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[tkisellik daha ¢ok sosyoloji ve psikoloji alaninda arastirilan bir konu iken son
yillarda pazarlama alamindaki calismalarin da yapildigi  goriilmektedir.
Itkisellik ile ilgili cahsmalarla esgiidiimlii olarak itkiselligin ve itkisel satin
alma davramgmun da toplum genelinde hizla arttigr goriilmektedir.
Cahismalara bakildiginda itkisel satin alma davramsuun toplam satin alma
kararlarimin %95’ine kadar ulash§r goriilmektedir. Bu nedenle caligmada
tiiketicileri itkisel satin alma davramgina iten faktérler ve itkisel satin alma
davranmisinin sonuclar incelenmistir.

Arastirma  kapsaminda arastirmaya katilmayr kabul eden Usak’'ta 247,
I[zmir'de 76, Istanbul’da 105, Akhisar’da 50, Merzifon'da 21, Ankara’da 41
ve Balikesir’de 18 kisi olmak idizere 558 kisiden veri toplanmistir. Arastirma
verilerine nicel arastirma deseninde anket ile kolayda ornekleme yontemi
kullamilarak ulasilmistir. Arastirma sonuclarina bakildi§inda para ve zaman
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miisaitligi tiiketicileri itkisel olarak tatil paketi satin alma egilimine sevk
etmektedir. Buna karsin tiiketicilerin duygudurum diizeyi, sebatsizlik, tatil
ihtiyacimin siddeti, bilissellik ihtiyaci, para ve miktar indiriminin itkisel satin
alma egilimine etkisi bulunmamaktadir. Son olarak saf ve planl olarak satin
alinan tatil paketinden sonra tiiketiciler aldiklar: hizmetten tatmin olurken
oneri ve hatirlama yoluyla itkisel satin alma davramsinda bulunan tiiketiciler
ise aldiklarr mal veya hizmetlerden memnun olmamaktadirlar. [leride
yapilacak arastirmalarda itkisel satin alman mal veya hizmetlere karst
tiiketicilerin farkli tutumlari incelenmelidir.

Anahtar Kelimeler: Pazarlama, Tiiketici Davramsi, Turizm, itkisel
(Diirtiisel) Satin Alma, Itkisel Satin Alma Cesitleri.

JEL Kodlar:: M30, M31



Itkisel (Diirtiisel) Satin Alma Davramsinmin Nedenleri ve Sonuclari:
Turizm ve Konaklama Sektoriinde Bir Calisma

CAUSES AND CONSEQUENCES OF IMPULSIVE BUYING
BEHAVIOUR: A STUDY IN THE TOURISM AND
HOSPITALITY SECTOR

ABSTRACT

While impulsivity is a subject that has been explored more in sociology and
psychology, it seems that in recent years there has been a considerable
increase in the field of marketing. At the same time, it seems that the
impulsivity/impulsive buying behavior are rapidly increasing in society as a
whole. According to the literature, impulsive buying behavior can accounts
up to 95% of all purchases. For this reason, the main purpose of the study
were investigated the factors affecting the tendency to impulsive buying
behavior and the results of impulsive buying behavior.

Data were collected from 558 participants who agreed to participate in the
research, including 247 in Usak, 76 in [zmir, 105 in Istanbul, 50 in Akhisar,
21 in Merzifon, 41 in Ankara and 18 in Balikesir. The research data were
collected by means of questionnaire. According to the study results, the
availability of money and time leads consumers to tend to impulsive buy
holiday packages. On the other hand, consumers' mood level, impatience,
severity of holiday need, need for cognition, amount of money and quantity
discount have no statistically effect on the tendency to impulsive buying.
Consumers who have a tendency to impulsive buying are buying impulsive.
Finally, after a holiday package purchased in a pure and planned impulsive
buying, consumers are satisfied with the service they receive, while
consumers who are in the behavior of purchasing by recommendation and
reminder impulsive buying behavior are not satisfied with the service they
receive. Future research should examine the attitudes of consumers towards
goods or services that are purchased impulsive.

Keywords: Marketing, Consumer Behavior, Tourism, Impulsive
Buying Behavior, Types of Impulsive Buying Behavior.

JEL Codes: M30, M3

19

1JSI 11/2
Aralik
December
2018



20

1JSI 11/2
Aralik
December
2018

Hakan BOZ, Erdogan KOC

GIRIS

Uzun yillardir insanlarin rasyonel karar verdigi savunan tezin son
yillarda ©nemli calismalar tarafindan yanhslanmaya basladig:
goriilmektedir (Kahneman, Tversky, 1979; Damassio, 1994; Montegue,
2007; Lehrer 2009). Jonah Lehrer (2009: 15) bu durumu “insamn akilc
bir varlik olduguna iliskin bu varsayimn tek bir kusuru vardir, o da yanls
olmasidir” seklinde 6zetlenmektedir. Ayrica insanlarin irrasyonel satin
alma karar verdigi ile ilgili olarak Paco Undehill'in (1999: 31) “Eger biz
alisverise sadece bir seylere ihtiyacimiz oldugunda gitseydik ve sadece
ihtiyacimiz - olan  diriinleri satin  alsaydik ekonomi ¢okerdi” sozleri
tiiketicilerin sadece rasyonel degil aym: zamanda itkisel veya
irrasyonel olarak ta mal veya hizmetleri satin aldig1 hakkinda énemli
ipuglar1 vermektedir. Bir taraftan itkisel satin alma davranisi,
toplumda yayginlasirken diger taraftan da son yillarda akademik
camiada en ¢ok arastirilan konulardan biri haline gelmistir (Vohs,
Faber, 2007; Xiao, Nicholson, 2011; Xiao, Nicholson, 2012).

