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OZET

Gunumiuzde hizla gelisen teknoloji beraberinde pek ¢ok yenilikler
getirmistir. Bu yenilikler 1s181inda tuketicilerin satin alma eylemlerinde

de gozle gorulur degisiklikler olmustur.

Ulkemize hizla giren stpermarket, hipermarket gibi alisveris
merkezlerinin varhgi, tiketim kooperatifleri Gizerinde ttketicileri daha
olumlu gbzlerle bakmaya itmistir. Ozellikle blaytk sehirlerimizde
rekabet ortaminda kendini 6nemsenecek derecede gésteren bu alisveris
merkezleri, 6ncelikle magaza i¢i diizenine dnem vermis ve buna gore
tiiketici birimlerini satin almaya yonlendirmistir. Taketicilerin ahgveris
amaciyla magazaya girislerinden, satin alma eylemi tamamlandiktan
sonra cgikincaya dek karsilasiimasi beklenen tiim sorunlar en ince
ayrintisina kadar distnilmis ve daha buyuk taketici kitlelerihe
seslenen yontemler geligtirilmigtir. Bu nedenle tuaketicilerin
korunmasim da hedefleyen ttuketim kooperatiflerinin igletme icinde
istenen magaza ici dizenlemelerine gitmeleri, ortak ve ortak olmayan
taketicilerin isteklerini, 6n planda tutarak hareket etmeleri

gerekmektedir.



SUMMARY

Nowadays technology which is developing swiftly has brought
about a lot of innovations together with itself. In the light of these
innovations, visible changes have accured in the action of purchase of

the consumers.

The presence of the shopping centers such as supermarkets and
hypermarkets, which came into existence rapidly in Turkey, has given
the consumer a more positive idea towards the consumer’s coops. These
shopping centers have played an important role in a rival system so as
to gain public acceptance, particularly in metropolitan areas, an
eventually, they have given priority to interior design have given priority
to interior design of the center, and by doing so, encaurageal their to
buy consumer units. Utmost care has been given to every problem which
the consumer would possibly meet during the period of shopping and
after shopping until leaving the center, and same methods which
attract larger bodies of consumer have been developed. Consequently,
the consumer’s coops, which aim to protect the consumer's as well,
should do the required interior design at the enter and taking the
demand of share holders and ofran-share-halders into condideration,

they should perform their duties.
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GIRiS

Koooperatiflesme hareketi insanlarin yasam dizeylerini
yukseltmede bir umut kaynag olarak gérilmis ve giin gectikce kendini

daha fazla gostermistir.

Ulkemiz tiiketim kooperatifciligi 6nemi iyi kavradig: ve hak edilen
yerlerde bulundugu takdirde, hem tuketiciye 151k tutacak hem de
gunimuiz piyasa ekonomisinde iyilestirme roliini bir parca olsun
Ustlenebilen ekonomik ve toplumsal kalkinma araci olarak karsimiza
cikacaktir. Oncelikle karsilhikli yardimlasma ve dayamisma gibi iki
onemli 6ge tizerine kurulan tiketim kooperatifciligi maddi ve manevi
dayamigsmanin bir tritint olarak karsimiza ¢ikan ekonomik orgiitlenme

bic¢imidir.

Gantamiz Turkiye'sinde tiketim kooperatiflerinin baganli oldugu
bolgeler olmasma karsin, gerek ortaklann ve gerekse ortak olmayan
tuketicinin tam anlamiyla bilgilendirilmemesi ytiztinden tiketim

kooperatif¢iligimiz istenen dtzeyde degildir.

Bu calismada tuketim kooperatiflerinin tlkemize akin eden

stupermarket ve daha da otesi hiperrnarketler'karslsmda ayakta durma



ve kendini gelistirme savasimina biraz olsun 1sik tutmaya c¢aba

gosterilmistir.

Dért bolimden olusan ¢alismamizda; birinci boliimde, Tarkiye'de
tiketim kooperatiflerinin tamim, Mesrutiyet dénemi ile baslayip,
Cumhuriyet dénemi ve gunumtize kadar olan tarihi gelisimi verilmeye
calisilmistir. Ayrica bu bdlimde gintGmuz Tarkiye’'sindeki tiketim

kooperatiflerinin sayisal ve érgiitsel durumlarn da irdelenmistir.

fkinci béltimde; tiketim kooperatifierinin isletme ici diizeni,
mallarin konumlar1 ve sergilenmelerindeki teknolojik ilerlemeler

arastinimistir.

Tuketicilerin satin alma davramislann ve magaza igi
diizenlemelerinin bu davraniglar tGizerine etkisi ¢alismamizin temel

amacit olup t¢unci bélimde yer verilmistir.

Son bélumde ise; bu etkiyi kooperatifler agisindan daha yalin
olarak gorebilmek i¢in, yerel diizeyde bir alan arastirmas: yapilmistir.
Bu arastirmmada, érnekleme yoluyla kooperatifler ve biytuk magazalarda
taketici davranlslan ele alinmisg, ayrica her iki érgatlenme tara icgin
karsilagtirmal: bir yéntemle degerleme yapilarak kooperatif ve biytik

magaza iligkisi kurulmustur.



Birinci Boliim

TURKIYE'DE TUKETIM KOOPERATIFLERININ TANIMI VE
TARIHSEL GELiSiMi

I- TUKETIM KOOPERATIFININ ANLAMI

Insanlarin ortak o&zelliklerinden biri de tiiketici olmasidir.
Ekonomik hayatin ve faaliyetlerin baslangic noktas: insan
gereksinmeleridir. Ginuimuz serbest piyasa ekonomisinde insanlar
gereksinmelerini ticari isletmeler yoluyla i¢ ve dis piyasalardan
karsilamaktadirlar. Gereksinmelerin tatmininde beslenme, giyim ve bazi
gerecler ilk siralari aldigindan dncelikle karsimiza bu gereksinmelere
yanit veren perakende ticaret isletmeleri ¢ikmaktadir. Ancak hizh
sehirlesmenin ortaya ¢ikardigi nafus birikimi insanlan gecim sikintisi
icinde birakmistir. Bu noktalardan yola ¢ikilarak basta sehirli niifusun
gecim sartlarim iyilestirmek ve onlara daha iyi bir hayat standard:
saglamak icin insanlarin biraraya gelerek birlikte hareket etmeleri
zorunlulugu dogmustur. Boylece demokratik bir ortamin geregi olan

“Tiaketim Kooperatifleri” ortaya ¢ikmistir.

Taketim kooperatifleri nedir, ne igin kuruiur, gibi sorulara yamt
verebilmek i¢in 6nce tammlamamiz gerekir; 1163 sayilh Kooperatifler

Kanununun 1. maddesi kooperatifi sdyle tanmimlamaktadar:



“Tuazel kisilige haiz olmak Uzere ortaklarimin belirli ekonomik
menfaatlerini ve 0zellikle meslek ve gecimlerine ait ihtiyaclarini
karsihkh yardim, dayanisma ve kefalet suretiyle saglayip korumak
amaciyla gercek ve kamu tizel kisileriyle 6zel idareler, belediyeler kéyler,
cemiyetler ve dernekler tarafindan kurulan degisir ortakh ve degisir

sermayeli tesekktillerdir.”

Yapilan bir tamima gérel; Sanayilesme ve kentlesme sonucu
ortaya ¢ikan tiiketim kooperatifleri, iyi kalitede ve uygun fiyatla cesitli
tuketim maddeleri saglayarak tiyelerinin alim glictind artirmak suretiyle
gercek gelirlerini ve hayat seviyelerini ytkseltmek icin kurulan
perakendeci kuruluslardir. Seklinde verilen tanimi biraz irdelemek
gerekirse; ekonomik ve sosyal bir nitelik gésteren tiketim kooperatifleri,
taketicilerin korunmasina yonelik hizmetleri de igermektedir. Aym
zamanda biling¢li tiketim aliskanhif asilamakta ve sonugcta tiketicinin
egitimine y6nelik didinmelerle hayat seviyelerini ytukseltmeye y6nelik

katkilarda bulunmaktadir.

Tuketim koperatiflerinin diger bir yont de perekandeci kuruluslar
olmalandir. Pazarlama acisindan direkt tuaketiciyle ilgilidirler.
Perakendecilik pazarlama kanalimin son halkasim olusturur. Uretim ve
taketim gibi iki temel sektértin tiketici lehine izlemesi icin pazarlama

islevlerinin tiiketim kooperatiflerince yapilmas: gerekmektedir2.

Tuketim kooperatiflerinin bir baska taniminda: “Tuketicilerin

6zellikle dar gelirli tiketicilerin, tiketim maddeleri gereksinimlerini en

1 Rasih DEMIRCI, “Tiiketim Kooperatifleri Uzerine Diisinceler”, Kannca Der., S. 571,
(Termmuz 1984), s. 5. .

2 vilmaz URPER. Kooperatif Isletmeciligi, Eskisehir, 1989, s. 111,

a



iyi bicimde ve olabildigince ucuza (maliyet fiyatina) saglamak tzere

dayanisma suretiyle ekonomik gaglerini biraraya getirmeleridir3.

Yapilan bu tanimlara gére tiketim kooperatiflerinin 6zelliklerini
sOylece siralamak olasidir;

1- Ortaklannmn ttketim mallan gereksinmelerini kaliteli ve ehqgn
uygun fiyatla karsilamak,

2- Dagiimda etkin ve verimli bir rol oynayarak elde edilen
ekonomik kazancin tyelere yansitilarak onlarin satin alma giciintn
daha iyi degerlendirilmesi ve boylece hayat seviyesinin yukseltilmesini
saglamak,

3- Belirtilen amacglan gerceklestirmek icin perakendeci kurulus

olarak faaliyet gdstermek?.

II- TUKETIM KOOPERATIFCILIGININ TARIHSEL GELiSiMi

Turkiye'deki kooperatifcilik hareketi diger tlkelere gbe hem dogusu
hemde gelismesi bakimindan degisiklik géstermektedir. Bunun en
onemli nedeni toplumsal, ekonomik ve tarihi yapilardaki farkhliklardir.
Buna gore ulkemizdeki kooperatif¢ilik toplumumuzun yapisina gore

kaynaklanarak sekillenmistir®.

Ulkemizde tiketim kooperatifciligi hareketinin baslamasi 20.
yuzyilin baslarina uzanmaktadir. 21 Aralik 1844'de Ingiltere'nin

Manschester sehrinde ilk tiketim kooperatifinin kurulmasindan 68 yil

3 Ziya Gokalp MULAYIM, Kooperatifcilik, Ankara, 1992, s. 407.

4 Alican KAVAS - Yavuz ODABASI, Tarkive'de Titketim Kooperatiflerinin Bugiinki
Durumu Alinmas: Gereken Tedbirlerin Arastinlmasi, Tiirk Koop. Kur. Yay. No: 70,
Ankara, 1987, s. 3. o

5 yilmaz URPER, Kooperatif isletmeciligi, Eskisehir, 1989, s. 16.
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sonra Turkiye'de ilk tiiketim kooperatifi, 1913 yiinda [stanbul'da
kurulmustur. Béylece Bati1 Avrupa'da ilk tiketim kooperatifi iggiler
tarafindan kurulurken tlkemizde ise devlet dairelerindeki memurlar
tarafindan kurulmustur®. Buna bagh olarak Avrupa'da kapitalist
ekonominin dengesizliklerine kars1 dogan kooperatif¢ilik hareketi ile
Turkiye'deki kooperatif¢ilik hareketinin dogus nedenleri ayn nitelik

gostermektedir”.

