basinda marketlerin el ilanlarina bakmak ve
yakin_¢evréden gelen indirim haberlerinin

dikkate alinmas1 gelmektedir.

—Katilimer 1: “Apartmanlara el ilanlan
dagitiyorlar. Marketten de veriyorlar. Eger
markette torbama koyulduysa evde de
elime gegerse bakiyorum. Ornegin
deterjan diyelim, bu 5 TL imis diyorum bir
kenara koyuyorum. Ama ertesi giinii
hemen gidip ahlyim  demiyorum.

Cevremden de bu tiir bilgiler aliyorum.

Mesela annem Ariel, Persil gibi markalari

Migros’ta ucuzlamig al diyor. Eger

deterjanim bittiyse gidip alryorum. ”

—Katilimer 3: “TV reklamlarindan genelde
haber  almiyorum. Esim  maliyede
calisiyor. Denetmen arkadaslar1 var. Abla

surada su indirimler var diyor. Bizde ona
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gore  ihtiyacimizsa  gidip  indirimli
iiriinlerden aliyoruz. Mesela A101 agildu.
Oradan iki Ui¢ ay sonra ortaya c¢ikacak
ihtiyaclarimizi da aldik. Stok gibi oluyor

ama israf etmiyoruz.”

—Katilime1 4: “Marketlerin el ilanlarma

bakiyorum. Yakindaysa mesela Dim
Dawn’da varsa indirim  gidiyorum.
Bildigim bir markaysa ve indirimdeyse

gidiyorum almaya.”

Tema: Market Secimi

Odak noktalari

Yakin marketin secilmesi

Uriine gére market segimi

Fiyatlar1 uygun olan marketin secilmesi
Indirimli  iiriinler nedeniyle g@marketin
se¢ilmesi

Ihtiyaclarin hepsini tek Bix marketten alacak
sekilde se¢im yapilmasi

Yardim amaciyla kiigciknesnafa oncelik
verilmesi

Market seciminde ideelojiké yaklasim,
uygunda olsa | ideolojiye ters olan

marketten aligveris yapmama

— Katilimer 1: “Mesela Namli
market var Ortakdy’de. Naml
marketten genellikle salga, kuru
bakliyat, pril vs. aliyorum. Ama ben
Namlt marketten et {irlinlerini
Migros’u tercih

almiyorum.

ediyorum. Veya esim kasapla
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anlagmali, haftalik kiyma
cektirebiliyor. Ortakdy merkezde

oldugum i¢in bunlarin hepsi yakin”

—  Katilimer 1: “Mesela Migros’a
gittigim zaman belirli irlinleri
alinnm. Mesela orada dort tane siitii
bir araya getiriyor indirimli sunuyor.
Kendim ve c¢ocuklarim siitii ¢ok
tikettigi icin siiti oradan aliyorum.
Migros’tan_aliyorum ¢iinkii 50 TL
lzerimalisverislerde hakiki sizma
zeytinyagiy, veriyor, ¥Onlar1  tercih
ediyorum ve genelde bunlara dikkat
ediyorum. Ama her giin birkag

martkete ugramiyorum”

— ¢ Katilimer  2: “Listedeki
triinleri  nerede  bulabilecegim
iizerine. Bir yerden aligveris
yapabilecek sekilde karar veririm. O
nedenle bazen kiigiik marketlerde her
istediginiz bulunmuyor. Dolayisiyla

magaza magaza dolagsmak hosuma

gitmiyor.”

— Katilimer 2: “Esimin istedigi
ekmek sadece Migros’ta var. Listeye
bakiyorum,  Migros’a  gitmemi
gerektirecek bir sey varsa oraya

gidiyorum”

—  Katilimer 3: “En son Kipa’ya
gitmistim.  Kogtag’a  gitmigtim
bahg¢emle ilgili ihtiyaclarimi aldiktan

sonra yaninda Kipa vardir oraya
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gittim. Kogtas’a yakin oldugu igin
tercih ettim. Marketlerin bir arada
olusu ve c¢ok ¢esit olusu oray1 tercih

etmeme neden oldu.”

— Katilime1  3:  “En  ¢ok
Halkmar’dan aligveris yapiyoruz,
Kiler’den ise c¢ok az. Mopas’ta
cumartesi halk pazart kuruldugu
zaman rekabetten dolay1 sebzelerde
indirim oluyor ben Mopas’1 tercih
ediyorum. Kendim segebildigim igin

tercih ediyorum.”