Tiiketici davranist ve pazarlama alanindaki aragtirmalara (Rook,
Fisher, 1995; Dittmar, Drury, 2000; Hausman, 2000; Luo, 2005; Hubert
vd., 2014; Kog, Boz, 2014) gore miisterilerin yaptiklar: satin almalarin
en az %30 ila %50'si itikisel olabilmektedir. Genel olarak bakildiginda,
itkiselligi ¢ok sayida faktor etkileyebilmektedir. Bu ¢aligmalarin
aragtirdigy faktorler genel olarak fizyolojik (6rnegin beyindeki
serotonin salmimi gibi) (Harrison vd., 1997; Koskinen vd., 2003;
Demirci, Oztop, 2016), psikolojik (Ornegin Dikkat Eksikligi ve
Hiperaktivite Bozuklugu -DEHB- 6z-denetim (self-control), 6z-
diizenleme (self-regulation) eksikligi gibi) veya durumsal/dissal
(Ornegin fiyat indirimi, tirtin 6zellikleri gibi) (Mihic, Kursan, 2010;
Yang vd., 2014; Badgaiyan, Verma, 2015) olmak tiizere ti¢ bashk
altinda ele alindig1 soylenebilir. Buna karsin itkisel satin alma
davranisina iten faktorlere bakildiginda tiiketicilerin beyninde salinan
serotonin miktarindan kisilik 6zelliklerine, icinde bulundugu magaza
atmosferinden tiiketicinin fizyolojik olarak durumsalligina (6rnegin
aclik) kadar ¢ok sayida etkenin itkisel davranmasina farkl: oranlarda
etki edebildigi gorilmektedir. Bu nedenle itkisel satin alma
davranisini ve bu davranisin ardinda yatan nedenleri aragtirmanin
oldukga giic oldugu soylenebilir. Itkisel satin alma davramsmi
etkileyen faktorleri arastiran ¢alismalara bakildiginda bu ¢alismalarda
genellikle itkisel satin alma davramsini etkileyen/etkilemesi
muhtemel faktorlerden bir veya birkacinin incelendigi goriilmektedir.
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Buna karsin kapsamli bir sekilde itkisel satin alma davranisim
etkileyen faktorlerin inceleyen simirli sayida calismanin ise (Stern,
1962; Rook, Fisher, 1995) oldukca eski tarihlerde yapildig:
goriilmektedir.

Ko¢ (2016: 44) tiiketicilerin {iirtinleri satin alma gtidiilerinde son
yillarda degisimler oldugunu belirtmektedir. Buna gore tiiketiciler
urtinleri daha ¢ok fayda oryantasyonu ile satin alirken gtintimiizde
haz, prestij ve arama davramsi gibi gidiiler ile yaptiklar
goriilmektedir. Bu bilgilerin 1s181nda galismada tiiketicileri itkisel satin
alma davranisina iten nedenler ve bunun sonuglari arastirilarak
uygulamadaki bosluklarin doldurulmas: ve akademik literatiirdeki
eksikligin doldurulmas: amaglanmaktadir.

1. KAVRAMSAL CERCEVE, LITERATUR VE
ARASTIRMANIN GEREKCESI

1.1. itkisel Satin Alma Davranisi ve Cesitleri

Daha ¢ok psikoloji ve psikiyatri alaninda insanlar tizerindeki etkileri
incelenen itkisellik konusunun son yillarda pazarlama alaninda da
arastirilmaya baglandig1 goriilmektedir. Itkisellik uzun vadede elde
edilebilecek biiyiik odiilii kisa vadede elde edilebilecek ddiile veya
hazza tercih edilmesi olarak tanimlanabilir (Swan vd., 2002: 988).
[tkisel satin alma davranisi ise bireyin maruz kaldigi uyaran
karsisinda (6rnegin cikolata veya tatl)) sabirsizlikla, daha once
planlamadan, anlik olarak daha sonra elde edecegi fayday: (6rnegin
saglikli olmak gibi) kisa vadede elde edecegi hazza (6rnegin cikolatay1
yemek gibi) tercih etmesini ifade etmektedir (Stern, 1962; Evenden,
1999; Moeller vd., 2001: 1783; Swann vd., 2002: 988).
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Tablo 1: itkisel Satin Alma Tanim1 ve Calismast Koronolojisi

Yazar

Calismanin Onemi ve Ozeti

Clover, 1950

Itkisel satin alma davrarst ile ilgili olarak yapilan ilk calisma olarak
ifade edilmektedir. Calisma hangi tiriin gesitlerinin daha cok itkisel
olarak satin alindig1 ortaya konulmustur.

Stern, 1962:
59-60

Yenilik arama ve kacis giidiilerinin tiiketiciyi itkisel satin almaya
davranisina ittigi belirtilmistir. Bazi tirtin 6zelliklerinin kisileri itkisel
satin alma davranisina ittigi ortaya konulmustur. Calismada satin
alma davramst planli, plansiz ve itkisel satin alma olarak tice
ayrilmistir.

Kollat, Willet,
1967: 21

ftkisel satin alma davransi, tiiketicinin magazaya girmeden nce|
herhangi bir iirtine kars1 satm alma niyeti olmaksizin bir tirtinii satm|
almasi itkisel satin alma davranisi olarak ifade edilmistir.

D’Antoni,

63-64

Shenson, 1973:

Calismada itkisel satin almanin planli satin alma davramsindan
daha hizli bir sekilde, planlanmaksizin ve onceden diistinmeden
gerceklesmesi 6zellikleri ile ayrilmistir. Planl satin alma karari satin
alma karar stirecindeki gibi belirli bir sira ve hiyerarsiye gore
gerceklesirken itkisel satin alma karari tiiketici uyarana maruz
kaldiktan hemen sonra {irtinti satin almaktadir. Yazara gore tiiketici
bir tirtinii itkisel olarak satm alirken karar stirecindeki bilgi toplama
ve alternatiflerin degerlendirilmesi asamalarini atlamaktadur.

Weinberg,
Gottwald,
1982: 43-44

Yazarlar calismada itkisel satn alma davramsinmn ti¢ tipik 6zelligi
oldugu belirtmislerdir. Bunlar yiiksek duygusal aktivasyon, diistik
biligsel kontrol ve giiclii itkisel davranistir.

Rook, Hoch,
1985: 23-24

Yazarlar itkisel satin alma davramsini aniden ve kendiliginden|
plansiz bir sekilde davranma istegi olarak nitelendirmislerdir.
Yazarlar aym zamanda tiiketicilerin bir mal veya hizmeti itkisel
olarak satin almadan once gecmis tecriibeleri ile mal veya hizmeti
satin almadan hemen 6nceki duygular1 arasinda psikolojik catisma
yasadigim belirtmislerdir.

Rook, 1987:
189-190

Yazar itkisel satin alma davranisini, tiiketicinin bir {iriine karsi
aniden, planlamadan, genellikle cok giiclii ve karsi konulmas: zor
bir i¢cgiidiiyle ortaya ¢ikan davrarus olarak ifade etmistir.

Iyer, 1989:
40-41

Yazar itkisel satin alma davramsini plansiz satin almanin bir cesidi
olarak tanimlanmustir.