Ulkemizdeki ttiketim kooperatif¢iligi hareketini ti¢ béltim halinde

incelememiz olasidirS:
1- Mesrutiyet Donemi (1912-1913)

Ahmet Cevat Emre, ulkemizde ilk tuketim kooperatifciligine
onculiik etmis ve Rochdale kooperatif¢iligini model olarak almistir.
Béylece ilk tiiketim kooperatifi 1913 yilindan sonra yine Istanbul'da;
Sultan Ahmet, Sehzadebasi, Eytp Sult;an, Kucuk Mustafa Pasa, Fatih,
Carsamba Pazar, Gedikpasa, Emindna, Nuri Osmaniye'de birer tiiketim
kooperatifi kurulmustur®. ilk giinlerinde ilgi ile karsilanan bu
girisimler, Birinci Diinya Savas: yillarinda halka ucuz gida maddesi
ulastirma konusunda devletin Gst kademelerinden yodnetilmeye

baslamislar, bundan sonra birka¢ kooperatif kurulmugsa da yasama

& Alican KAVAS - Yavuz ODABASI, Turkive'deki Tiketim Kooperatiflerinin Bugiinkii
Durumu Alinmasi Gereken Tedbirlerin Arastinlmasi, Tark Koop. Kur. Yay. No: 70,
Ankara, 1988, s. 17.

7 Turan ATILGAN, “Tarkiye'deki Tiketim Kooperatifgiliginin Gelisememe Nedenleri”,
Dokuz Evliil Universitesi Ikt. ve Id. Bil. Fak. Derg., Cilt: 3, No: 2, Izmir, 1988, s. 236.

8 Ahmet OZCELIK, Tiirkive'de Sendikal Faalivetler icindeki Tuketim Kooperatiflerinin
Durumu ve Gelisme Imkanlan, Tiurk Koop. Kur. Yay. No: 73, Ankara, 1989, s. 32.

9 Nurel UNER, Kooperatif isletmeciligi, Izmir, 1989, s. 32.
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olanag bulamamuslardir. Bu basarnsizlifin nedeni, savas doneminde
resmi bir dairenin yiyecek maddeleri dagitma gorevini ytiklenmeleri ve
buhran kalktiktan sonra da her tarld korumadan yoksun
birakilmalandir19.

2- Miitareke Donemi (1921-1922)

Tuaketim Kooperatifciliginde ikinci deneyim 1921 yilinda yine
Istanbul'da, “Memurin Erzak Kooperatifi” adi altinda yapilmistir. Bu
kooperatifin kurucularnt 18 maddeyi iceren bir “Nizamname”
hazirlamislardir. Bu kooperatif Istanbul'da gecim sikintisi ceken,
memurlar i¢in kurulmusgve baglangicta basarih olmustur. Bu kooperatif
ve bundan sonra kurulan kooperatifler, belirli stirelerde faaliyet
gosterebilmislerdir. Yonetmeliklerinde bulunan bosluklar ve yalniz gida
maddelerinin satis islemini yapmalari, bu kooperatiflerin
gelisebilmelerine engel olmustur. Bu arada titiketim kooperatiflerinin
gelisememe nedenlerini olusturan kooperatifleraras: iliskilerin
dazensizligine H. Vasit adhh bir distintrin 1914/20 wyillarinda “Milli
Ortakcilar Birligi” adiyla bir yasa hazirlayarak dikkat cekmis ve Gretim
ile tiiketim kooperatiflerinin isbirligi icinde c¢alismalar yapmalari

gerektigine isaret etmistir! !,
3- Cumhuriyet Donemi (1924'den Giiniimiize Kadar)

Mesrutiyet ve miutareke ddnemlerinde kooperatifcilik hareketi

basarili sonuclar vermemis ancak 1924/1925 villarindaki girisimler

10 ypseyin POLAT - Tuna TAYANC, Cumhurivetin 50. viinda Tiiketim Kooperatifleri
ve Sorunlan, Tiirk Koop. Yay. No: 33, Ankara, 1973, s. 46.
11 pOLAT - TAYANC, s. 47.
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gantumuze degin devam eden tiketim kooperatifi hareketinin

baslangicini olusturmustur.

Baskent olmas: nedeni ile Ankara bir memur sehri bi¢ciminde
goéstermistir. Bdylece memurlarin gereksinim duydugu tiketim
maddelerini karsilamak tzere o dénemin hikitimeti yeni ¢6ztim yollan
aramaya yonelmistir. Cumhuriyetten sonra diizenli calisma gosteren ilk
tiketim kooperatifi 1925 yihinda Ankara'da Atatirk'tin de dncaltgtyle

“Ankara Memurlar Istihlak Kooperatifi” ad: altinda kurulmustur!2,

Bu kooperatifin basarih olmasinda ve gtiinimuze kadar yasamim
stirdirmesinde; 6nceki deneyimlerin, memurlarin ortaklik paylarnim
6demelerinde devlet yardimimin, sermayenin, gucld olmasinin rold
olmustur. Ankara Memurlar Istihlak Kooperatifi, Ankara'nin bircok
semtinde subeler a¢cmigsa da kooperatif ilkelerine uygun hareket
etmedikleri i¢cin kapatilma durumunda kalmlslardlr. Merkez kooperatif

ise calismalanna devam etmistir!3.

Ankara'da 1925 yiinda baslayan Gi¢tincti deneyim basarnh olmus,
tim yurda yayilmaya baslamistir. 1932-1942 willarinda iki memur
taketim kooperatifi kurulmustur. Ardindan 1933 yilinda Denizli ve
Eskisehir'de, 1934 ynlinda Burdur'da ve 1938 yilinda Antalya'da tiketim

kooperatifleri kuruldul4,

12 Nurettin HAZAR, Kooperatifcilik Tarihi, Koop. Egit. Vakfi Yay. 3, Ankara, 1990, s.
518.

13 M. Celalettin PEREK, Gelir Dagilimi Acisindan Tiiketim Kooperatifleri, Tark-1s Yay.
No. 117, Ankara, 1977, s. 49. C

14 POLAT - TAYANC, s. 48.




fkinci Diinya Savas: sirasinda yiyecek ve giyecek dagitimina aracihk
etmek tizere bircok tiiketim kooperatifi kurulmussada savastan sonra
bunlarnn gelismesi yavaslamis; 1950-60 yllarinda ise devletin ilgisizligi
nedeniyle gelisme tamamen durmusgtur. 1969 yilinda ¢ikan 1163 sayih
Kooperatifler Yasasinin bu kooperatifleri de kapsami icine almasi
nedeniyle tiiketim kooperatiflerinin sayilarinda 6nemli gelismeler

olmustur.
- GUNUMUZDE TUKETIM KOOPERATIFLERININ DURUMU

Ulkemizde aracilarin elde etmis oldugu kazang yuksek bir
duzeydedir. Pek ¢ok malda tiiketicinin 6dedigi fiyatin sadece %20-25'i
ureticiye gitmekte, %79-80'ini ise aracilar almaktadir. Béyle olmasina
ragmen ulkemizde bugine dek tiketim kooperatifciligi bir tirla

gelisememistir!, .

Tuketim kooperatifleri sanayi devrimi ile birlikte kitle tiretimine
gecilmesi ve bireylerin belirli bélgelerde uygunluk kazanmasiyla
baslamistir. Genellikle sehirlerde olusan hizh nufus birikimi, tiketim
gereksinmelerini karsilamada buytk gecim zorluklan ile karsilasmastir.
Aksak rekabetin stirdtigtt Turkiye ekonomisinde aracilarnin fiyat
politikalar1 daima ge¢im darhiginda olan bu insanlan 6rgatlenmeye
itmistir. Tarkiye'de dar gelirlilerin 6rgtitlenme gereksinimi duymalanna
ragmen bircok nedenler o6rgiatlenmenin yeterli dizeye ulagsmasim

engellemistir 6,

15 MULAYIM. s. 416.
16 pEREK. s. 48.
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Ulkemizde mevcut kooperatiflerin ¢ogunun devlet daireleri,
bankalar ve 0zel isyerlerinde "kapah kap1” tiiketim kooperatifleri olmasi
bu kooperatiflerin sundugu ekonomik, sosyal ve kiltiirel hizmetlerin
sinirh ve yetersiz kalmasina neden olmaktadir. Makro diizeyde ise; bu
tir kooperatiflerin varlign daha genis bir taketici kitlesine hizmet

gottralmesini ve piyasada aktif rol almasim engeller durumdadir.

Tarkiye'de tiketim kooperatif¢iligi yaynlma dénemindedir. Tuketim
kooperatifciliginin gelistigi tilkelerde kooperatif sayilannda azalmalar
yaninda ortak sayilarinda artiglar sdz konusudur. Ulkemizde ise

tiiketim kooperatifi sayisinda hizh bir artis géralmektedir!?.
1- Nitel Yonden Tiiketim Kooperatif¢iligi

Kooperatif isletmeler drgitlendirme agisindan degisik sayida ortaga
sahip bir bireyler toplulugudur. Ortaklar arasinda ortak amag olan
karsiikli dayamsma yardim ve isbirligi 6zelligi tasiyan bir orgattar. Bu

ozelliklere diger isletmelerde pek rastlanmaz!8.

Orgiitlenme, belirli amaglara ulagmak i¢in maddesel ve insansal
ogelerin yani Uiretim etkenlerinin planda saptanms bulunan yéntemiere
gore kooperatif isletmeye ayrilmasi bu 6gelerin, amaclan gerceklestirmek

lizere biraraya getirilmesi, diizenlenmesi ve yerlestirilmesi ugrasisidir.

Kooperatif isletmelerde belirli amaglara ulasmak i¢in sirdurilen
ugrasilar mevcut orgutler icindeki yetismis yonetici ve personel
yetersizliginden basarnisizhkla sonuglanabilir. Bu ytazden birlikte

hareket ortamimin hazirlanmasi, birlikte is gérme gacinun ve

17 RAVAS - ODABASI, s. 18-19.
18 JRPER, S. 131.
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yeteneginin kazanmilmas: ve ortak bir ¢cahsma dizeninin kurulmasi i¢in

bicimsel bir érgiit yapisinin olusturulmasina gereksinim vardir!®,

Kooperatif igletmelerin orgiatsel durumunu agiklarken kooperatif

isletmenin yonetim organlarina da yer vermek gerekir.

Kooperatif isletmeler birer tizel kisi isletmesi olup yodnetim
organlart da 1969'da yuruarluge giren 1163 sayili Kooperatifler
Kanununa goére olusmaktadir. Buna gore tuketim kooperatifleri de
icinde olmak tizere tiim kooperatiflerin Genel Kurul, Yonetim Kurul ve
Denetim Kurulu olmak tzere tG¢ zorunlu orgam vardir. 1163 sayih
Kooperatifler Kanununun 42. maddesine gére “Genel Kurul, biitiin
kooperatiflerin en yetkili organi olup kooperatif isletmeye katilan herkes
bu kurulun uyesidir’. Bir karar orgam olan genel kurulun gorev ve
yetkileri kooperatif anasdzlesmelerinde yer almaktadir. Yénetim
kurullan ise yurutme organ: niteliginde olup, kooperatief isletmeyi
yonetir ve temsil eder. En az tg¢ tiyeden meydana gelir ve kooperatifler
kanunun 57. maddesine gore; “Kooperatif merkez birlikleri kendisine
bagli birlik ve kooperatifleri denetler merkez birligi kurulusu
tamamlanmadig: hallerde, birlikler kendisine bagh kooperatifleri
denetler. Ust kuruluslara yapilan denetim sonuclan, ilgili bakanhga
bildirilir.”

Kooperatif¢ilik hareketi sadece bizim kooperatiflerin kurulmas ve
gelismesi demek degildir. Bagka bir deyisle, birim kooperatifler kendi
baslarina kooperatifcilikten beklenen yararlan etkili bir bigimde
gerceklestiremezler. Cunkti birim kooperatif isletmeler, ortaklarinin
gereksinimlerini karsilayabilecek yeterlikte ve onlan yer aldiklan
ekonomide var olan isletmelere, ¢ok uluslu sirketlere ve giclii aracilara

karsi koruyabilecek dlcekte degildirler.

19 jsmail DUYMAZ, Kooperatil isletme Ekonomisi ve Yoénetimi, Izmir, 19886, s. 50.