—  Katilimer 4: “Genelde esimle
c¢ikinca Kiler. Ondan kalanim
kendim mahalle marketlerinden
aliyorum. Ara marketler olarak Dim
Dawn var. Hemen altindaki Ersoy
market var. Bazen @nnemléerden
gelirken Olg¢ii mafkete \ugruyorum.
Oranin sebze meyvesi giizel oluyor.
Indirimde olunca aliyorum. Giizelde

oluyot.”

Katilimeilarin fgogunlugu, yakin olan
marketi tercih etmektedir. Ayni zamanda
biitlin  driinleri tek bir marketten
alabilecek sekilde marketi secen bir
katilimc1 bulunmaktadir. Buradan yola
cikarak bazi katilimcilarin kolaydaligi
on plana aldiklarmmi soyleyebiliriz.
Bunun yani sira aligveris yapacagi
markette  tercth  edilen  markanin

bulunmasina da katilimcilar dikkat
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etmektedirler. Katilimcilarin  bazilar
belirli marka {irlinleri baz1 marketlerde
indirimli  olarak bulabilmekte ve bu
nedenle alisverislerinde bu marketi
tercih  etmektedirler. Ancak baska
markette baska bir indirimli iirlin varsa
bundan yararlanma egiliminde olan

katilimcilar da bulunmaktadir.

Literatiirde market se¢iminde
deginilmeyen “Onemli bir noktaya
goriismeler sonunda ulasilmistir.
Tiiketicilerii market seciminde
¢ikarlarini . distndiikleri, aradiklar
nitelikte, urtinii indirimli almay1 tercih
ettikleri ifade edilmektedir.
Katilimeilardan  bir tanesi marketi
secerken kendi diisiincesine uygun
marketleri tercih ettigini, bagka market
daha ucuz olsa da oradan aligveris
yapmayacagini ifade etmistir. Diger bir
katilimc1 da eger aradig: tirlinii toplu bir
sekilde bulabiliyorsa fiyatina bakmadan
kiiciik  esnafin  kazancina katkida
bulunmak i¢in bu tiir esnaflar1 tercih
ettigini  ifade  etmistir.  Bunlan

katilimcilarin su ifadelerinden anliyoruz;

—  Katilme1r  4:  “Fikirlerime
uygun oldugunu diisiindiigiim i¢in o
marketi se¢iyorum. Eger sahipleri
kendi diisiinceme uygun degilse
indirimli  dahi olsa o markete

gitmem. Kazanirsa benim
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diisiinceme yakin insanlar kazansin
diyorum. Dim Dawn’1 arastirdim. lyi
dediler, giivenilir. Erzincanlilar
arastirdim. Eski kasap, gilivenilir
dediler. Oradan et alamiyordum.
Komgular 1iyi dediler aliyorum.
Bim’den de aliyordum eskiden.
Sonra Amerikalilar ald1 diye duydum

ondan sonra gitmiyorum.”

—Katilimer 2: “Aradigim iirtinler kiiciik
magazada varsa en kiigiik esnaftan
basliyorum aligverise. Nedeni de fakir

fukara kazansin diye.”

Tema: Uriin Secimi

Odak noktalari

Damak tadina uygun olmasi

Glivenilir marka olmast

Saglikli olmasi

Kalite olmasi

Organik olmasi

Benzer nitelikte olaniiriinlerde wygun fiyatl
olanin se¢ilmesi

Son kullanma tarihinin kontrol edilmesi
Uriin  segiminde “ideolojik  yaklagim,
uygunda olsa ideolojiye ters olan markay1

almama

—  Katilimer 1: “Mesela
Migros’un  findik kremas1 var.
Cocuklar Nutella olmadigi siirece

kesinlikle yemiyorlar ve ben sadece
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onu altyorum. Yogurt olarak Sek
kullantyorum. Danone’nin bize tadi

uymuyor”

—  Katilimer 1: “Gida oldugu icin
az ve 0z almayi tercih ediyorum.
Baska bir yerde bes lira ise ben on
lira olani tercih edebiliyorum. Ciinkii
0 marka bana giivence vermistir ve
ondan yazgeemek istemiyorum.
Cocuklarim ve kendim i¢in saglikli

olfmasina dikkatediyorum.”