Piron, 1991:
509-511

itkisel satin alma, tiiketicinin bir uyarana maruz kalmasinin
sonucunda ortaya c¢ikan bir davranistir. Itkisel bir satin alma
davranisinu itkisel olmayan satin alma davramsindan ayrica bes
ozellik vardir. Bu ozellikler aniden, planlamadan, psikolojik olarak
dengesiz bir ruh haliyle, psikolojik olarak i¢ catisma, miicadele,
bilissel muhakemesinin azalmasi ve satin alma sonrast siireci
diistinmeden yapilmis olmasidir.
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Tablo 1: (Devami)

Hoch,
Loewenstein,
1991: 493-496

Calismada yazarlar itkisel satin alma davranisina tiiketicinin iradesi
ile icgtidiilerinin arasmndaki miicadele olarak ifade etmislerdir.
Burada tiiketici belirli bir mal veya hizmete sahip olamamaktan ya
da bu mal veya hizmetleri titketememekten dolay1 hissettigi derin
yoksunluk ile bilissel faktorler arasinda catisma soz konusudur. Bu
iki taraf arasinda gatisma satin almama ya da itkisel satin alma
arasinda ince bir ¢izgi olarak ifade edilebilir. Bir mal veya hizmet
itkisel satin alindiginda duygusal faktorler akilci beyne galip gelmis|
demektir. Bagka bir ifade ile satin alma davramsma
gerceklestirmemizi saglayan akilct beyin duygular tarafindan
manipiile edilmis ve satin alma karari1 verilmistir.

Rook, Fisher,
1995: 305-307

Yazarlarin calismasi itkisel satm alma davrams: ile ilgili onci
calismalardan biridir. itkisel satin alma davranisinin gerceklesmesil
icin tiiketici bir mal veya hizmeti plansiz, diisinmeden, hemen ve|
hizli bir sekilde satin almaktadir.

Beatty, Ferrell,
1998: 169-171

Yazarlara gore itkisel satin alma eylemi aniden beklenmedik bir|
anda ve satin alma niyeti olusmadan yapilan bir davranistir.
Ornegin bir markette ddeme sirasinda beklerken bir anda kendinizi
kasanin yaninda duran cikolatay:r yerken bulmaniz buna o6rnek|
olarak verilebilir.

Wood, 1998: 295

Yazar itkisel satin alma davranisinda yukarida belirtilen 6zelliklerin|
yaninda tiiketicinin duygu durumunun etkisini de davranisin
sitirecine eklemistir.

Levy, Gendel- |Yazar itkisel satin alma davranisinin indirim, magaza atmosferi,
Guterman, 2012: |promosyon ya da reklam gibi dissal uyaranlar tarafindan etkilenerek
91 bir mal veya hizmeti satin almasim ifade etmektedir.
Yazar itkisel satin alma davramsmin tiiketicinin bir mal veyal
Lucas, Koff, . 1 o pe e s
2013 111 hizmete karsi giiclii ve beklenmedik bir istegin ortaya ¢ikmasiylal

olustugunu ifade etmektedir.

Kaynak: Boz, 2015 ten uyarlanmistir.

Tablo 1’e bakildiginda farkli yazarlarin itkisel satin alma davranisi ile
ilgili tanimlamalarina ait bilgiler bulunmaktadir. Buna gore itkisel
satin alma davramsinin plansiz, anlik olarak gerceklesen bir satin

alma faaliyeti

oldugu, gizli gudtler (kagis, yenilik arama davrams: gibi)

tarafindan etkilendigi ve ttiketicinin kendini satin alma eylemine kars1
koyamadig belirtilmektedir.

Itkisel satin alma davranisi genel olarak Sekil 1’de gorildiigii gibi dort
kategoride incelenmektedir.
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Sekil 1: itkisel Satin Alma Cesitleri

saf Itkisel Satin
Alma Davranisi

Oneriyle Hatirlamayla
Yapilan itkisel
Satin Alma
Davranisi

Yapilan itkisel
Satin Alma
Davranis

itkisel Satin
Alma Davramis

Planl itkisel
Satin Alma
Davranig

e Saf ltkisel Satin Alma Davranist: Stern (1962: 59) saf itkisel satin
alma davramgimnn rutin olarak alinan mal veya hizmetler disinda
bir Girtintin alinmas1 durumunda gergeklesecegini belirtmektedir.
Rook (1987) ise tiiketicinin uzun vadede elde edecegi faydayi
gozardi ederek satin alma kararimi anlik olarak distinmeden
planlamadan vermesi olarak tanimlamaktadir.

e Hatirlamayla Yapilan Itkisel Satin Alma Davranis:: Bu itkisel
satin alma davramisinda tiiketici aligveris yapilan yere geldiginde
magazaya girmeden once almayr planlamadigi buna karsin
goriince evde bittigini ya da ¢ok az kaldigini hatirlayarak bir mal
veya hizmeti satin almasini ifade etmektedir (Stern, 1962).
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e Planh Itkisel Satin Alma Davranisi: Planli itkisel satin alma
davranisi daha o©nceden planlanmis olmasma ragmen satin
alinmamis buna karsin bir alisveris ortaminda aniden bir indirim
ile Kkarsilastiginda rtintin satin alinmasmi ifade etmektedir
(Muruganantham, Bhakar, 2013).

e Oneriyle Yapilan itkisel Satin Alma Davranist: Tiiketicin bir mal
veya hizmeti ilk defa gordiigiinde hemen satin almasidir. Bu itkisel
satin alma davramisia genel olarak ilk defa piyasaya ¢ikan tirtinler
ya da daha once varligindan haberdar olmadigi ve ilk defa
karsilastig1 iirtinler neden olmaktadir (Stern, 1962).

Itkisel satin alma davranisin genel olarak olumsuz sonuglari
bulunabilmektedir. Imam’a (2013: 23) gore itkisel satin alma
davranisini bilissel celiski ve pismanlik duygular: takip etmektedir.
Wood (1998) ise itkisel satin alma davramisinin sonucunda
tiiketicilerin genellikle kizginlik, pismanlik ve satin alma sonrasi
celiski (6rnegin; tiiketicinin satin aldig1 trtinii en iyi sartla alip
almadigini sorgulamasi) yasadiklarimi ifade etmislerdir. Bu nedenle
tuketicilerin itkisel olarak satin almaya sevkedilmesinin otel
isletmeleri veya seyahat acenteleri igin oldukga riskli bir durum
oldugu soylenebilir. Bu isletmelerin pazarlama iletisimi unsurlarini
itkisel satin almay1 tesvik etmeyecek sekilde organize edilmesi faydali
olabilecektir. Zira asir1 duygusal uyaranlar ile olusturulan pazarlama
iletisimi unsurlar1 tiiketicilerin uyarilma diizeyini tetikleyebilecektir
(Kog, Ilgiin, 2010). Bu durumda asir1 uyarilan tiiketicinin biligsellik
ihtiyacin1 bastirabilecegi icin ttiektici de itkisel olarak satin almaya
hazir hale gelebilecektir (Villi, Kayabasi, 2013).