3
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Kooperatiflerden etkin bir sekilde yararlanabilmek ig¢in st
orgitlenmenin olusturulmas: gerekmektedir. Bireylerin tek baslarina
yapamayacaklar: isleri en iyi sekilde ve maliyet fiyatina yapmak {izere
biraraya gelen ayni amach birim kooperatiflerin dayanisma suretiyle
ekonomik giclerini biraraya getirerek aralarinda orgtitlenmelerinden st
orgatlenme olusur. Ust o6rgitlenme birim kooperatiflerden
konfederasyona kadar, asagidan yukariya dogru piramit bi¢iminde dikey
olarak buttanlesmeyi belirtir. Kooperatif isletmelerde tist érgtitlenme ile
birim kooperatiflerin teknik ve ekonomik eksiklikleri giderilerek

ortaklarimin ekonomik ve sosyal haklan en iyi sekilde korunabilir.

Ulkemizde tiiketim kooperatiflerinde tist érgitlenmeye ilk adim
Agustos 1978'de Ankara ve civanlt Tuketim Kooperatifleri Birliginin
(TOKOBIRLIK) kurulmasiyla atilmistir. Tark Konfederasyonunun
himayesinde kurulan bu bélge birligi baslangicta 7 birim tiketim
kooperatifinin birlesmesiyle olusmus daha sonra bu say1 18'e glkﬁlstlr.
Sermaye yetersizligi, tiye kooperatiflerin birlige sadece kaynak gozuyle
bakmalarn, etkin bir denetimin olmayis1 gibi nedenlerle 1980 yilinda
aktivitesi tamamen durmustur. Daha sonra Bursa ve Samsun
yorelerindeki birlikler seklindeki orguitlenmelerinde 6miirleri kisa
olmustur. Bu arada 1980 yilinda Eskisehir ve gevre illerdeki 8 birim
tiiketim kooperatifinin biraraya gelmesiyle kurulan ESKO basarnh bir
ornek olmustur. 1981'de Kocaeli ve 1983'de Tokat'ta birer birlik
olusturulmustur. Yine 1979 yilinda Yol-is Sendikas: biinyesinde
kurulan birlik (YOL-KOOP) giintimuze kadar yasamin stirdiiren basanh

bir 1ist érgiitlenme modeli olmustur29,

20 aAyhan TAN, “Tirkiye'de Titketim Kooperatiflerinin Ust Orgiitlenme Modelleri”,
Kooperatif Dtinvas: Derg., (Aralik-1989), s. 9-10.
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Tuketim kooperatiflerindeki 6rgitlenme modeli asagidaki tabloda

gosterilmektedir.

Turkiye Kooperatifler Federasyonu

Tiketim Kooperatifleri Merkez Birligi

Turkiye Kooperatifleri Birligi

Toptanct Magazalar

Birim  Tiketim  Kooperatifleri

Satis Magazasi Satis Magazasi

Kooperatif Ortaklari - Tlketiciler

Tuketim kooperatifleri birligi, en az 7 birim tiiketim kooperatifinin
biraraya gelmesiyle, tiketim kooperatifleri merkez birligi yine en az 7

tiketim kooperatifi birliginin biraraya gelmesiyle olusur.

Kooperatiflerin tst orgitlenmesi kooperatif ilkelerinin,
uygulanmasi yéninden de énem tasimaktadir. Bu arada kooperatiflerin
isbirligi ilkesi, kooperatiflerin birlikler ve merkez birlikleri meydana
getirerek bolge ve ulusal diizeyde Orgltlenmesini belirtmektedir.
Tirkiye'de tuketim kooperatifleri” beklenen ve istenen diizeyde ust
orgitlenmesini yapamamuslardir; bu da kooperatiflerin Gst kurulusg

sorununu c¢dzimlemeden, Turkiye ekonomisinde etkili olmalarini
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onlemektedir?!l.
2- Nicel Yonden Tiiketim Kooperatifciligi

Son yillarda tuketim kooperatiflerinin bir¢cok ulkede geriledigi
gorilmektedir. Pazarlama agirlikh bir yapiya sahip tiketim kooperatif
isletmeciligi, tutunabilmek daha ilerilere gidebilmek i¢in strekli kendini
yenilemek gereksinimindedir. Ctinka pazarlama da teknikler ¢ok hizh

bir sekilde degismektedir?2,

Tablo 1'de Turkiye'de Tuketim Kooperatiflerindeki sayisal gelismeler
gosterilmistir. Gerek kurulan kooperatif sayilarinda gerekse ortak
sayisinda 1970'1li yillarda hizli bir gelisme gbze carpmaktadir. Bu
tablonun hazirlanmasinda degisik kaynaklardan derleme yapilmasi
zorunlu olmus ve degisik kaynaklarda, sayisal verilerde tam bir birlige
varilamamigtir. Bu durum, sayillann gavenilirli§i konusunda stiphe
uyandirmaktadir. Sayilarim saghksiz olmasinda Ticaret Bakanhginmin
dtizenli bir kayit ve denetim sistemine sahip olmamasimn etkisi oldugu
ileri strtlmektedir?3. Tablo 1'de gbsterilen sayilara faaliyetlerini
durdurmus ve feshedilmis kooperatifler de icindedir. Envanter
yetersizliginden dolay:, tulkemizde halen faal olan tiketim
kooperatiflerinin ve ortaklarinin sayisini saghkli olarak

belirlenememistir.

21 Eyup ISBIR, Tiketim Kooperatiflerinin Diinti, Bugiinii, Yarmi, Bir Lokma Bir
Hirka, Tiiketim Kooperatilleri Semineri, Tiirk Koop. Kur, Yay. No: 66, Tebligler,
Ankara, 1986, s. 34.

22 yilmaz URPER, “Tiketim Kooperatiflerinin Guntmiuzdeki Basar1 Kosullar”,
Kooperatif Diinvasi Derg. (Mart-1990), s. 3. -

23 pPOLAT - TAYANC, s. 47.




15

YILLAR KOOPERATIF SAYISI ORTAK SAYISI
1913 1 -
1922 1 .
1925-41 12 -
1942 30 -
1943 54 -
1944 59 -
1950-65 VY. .
1966 327 30.000
1967 357 43.000
1968 387 50.350
1969 422 53.850
1970 445 (145) 55.850
1971 234 (64) 26.500
1972 493 55.808
1973 983 123.366
1974 1350 230.000
1975 1601 480.000
1976 1915 (94) 622.375
1977 2386 (136) 750.750
1978 2759 (60) 910.140
1979 3674 (63) 1.249.160
1980 4069 (138) 1.424.150
1981 4214 (69) 1.474.900
1982 4307 1.650.000
1986 (*) 4863 1.506.000
1989 (*) 5231 VY.

Tablo 1. Tiirkiye'de Tiiketim Kooperatiflerindeki Sayisal Gelismeler?*

AKTIF OLAN TASFIYE HALINDEK] TOPLAM
Koop. Sayt. Onak Sayi. Koop. Sayi.  Ortak Say1. Koop. Sayi. Ortak Sayi.
Tiketim Koop. 3.004 471.741 362 10.265 3366 486.006
Birlik Say1. Koop. Say1. Birlik Sayr. Koop. Sayi. Birlik Sayi. Koop. Say.
Tik. Koop. Bir. 14 136 0 0 14 136

25

¥

Tablo 2. 1991 y1ih verileriZ®
24 1086'ya kadar olan veriler; KAVAS - ODABASI, age, s. 18.

*+ 1986 wih verisi: Ahmet OZCELIK, “Tiirkiye'de Sendikal Faaliyetler Igiqdeki

Tiketim Kooperatiflerinin Durumu ve Gelisme Imkanlan”, Tark. Koop. Yay. No:
73, Ankara, 1989, s. 33. ’
* 1989 yili verisi: TAN, age, s. 15. (Parantez ici veriler D.L.E.'den elde edilmistir).
Sanayi ve Ticaret Bakanlig: verilerinden derlenmistir.



ikinci Bolim
TUKETIM KOOPERATIFLERINDE KIVAMLI iSLETME DUZENI
I- KIVAMLI BiR ISLETME DISI DUZENI iCIN GEREKLI KOSULLAR

Tuketim kooperatiflerine 6zel birer isletme géztiyle bakmak gerekir.
Tuketim kooperatiflerinin hedefi; iyi kalitede ve uygun fiyatta cesitli
tiiketim mallarim saglayarak tyelerinin gercek gelirlerini artirmak ve
yasam duzeylerini yikseltmektir. Hedef bdyle olunca, bu amagclara
ulasabilmek i¢in 6ncelikle tiketim kooperatiflerini gercek birer isletme

gbdziyle irdelemek gerekir.

Gunumuzde tuketim kooperatiflerinin amaci degismistir ve bu tar
kooperatiflerin didinme alanina tuketici egitimi ve dolayisiyla
tiketicinin gereksinim duydugu tiim hizmetleri yerine getirme amaclan
da girmistir. Endustrilesmis tlkeler disindaki tilkelerde, tiketicilerin
somurilmesi ve kot hizmetler sunulmas: bugtn de gecerlidir ve

kooperatif ortaklarinin kurulmas: geregi acikca ortadadir!.

! Franz C. HELM (Cev. ilhan CEMALCILAR), Kooperatif.Isletme Ekonomisi, E.L.T.L.A.
Ya. No. 150/92, B. 2, Eskisehir, 1979, s. 12 S.
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Gunumuzde tuketim kooperatifleri tuketicileri satin almaya
6zendirmek ve serbest piyasada rekabet ortaminda kalabilmek i¢in
O6ncelikle isletme icine oldugu kadar, isletme disin da 6zen gostermesi

gerekir.

Isletmenin dis yapisi ya da dis mimarisi diye adlandiracagimiz bu
bolimde tuketim kooperatifinin distan gériintst ve buna bagh oOteki

Ozellikleri goz onitinde tutmamiz gerekir.

Bu 6zellikler sdyle siralanabilir?:
On Ytize Iliskin Ozellikler
Giris ve Cikis Duzeni
Vitrinler

Ll

Yukleme - Bosaltma Donanimi

1. On Yiize fliskin Ozellikler:

Taketim kooperatiflerinin 6n yGzd veya dis cephe mimarisi
onemlidir. Cephe stilinin diizenlenmesinde belirli ilkelere uyulmasi
yararli olur. Gintumuzde kooperatifin 6n yaza kafayr fazla karnistiran,
cok canh sekilde olmayip daha yalin ve c¢ekici olmaldir. Kooperatifin 6n
ylzinun yapilmasinda kullanilan malzemeleri, teknolojik gelismeler
eldeki fonlar, kooperatifin tipi ve seslendigi tiketici grubunu etkiler.

Kullanilan malzemenin bakim ve temizlige uygun olmas: énemlidir.

Ulkemizde son yillarda dis cephede degisik malzemeler
_kullanmilmaktadir. Ozellikle, aliminyum (metal) kaplamalar, seramik

(vitrolet v.b) kullamlmaktadar.

2 Baybars TEK, Perakende Pazarlama Yonetimi, izmir, 1988, s. 124.

¥
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Tuketicilerin yaya trafiginden rahatsiz olmadan vitrinleri
izleyebilmeleri ve ko6t havalarda siginabilmeleri i¢in birinci katin

kaldinmdan biraz iceride ve tistti kapah olmasinda yarar vardirS.

Aytica, kooperatifin her yénden gértinebilecek baytklikte dikkat
cekici bir isim etiketine sahip olmasi gerekir. Aksam saatlerinde
1siklandinlabilecek sekilde de diizenlenebilecek olan isim etiketine,
kooperatif amblemi, ya da bir kooperatif magazasi oldugunu tamimlayan
bir sembol eklenmesinde yarar vardir. Yukaridan asagiya isim

yazmaktan okuma giicliigti nedeniyle kacimlmahdir®.

2. Giris ve Cikis Duizeni:

Tuketim kooperatiflerinde, kooperatif girislerini ele almadan 6nce
son yillarda uygulanan degisik ydntemlerden s6z etmek gerekir.
Ozellikle, alanlart genis olan satis magazalarinda taketicinin
otomobilini park etmede zorlanmamas:1 i¢in otoparklar

yapilmaktadir®,

Kooperatif girisleri tiketicinin igeriye girmesini 6zendirecek sekilde
cekici ve rahat olmali, taze ciceklerin, meyve, sebzelerin olusturdugu

renk cimbiisii tiiketiciyi adeta striiklemelidir®.