— Katilimc1 2; “Kaliteli ve
miimkiinse organik iiriin gordiiysem
onu, almayi'tercih ediyorum. Benim
felsefeme gore ¢ok miktarda almak
yerine, az ama kaliteli iiriin almay1
tercih ediyorum. Ornegin ucuz iki kg
kiraz almak yerine kaliteli yarim kg
kiraz almak bana daha uygun

geliyor.”

—  Katilimer 2: “Alacagim {iriin
organik olursa marka tercihim daha

onemli hale geliyor ¢linkii soziine

giivenmek gerekiyor clinkii
Tiirkiye’de denetimler 1yl
olmadigindan giivenebilecegim

markalar tercih ederim. Ciinkii
organik deyip organik
¢ikmayabiliyor.”

—  Katilimer 3: “Uriinleri
segerken  uygunlugundan cok

giivenilirligine Onem veriyorum.
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SKT’ye bakarim. Marka takintim
yok ancak bilmedigim bir iriinii

almam.”

—  Katilmer 3: “Ulker iiriinleri
daha  tazedir.  Sirimi  fazla
oldugundan daha taze oluyor.
Damak tadi 6nemlidir. Ev halkinin
denemeleri  sonucunda  damak
zevkine gore tercih ediyoruz. Cok
ciddi bir fiyat farki yoksa ayni
begendigim markay1 almaya devam

ediyorum.”

— Katilime1r 4: “Eti Kiler’e
giivendigim i¢in oradan aliyorum. Et
tirtinleri sucuk filan Aytag¢ aliryorupas
Giivenilir olmas1 &nemli. Indifime
gore glivenilir buldugumy, diges
markalarla degisiml olarak
aliyorum.  Bilmédigim \ markay:

indirimde de olsaalmiyorum.”

—  Katthimer 4: “Normalde Ulker
alirimyama inditimde diye Muitat Bey
‘in kasarpeynirintaldim. 8,5 TL. Eve
geldik fistenyaldiklarimizi kontrol
ettim hata var mi1 diye. Ben lisjenmem
her zaman kontrol ederim. Kasar
peynirin 8.5 TL yerine 145 TL
oldugunu farkettim. Ertesi giin
yanlishigr diizeltmeye gittigimde
indirimi  yanlhs gordigimii fark
ettim. Indirimli olan  yandaki

iirtinmiis. Genelde indirimde olanlar1
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alinm.”

Katilimcilarin tirtin segimindeki ortak noktasi
saglikli olmas1 ve giivenilir olmasi seklinde
ortaya ¢ikmistir. Katilimcilarin  bazilar
organik olan iiriinleri daha ¢ok tercih etmeye
calistigini  ifade etmistir. Katilimcilarin
cogunlugu iirlinlerin son kullanma tarihlerine
dikkat ettiklerini ifade, etmistir. Katilimcilar
icin Uriin se¢iminde damak tadi da ¢ok
nemlidir. Ciinkii damak, tadina uymayan bir
iriin kaliteh“oldugu disumiilse de indirime
dahi girse tercih, edilmemektedir. Bu
baglamda zaten tiiketiciler de cok yemektense
azda olsa Kaliteli ve' damak tadina uygun
Urtinleri tiketmeyi tercih ettikleri

gorulmektedir.

Uriin seciminde 6nemli noktalardan bir tanesi
de yine market seciminde oldugu gibi marka
sahibinin kendi diisiincesine yakin olmasi
seklinde ortaya ¢ikmistir. Yine marka sahibi
kendi uymuyorsa indirimli veya kaliteli olsa
da tercih edilmedigi ifade edilmistir. Bunu da

yine katilimcilarin su ifadelerinden anliyoruz;

— Katilimer 4: “Genelde iiriin
segerken  markanin  diisiinceme
uygun olmasina bakiyorum.
Bingo’yu da Oyle sectim. Sonra bir
ara Ariel cok beyazlatiyor dediler.
Sonra  Israil iiriinii  oldugunu
duydum, kaliteli oldugunu bildigim

halde almiyorum.”

Uriin secimindeki diger bir énemli nokta daha
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vardir. Igerigi aym oldugu diisiiniilen
iiriinlerde market markali iriinleri tercih
ettigini ifade eden bir katilimci bunu maddi
nedenlerden dolay1 degil, fark
gormemesinden dolay1 oldugunu belirtmistir.
Gelir durumunun on bin liranin iizerinde
oldugu diisiiniildiigiinde market markal
irlinlerin  tercihinin  sadece  maddiyat

nedeniyle olmadigini sdyleyebiliriz.