1.2. Itkisel Satin Almaya Sebep Olan Onciil Etkenler

Tiiketicileri itkisel satin alma davranigsina iten nedenlerin
aragtirilmasinin itksiel satin alma davranisimin altinda yatan gizli
gidiiler ve ¢ok sayida dissal faktor olmasi nedeniyle oldukca zor
oldugu soylenebilir (Luo, 2005, Wells vd., 2011; Kog, Boz, 2014).
Duygular, insanlarin davramnslarini diizenleyen o6nemli bir islevi
bulunmaktadir (Kog, Boz, 2014; Kog, Boz, 2018: 146; Boz, Kose, 2018: 6;
144-145). Ayrica beynimizde duygularin diizenlenmesinden sorumliu
beyin bolgesi (limbik sistem) akilci diisiinmemizi saglayan beyin
bolgesiden (korteks) ¢ok daha uzun siiredir varolmaktadir. Bu
nedenle insanlarin karar stireglerinde duygularin daha baskin oldugu
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ssoylenebilir. Weinberg, Gottwald, (1982: 44) itkisel satin alma
davranisinda duygularin biligsel siireclerden daha baskin oldugunu
belirtmektedir. Farkli ¢alisma sonuglarma bakildiginda tiiketicilerin
icinde bulundugu negatif ya da pozitif duygudurum diizeyinin itkisel
satin alma davramnisini etkiledigi goriilmektedir (Mick, Demoss, 1990;
Rook, Gardner, 1993; Youn, Faber, 2000).

Kisilik 6zellikleri de tiiketicilerin itkisel satin almaya iten nedenlerden
biridir (Youn, Faber, 2000; Muruganatham, Bhakar, 2013). Itkisel satin
alma davranmisina etki eden faktorlerden bir diger de mal veya
hizmetin fiyatr ve satin promosyonlaridir (Tendai, Crispen, 2009).
Mulhern, Padget’e (1995) gore alisveris merkezine gidenlerin %75
indirimli {tirtinleri satin almak amaciyla gitmektedir. Bell vd.'nin
(2011) calismasinda ise alisverise indirimli triin almaya giden
tuiketicilerin itkisel satin alma egilimleri yiiksek olmaktadir. Kacen,
Lee’nin (2010) ¢alismasina gore fiyat indirimleri ttiketicilerin itkisel
satin alma davramnisin olumlu etki ettigi goriilmektedir.

Uriinlerin ozellikleri de itkisel satin alma davramisinda énemli oldugu
soylenebilir. Hazza yonelik tirtinler fonksiyonel tiriinlere goére daha
fazla itkisel olarak satin alinabilmektedir (Parboteeah, 2005). Zaman ve
para miisaitligi de itkisel satin alma davramsina etkisi olan
faktorlerden oldugu soylenebilir. Farkli c¢alisma sonuglarina
bakildiginda her iki faktor de itkisel satin alma davramsim
tetiklemektedir (Iyer, 1989; Herrington, Capella, 1995; Beatty, Ferrell,
1998; Ani¢, Radas, 2006; Lin, Lin, 2013). Jeon'un (1990) calismasinda
para miisaitligi ile itkisel satin alma davramgi arasinda istatistiksel
olarak giticlii diizeyde iliski bulunmaktadur.

Tatil ihtiyacimin siddeti, bilissellik ihtiyact ve sebatszilik da itkisel satin
alma davranisina etki eden diger faktorlerdendir. Stern (1962) bir mal
veya hizmete karsi olusan ihtiyacin siddeti itkisel satin alma
davranisinda ©nemli olabilecek dokuz durumsal faktérden biri
oldugunu belirtmistir. Karabasivar, Yarahmadi'nin (2011) calisma
sonuglarina gore bir mal veya hizmete karsi olusan satin alma
ihtiyacinin siddeti arttikca tiiketicilerin o mal veya hizmeti itkisel
olarak satin alma olasiigi artmaktadir. Chen’in (2011) arastirma
sonuglarina bakildiginda biligsellik ihtiyac1 ile itkisel satin alma
davranis1 arasinda negatif yonlii iliski bulunmaktadir. Tiiketicilerin
itkisel] satin alma egilimi arttikca itkisel satin alma ihtimali
azalmaktadir. Youn Faber'in (2000) calismasina gore tiiketicini
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sebatsizligimi (kendini kontrol etmeyi basaramamasi) kontrol etme
diizeyi azaldikga itkisel olarak bir mal veya hizmeti satin alma
ihtimali artmaktadir.

Itkisel satin alma ile ilgili literatiir incelendiginde calismalarin genel
olarak kiiltiir (Kacen, Lee, 2002; Pornpitakpan, Han, 2013), fiziksel
ortam (Donovan vd., 1994; Turley, Milliman, 2000; Crawford,
Melewar, 2003; Xiao, Nicholson, 2012), satis noktas: (Bell vd., 2011),
sosyo-ekonomik statii (Wood, 1998), iiriin (Jones vd., 2003), alisveris
icin uygun zaman (Youn, Faber, 2000) gibi dissal faktorler veya itkisel
davranma egilimi (Rook, Fishers, 1995; Beatty, Ferrell, 1998;
Verplanken, Herabadi, 2001; Baumeister, 2002), duygudurum diizeyi
(Weinberg, Gottwald, 1982; Verplanken, Herabadi, 2001), 6z kontrol
(Zhang, Shrum, 2009), kisilik (Lejoyeux vd., 1997, Mowen, 2000;
Hendriks vd., 1999; Bratko vd., 2013) gibi icsel faktorlerin itkisel satin
alma davramsi {izerindeki etkisini inceleme {iizerine yogunlastig1
goriilmektedir.

Itkisel satin alma davranisi ile ilgili galismalarin genel olarak icsel
veya digsal ya da her ikisinden kisith sayidaki faktorlerin itkisel satin
alma davranisi tizerindeki etkisinin incelendigi gortilmektedir. Itkisel
satin alma davranisim etkileyen faktorleri biittinctil olarak inceleyen
bazi calismalarin ise oldukca eski tarihli olduklari goriilmektedir
(Beatty, Ferrell, 1998). Yukaridaki aciklamalar dogrultusunda bu
calismanin temel amaci daha daha 6nceki ¢alismalarda itkisel satin
alma davranisina ya da egilimine istatistiksel olarak anlamli etkisi
oldugu ortaya konulan igsel veya digsal faktorlerin giintimiizde de
etkili olup olmadiginin kontrol edilmesi amaciyla biittinctil, gtincel ve
kapsamli bir sekilde incelemektir.
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2. YONTEM
2.1. Arastirmanin Modeli
Sekil 2: Aragtirma Modeli

Miktar indirimi

Hatirlatic1 L.SA.E.

Saf [S.A.E

Para Miisaitligi
Bilissellik I.

Sebatsizlik

itkisel Satin Alma
Sonrast Tatmin

itkisel Satin
Alma Egilimi

Planli [S.A.E.

Oneriyle 1.S:A.E.