Girislerde basamak, egim, sttunlar v.b olmamaldir. Bu tir
engeller o6zellikle yash, yorgun ve acele isi olan tiketiciler igin

uzaklastirma olabilir.

3 TEK, s. 124.

4 Huseyin POLAT, Tiiketim Kooperatifleri icin Magaza Yonetim Kilavuzu, Tark-is Yay.
No: 156, Ankara, 1985, s. 24.
5 Ceyda AYDEDE, “Stipermarketien Hipermarkete”, Dilinya Gazetesi, 7 Aralik 1990, s.4.

6 Meri¢c KOYATASI, “Stpermarketlerde Bubi Tuzaldan‘".'Hﬁrriyet Gazetesi, 3 Eylil
1991, s. 5.
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Kapilarin kolay acilabilir olmas: gereklidir. Baz1 dlkelerde bu
konuda uzun yillardir kullamlan iki teknolojik bulus; otomatik acilan
kapilar ve haval (elektrik gozlt) kapilardir. Bu tir kapilar daha genis
alanh satis merkezlerinde uygulanmaktadir. Kap: girislerinin yeterli
genislikte olmas: gerekir. Giris kapisimin sayis1 ve yerlesim yerleri de
taketici trafiginin yogunlugunu ve yonunu etkileyen etkenlerdir.
Kapilarin yerlerinin degerlendirilebilmesi i¢in, ttketicilerin kooperatif

icindeki akis: izlenmelidir?.

3. Vitrinler:

Vitrin kooperatifin kimligini yansitan, tiketiciyi kooperatife ceken
iyi planlanmas1 gereken bir olaydir. Vitrinin derinligi ve boyu iyi
ayarlanmali, ka¢tk boyutlu mallar vitrinde tiketiciye yakin yerlere

konulmalidirS.

Mallarin boyutlan buytkse, tiiketiciden uzaga yerlestirilmeli,
vitrinin tabani algak, boyu ytksek ve derin olmahdir. Ayrica vitrinler
gerektiginde degisiklik yapilabilecek big¢imde esnek hazirlanmahdir.
Nem, donma, solma veya sicaktan erime gibi iklim etkilerine karsi

korunmal, 6zel vitrin camlan kullanmilmalidir.

Gunumuzde vitrincilikte yeni bir uygulama olan kooperatifin 6n
ylazinin tamamen camdan (goértnir, viziiyel vitrin) yapilmasidir.

Boylece 1siklandirma gideri azalmaktadir.

7 TEK, s. 125.
8 Helm, s. 140.
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4. Yuakleme - Bosaltma Donamimi:

Ozellikle biytik tiketim kooperatiflerinde énem verilmesi gereken
ogelerdendir. Genellikle, bu tesisler ytikleme, bosaltma doklan, teslim
alma odalan, asansoérler ve kapilardan olusur. Burada dikkat edilmesi
gereken nokta, bu tesislerin tiketici trafigini engellememesi ve estetik

acilardan kooperatifin arka ytiziine yerlestirilmesi uygundur®.
II- KIVAMLI BiR iSLETME iCi DUZENI iCiN GEREKLI KOSULLAR

Tuketim kooperatiflerinin i¢ yapisi1 veya i¢ mimarisi buyak ol¢tide
kooperatifin islevlerine baglh olup bu fonksiyonlar zamanla ve
mevsimlere gore degisebileceginden i¢ yapida gelecege dontk esneklik
saglanmahdir. Ornegin, kaldirilabilir portatif duvarlar, 1s1klandirma

araclan gibi.

Tuketicinin kooperatife girmesi yeterli degildir. iceri girdikten sonra
rahat ve hos bir atmosferle karsilasmaldir. Temiz olmayan, sikisik,
1s1ksi1z, daginik kooperatiflere giren alicilar, hemen oradan
uzaklasmaktadirlar . Buna karsin, temiz, iyi aydinlatilmis duvar
renkleri uyumlu, diizenli vitrin ve sergileri olan kooperatiflerde tiiketici
ister istemez icerde daha fazla kalip neler bulundugunu gézden
gecirmektedir. Bu Ozellikler, ortaklara ve tiiketicilere zaman ve enerji

artinm saglayan degerlerdir!0.

Tuketim kooperatifleri i¢c mimarisinin dizenlenmesinde dikkate

alinmas: gerekli kosullar sunlardir!!:

9 TEK, s. 126.

10 Alican KAVAS - Yavuz ODABASI, Turkive'de Tiaketim Kooperatiflerinin Bugiinkii
Durumu - Ahinmasi Gereken Tedbirlerin Arastirilmasi, Tark Koop. Kur. Yay. No:
77, Ankara, 1988, s. 12. 7

11 TEK, s. 126; KAVAS - ODABASI, s. 13.
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Duvarlar, taban ve tavan
Isiklandirma

Magaza ici dikey tasima
Havalandirma

Doésem ve Donatimlar

o ok LN

Koku, mtizik ve dekor.

Duvar ve tavan renk ve kaplamalarinin seciminde cekicilik ve
tasarrufa 6nem verilmelidir. Yapilan ¢esitli deneylerle uygun renk
bilesimlerinin, mal satislarinin artmasinda o6nemli rol oynadig
belirlenmistir. Renkler magazanin fiziksel boyutlarinda o6nemli
degisiklikler getirebilir. Uzun ve dar bir magaza dipteki duvarlarin
yandakilerden daha koyu renge boyanmasiyla daha genis izlenimini
verebilir. Kticik magazalarda ise tiim duvarlann agik renge boyanmasi
magazay buylak gosterir. Isi181 fazla yansitan, yutmayan renkler elektrik
giderlerinde tasarruf saglar. Gida maddelerinin satisindan seftali rengi
ve tonlarinin istah acici, acik mavi - yesil tonlarin serin ve taze bir hava
verdigi, koyu kirmizi ve mavi tonlarimin dikkati c¢ektigi saptanmistir.

Beyaz ve gri ise 6zellikle raflarda temizligi temsil etmektedir.

Cok kath tuketim kooperatiflerinde, 6zellikle, bayram, yilbasi,
aybasi ve tatil giinleri artan tuketici trafigini yukan katlara ¢ikarmak
onemli bir sorun olup; bu sorun, merdiven, asansér veya yuriyen
merdivenle giderilmektedir. Yapilan bir arastirma, ydrtiyen merdiven
sistemini, asanso¢r sisteminden daha az yatinnm ve isletme giderleri

gerektirdigini ve 6nemli tasarruflar saglandigin ortaya koymusturl2,

12 TEK, s. 127.

L4
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Tuketicileri yazin serinlemek, kisin 1sinmak igin kooperatife.
girdiginde, satin almay1 6zendirmek amaciyla, havanin isisini, nemini,
temizligini ve dolasimini denetleyen havalandirma sistemi
olusturulmalidir. Désem ve donatimlar ise satis ve satis dis1 olmak
tzere dustnulebilir. Satisla ilgili olanlar, raflar, kabin, masa, arag¢ ve

tezgahlardir. Satis dis1 olanlar ise, yiikleme, bosaltma, kontrol, etiket
makinalan, daktilo hesap makinesi gibidir.

1- Magaza Diizenlemesi

A. Magaza Yeri Seciminde Gerekli Kosullar

Oncelikle magaza yeri seciminde tiiketim kooperatifinin alaninin
genisligini irdelemek gerekir. Kooperatifin i¢ hacmi, ortak ve ortak
olmayan tiketicilerin, mallarin sergilenme yerleri, tezgahlar ve kasa
arasindan rahat¢a gecebilecek ve mal tarlerini gorebilecek ve mallan

yerlestirebilecek biiytikliikte olmalidir!3,

Kooperatifin yerinin saghkli mal sergilenmesine uygun olmasi
gerekir. Kooperatif stirekli temiz tutulmali, reyonlarin tozlan alinmal,
kooperatif i¢cinde hasere ve kemirici zararlilara kars: gereken énlem

alinmalhdir.

Kooperatif yerinin, diizenli ve rahat hizmet verilebilmesine uygun
olmasi, reyonlarin aralarindan gegebilecek genislikte (en az iki kisinin
yan yana yuruiyebilecegi sekilde yaklasik 120-140 cm) olmalidir. Giris ve

cikis noktalan genis, reyonlarda duran satis elemanlannin rahatca mal

13 Hiiseyin POLAT, Tiiketim Kooperatifi Isletmeciligi, Tiirk-Is Kooperatifcilik Biirosu
Egitim Notlan, s. 13.
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getirmesine ve calisabilmelerini dtizenleyecek genislikte

planlanmahdir!4.

Aynca, kooperatif yerinin gavenli hizmet verilmesine uygun olmast
icin, pencerelerin kooperatifin i¢ine acihir sekilde olmasi, disina da en

az 15 cm'lik demirparmakhk konulmas: gereklidir.

B- Magaza I¢i Dekorasyonu

Kooperatifin i¢ konumu veya i¢ planm; kooperatifteki, donatim,
doseme, mallar, satis ve satis destekleyici boélumlerin, sergi ve
tezgahlann, gecitlerin ve yazar kasa donammlarmn belli bir plana gére
birbirleriyle esgiidiimlii olarak yetistirilmesi gerekir. Bdylece, tiiketici ve
mal hareketlerinin etkin bir sekilde denetlenmesi, zaman tasarufunu da

saglayacaktir.

Kooperatif ici dekorasyonu, cok sayida ve cesitte mal |
sergilenmesine, ttketicilerin her tarafta dolasmalanna olanak verecek
sekilde planlanmahlidir. Ayni zamanda personelin de islerini kolaylikla

gérmelerine uygun olmahdir!®.

2- Mallann Sergilenmesi

A- Sunulan Mal Gruplannmin Saptanmasinda Temel Kurallar

Kooperatifte sergilenecek mal gruplannn tutarh ve kesin bi¢imde
saptanmas: gerekir. Burada temel ilke; mallanin ortak veya ortak
olmayan tuketicilerin ortak gereksinimlerine ydnelik mallar olmalandir.

Kooperatif mal ¢esitlendirilmesini gerceklestirebilecek duzeyde parasal

14 pOLAT, Tiiketim Kooperatifleri icin Magaza ...., s. 80. -
15 TEK, s. 131-132.
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olanaklarin saglanmasi, o andaki mal gruplarina ait farklh markalar
yerine, ortak gereksinim konusu olup da o gine dek satisa

sunulamams bulunan mal tirleri benimsenmelidir.

Mallarin sergilenmesinde gruplara ve gruplarin karsilikh
durumlanna dikkat edilmesi gerekir. Herhangi bir gruba giren tim mal
cesitleri ayni bolimde sergilenmeli; sergilenecek mal gruplari, iginde
bulunduklan ana mal gruplan ile ayn bélimde sergilenmeli; saglik
yonunden birbirine zehirleme, kirletme, boyama, deger kaybina ugratma
yapacak mallar uygun yerlere yerlestirilmelidir. Ayni1 mal grubunda
bulunmasalar da birbirini tamamlayici nitelikte olusan mal gruplan da
kooperatifin en ¢ok havalandirilabilen kesim ya da kesimlerinde

sergilenmelidirl6.

B- Geleneksel (Tezgah Tipi) Magazalarda Mallanin Sergilenmesi

Tuketim kooperatiflerinde sergilenecek mallar ¢ekici bir bicimde
sergilenmelidir. Bu sergileme tiim yenilikleri yansitacak cekici 6zellikte
olmalidir. Sergileme yerleri olabildigi 0&l¢tide dolu olarak
bulundurulmali, azalan veya bosalan sergi bélimleri en kisa zamanda
doldurulmalidir. Yerlestirme sirasinda raflanin 6n kenarlarnnin iyi
doldurulmalarina 6zen gésterilmeli ve mal ambalajlarimin 6n ytzlerinin
one donuk olarak yerlestirilmeleri saglanmalidir. Olabildigi 6l¢tde
mallan goz hizasinda bulundurulmahldir. Béylece tiiketici gereksiz yere
egilip, yukanya dogru da dogrulmayacaktir. Ayrica, tiketicinin mallara

yaklasmasim saglayacak bigimde sergi yapilmahdir!?.