—Katilimer 2: “Evin aligkanliklarina
gore irlinleri seciyorum. Farkli markal
iirinler almisimdir, bazilar1 begenilmis,
bazilar1  begenilmemistir. En  ¢ok
begenilen tirlinlere yoneliyorum.
Bizimkiler Siitag yogurt begeniyor, onu
bulamazsam Ulker alryorum. Ama siitfe
en ucuza bakiyorum eger organik
almayacaksam. Neticede hepsi, ayni
ineklerden sagilan siit, eger organik
degilse aralarinda nen, gibi wbir fark
olabilir? Ambalaj farki ya da “taninmus
marka olmasgbeni fazlailgilendiremiyor
neticede/ hepsi “ayn1 ciftcidens siitleri
topluyor.”

Tema: Indirimli_ WEiyat  Arastirmasi

Davramsi

Odak noktalan

e Aligveris sirasinda ihtiyacin diginda market
icerisinde indirimli fiyatlara goz atmak

e Satin alma harici bilgi amaghh market
ziyareti yapmak

e Satin alma aninda market igerisinde fiyat
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karsilagtirmas1 yapmak
Indirimden kaynaklanan fiyat farkliliklari
nedeniyle birden fazla marketten aligveris

yapmak

Genel  fiyat  seviyesinin  farklilik
gostermesi  nedeniyle birden fazla

marketten aligveris yapmak

El ilanlarina gore ifidirimlerin arastirilmasi
Arkadas ceveesinden indirim haberinin
alinmasi

Eski galdigi<fiyat1 haticlayarak ve rakip
marketlerin fiyatlarint diistinerek

mdirimleri degerlendirme

Indirimle karsilasildiginda gelecege doniik

thtiyaclari almak, stok yapmak

Marketler aras1 fiyat karsilastirmasinda
toplam  aligveris  tutar1  {izerinden

degerlendirme yapmak

—  Katilimei 1: “Diin degil ondan
onceki giin biraz patates aldim,
kiymami aldim, sal¢a aldim, birde
maydanoz aldim. Ama marketi ¢ok
sevdigim i¢in, ¢cogu kadinda eminim
ki c¢ok seviyordur. Kesinlikle
sampuan reyonuna bakarim. Parfiim,
bagka prillerde, bulasik
deterjanlarinda indirim var m1 diye
bakiyorum.  Aligverise  gidince
markette bir on dakikami da kendime
harctyorum, boyle raflari

geziyorum.”
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—  Katilimer I: “Aligveris
haricinde indirimler bakmak icin
degil de bazen zevkine markete
gidiyorum. Ama indirimli gordiim, 0
an maddi durumumda uygunsa

altyorum o iirtinii.”

— Katilimer 1: “Satin  alirken
kesinlikle o market igerisindeki
fiyatlara gore kiyaslama yapip
aliyorum. Bagka bir yerde daha
ucuzdur diye c¢ikip  kontrol

etmiyorum.”

— Katilime1 2: “Satin almadan
once o anda market icerisinde kiyas
yaparim. Ondan sonra hatirlamani
fiyatlarii. Kiyaslarken mesela siitiin
birim fiyatlarina bakiyorum, topla
paketler oluyor birim fiyatina
bakiyorum en hgsapli folan {riinii
tercih ediyorumy Tabi eget Umiinles

arasinda fark gormiyersam.”

— [ Katilimeny,2: “Hi¢ tlitiyacim
olmayan bif seyi bedava olsa almam.
Ama kullandigiméve bir hafta veya
bir siire sonra ihtiyacim olacak bir
iriinii  alinm. Onlarda da son
kullanma tarihine bakarim. Genelde
indirimdeki {iriinler miadi dolmaya

yakin triinler olabiliyor.”

— Katilime1 3: “Apartmanlara

dagitilan marketlerin el ilanlar1 var.
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O ilanlara bakiyorum et iirlinleri
hari¢, piring, bulgur gibi gida
maddelerine bakiyorum. Bir markete
gidiyoruz, bakiyoruz genel olarak
fiyatlar1 begenmedigimizde bir kere
girdik alalim buradan demiyoruz.
Arabamizda oldugu i¢in ¢ikip baska
bir markete gidiyoruz. Iki {ic marketi

karsilastizayorum.”