Sekil 2’de arastirma modeli goriilmektedir. Arastirma modeli, daha
once literatiirde arastirilan ve itkisel satin alma egilimi ile
iligkilendirilen veya itkisel satin alma egilimi ile istatistiksel olarak
anlamh iliskisi ¢ikan faktorler butiinciil bir yaklasim ile biraraya
getirilerek olusturulmustur. Ayni zamanda itkisel satin alma
davranisi sonrasinda tiiketicinin hizmete karsi olusan tatmin giidiisii
de eklenerek model olusturulmustur.

2.2. Orneklem ve Veri Toplama Yontemi

Arastrmanin 6rneklemini Usak, Izmir, Istanbul, Akhisar, Merzifon,
Ankara ve Balikesir'de yasayan ve turistik amagh tatile ¢ikma
potansiyeli olan tiiketiciler olusturmaktadir. Arastirma verileri nicel
aragtrma deseni kapsaminda anket araciligr ile toplanmustir. Veri
toplama yontemi olarak kolayda 6rnekleme kullanilmistir (Johnson,
Christensen, 2004). Anketlerin doldurulma asamasinda 4 kisiye anket
doldurulmas: ile gerekli egitim verildikten sonra anketler katilimcilar
ile ytiz ytize goriiserek doldurtulmustur.
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Arastirma kapsaminda Usak'ta 247, [zmir'de 76, istanbul’da 105,
Akhisar’da 50 kisi, Merzifon’da 21, Ankara’da 41 ve Balikesir’'de 18
kisi olmak tizere arastirmaya katilmay1 kabul eden toplam 558 kisiden
veri toplanmustir. Toplanmis anketlerden eksik veriler SPSS 20
yazilim ile Expectation Maximization (EM) Algoritmasi kullanilarak
tamamlanmistir. Modelin analizi Smart PLS v2 yazilimi kullanilarak
PLS-SEM temelli yapisal esitlik modellemesi ile yapilmuistir.

2.3. Veri Toplama Araclar:

Arastirma kapsaminda 14 oOlcekten faydalamilmistir. Arastirma
kapsamida;

1.

Katilimcilarin - duygudurumlarmi  6lgmek amaciyla Peterson,
Saubert, (1983) tarafindan gelistirilen duygudurum ©o&lcegindeki
9lu Likert tipi 4 soru kullanilmigtir.

Katilimcilarin sebatsizlik egilimlerini 6l¢gmek amaciyla Whiteside,
Lynam, (2001) tarafindan gelistirilen Tiirkce gegerlilik ve
guvenilirlik calismasimin Yargic vd. (2011) tarafindan yapilan
“UPPS Diirtiisel Davranis Olgegi”’nin bir boyutundaki 5°1i Likert
tipi 7 soru kullanilmustir.

. Katilimcilarin bilissellik ihtiyaglarimi 6l¢gmek amactyla Cacioppo,

Petty, (1982; 1984) tarafindan gelistirilen Tiirkce gecerlilik ve
guvenilirlik calismas1 Polat (2008) tarafindan yapilan tlgege ait 8
soru kullanmilmistir. Olgek 9'lu Likert tipi olup -4 ile 4 arasinda
katilimcilarin cevaplayacag sekildedir.

Katilimcilarin tatil ihtiyacinin siddetini 6l¢mek amaciyla “Su an ne
kadar tatile gitme ihtiyaci hissediyorsunuz” ve “Su an tatile
¢ikmak igin sabirsizlaniyorum.” ifadeleriyle 5°li Likert tipi 2 adet
soru sorulmustur.

Katilmcilarin tatil paketi satin almalarinda zaman ve parasal
olarak uygunlugunu o6l¢mek amaciyla Beatty, Ferrellin (1998)
Olceginden faydalanilarak 7 adet 51i Likert tipi soru ile
Ol¢iilmiistiir.

Katilimcilarin tatil paketi satin almalarinda para ve miktar
indirimine karsi tutumlarmi o©l¢gmek amaciyla Karabasivar,
Yarahmadi'nin (2011) ¢alismasindan faydalanarak 5°li Likert tipi 8
soru kullanilmustir.
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Katilimcilarin itkisel satin alma egilimini 6lgmek amaciyla Rook,
Fisher, (1995) tarafindan gelistirilen Tiirkce gecerlilik ve
gtivenilirligi Villi, Kayabas1 (2011) tarafindan gelistirilen 5'li Likert
tipi 9 soruluk 6lgek kullanilmistir.

Katilimcilarin hatirlatici itkisel satin alma, saf itkisel satin alma ve
planli itkisel satin alma egilimini 6l¢mek amaciyla Han vd. (1991)
tarafindan gelistirilen 6lgeklerden faydalanilarak 5'1i Likert tipi 14
soru kullamlmustir. Oneri Yoluyla Yapilan itkisel Satin Alma
egilimini olgmek amaciyla calisma kapsaminda literatiirden
faydalarilarak 5li Likert tipi 5 soru sorulmustur.

Katilimcilarin  itkisel olarak tatil paketi satin alma sonrasi
memnuniyeti literatiirden faydalanilarak 571i Likert tipi 6 soru ile
Ol¢tilmiistiir.

2.4. Arastirmanin Hipotezleri

Calisma kapsaminda test edilen hipotezler;

S

Hi: Para indirimleri itkisel satin alma egilimini etkilemez.
H>: Miktar indirimi itkisel satin alma egilimini etkilemez.
Hs: Zaman miisaitligi itkisel satin alma egilimini etkilemez.
Hy: Para miisaitligi itkisel satin alma egilimini etkilemez.

Hs: Tiiketicilerin duygudurum diizeyi itkisel satin alma egilimini
etkilemez.

He: Tiiketicilerin biligsellik ihtiyaci itkisel satin alma egilimini
etkilemez.

Hy: Tiiketicilerin tatil ihtiyacinin siddeti itkisel satin alma egilimini
etkilemez.

Hs: Tiiketicilerin sebatsizlik egilimi itkisel satin alma egilimini
etkilemez.

Ho: Itkisel satin alma egilimi hatirlaticr itkisel satin alma
davranisini etkilemez.

10. Hyo: Itkisel satin alma egilimi saf itkisel satin alma davranisini

etkilemez.
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11. Hy: ltkisel satin alma egilimi planl itkisel satin alma davranisint
etkilemez.

12.Hyo: ltkisel satin alma egilimi 6neri yoluyla itkisel satin alma
davranisini etkilemez.

13. Hi3: Hatirlamayla itkisel satin alma davrams: itkisel olarak tatil
paketi satin alma sonrast memnuniyeti etkilemez.

14. Hi4: Saf itkisel satin alma davranisi itkisel olarak tatil paketi satin
alma sonras1 memnuniyeti etkilemez.

15.His: Planl itkisel satin alma davramnis: itkisel olarak tatil paketi
satin alma sonras1 memnuniyeti etkilemez.