18 pOLAT, Titketim Kooperatifleri Isletmeciligi ..., s. 23.

17 Huseyin POLAT, Biitiin yonleriyle Tiiketim Kooperatifi-Isletmeciligi - Yoneticiler ve
Uygulavicilar icin Yol Koop. Yay. No: 8, Ankara, 1982, s. 10-15.
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Kooperatif yonetimince belirlenecek 06zel nitelikteki mallar icin
“0zel sergiler” duizenlenerek tuketicilerin sz konusu mallarin

varligindan ve tistiinltiklerinden bilgi sahibi olabilmeleri saglanmaldir.

Mallarin pratik bicimde sergilenmeleri de Onemlidir. Satisa
sunulan mallar, tezgah ve reyon gorevlilerince kolayhkla alinabilecek ve
bu islem sirasinda diger mallarin konumlarini bozmayacak bicimde
sergilenmelidir. Ttketiciler tarafindan sik¢a istenilen mal turlerinin
daha kolay alinabilecekleri yer ve bicimlerde sergilenmelerine 6zen

gosterilmelidir. Afir mallar yere yakin bicimde yerlestirilmelidir18.

Bir baska o6nemli nokta da, mallarin gtvenli bicimde
sergilenmesidir. Kirilabilecek ve ezilebilecek mal ambalajlarinin, yere
dismeleri Onlenebilecek bigimde yerlestirilmelidir. Satisa sunulan
mallar bir satis elemaninin yardimi ile alimip bakilabilecegi bir dﬁzen
icerisinde sergilenmeli, gerektiginde bu amagla uygun uyarn levhalan
konulmalidir. Zaman igerisinde tazeligini yitirme olasilif bulunan mal
tarlerinin sergilenmelerinde, sergi yerine énceden konulmus bulunan
mallarin, daha sonra yerlestirilen mallardan 6nce satilabilmeleri i¢cin
gerekli énlemler alinmalidir. Bu amagla bu tir mallarin yerlestirildigi
raflara, getirilen yeni mallar rafin arka tarafina konulmak dzere
yerlestirilmeli ve o andaki mallar 6ne alinarak o6ncelikle satislan

saglanmahdir.

Kota niyetli kimselerin ilgisini g¢ekebilecek mal tarlerinin,
kolayhikla ilasilabilecek yerlerde sergilenmemelerine 0zen

gosterilmelidir.

18 POLAT, Tiiketim Kooperatifleri {cin Magaza Yénetim ..., s. 112-113.

n
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Guntmuzde geleneksel (tezgah tipi) magazalar, yerlerini yavas
yavas self-servis magazalara birakmaya baslamistir. Gelisen teknolojiye
uygun olarak, tiketim kooperatifleri aktif bir sekilde c¢aligabilcegi
ortamlar1 kendilerine se¢meleri ve gerilerde kalmis ydntemleri

birakmalan gerekir.

C- Self Servis Magazalarda Mallarin Sergilenmesi

Satisa sunulan mal tdarlerinin biytk bir bolimutnién ortak-
tiketicilerin kendileri tarafindan sergilenme yerlerinden bulunup
alinmak tzere satilmalar: temel ilkedir. Kooperatif gorevlileri, yalnizca
yardim isteminde bulunan ya da bu izlenimi uyandiran ortaklar ile
dogrudan ilgilenirler. Duvar reyonlari, orta reyonlar ve diger sérgileme
boélimlerinin tizerlerine kooperatifin herhangi bir yerindeki bir aha
tarafindan kolayhkla gérilebilecek buytiklikte “mal gruplan” belirtilir.
Sergileme boltimleri arasindaki koridorlann dyelerin yalmzca gecisi igin
degil, durup mallan inceleyebilecekleri bi¢imde yeterli genislige sahip

olmasi saglanmalidir!®,

Ozel fiyat indirimleri ile tiiketicinin dikkati cekilmeli, fiyat

etiketleri goriilebilecek yerlere yerlestirilmelidir.

Turkiye'de son yillarda gida perakendecilii alaninda “self servis”
magazalarimin hizla arttify gézlemlenmektedir. Bu arada self servisin
hizla artan dnemine dayanarak bazi tamimlar geligtirilmistir. Amerikan
Pazarlama Dernegi (AMA)ya goére self servis, perakendecilikte

taketicinin almak istedigi mali, -6zellikle kendisinini secip, raflardan,

19 POLAT, Tiiketim Kooperatifleri Icin Magaza Yonetim ..., s. 114-116,
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sergilerden veya kutulardan alarak- bedelini 6demek tizere yazar kasaya
tasimas:t ve oradan da kullanacag veya tuketecegi yere de

gotiirmesidir.20

Satisa sunulan mal ttarlerinin baytk bir bdéldiminGn ortak-
tiketicilerin kendileri tarafindan, sergilenme yerlerinden bulunup
alinarak satilmalan esas ilkedir. Kooperatif gorevlileri yalmzca yardim
isteginde bulunan ya da bu izlenimi uyandiran tiiketiciler ile dogrudan
ilgilenirler. Self servis yonetiminde tezgahtarlar, artik tiiketicinin ne
istedigini sormak, mallar1 oun i¢in raflardan se¢ip almak, tartmak,
saymak, 6l¢cmek, ambalajlamak, fiyat hesaplayip mah tiiketicinin eline
teslim etmek gibi islemleri yapmazlar. Ctnkd bu islemlerir ¢cogu satis
aminda ¢ok 6nce yapilip bitirilmistir. Bdylece, self servis bir anlamda

dagitima isb6limunin uygulanmas: demektir.

Self servis magazalarinda duvar reyonlan, orta reyonlar ve diger
sergileme bodlimlerinin Gzerlerine, kooperatifin herhangi bir yerindeki
taketici tarafindan kolayhkla gorilebilecek buytiklikte mal gruplan
belirtilir. Sergileme boéltimleri arasindaki koridorlarin ttketicilerin
yalnizca gecisi icin degil, ¢ogu zaman durup mallan inceleyebilecekleri

bicimde yeterli genislige sahip olmasi saglanmahdir?!,

Bir yonia ile perakendeci kuruluslar olan tiketim kooperatifleri
pazarlama acisindan da dogrudan tuketiciyle ilgilidirler. Bu ydGzden
tiketim kooperatifleri tiketiciye aym zamanda ganlik yasam

kolaylastiran baz tasarruflar da saglamaktadir. Bu da kooperatifin

20 Baybars, TEK, Perakende Pazarlama Yéntemi, fzmir, 1988, s. 35.
21 POLAT. Tiiketim Kooperatifleri icin Magaza..., s. 114-116.
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fiziki yapisi ile yakindan ilgilidir. ortak ve ortak dis: tﬁketiciyé alisveris
yaparken zamandan ve emekten tasarruf yapmasim saglar. Magaza i¢i

dizen ve yerlestirimde ttketiciye kolaylik saglayan onemli konulardan
biridir22.

Self servis magazalarinda mallann sergilenmesinde gozoniinde
bulundurulmas: gereken o6nemli noktalar bulunmaktadi. Bunlarin

baslicalan sdyledir:

1. Mal sergilerinin kendi kendilerini tamtir bicimde dizenlenmesi,

2. Tam mallarin goérinebilmelerinin saglanmasi,

3. Ortak ve ortak olmayan taketicilerin mal alimlarinin
kolaylastirilmasi,

4. Ozel sergilerin dlizenlenmesi,

5. Saticihk hizmetlerinin gelistirilmesi?3.

1. Mal Sergilerinin Kendi Kendilerini Tamitir Bigimde

Dtizenlenmesi:

Tuketim kooperatifine alis veris icin gelen her ttketici ile bir satis
elemaninn ilgilenmesi zaman ve emek yontinden oldukc¢a zordur. Satig
elemanlarinin tiketicilere tek tek mallan tanitmas:, nasil kullamldigim
"~ aciklamasi hem tuketici hem de kooperatif ac¢isindan maliyeti
artiracaktir. Bu nedenle dyle bir sergi diizenlenmelidir ki, olusturulan
sergi kendi basina bir satis elemamni gibi ¢alisacak sekilde

duzenlenmelidir. Boylece duzenlenenen sergi hem taketiciyi

22 yimaz URPER, Kooperatif isletmeciligi, Eskisehir, 1989, s. 112.
23 Hiseyin POLAT,Biitiin Yénlerivle Tiiketim Kooperatifi {sletmeciligi -Yéneticiler ve
Uygulayicilar icin-, YOL-KOOP Yay. No: 8, Ankara, 1982, s. 40.

Y
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kendiliginden gezdirecek, tim farkli mallann gésterecek ve Ozel

sunumlara dikkat ¢ekecek hem de maliyet ve fiyatlan dastirecektir.

Sessiz saticiik adi da verilebilen “self-sevis” kendiliginden satis
olayim1 gerceklestirebilecek, kooperatif personeli ise yalmzca yardim

isteyen taketicilerle ilgilenecektir24,
2. Tam Mallarin Goértinebilmelerinin Saglanmasi:

Tuketim Kooperatiflerinde tiiketicinin gorebilecegi ve satin alma
davranis: olusturabilecegi degisik yollar vardir. Ttketicinin satin alma
davramsida buna bagh olarak farkliliklar gésterebilir. Ornegin en cok
tiketilen mallardan, bir veya birkaginm almak isteyen bir tiiketici almay
planladigi mala ulasacak, o mah alacak ve daha sonra kasaya giderek
fiyati 6deyip aynlacaktir. Disuntlmeden, arastinlmadan ve plansiz
duzenlenmis bir tiiketim kooperatifinde en cok satin alinan mallar
girise konulmussa, tuketici kooperatifi gezmeden dogrudan o mala

yonelecek ve aligverisini tamamlayacaktir.

Gunumiuizde bu ve buna benzer sorunlan ortadan kaldiracak, bu
alanda yetismis “teshir"den sorumlu elemanlar bulunmaktadir. Bu
elemanlar, o6zellikle vitrin teshirleri ve magaza i¢i teshirlerin
planlanmasmﬁa onemli gérevler uUstlenmektedir. Vitrin ve i¢ teshir
alaninin buytkluk ve sekli, vitrinlerin giinese goére durumu ve
1siklandirma olanaklan gibi magazalar iginde farkh fiziksel kosullan
gozéntunde bulundurmay: gerekli kilar. Teshirler magazanin reklam-
tanitma politikasina uygun sekilde olusturulur ve teshirler magaza

isgbrenlerinin cabuk ve etkin bi¢cimde yérlestirebilecekleri gibi

24 pOLAT, Biittin Yonlerivle..., s. 4.
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01usturulma11d1r25. Sonuc¢ta bir mal c¢esidine ayrilan alan ve
kaplayacag: yer, malin satis niceliginin ¢ikarilmasi bu elemanlann
sorumlulugundadlr(*). Ayrica temel mal simiflan icindeki mallarin

yerlestirilmesinden de sorumludurlar.

Vitrin teshirlerinin ve magaza i¢indeki herhangi 6zel teshirlerin
olusturulmasinda da teshir ilkelerine 6zen goésterilmeli ve teshirlerin

surekli denenmeleri gerekli kihnmalhidir.

En c¢ok istenen mal olarak adlandirilan “miknatis mallar”,
kooperatifin degisik boélamlerine yerlestirilmelidir. Boylece, tiketici
kooperatifin degisik satis alanlarina cekilecek ve bu onlarda olmay
planlamadig ve gorup ilgisini ¢eken diger mallara da yo6nelebilecektir.
Miknatis mallarin neler olabilecegi ise tuketicilerin hemen her
gelislerinde aldiklari mallan gézénﬁnde tutarak belirlemek olasidir.