—  Katilimey 3: “Fiyatlar1
degerlendirirken™ Wsadece  iriin
bazinda fiyatlara bakmiyorum, toplu
alimda, omegin 50  TL’lik
alisverislerde %10 indirim yapiyor.
O zaman bir iirlin i¢in bagka markete

gitiiyorum.”

— Katillme1 3: “Gegen hafta
bulagik deterjani, sivi sabun aldik.
Indirimdeydi, o an ihtiyacimiz yoktu
ama birka¢ hafta sonra ihtiyag
olacagini bildigimiz igin
indirimdeyken alalim dedik.
Gelecekteki ihtiyaclarimizi  da
bildigimiz i¢in liste yapmiyoruz,
indirim denk gelirse sonrasi ig¢in

aliyoruz.”

—  Katilimer 3: “Mesela
cumartesi pazarinin oldugu giin
Mopas’tan sebzelerimi aldim. Diger
tirlinlere hi¢c dokunmadim. Hem
pahaliydi hem de bana giiven

vermiyordu. Oradan ¢iktik Bim’den
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yogurt iirlinlerini aldik, birde s1v1 yag
aldik. Birde cumartesi Kipa’ya gittik
uygun bir sey bulabilir miyiz diye

bize ve ¢ocuklara.”

—  Katilimer 3: “Mesela ¢inekop
baligi ucuzlamig. Tavukla balik
ikame rinlerdir. Baktim ¢ok
indirim var, siirim olmus. Sekiz kg
aldim, ozel ambalajlarimla
paketledim ve derin dondurucuma
attim. Balik ¢ok pahalaninca da
baliga yoneliyorum. Mesela baligin
ne zaman ucuzlayacagini bilirim.
Pazartesi balilk almam  hafta
sonundan kalma bayat baliktir.
Persembe giinii ya da Cuma uft
alirim. Cuma artmaya baslar. Hafta

sonu herkes balik yemekdister, artar

fiyatlar.”

—  Katilimca, 47 %Bir" thtiyacim
olunca evden c¢ikiyorum, o zaman
indirimlere 'goz atiyorum ihtiyacim
disindaki iirunlesde. Denk™ gelirse
aliyorum. [Normaldegfilker, aytac
aliyorum. Amag@iivendigim diger
markalar iyi indirimdeyse onlardan

da alryorum.”

—  Katilimer 4: “Mesela Bingo
Matik Dim Dawn’da daha ucuz
oluyor. Onu oradan almiyorum.
Sucuk burada bazen indirime geliyor

onu da buraya denk getirmeye
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calistyorum. Mesela  gegenlerde
bakkalda Balmar siit alacaktim.
Markette 1,25 TL olan siit 2 TL idi.
Almadim. Bagka yerde wucuz
oldugunu bilince rahatsiz oluyorum
daha pahali olan1 alirken. O nedenle

kesinlikle almam.”

—  Katilimcr 4: “Markete girince
once raflarf ‘big, geziyorum. O an
ihtiyacim olmasa bile indirimdeyse

aliyorum.”

—  Katilmc1 4:/ *Ben faydam
gozetlyorum. ;" Sevdigim  marka
indiximde bulursam seviniyorum da.
Gegen bor cam aldim. 16 TL idi 10
TLd olunca aldim. Sonra lazim
oluyor, hediye gotiirtiyorum. Kaliteli
olsun hem de indirimli olsun

diyorum”

—  Katilmer 4: “Uriiniin gergek
fiyatin bagka marketlerde
gordiigiimden biliyorum. Uzerinde
yazan indirim oranma gore 1yi
indirim demiyorum. Bilirim bingo
22 TL’dir. Bagka marketteki fiyatini
da biliyorum. Ona gore fiyat1 iyi

inmis diyebiliyorum.

— Katilimer 4: “Mesela tavuk
alacaksam marketin birine
bakiyorum. Birinde on bes lira
digerine  bakiyorum on lira.