16. Hie: Oneriyle itkisel satin alma davranusi itkisel olarak tatil paketi
satin alma sonrasi memnuniyeti etkilemez.

3. BULGULAR

Calisma kapsaminda modelin test edilmesinde PLS-SEM temelli
yapisal esitlik modellemesi kullanilmistir. PLS-SEM ile kurulan 6l¢tim
modelinde yer alan yapilarin gegerli olabilmesi icin yapilara ait AVE
degerlerinin 0,50 ve tizerinde olmasi gerekmektedir. Ayrica PLS-SEM
ile kurulan modele ait yapilarin giivenilirliklerinin test edilmesinde
bilesik gecerliligin kullanilmasi 6nerilmekte olup bu degerin 0,7 ve
tstiinde olmasi, kurulan yapilarin giivenilir oldugunu gostermektedir
(Fornell, Larcker, 1981; Bagozzi, Yi, 1988). PLS-SEM analizi sonucunda
elde edilen gecerlilik ve gitivenilirlik degerleri Tablo 2'de
gosterilmektedir. Tablo 2'de goruldugi {izere kurulan modelde
“Sebatsizlik” hari¢ yer alan yapilardan elde edilen veriler gegerli ve
giivenilirdir. Bu nedenle ikinci asama olarak modelin test edilmesine
gecilebilir.
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Tablo 2: PLS-SEM Modeline Iliskin Gecerlilik ve Giivenilirlik

Degerleri
. (Agiklanan Blle§.l k
Ifade gegerlilik
Yap1 Ortalama .
Sayis1 v (Composite
aryans) AVE . 1
reliability)
Para Indirimi 2 0,6182 0,7631
Miktar indirimi 2 0,6036 0,7525
Zaman Miisaitligi 3 0,5219 0,7655
Para Miisaitligi 2 0,6169 0,7517
32 Duygudurum 4 0,7857 0,9359
Bilissellik ihtiyacx 2 0,6857 0,8053
1351 11/2 | |Tatil ihtiyacinin Siddeti 2 0,8988 0,9467
Af?)“k Sebatsizlik 2 0,5064 0,1307
Dece?ofé itkisel Satin Alma Egilimi 8 0,5244 0,8963
Hatirlaticx ftkisel Satin Alma Davranis1 3 0,5340 0,7710
Saf itkisel Satin Alma Davranisi 5 0,5512 0,8596
Planl itkisel Satin Alma Davranisi 4 0,7769 0,9330
Oneri Yoluyla Itkisel Satin Alma 5 0,5273 0,8441
Davranis1
Itkisel Satin Alma Sonras: Tatmin 6 0,6053 0,8996

Sekil 3: PLS-SEM Model Analizi Sonuglari
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PLS-SEM ile yapilan model analizi sonuglarina bakildiginda para veya
miktar indirimi, bireyin iginde bulundugu duygudurum, bilssellik
ihtiyaci, tatil ihtiyacinin siddetinin itkisel satin alma egilimi ile
istatistiksel olarak anlamli bir etkisi bulunmamaktadir. Buna karsin
tiiketicilerin zaman miisaitligi, para miisaitligi, itkisel satin alma
egilimine istatistiksel olarak anlamli etkisi bulunmaktadir.
Tiiketicilerin itkisel satin alma egiliminin ise hatirlatici itkisel satin
alma, saf itkisel satin alma ve planli itkisel satin alma ve 6neri yoluyla
itkisel satin alma egilimini istatistiksel olarak anlamli bir sekilde
etkilemektedir. Son olarak hatirlatic1 itkisel satin alma egilimi ve dneri
yoluyla itkisel satin alma egilimi itkisel satin alma sonrasi tatmini
istatistiksel olarak anlamli etkisi bulunmamaktadir. Buna karsin saf
itkisel satin alma egilimi ve planli itkisel satin alma egilimi itkisel
satin alma sonrasi tatmini istatistiksel olarak anlamli etkisi
bulunmamaktadir.

Tablo 3: PLS-SEM Modeline iliskin Gecerlilik ve Giivenilirlik

Degerleri
Hipotez Sé:i:i;? t Degeri Anlam
H1 Para Indirimi —itkisel Satin Alma Egilimi -0,015 0,283 Hipotez reddedildi
H2 Miktar indirimi —Itkisel Satin Alma Egilimi -0,065 1,442 Hipotez reddedildi
H3 Zaman Miisaitligi —itkisel Satin Alma Egilimi 0,270 6,150 Hipotez kabul edildi
H4 Para Miisaitligi —®itkisel Satin Alma Egilimi -0,111 2,418 Hipotez kabul edildi
H5 Duygudurum —» itkisel Satin Alma Egilimi 0,032 0,499 Hipotez reddedildi
H6 Biligsellik Thtiyact — Itkisel Satin Alma Egilimi -0,036 0,583 Hipotez reddedildi
H?7 Tatil ihtiyacmm Siddeti —pItkisel Satin Alma Egilimi 0,118 2,456 Hipotez reddedildi
H8 Sebatsizlik — itkisel Satin Alma Egilimi - - Modelden ¢ikarild:
H9 itkisel Satin Alma Egilimi —® Hatirlatic1 1.S.A. 0,330 7,092 Hipotez kabul edildi
H10 itkisel Satin Alma Egilimi — Saf i S.A. 0,511 13,628 | Hipotez kabul edildi
H11 itkisel Satin Alma Egilimi — Planli L.S.A. 0,584 16,631 Hipotez kabul edildi
H12 itkisel Satin Alma Egilimi —# Oneri Yoluyla I.S.A. 0,370 8,857 Hipotez kabul edildi
H13 Hatirlatic1 I.5.A. —> Itkisel Satin Alma Sonras1 Tatmin 0,052 1,048 Hipotez reddedildi
H14 Saf i.5.A.—¥itkisel Satin Alma Sonras1 Tatmin 0,222 3,992 Hipotez kabul edildi
H15 Planli {.S.A.E.— itkisel Satin Alma Sonrasi Tatmin 0,318 6,520 Hipotez kabul edildi
H16 Oneri Yoluyla 1.S.A.—p Itkisel Satin Alma Sonrasi Tatmin 0,051 0,992 Hipotez reddedildi