Ayni zamanda mallarin gruplar halinde sergilenmesi gerekmektedir. Bir

25 Celil KOPARAL, Zincirleme Magazalannin Organizasvon Yapilarn ve Bevmen

Magazalanmdaki Inceleme, Eskisehir, 1988, s. 145.
Guntmuzde gelismis uleklerde artik kapilari yumruklayan urinlerini

koyabilecekleri bir santim daha raf alam isteyen imalatgilar yerine magaza ici
diizeninden sorumlu ydnetilciler imalatgilardan raf alam karsiifinda “stirme
parast” alabilmekte, géze ¢carpan giizel raflarin ticreti de oldukca buyiik diizeylere
yukselebilmektedir.

Perakende verileri, ¢esitli degiskenleri diizenleyebilme olanag getiren, bilgisayarla
analiz edilen tarama modeller, 6érnegin silindir ambalaja gore dikdortgen prizma
ambalajin rafta ne kadar alan isgal ettigi, hangi malin ambalajinda hangi rengin
en iyl sonug verdigi gibi etkenleri inceleyebilmektedir. Aym zamanda “raf yonetemi” -
ve “alan modelleri” yazihimlar: .‘da kullanilmakta, bu program mal teshir
yoneticilerine, hangi imalatgimn malim gérmeleri, hangilerini reddetmeleri
gerektigini, hangisini magaza%nn her yanina yerlestirmek gerektigini
kararlastirmada yardimer olmaktadir. Aynca bilgisayar yazicilarinda basilrms “Plan-
a Grom™lar bu yoneticilere rafl ra{ rehberlik sunmaktadir. Alvih TOFFLER (Cev.
Belkis CORAKCI), Yeni Giicler, Yeni Soklar, Istanbul, 1992, s. 111-112.
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miknatis mal: kendi grubu icerisinden ¢ikarip herhangi bir yere koymak
hatalidir. Bir grupta “fazla satilan” mallar varsa, bu mallar ilgili grubun
sergilendigi satis alanina serpistirilmelidir. Boylece tiketiciler, gruptaki

diger mallan da dikkate alabileceklerdir26,

3. Ortak ve Ortak Olmayan Tuketicilerin Mal Alimlarinin

Kolaylastinnlmasa:

Tuketim kooperatifleri tuketiciler tarafindan kurulmus ve
yonetilmekte olan amaglari, daha uygun kosullarla alim yapmak olan

gruplardir??.

Ortak ve ortak olmayan tiketicilere, mallarn gosterebilmek ve
satisim saglamak i¢in magazanin timuna dolastirmak gerekir. Yapilan
bir arastirmada alisveris olayim gerceklestiren ttketicilerin satin alma
davramslan sirasinda dikkatli olmadiklan belirlenmistir. Dolayisiyla
aldiklann mallarla ilgili sikayetlerinin de arttign gézlenmistir. Bu gibi
sorunlara yer vermemek i¢cin hem tuketici hem de kooperatif isletme
acisindan satin alma davranislarimi kolaylastiracak mallarin

diizenlenmesini saglamak gerekmektedir?8.

4. Ozel Sergilerin Duizenlenmesi:

Satin alma eylemini gerceklestirmek amaciyla kooperatife giren
tiketiciler tim mallan, temiz, bozulmams ve géze hos goértinmesini

arzu ederler.

26 pOLAT. Biitiin Yoénlerivie.... s. 8.

27 Modern Magazacilik, iktisadi Kalkinma Vakfi Yay. No. 69, Istanbul, 1974, s. 31.
28 galim OKUTAN, “Aligveris Sanatli”, Sabah Gazetesi, 18 Ocak 1993, s. 5.
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Tuketiciler, tiim reyonlarda ve 6zellikle raflarda, ¢cok mal gérmek
ister. Ctinkti kooperatifte satilacak ne kadar ¢ok sey varsa, tiketiciler

de alisveris i¢cin burasinin uygun bir yer oldugunu duistintirler.

Ozel sergilemeler degisik bicimlerde duzenlenebilir. Bu
dizenlemelerin amac: kooperatif disindan gecen herhangi bir ttketiciyi
iceriye cekmek ve alisverise yonlendirebilmektedir. Bu nedenle bu 6zel
sergilemeler iyi diistintilerek, planlanmalidir. Ozel hazirlanmis degisik
tipte masa, tezgah, araba gibi platformlarda sergilemek olasidir. Bu tip

sergileri dtizenlerken dikkat edilecek énemli noktalar vardir:

- Daha fazla tuketicinin dikkatini c¢ekebilmek icin, o0zel
sergilenecek mallar diger mallardan daha belirgin bir durumda
bulunmali,

- Buytik boyutta mallar sergilenmeli,

- Ogzellikle kooperatif stogunda yeterli diizeyde mal bulundugunda,'
Ozel sergilemeler yapilmal,

- Ozel sergigler icinde yer alacak mallara iliskin tiiketicilere
mesajlar verecek, onlar aydinlatacak afisler asilmal,

- Tuketicilerin ilgisini canli tutabilmek i¢in, 6zel sergiler sik sik

degistirilmelidirzg.

Son yillarda serbest piyvasamn da 6nemli bir géstergesi olan rekabet
kendini géstermeye baslanmus, bircok satis magazasi kendi mallarimin
satisin1 saglamak amaciyla promosyon ad:i verilen “hediyeli satis”a
yoénelmislerdir. Oyle ki degisik satis noktalarinin gériislerine gore,
promosyonsuz mllar raflarda kalmakta, promosyonu daha iyi olan

urtnler kisa surede tuketilmektedirler. Cagin gereksinimi diye

29 pQLAT, Biitiin Yonlerivie..., s. 36-37.
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nitelendirilen bu tir uygulamalar, tiketici potansiyelini artirmasi

bakimindan da 6nemli bir gosterge olmaktadir39,

Daha c¢ok sayida ortak ve ortak olmayan tiketicilere seslenebilmesi
icin tuketim kooperatifleri de bu tir uygulamalara daha bilingli ve daha
dikkatli yer vermelidirler. Ctinkti glintimiz tiiketicisi ilk planda, hediyeli

mallara yonelmekte ve tercih etmektedirler.

5. Saticilik Hizmetlerinin Gelistirilmesi:

Klasik isletme anlayisindan uzaklasan, her yénuyle ¢agdas bir
isletmecilik anlayisina yoénelen tiketim kooperatifleri, mal
sergilenmesinde self servis tipi magazacihig) tercih etmektedirler. Ortak
say1st az olan ttketim kooperatiflerinde tezgah tipi mal sergileme agirhk
tasirken, ortak sayisi fazla olanlarda self-servis ve tezgah tipi esit
agirhktadir. Taketici kooperatiflerinde yanlhis sergileme ortaklarla
birlikte tim kooperatif personelini zaman, is ve enerji tasarrufu

acisindan olumsuz etkilemektedir3!.

D- Self Servis Yonteminin Uvgulanabilme Kosullan

Basitlenstirilmis satis yéntemlerinden olan self servis ydnteminin
uygulanabilmesi i¢in baz1 6zelliklerin olmas: gerekir. Bunlar kisaca

soyledir;

30 “Marketler “Promosyonlarimi Kendileri Yapiyor”, Bakkal-Market Avhk Perakende
Pivasa Dergisi, {(Mays 1992}, Y1 3, s: 33, s. 2-3.

31 Ahmet OZCELIK, Tiirkive'de Sendikal Faaliyetler lcindeki Tiiketim Kooperatiflerinin
Durumu ve Gelisvme imkanlar, Tiirk Toop. Kur. Yay. No: 73, Ankara, 1989, s. 69.

5
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1. Mal turlerin, ahm sikhgina ve standardizasyon olup olmadigina,

2. Mallarnn degerlerine (genellikle distuk fiyathh mallar icin daha
uygun),

3. Mahn teknik yénden karmasiklik derecesine,

4. Mevcut satis alanlarinin uygunluguna baghdir.

E- Self Servis Yonteminin Olumlu ve Olumsuz Yanlan

Olumlu Yanlar:

Self servis yéntemi alisveris i¢cin magazaya gelen ttketiciye 6nemli

kolayliklar sunmaktadir.

1. Bu y6nteme gore duzenlenen magazalarda ara gecitleri genis
oldugundan tiketicilerin dolasiminm hizlandinir ve trafik sikisikhigini

azaltir,

2. Kisa zamanda ¢ok satis yapilabilmesinden dolayi, fazla stok
bulundurma zorunlulugunun kalmamasi ve bunun sonucu olarak stok

masraflarinin en az seviyede tutulabilmesini saglar2,

3. Self servis; mallara yakindan bakma, elleme, koklama olanag
verdigi ve taketiciyi 0zellikle kotti satis elemanlarina bagimli olmaktan

kurtardif i¢cin benimsenir.

4. Faaliyet giderlerinden tasarruf olanag: sagladig: i¢in daha dasuk

fiyatlara satabilme olanag saglar.

32 Mustafa MAZLUM, Pazarlamada Dagitim Kanallanmin Onemi ve Isletmelerin

Karliigi Acisindan Secimi Sorunu, Adana, 1974, s. 17.
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5. Mallar daha iyi ve bol miktarda sergilendigi i¢in satig artinici rol
oynar33,

Olumsuz Yanlart
Onemli kolayhklar olan self servis sisteminin, 6zellikle az gelismis
ve gelismekte olan tilkelerde daha belirgin bir bicimde goze carpan

olumsuzluklarn da vardir.

1. Magazann fiziksel yapisi self servis planina uygun olmayabilir.
Ozellikle Turkiye'de, magaza dusuntlerek insaat yapilmadigindan bu

sorunla stirekli karsilasiilmaktadir.

2. Baz tiiketiciler bir satis elemaninin yardimim isteyebilirler ve
mallan aramak, tasimak, v.b. zorunda birakilmay: “kut¢uiltiilmek” olarak

kabul ederler.

3. Ozellikle is hacmi ytiksek magazalarda iki 6nemli sorun ortaya
citkmaktadir. Kasa o6ntinde biriken uzun kuyruklar ve muhasebe
yanhsliklari34, Bu sakincamin giderilmesi icin bazi magazalar
yazarkasa cikislarinin sayisim artirmiglar ve aceretli ya da tceretsiz

“ekspres ¢ikig” tesisleri kurmuslardir.
4. Self servis yonteminde hisizlik daha kolay olmaktadir.

5. Baz1 mallarin 6zellikle dayanikh ttiketim mallannin kullanim
teknik bilgi gerektirdiginden satis elmanlarinin servisine ve

aciklamalarina gereksinme duyulur.

33 TEK, s. 39.

34 Alvin TOFFLER (Cev. Belkis CORAKCI), “Yeni Giicler, Yeni Soklar”, Istanbul, 1992,
s. 107.

e



6. Buyiak self servis magazalarinda ortam soguk olabilmekte ve

sicak bir yapidan uzak kalabilmektedir.

SELF SERVISE ORNEK BIR MODEL:

KAYNAK: Meri¢c KOYATASI, “Stipermarkette Mallar Nasi Yerlestirilivor™, Hiirryet
Gazetesi (3 Eylal 1991), s. 5.

Ornek modele iliskin ilkeler séyledir:
1. Kapal alanda insan dogal olarak, énce sol, sonra sag tarafa,
saat istikameti yéniinde hareket eden Magazanin girisi de binanin
solundadir ve magazada satilan trinler, kisiye koridordan koridora saat

istikametinde gétirecek sekilde yerlestirilmelidir.

2. Girisin hemen basinda, sebzeler ve ciceklerle karsilasan

taketiciyi bunlar igeriye géttrecektir.
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3. Kitap, elbise ve kaset gibi ¢ok gerekli olmayan mallar taketicileri

cezbedecek yiyeceklerden 6nce yerlestirilmelidir.

4. Genis koridorlar, tiketicilerin aligveris hizim1 kestigi gibi,
etrafina yeniden gdézatma firsat1 da vermekte, satiglar artmaktadir.
Koridorlar, 10 y1l éncesine gére 10 kat daha genis ve genis koridorda

satilan malda, kar marji daha yiikselmektedir.