Biliyorum  birinde daha ucuz
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olacagini. Hemen almiyorum
bakiyorum digerine de. Kiyaslayarak
altyorum. Mesela oglum kiziyor ama
ben digerinde daha ucuz oldugunu
bildigim i¢in hepsini bir yerden
almiyorum.
Katilimcilarin  hepsi market aligverislerini
yaparken ihtiya¢ duydugu {iriinlerin haricinde
indirimleri kontrol etmek amaciyla raflara
g0z atmaktadir. Boylece o an ihtiyaci olmayip
daha sonra kullanacagi iriinleri satin
alabilmektedirler. Ancak ileriye donik
indirimli alimlarda katilimcilarin dikkat ettigt

onemli bir nokta iirlinlerin ¢épe gitmemesidir.

Bir katilime1 her zaman olmasa da satin alma
ihtiyac1 olmadan yol {izerindeki marketlere
ugrayarak indirimli iirlinleri aragtirdiZini

ifade etmistir.

Katilimcilarin  bazilar1 alisveris 6ncesi el
ilanlar1 ve arkadas gevresinden “indizimli
fiyatlar1 arastirirken bazilam, satin  alma
esnasinda  market® hicerisinden, fiyatlar

karsilagtirmaktadir.

Katilimeilarin hepsi indirimleri
degerlendirirken iizerinde yazan indirim
tutarindan  ziyade daha oOnceki satin
almalarinda dolayr hatirladiklar1 fiyatlara

gore karar vermektedirler.

Katilimcilarin bazilari indirim donemlerini
bildiklerinden o donemlerde stok yapmay1

tercih etmektedirler. Tabi bunun i¢in iirlinlin
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bozulmamasini saglayacak imkanlarin da
olmast Onemli bir faktor olarak ortaya

cikmaktadir.

Tema: _indirimli Fivat Arastirmasim
Etkileven Faktorler

Odak noktalar:

e indirimden faydalanmak icin fiziksel
fedakarlik

e Gelir artmasiga ragmen aligkanliklar ve
israf  diigiincesi “medeniyle indirimli

iriinlerin aragtinilmas1 azalmayor

o gPiyasadaki/ fiyati Mafkliliginin  yiiksek
algilanmas1* fiyat ' arastirmasmma neden

oluyor

— Katilimer 3: “Bir markete
gidiyoruz, bakiyoruz genel olarak
fiyatlar1 begenmedigimizde bir kere
girdik alalim buradan demiyoruz.
Arabamizda oldugu i¢in ¢ikip baska

bir markete gidiyoruz.”

— Katilime1r 4: “Eskiye gore
market aligverislerinin pay diistigi
halde hala dikkat ederim. Eskiden
gelen bir aligkanlik. Pahali alinca
vicdan azabi ¢ekerim. Para benim
degil ama ben esimden daha cok
dikkat ediyorum ¢ilinkii israfi
sevmiyorum. Oradan yapacagim
tasarrufu bir ihtiyact olan i¢in

kullanirim diyorum.”

TUKETICILERIN MARKET ALISVERIS DAVRANISLARI
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—  Katilimc1 4: “Marketler arast
fiyatlar mutlaka oynuyor. Mesela
Olgii benim miisterim oturmus diye
fazla indirim yapmaz. Cok nadir.
Ama Obiir tirli digerleri aym
markada olsa iniyor. Adam
stirimden

kazaniyorsa  bende

indirimden kazanayim diyorum.”

—  Katilime1 4: “Mesela gegen bir
markette giizel indirimde sebze
gordiim. Otobiisle geldigim halde
isenmedim kaliteli ve indirimli
oldugu icin aldim. Su indirimliydi,
Ondan da aldim. Bildigim marka
indirimdeyse lisenmem tagimak i¢in

alinm.”

Indirimli  fiyat arastirmasindaki 6nemli
noktalardan bir tanesi gelif ~ "Seviyesi
yiikseldikge indirimli  fiyat | \arastirmasi
egiliminin azalip azalmayagagidity, Genel
kabul gelir seviyesi arttikga indirimli_ fiyat
arastirmasi e8iliminin azalacagy, yoniindedir.
Ancak bir calismada gelir seviyesi yiiksek
olan tiiketicilerin ifidirimli iigiinleri almaya
belirli bir seviyeye kadar devam ettigini
gostermektedir. Bu ¢alisma bu konuya farkl
bir bakis acis1 kazandirmasi agisindan
onemlidir. Zira bir katilimci gelir seviyesi
ortalamaya gore yiiksek olmasina ragmen
gida harcamalarina dikkat ederek oradan elde
edecegi tasarrufu yatirim olarak kullanmay1
tercih ettigini ifade etmistir. Diger bir

katilimer da gelir seviyesi yiikseldigi halde

arcobar (2020) 1: 10-30

aligkanligt  nedeniyle indirimli  fiyat
aragtirmaya devam ettigini ayni1 zamanda
daha uygunu varken pahali olanin1 almanin
israf oldugunu diislindiigiinii buradan elde
edecegi tasarrufu bagkalarina yardim olarak
kullandigini ifade etmistir. Buradan indirimli
fiyat aragtirmasinin yalnizca gelire ve maddi
sebeplere baglhi olmadigi fikri ortaya
cikmaktadir.