Hi, H> ve Hs hipotezlerinin sonuglarina bakildiginda fiyat ya da miktar
(7 gece kal 6 gece fiyati 6de gibi) indirimlerinin ve tiiketicilerin
duygudurum diizeylerinin itkisel satin alma egilimine etkisi olmadig1
goriilmektedir. Buna karsin diger arastirma sonuclarma (Donovan
vd., 1994; Rook, Gardner, 1995; Beatty, Ferrell, 1998; Mihic, Kursan,
2010; Liang, 2012) bakildiginda hizmetin fiyatinin, indirimlerin ve
tiiketicilerin icinde bulundugu duygudurum diizeyinin itkisel satin
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alma davramsinda oldukca ¢nemli bir faktér oldugu goriilmektedir.
Buna karsin hipotez testlerinin sonuglarinin daha onceki arastirma
sonuglar: ile gelistigi goriilmektedir. Bu durum ise arastirmacilarin
itkisel satin alma davranisinin yiyecek ve igecek gibi satin alinmasi
mali olarak kolay tirtinler tizerinde arastirilmasindan dolay olabilir.
Tatil paketi ise fiyat, zaman ve psikolojik agidan oldukga riskli bir
trtin oldugu i¢in sadece indirim olmasi itksel satin alma karar1 icin
yeterli olmayabilecegi seklinde agiklanabilir. Aym zamanda
tiiketicilerin pozitif ya da negatif duygudurumunda olmas1 da tatil
paketi satin aliirken itkisel satin alma egilimine etki etmemesi benzer
sekilde risk ile iligkilendirilebilir.

Hj3 ve Hy hipotezlerinin sonuglarma bakildiginda tiiketicilerin serbest
zamanlarinda (leisure time) itkisel satin alma egilimlerinin artti1
gorillmektedir. Turizm sektoriinde turistik bolgelerde (Ornegin
Bodrum ve Cesme gibi) bulunan isletmelerin yiyecek-icecek ve diger
bir takim trtinleri yiiksek/fahis fiyattan satmalar1/satabilmeleri
tiiketicilerin serbest zamanlarmin ¢ok olmas: ile ilgili olabilir.
Tiiketiciler giindelik hayatlarinda bu {irtinlere yiiksek ticret 6demek
istemezken tatillerinde bu tirtinlere yiiksek ticret (6rnegin 50 ml. suya
normal market fiyatinin 3 ila 10 kat1 gibi) 8deyebilmektedir. Finansal
(parasal) durumun elverisli olmasi da tiiketicileri, normalde
almayacaklar: tirtinleri/ hizmetleri almalarina, bu tirtinleri/hizmetleri
itkisel olarak olarak almalarina neden olabilmektedir. Tiiketicilerin
finansal ve durumunun eleverisli olmamasi, onu rasyoenllige itmekte
(itkisellikten uzaklastirmaktadir). Ciinkii bu durumda tiiketici
kaybetmemeye (Tversky, Kahneman, 1991; Boz vd., 2017) odaklandig:
icin, daha rasyonel davranma egiliminde olabilmektedir.

Hs ve Hy hipotezlerinde biligsellik ihtiyact ve tatil ihtiyacinin siddeti
itkisel saatin alma egilimini etkilememektedir. Weinberg, Gottwald’a
(1982: 54) gore itkisel satin alma kararinda bilissellik sadece satin
alinan {rtinle ilgili gerekcelendirme icin gereklidir. Dolayisiyla
biligsellik ihtiyacinin itkisel satin alma egiliminden sonraki stireglerde
modele eklemek daha anlamli olacaktir. Zira hizmetin soyut olmasi
nedeniyle pek ¢ok acidan bilissel olarak degerlendirmek oldukca
zordur. Bu nedenle calismada boyle bir iliski bulunamamus olabilir.
Thtiyacin siddeti planl satin alma kararlarinda énemli olabilmektedir.
Buna karsin modelde ihtiyacin siddetinin itkisel satin alma egilimini
etkilememesi {iirtinlerin ihtiya¢ duyulmaksizin planlamadan, anlik
olarak satin alinabilmesi ile ac¢iklanabilir.
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Ho, Hio, Hiu ve Hiz hipotez testlerinin sonucuna bakildiginda
tiiketicilerin itkisel satin alma egilimlerinin hepsinin itkisel satin
almaya neden oldugunu gostermektedir. Bu durumun beklenen bir
sonu¢ oldugu soylenebilir. Bu calisma turizm ve konaklama
sektoriinde yapildigr igin, yukarida Hi'deki zaman miisaitligi'nin
genel olarak biitiin itkisel satin almalar1 etkildegi gibi ¢ikarimda
bulunulabilir. Ancak o6zellikle planli ve saf itkisel satin alma
egilimlerinin itkisel satin alma {izerinde daha etkili oldugu
goriilmiistiir. Oneri yoluyla ve hatirlatma yoluyla itkisel satin alma
egiliminin satin almanin diger iki (planli ve saf) kadar etkili
olmamasinda tiiketicinin o anda oOnerilen veya hatirlatilan
trtine/hizmete ilgi duymamas: veya gesitli kisilik ozelliklerine sahip
olmasi etkili olabilir. Ornegin kisilik 6zelligi olarak yiiksek biligsellik
ihtiyacinin yiiksek olmasi onlar1 daha fazla rasyonel satin almaya
itebilir (Kog, 2016: 184-187). Ayrica VALS modeli (6lcegi) ile illigkili
olarak bakildiginda bu muiisterilerin daha ¢ok prensip oryantasyonlu
misteriler olma, statii oryantasyonlu mdiisteriler olmamalar1 ile
iliskilendirilebilir (Naylor, Kleiser, 2002; Kog, 2016a; Jain vd., 2017).
Yine hatirlatma ve o6neri dissal olduklari icin ve diger ikisi ise (plam
ve saf itkisel satin alma davranisi) i¢sel oldugu icin bu sonuglarin
kontrol yanilsamasi, veya 6z denetim yanilsamasi veya sahiplik etkisi
(endowment effect) ile ilgili olmasiyla da iligkilendirilebilir. (Kog, 2016a;
Kog, Boz, 2017). Kontrol yanilsamasi bireylerin kararlarmi kendileri
verdiklerinde daha mutlu olduklar1 sonuglardan daha memnun
kaldiklari, kendi segtikleri seyleri daha ¢ok sevdiklerini
gostermektedir (Kog, 2016a: 226-230). Ayrica, arastirmadan c¢ikan
yukarida agiklanan sonucu destekleyen galismalar var ise, gelecekteki
calismalar bu durumun nedenini (yani bu iki tiir itkisel satin alma
egiliminin itkisel satin almada ni¢in daha fazla etkili oldugunu)
arastirabilirler.

His ve Hi5 hipotezlerinin kabul edilmesinin genel olarak edimsel
kosullanma ile ilgili oldugu soylenebilir (Kog, 2016a: 226-230).
Ttiketiciler, iyi sonugclar {ireten davramnislar: tekrar etme, kotii sonuglar
doguran davramslardan da kacinma egilimindedirler (Kog, 2016a:
226-230). Ancak hatirlatma ve oneri yolu ile itkisel satin alma
egiliminde tatmin diizeyinin nispeten diisiik ¢ikmasi, planli ve saf
itkisel satin alma egilimi olanlarin da nispeten yiiksek c¢ikmasi
yukarida bahsedilen kontrol yanilsamasi ile iligkilendirilebilir. Oneri
ve hatirlatma yolu ile itkisel satin alma digsal oldugu igin kontrol
yanilsamasi gerceklesmezken, planli ve saf itkisel satin egiliminde
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miisteri karaarim tamamen kendisi verdigine inandig icin kontrol
yanilsamasi gergeklesebilmektedir (Kog, 2016a).