5. Temel gereksinim maddeleri, tiketicilerin beklemeden alim

yapacaklart dar koridorlara yerlestirilmelidir.

6. Pahali yemekler ve hazirlanmis gidalar, gézden kagirilmamasi
icin goz seviyesinde yukseklikteki sogutuculara yerlestirilmeli, béylece
taketici, hi¢c aklinda yokken magazadan hazir gida alip cikmasi

saglanmalhdir.

7. Alisveris icin gereken sepet torba gibi taketicilere yardimci

malzemeler, icerde satilan mallardan ayr: bir yere yerlestirilmelidir.

8. Bir koridorun sonu, tuketicilerin otomatik olarak yoén
degistirmek i¢in yavaslayacaklan duruma uygun olarak dazenlenmeli,

uclara birer atik sepeti yerlestirilmelidir.

9. Tuketicilerin nakit para tasima zorlugundan kurtarmak

amaciyla kredi kart: sistemi ile 6demeler getirilmelidir.

10. Magazamn akis kapis: yakininda, tiketicilerin satin aldiklanni,
araclarina zorlanmadan tasiyabilecekleri uzaklikta bir otopark

bulunmahdir3S,

35 Meri¢c KOYATASI, “Siipermarkette Mallar Nasil Yerles,tirﬂiyor”. Hirrvet Gazetesi
(3 Eylal 1991}, s. 5.
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Ornek modeli irdelersek; ortak veya ortak olmayan tuketiciyi,
tiiketim kooperatifinden alisveris yapma aninda hangi durumlann satin
almay1 6zendirme ve satin alma davranisin artiracagt noktalar1 gérmek
olasidir. Modelde de géruldiiga gibi 6ncelikle kooperatifte temel olarak,
bakkaliye (kuru gida, temizlik maddeleri v.b.}); yas meyve, sebze; siit ve
sut urtnleri; et ve et artnleri; ek olarak gida disi maddeler (saghk ve
guzellik malzemeleri, mutfak ve zliccaciye, magazin, oyuncak, kirtasiye,
hediyelik esya (manifatura, tuhafiye gibi) ¢ok sayida ve bol ¢esitli mal

gruplar alicilara ayr ayn reyonlarda sunulmaktadir36.

Magazalarda mallann ust tste, kutular i¢inde dizensiz olarak dar
koridorlara doldurulup, satisa sunuldugu dénemler gerilerde kalmistir.
Buginunt magazalannda ttketicinin, magaza yéntemlerinin gitmesini
istedikleri yénde hareket etmesini saglayacak psikolojik ydntemlerle
-calisilmakta ve magaza i¢i diizeni buna gore yapﬂmaktaghr. Boylece
satisin artinhmasi i¢in gelistirilen pazarlama teknikleri ttketicilerin

satinalma davranisim yonlendirmektedir.

Taze ¢iceklerden, meyve, sebzelerin olusturdugu renk ciimbiist ile
magazanii icine dogru c¢ekilen tiaketici, satin alma eylemine ilk
adimlarini atmis olmaktadir. Go6z seviyesi -satin alma seviyesi-
prensibinden hareketle, ttketicinin zorunlu ucuz bir gereksinme
malzemesine bakarken, hemen yanindaki ltiks pahali bir mali da satin
almaya yonelebilmektedir. Ornegin, pahali mallarin ortadaki raflara
yerlestirilmesi, luks donmus tathlann tizerine, domates suyu, ketcabin
yerlestirilmesi, sttin tam bahk tezgahinin sggindaki tezgaha

konulmas:1 gibi. Boylece ttketicinin de i¢inde bulundugu psikolojik

36 Ceyda AYDEDE, “Siipermarketiten Hipermarkete”,'ljﬁ'nva Gazetesi {Aralik 1990),
s. 4.
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satin alma davranisini, iyice stizgecten geciren ve magaza i¢i diizenini
en ince ayrintisina kadar planlayan sorumlular, sonunda tiketicilerin

diastndaklerinden fazlasini satin almalanm saglamaktadirlar.

Son yillarda magazalarda kendini gosteren bir baska yenilik de
dondurulmus gidalar olmaktadir. Uzun yillar hazir gida olarak konserve
alan taketiciler, dondurulmus gidalarin pazara girmesiyle birlikte

tercihlerini bu yéne kaydirmaktadirlars’.

Toplumlar kendilerini tamamen degistirdikleri, yepyeni ve
beklenmedik bir bicimde girdikleri zaman, o toplumun i¢inde yasayan
insanlann davranslan da degisiklife ugramakta, aliskanhklar zamanla
degismektedir. Bu degisiklikler dogrudan satin olma eylemini de
etkilemektedir38. Alisveris eylemini gercekle;tirmek icin kooperatife
gelen ortak ve ortak olmayan tiiketiciler, aligveris aninda aldigi mallan
tasiyabilmede 6zellikle ¢ocuklar i¢in bir yenilik getirilmistir. Magaza
aracglan treten Ureticiler tarafindan gelistirilen bu yenilik “mini ¢cocuk
arabalari"dir. Ozellikle, alisverislerde diistintilmeden gecilemeyen,
ailenin en dnemli 6geleri olan ¢ocuklarin nerede oldugunu her an haber
veren, bu ¢ok amach arabalar, btytiklerin kullanimina da olanak

vermektedirs®,

F- Cubuk Kod Sistemi

Magaza i¢i duzeninde ve oOzellikle, mallarin yerlestirilmesi,

reyonlarin olusturulmasinda degisik modeller gelistirilmektedir. Yapilan

37 Cengiz CAMBEL, “Dondurulmus Gida Konserveye Rakip Oldu”, Bakkal-Market

Derg. (Mayis 1992}, Yil: 3, S. 33, s. 23-24.

38 TOFFLER, s. 9.

39 Huseyin TASPATLATAN, “Gokgelikten Market Cocu'k "Arabalan1”, Bakkal-Market
Derg. (15 Temmuz 1991), s. 30.



duzenlemeler ve getirilen yenilikler, ttketicileri daha fazla mal almaya
yonlendirmekte, ilgilerini bu yére ¢cekmektedir. Sonucta satin alma

eylemi gerceklestirildiginde de hedefe ulasiimaktadir.

Geligstirilen yeniliklerden bir digeri “Cubuk Kod Sistemi”dir. 3
Nisan 1973'de “Sembol Secim Komitesi” kendi sanayileri i¢in bir tek
standart kodu kararlastirmis, sonucta “Evrensel Urin Kodu - UPC”
denilen “cubuk kod sistemini” gelistirmistir40. Numaralama ve sembol
isaretleme sistemi olan ¢ubuk kodlama (Barkod), bilgileri kodlamak igin
kullanilan bir dizi ince ve kalin ¢ubuklar ile aralanndaki bosluklardan
meydana gelen ve bilgilerin okuyucular yardimiyla bilgisayarlara
aktanlmasim saglamaktadir. Cubuk kodlar, bir okuyucu veya tarayici
yardimi ile kolaylikla okunmaktadir. Buradaki islem, tarayicinin
hareketi sirasinda yansiyan 1s18in dlctlmesi ile sifrelenmis mesajlann
c¢Ozulmesidir. Siyah cizgiler absorbe etmekte, beyazlar ise
yansitmaktadir. Cubuk kod uygulayicilaninda 151k kaynagi, 1sik Slger ve
kod ¢oztmleyici bulunmaktadir. Isik kaynag ¢izgi kodlarnn Gzerin 1sik
gondermekte, 1sinlar bilgisayara ulasmakta, bilgisayar ise tirtinle ilgili
bilgileri kasaya bildirmektedir. Kasa kaydetmekte ve ayrionda bu
bilgileri alicitmin gorebilecegi yerdeki ekrana getirmektedir. Kasa ayrintili
satis fisini kestikten sonra, tim islemler alicinin Ontinde ve

denetiminde gerceklesmektedir!.

Cubuk kod sistemi tuketim kooperatiflerinde de etken bir sekilde
kullanildiinda pekcok yarar saglayacaktir. Isletme ici ve dis: bilgi

akisim kolaylastiracak, tizerinde ¢izgi kod isareti bulunan mallarin

40 TOFFLER, s. 110. ,
41 Tgketic Biilteni, “Cubuk Kodlama {Barkod)”, (Kasun. 1992), YiI: 5, S: 52, s. 4.
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hesabi kolay yapilacak, kasadaki yanhisliklar 6nlenecek, satis yontemi
kolaylasacak, isletmme verimliligi artacak ve muhasebe kolaylasacaktir.
Bu arada is¢i masraflan azalacak, urtnlerle stok arasinda bu
baglantimin kurulmas: ile perakende saticilar her zaman son andaki

durumu gosteren raporlara sahip olacaklardir2,

Tuketiciler yéninden de, mal satim ve teslim alimirken cizgi kod
isaretleri ekranda agikca gortilebileceginden alinan kahn fiyati, miiktan
ve tutan mal bedeli 6denirken kontrol eilebilmekte, saglam ve gavenilir
kasa fisi belgesi alinmakta, alinan malin tizerindeki ¢izgi kod isareti, o
malin uretildigi ya da ambalajlandig1 tlkeyi, isletmeyi ve mallan
tamimlamakta, alinan mahln bozuk ¢ikmasi ya da yapilan bir yanhshigin

duizeltilmesinde ¢izgi kod isareti givence niteligi tagimaktadir.
G- Elektronik Raflar

Teknolojiyle birlikte sistemler de degismekte yenilikler birbiri
ardina gelmektedir. Aligveris merkezlerinde uygulanmas: diasinulen bir
yenilik de raflara getirilmektedir. Oyle ki konserve kutusu i¢indeki
mallarin ya da kagit havlularin fiyatlarim1 gosteren kagit etiketler
yerine, rafin 6n kenarinda yanip sénen sivi kristal ekranda fiyatlar
rakamsal olarak okunabilecektir. Bu yeni teknolojinin magazalara
girisiyle, magazadaki binlerce malin fiyatini otomatik olarak ve aninda
degistirebilme olanag vermesi, verilerin de bir yandan magazanin 6n

tarafindaki tarayicilara ayni anda ulasmas: oldukca basit olacaktir.

Elektronik raflarin bir asama daha gelistirilmesi halinde

tiketicilerin bir digmeye basarak, malin besin degeri ve fiyatina iliskin

42 Nezihe BAHAR, , “Barkod Sistemi Nasil Calisir”, Curﬁhuriyet Gazetesi (7 Kasim
1992) s. 4.
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bilgi alabileceklerdir. Uygulamaya konulacak olan bu degisiklikler daha
da tekniklesebilecek yalmz tiketiciye bilgi vermekle kalmayip, onlardan
bilgi de alabilecektir. Raflara yerlestirilen “sakh alicilar”, ttketicinin
elini hangi rafin veya malin tizerinden gecirdigini sezebilecek, belli bir
rafin 6ntnde trafiin ne zaman sikisip ne zaman tenhalastigim

saptayabilecektir43,

3- Departmanlagsma
A- Departmanlasmanin Yararlan

Magazalar buyudikee, yodneticilerin tiim mal dizilerini yakindan
izlemesi giderek guclesmektedir. Bu nedenle 6rgtit yapilarinda baz
degisikliklerin yapilmas: gerekir. Bu degisikliklerden biri de mallarin
olabildigince benzer gruplar halinde siniflamaktir. Bu gruplann herbiri
bir béliim (reyon, departmen) olusturur ve belli 6l¢tide ayn 6lgﬁvde ayr1

bir bélim olarak isletilir44.