Katilimcilarin ¢ogu marketler arasinda fiyat
farkinin oldigunu diisinmekte ve bu nedenle

aralarinda karsilagtisma yapmaktadirlar.

Ifdirithden faydalanmak icin fiziksel bir
tedakarlik gerckmektedir. Katilimcilardan bir
tanesi uzak, mesafe de olsa indirimden
faydalanmak "i¢in otobiisle {iriin tagidigini
ifade “ederek  gerektiginde  zahmete

katlanacagini gdstermistir.

7. SONUC VE ONERILER

Genel olarak baktigimizda katilimcilarin
literatlirde gecen davraniglarin ¢ogunu satin
alma oncesi hazirlik asamasinda ve satin alma
aninda gosterdikleri goriilmektedir.
Katilimcilarin ¢gogunlugu yakin olan marketi
tercih etmesinin yani sira tek bir yerden toplu
aligverisi tercih eden katilimcida
bulunmaktadir. Buradan yola c¢ikarak bazi
katilimcilarin kolaydalig1 6n plana aldiklarini
sOyleyebiliriz. Bunun yani sira tercih edilen
markanin markette bulunmasi ve belirli

markalarin indirimli olmast tiketicilerin

market tercihini etkilemektedir.
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Calisma sonunda oOnemli bir sonuca
ulasilmustir. Tiiketicilerin market se¢iminde
faydact bir yaklasim sergiledikleri yani
aradiklar1 nitelikte trtini indirimli almayi,
yakin olan marketi tercih ettikleri ifade
edilmektedir. Katilimcilardan bir tanesi
marketi secerken kendi diisiincesine uygun
marketleri tercih ederken bir digeri de aradig1
iirtinleri toplu bir sekilde bulmak sartiyla
fiyatina bakmadan kiiciik esnafin kazancina
katkida bulunmak i¢in bu tiir esnaflar1 tercih

etmektedir.

Katilimcilarin tiriin se¢imindeki ortak noktasi
saglikli olmas1 ve giivenilir olmasi seklinde
ortaya c¢ikmustir. Katilimcilarin  ¢ogunlugu
iiriinlerin  son kullanma tarihlerine dikkat
ettiklerini ifade etmistir. Katilimcilar ‘igin
iirtin se¢iminde damak tadi da indirimlerinde
oniline gecmektedir. Bu baglamda tiiketiciye
kendisini kabul ettirmis markalann fiyat
kendisini

kampanyalar1 karsisinda

koruyacagini dii§tinebiliriz.

Uriin se¢iminde 6nemli noktalardan bir tanesi
de marka sahibi ile tiiketicinin ayn1 diisiince
yapisin1 paylasmasi diyebiliriz. Ciink{i marka
sahibi ile diisiincesi uyusmadigr durumlarda
indirimli veya kaliteli olsa da markanin tercih

edilmedigi goriilmektedir.

Uriin secimindeki bir onemli nokta daha
vardir. Igerigi aym oldugu diisiiniilen
iriinlerde market markali triinleri tercih

ettigini ifade eden bir katilimci bunu maddi
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nedenlerden dolay1 degil, fark
gérmemesinden dolay1 oldugunu belirtmistir.
Bu baglamda ucuz {iriinlerin hedef kitlesinde
yalnizca gelir seviyesi diisiik tiiketici gruplari
olmadigmi, aynit zamanda iirlinler arasinda
nitelik olarak fark goérmeyen gelir seviyesi
yiilksek tiiketicileri de dahil etmemiz

gerektigini sOyleyebiliriz.