SONUC VE ONERILER

Diinya genelinde hizmet sektoriintin son yillarda énemli bir ivme
kazandi@1r goriilmektedir. Ulke ekomomilerinin gayri safi milli
hasilalarinin  yaklastk %80’ine kadarimi tek basina olusturdugu
goriilmektedir (Kog, 2016b: 30-32). Bununla birlikte hizmet sektorii
icinde yer alan turizm sektorii de en hizli biiyiiyen ve en ¢ok istihdam
saglayan sektordiir (Kog, Boz, 2014: 140). Bu nedenle turizm
sektoriindeki akademik arastirmalarin oldukca onemli oldugu
soylenebilir. Itkisel satin alma da son yillarda toplumda yaygin olarak
goriilen bir davranis oldugu goriilmektedir (Kog, Boz, 2014: 141).
Bununla birlikte itkisel satin alma davramsi toplam satin alma
davranisinin %80’ine kadarmi aciklayabilmektedir (Abrahams, 1997;
DeNardin, 2015). Dolasyisiyla bu nedenle galisma kapsaminda turizm
sektoriinde tatil paketi satin alma kararinda tiiketicileri itkisellige iten
unsurlar ve itkisel olarak tatil paketi satin alma davranisinin sonuglari
incelenmistir.

Arastirma sonuglarina bakildiginda tatil paketlerine uygulanan
indirimlerin ve miktar indirimlerinin (6rnegin 7 gece kal 6 gece tde
gibi), tiiketicilerin duygudurum diizeylerinin, bilissellik ihtiyacinin ve
tatile duyulan ihtiyacin siddetinin tiiketicilerin itkisel satin alma
egilimine etkisi olmadig1 goriilmektedir. Buna karsin para ve zaman
misaitliginin tiiketicilerin itkisel satin alma egilimini etkiledigi
goriilmektedir. Itkisel satin alma egilimi olan tiiketicilerin ise itkisel
satin alma davranisinda bulunma ihtimallerinin arttig1 goriilmektedir.
Ttiketicilerin itkisel satin alma egilimine sahip olmasi1 dort itkisel satin
alma davranisini da etkiledigi goriilmektedir. Buna karsin planl ve
saf itkisel olarak satin alinan tatil paketlerinin tiiketicileri tatmin ettigi
buna karsin diger iki satin alma davranisinin tiiketicileri tatmin
etmedigi goriilmektedir. Calisma sonuglarma bakildiginda igsel ve
dissal faktorlerin genel olarak tatil paketinin itkisel satin alinmasina
zaman ve para miisaitligi disinda etkisi olmadig1 goriilmektedir.

Son olarak itkisel satin alma davranmisinin tiiketicinin kendini
suglamasi, pismanlik ya da satin alinan tirtinden memnun kalmama
ile karsilasilma ihtimalinin ytiksek oldugu soylenebilir. Bu nedenle
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acentecilerin veya otellerin pazarlama departmanlarimin tiiketicilere
satin aldiklar: tirtinleri telafi imkani verecek firsatlar sunmasi faydali
olabilecektir. Ornegin satin alinan tatil paketinin giristen belli bir siire
onceye kadar {ticret kesintisi olmaksizin iptal edilebilmesi faydali
olacaktir. Ayrica sektor temsilcileri yogun olmayan sezonlarda tatil
paketinin ticretini otele giriste almalar1 da tiiketicinin satin alma
kararinda yasayacagl olumsuz duygular1 asmasinda ya da telafi
etmesinde katki saglayabilir (Rook, Fisher, 1995).

Bu calismada igsel ve dissal faktorlerin itkisel satin alma davranisina
etkileri incelenmemistir. ileride yapilacak galismalarda igsel ve dissal
faktorlerin saf, planli, 6neri yoluyla ve planh itkisel satin alma
davranisina etkileri incelenmesi faydali olacaktir. Bununla birlikte
yeni miisteri bulmanin firmalara maliyeti oldukca fazla oldugu
distintildtigiinde itkisel olarak satin alman mal veya hizmetlerden
sonraki yeniden satin alma, baskalarma énerme, marka sadakatinin
gelismesi gibi etkenlerin de arastirilmas: faydali olacaktr.
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SUMMARY

For many years people were making rational decisions. On the one hand,
rationalism is important, while on the other hand, emotions cannot be trusted.
It was assumed that the consumers made rational purchasing decisions. In
recent years, emotions have been found to be more important in consumer
decisions than irrational factors. It is also stated that consumers often make
purchasing decisions unplanned and impulsive.

According to research on consumer behavior and marketing, at least 30% to
50% of customer purchases are impulsive. Some studies indicate that
consumers buy impulsively about 95% of the products they buy. Some studies
indicate that consumers buy impulsively about 95% of all purchases. While
impulsive buying behavior has become widespread among society, it has
been one of the most searched topics in the academia. Numerous factors can
influence impulsive buying behavior. The literature on impulsive buying
behavior generally focuses on the effects of factors such as culture, physical
environment, point of sale, socio-economic status, product, time and money
availability, purchase intention, emotion, self-control and personality.
However, studies on impulsive buying behaviors are generally not
investigated holistically. For this reason, the main aim of the study is to
investigate the factors influencing impulsive buying behaviors with a holistic
approach.

Quantitative research design was used in the study. Questionnaire was used
as data collection tool. Research data were collected convenience sampling
method. Data were collected from 558 participants who agreed to participate
in the research, including 247 in Usak, 76 in fzmir, 105 in Istanbul, 50 in
Akhisar, 21 in Merzifon, 41 in Ankara and 18 in Balikesir. The research data
were collected by means of questionnaire. According to the study results, the
availability of money and time leads consumers to tend to impulsive buy
holiday packages. On the other hand, consumers' mood level, impatience,
severity of holiday need, need for cognition, amount of money and quantity
discount have no statistically effect on the tendency to impulsive buying.
Consumers who have a tendency to impulsive buying are buying impulsive.
Finally, after a holiday package purchased in a pure and planned impulsive
buying, consumers are satisfied with the service they receive, while
consumers who are in the behavior of purchasing by recommendation and
reminder impulsive buying behavior are not satisfied with the service they
receive. Future research should examine the attitudes of consumers towards
goods or services that are purchased impulsive.
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