Hazirlik siirecinde’katilimcilar liste pek fazla
yapmamaktadirlar. “Katilimcilarin  bazilari
aligveris £ oncesiy, el ilanlar1 ve arkadas
cevresinden indirimli fiyatlar1 arastirirken
bazilariy, satin\ alma  esnasinda market
icerisinde’ ) fivatlart™  karsilagtirmaktadir.
Tndirimleri degerlendirirken iizerinde yazan
indirimytutatindan ziyade daha onceki satin
almalarinda dolayr hatirladiklar fiyatlara
gore karar vermektedirler. Indirimli fiyat
arastirmasinin  bliyiilk c¢ogunlugu aligveris
esnasinda  market igerisinde  ihtiyacin
haricinde raflara g6z atmak seklinde
gergeklesmektedir. Boylece o an ihtiyaci
olmayip daha sonra kullanacag: iirtinleri satin

alabilmektedirler.

Indirimli fiyat arastirmasindaki Snemli
noktalardan  bir tanesi gelir seviyesi
yikseldikge indirimli fiyat arastirmasi
egiliminin azalip azalmayacagidir. lyi
egitimli ve yiiksek gelirli tiiketicilerin daha az
fiyat arastirmasi yapacagi diisiincesi vardir.
Fakat Urbany ve dig. (2006) tarafindan

yapilan ¢alismada gelir ve egitimin fiyat
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aragtirmasina acik bir etkisinin oldugu
sonucuna ulasilamamis, bunun iizerine bu
bilgiyi test eden arastirmacilar gelir durumu
arttikca tliketicilerin daha az fiyat arastirmasi
yaptiklar tespit etmislerdir (Berné ve dig.,
2001:81). Ancak Blattberg ve dig (1978),
yaptiklar1 ¢alismalarinda tiiketici satin alma
davranis1 modelini  kullanmislardir. Bu
modele gore tiiketiciler {irlin fiyatinin yan
sira ulasim maliyetleri, stoklama maliyetleri
ve elde c¢ikarma maliyetlerine gore karar

vermektedirler.

Caligmalarinda tiiketicilerin indirimli fiyat
egilimlerinin bu degiskenlere dayandigini
ongdren arastirmacilar ev ve arabasi olan
tilketicilerin indirimli trlinlere daha fazia
egilimli oldugu tespit etmislerdir. Ancak bu
sonug, gelir durumu diisiik olan tiiketicilerin
indirime daha egilimli oldugu diisiincesi ile
uyusmamaktadir. Bunun ), lizerine  gelir
durumu ile araba ve/ev, sahipligl bislikte
incelemislerdir. Belirli bir gelix sinirina kadar
(8.9999) ev ve'araba sahibi olanlarin indirimli
driinlere egilimining/daha fazla éldugu, {ist
gelir grubuna dahil elanlapm™egiliminin ise
daha az oldugunu““tespit etmislerdir.

(Blattberg ve dig., 1978:369,375, 376).

Blattberg ve dig. Yaptiklar1 ¢aligma gelir
seviyesi yiiksek olan tiiketicilerin indirimli
iriinleri almaya belirli bir seviyeye kadar
devam ettigini gostermektedir. Bu calisma
konuya farkli bir bakis acist kazandirmasi

acisindan 6nemlidir. Zira bir katilimcr gelir

arcobar (2020) 1: 10-30

seviyesi ortalamaya gore yiiksek olmasina
ragmen indirimli fiyatlara dikkat etmeye
devam ederek oradan elde edecegi tasarrufu
yatirim olarak kullanmay tercih ettigini ifade
etmistir. Diger bir katilime1 da gelir seviyesi
yiikkseldigi  halde aliskanligi  nedeniyle
indirimli fiyat arastirmaya devam ettigini ayni
zamanda daha uygunu varken pahali olanini
almanin israf oldugunu diisiindiigiinii buradan
elde edecegi tagarrufu baskalarna yardim
olarak kullandigimi ifade, etmistir. Buradan
indirimli fiyat arastirmasinimyyalnizca gelire
ve maddi sebeplere bagli olmadig fikri ortaya

crkmaktadir.

Calisma zaman kisit1 nedeniyle dort katilimer
ile“smirlandirilmistir.  Tiiketicilerin market
alisveris davranislarinin daha derinlemesine
ve kapsamli anlasilabilmesi i¢in maksimum
gesitliligi  saglayacak sekilde demografik
ozelliklere gore katilimer sayisini artirarak bu
caligmanin tekrardan yapilmasinda fayda

gorilmektedir.
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