Buyltk magazalann yapilanmalarinda temel Ozelliklerden birincisi
yoneticiler ile satis personelinin belirli mal tarlerinde
uzmanlasabilmeleri i¢in magazanin mallarin gruplara ya da
departmanlara ayrilmasidir. Departmanlasma oldukca kicguk
magazalarda bile yérarh olmakta fakat baytik magazalarda ise mutlak
bir zorunluluk olmaktadir®®. Magazalar buytidiakce mal bilesimlerini
de genisletmek zorunda kalmaktadir. Mal bilesimlerinin genisligini

tiketici tercihleri ve sosyo-ekonomik 6zellikleri gibi digsal ve mallarin

43 TOFFLER. s. 117.
44 TEK,s. 136.

45 Cell KOPARAL, Zincirleme Magazalarda Organizasybn \.7e Beymen Magazalanndaki
Inceleme, Eskisehir, 1988, s. 94.
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¢esidi, her ¢esidin degisik kaliteleri ve bunlarin tuarleri (renk, boy v.b)

gibi icsel dgeler belirler46.

Departmanlasma (mallarin gruplara ayrilmasi) mal temeline goére
yapildi@inda magazanin faaliyetlerine iliskin bilgi daha anlaml hale
gelir. Akila1 ve sistematik departmanlasmamn yararlanm asagidaki gibi

siralamak olasidir:

Tuaketiciler aradiklarini daha kolay bulurlar.

Yénetim basitlesir.

Karli mal gruplan ortaya ¢ikarilabilir.

Kar saglamayan mal gruplan daha agik gézlemlenir.

Magaza faaliyetleri daha kolay denetlenebilir.

Satis elemanlar1 departmanlara goére atanabilir ve belli mal
- gruplarinin satisinda uzmanlasabilirler.
- Envanter denetimi kolaylasir.

- Her mal grubu i¢in yapilmas: gerekli zam hesaplanabilir4?.

B- Departmanlasmada Basamaklar

Mal temeline gore departmanlasmada “mallann iyi tamimlanms
olmasi ve ilgili gruplara boéliinmesi” gerekir. Bir¢cok magaza genelde
geleneksel ve benzer gruplandirmalan kullanir. Bu nedenle, yeni
tiketiciler bile istedikleri herhangi bir mal hangi departmanin sattiim

bilirler.

46 Aykut F. SIRELI, “Departmanli Magazalarda Mal Bilesiminin Genisligi”, Pazarlama
Dergisi, Yil: 1, S: 4, {Haziran-Agustos 1976), s. 13.
47 TEK, s. 136-137.



Departmanlarin sayis1 ve her departmana ayrnlan mal gruplanmn
kararlastinlmasi gerekir. Departman sayis1 magazanin buytkligine ve
satisa sunulan mallarin farklihiina baghdir. Fakat her departman
genellikle iki ya da ikiden fazla ilgili daha kag¢ik mal gruplarinin tam

bir bilesimini yonetir. Gereginden fazla departman olusturmak yanhstir.

Ayrica her departmana magaza i¢inde bir yer belirlenmesi gerekir.
Tuketicilerin satin alma alhiskanlhklari, departmanin igerdigi mal
tarlerinin karmasiklify ve kullamigh olanin buyukliigt ve sekli bu

yerlerin secimini etkiler48.

C- Departmanlasmada Ortaya Cikan Sorunlar

Departmanlasma hem tuketicilere hem de magazalara yardimci
olmakla birlikte énemli sorunlarda icerir. Bu sorunlardan biri, iki ya da
daha fazla departmana uyan ve guclikle ayirt edilebilen mallar
sorunudur. Ornegin, mutfak ortileri ve araclan tuhafiye-mefrusat
(vatak carsaflari, havlular v.b) departmaninda m yoksa zlccaciye
(porselen, bardak takimi v.b) departmaminda mi satilmahdir? Bu ve
buna benzer sorularin yamti, 6zellikle farkli mal tedarik
kaynaklanndan elde edilen farkl tipleri ya da aym tipte farkli markalan
satarlarsa her iki departmana da tartismali mallarn satma izni
vermektedir. Fakat bu durum toplam mal stogunu artirma egilimi
gosterir; departmandan departmana fiyat farkhliklari kendini
gosteriyorsa sikintih durumlara yol acabilir ve secilip alinacak tim
mallann neden bir yerde bulunmadigint merak eden baz tiketicileri de

kizdinr ve ttketicinin kaybedilmesi sonucunu dogurur.

48 KOPARAL, s. 97-98.
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Bu arada unutulmamahldir ki; mal bilesiminde her ¢esit ve her
kalitenin hangi renk, desen, boy v.b ile hangi 6zelliklerin
bulundurulacag tuketicilerin bu acilardan tercihlerine gore

belirlenecektir4®.

Bir diger sorun; belirli bir ama¢ icin bir mal takimim biraraya
getirmesi gereken bir tiketicinin arzu ettigi mallan almak i¢in bir¢ok
farkl, geleneksel departmani arastirmasi1 gerekecek burda da
zorlanacaktir. Gunumuzde buytdk magazalar tlketicinin ilgi ve
cikarlarina uymak i¢in seyahat mallan dehpartmani, spor mallan
departmani, geng¢ kiz ve erkeklere hitap eden departmanlar v.b’lerini

gelistirmislerdir5o.

Departmanlasma ayni: zamanda bir organizasyon sorunu
dogurmaktadir. Bir .araya getirilmis mal kalemlerinin satin
alinmasindan sorumlu kim olacaktir ve bu gorev uzmanlar arasinda
bolastariilarse bu uzmanlan kim koordine edecektir? Burada en iyi yol;
onemli sayidaki ttketicilerin agik belirlenmis gereksinmelerine hizmet

ettikleri zaman uzmanlasmis ya da yeniden gruplandirilmis

departmanlar kurmaktir.

49 gIRELL s. 14.
50 KOPARAL, s. 103.



Uciincii B6liim

TUKETIM KOOPERATIFLERINDE MAGAZA iCi DUZENINE
TUKETICi DAVRANISLARININ KATKISI

I- TUKETIM, TUKETICi VE PAZAR KAVRAMLARI

Bireylerin; bu bireylerin olusturduklan ailelerin aliskanhklan ile
ekonomik ve kulturel yapilan onlann farkl sekilde tiketim yapmalarina
neden olmaktadr. Tiketim deyimini dar ve genis anlamda ele alabiliriz.
Dar anlamda tiketim, mal ve hizmetlerin gereksinmeleri gidermek icin
yokedilmesi olup; yemek, icmek gibi zorunlu gereksinim maddelerinin
tiketimini olusturur. Bu maddeler bir defada tuaketilirler. Bu tip
taketim, gelismekte olan ulkelerdeki gelir diizeyi diisiik ailelerde toplam
tiketimin 6nemli bir bélimuni icine almaktadir. Genis anlamda
taketim ise, bir defada tuketilen maddelerin yanisira, insanlarin
yasaminm kolaylastiran esya ve hizmetlerin de kullamilmasidir.
Otomobil, buzdolabi, ¢camasir makinesi gibi kullanma; ulagsim ve egitim
gibi hizmetlerden yararlanma seklindeki tGketim konulan bu tarin

icine girmektedirl. Kisaca tiiketim, iktisadi mal ve hizmetlerin

1 Ozlen OZGEN, “Tiiketiciler ve Titketicilerin Satin Almalarimu Etkileyen Faktorler”,

Asadolu Universites
Blstker Kitiphane
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yararlarinin insanlarin gereksinimlerini tatmin etmek uzere

kullanilmasidir.

Taketici kavraminin kapsami oldukg¢a genistir. Kisiler, aileler,
dretici isletmeler, araci isletmeler, 6zel ve ttizel kuruluslar, kamu
kuruluslan bellibagh tiiketim birimleridir?. Pazarlama eylemlerinin de
amac, tiketicilerin gereksinmelerini gidermektir, Gintimtizde modanin,
ekonomik kosullarin ve yeni buluslann etkisiyle tiketicilerin istek ve
gereksinmeleri hizla degismekte, bu etkenler pazariama islemlerini de
etkilemektedir3. Tuketici, 6zellikle tiiketim mallan pazarlamasinda

dagitim kanallanimin son halkasim olusturmaktadir.

Tuketici pazari, mal ve hizmetleri kisisel veya ailesel tuketimleri
icin elde eden veya satin alan tim kisilerden meydana gelmekte ve bu
pazarlann niteligini de taketici davranislari bicimlendirmektedir.
Tuaketici davramglari, tiketiciler pazarinin en karmasik yapiya sahip
olan yonu olmaktadir. Diger iki yént demografik ve ekonomik

Ozelliklerdir.

Demografik Ozellikler nﬁftisa iliskin 6zellikler olup; toplam nutfus
miktarn, ntfusun cografi dagihmi, yas ve cinsiyet dagihimi, aile yapisi ve
ozellikleri, ntifusun egitim ve meslek durumlarnm icine almaktadir.
Genel ekonomik durum, gelir, gelirin dagiimi ve degisme durumu,
tiketici kredileri ve harcama bi¢imi ise ekonomik 6zellikler arasinda yer

almaktadar.

Kannca Derg., (Ocak 1986), Yil: 52, S: 586, s. 27.
Ismet MUCUK, Modem Isletmecilik, Istanbul, 1985, s. 260.
Ridvan KARALAR, Isletme Ekonomisi, Ders Notlan, Eskisehir, 1986, s. 3-4.

3




1- Tiiketim Kooperatifine Ortak Olan Tiiketiciler

Tuketicileri tatmin etmek, onlarin kisa ve uzun stureli
gereksinmelerini geregi gibi karsilanmasina baghdir. Bunun i¢inde,
maliyeti ve dolayisiyla fiyati diasidk, niteligi yaksek, cesidi bol mal ve
hizmet tretme gibi tiketicilere kolayhklarda bulunmak gereklidir.
Boylece hem pazarlama duistincesi ve bilinci gelisecek hemde tiketiciye

gereken 6nem verilecektir.

Gunumiz ddanyas), daha ekonomik bir yasam diizenine gitmek
zorundadir. Ekonomiye agirlik veren, liks tiketimin 6ntne ge¢cmeyi
hedefleyen tiketim kooperatifleri de “tiketici énceligine” daha duyarh
bir bicimde yer vermelidirler?. Ozellikle bugiinin ekonomisinde temel
olgu insan yani tiketicidir. Bir araya geldiklerinde, toplumda istedikleri
ekonomik faaliyetleri olusturabilen tiketicilerin taketim sekilleri Giretim
kapasitesini ve fiyat politikasim1 belirlemede oldukca etkilidir.
Tuaketicilerin bir araya gelmesinin en ekonomik ve en uygun modeli
taketim kooperatifleridir. Buglin ic¢in tidketicinin yeterli olmayan
kazanc ile daha fazla ttiketim mallan alabilme olanag veren tiketim
kooperatifleri 6zellikle dar gelirliler icin en 6nemli 6rgatlerdir. Ortak
tiketici taketim mallarn gereksinmelerini en uygun fiyat ve kalitede
saglayan, gercek gelirlerini artirmak ve yasam duzeylerini yukseltmek

olan bireylerdir®.

Boyle bir rekabet ortaminda tdketim kooperatifleri ortak

ttketicilere tam anlamiyla siki sikiya sarilmali, onlarnn tiiketim

4 Alex F. LAIDLAW (Cev. Haluk UZEL), 2000 Yilinda Kooperatifler, Ankara, 1981,

s. 139. .
Franz C. HELM (Cev. ilhan CEMALCILAR), Kooperatif Isletme Ekonomisi, Eskisehir,
1979, s. 125.
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davranislarnni, nelere yoneldiklerini yain takibe alarak strekli irdelemeli

ve en iyisini sunmalidirlar.

2- Tiiketim Kooperatifine Ortak Olmayan Tiiketiciler

Tuketim koperatifleri agisindan bir baska ttiketici kesimini de ortak
olmayan taketiciler olusturmakta, bu ttketicilerin sayisi da ortak
olanlardan kat kat daha fazla olmaktadir. Bu kooperatif isletmeler
sadece ortaklarina degil satis hacmini genislemek icin, ortak

disiislemlere de basvurmalan kacimilmazdir.

Isletmecilik ve onun bir fonksiyonu olan pazarlamada teknikler ¢cok
hizli bir sekilde degismektedir. 6zel isletmeler pazar paylarim artirmak
ya da en azindan kaptirmamak i¢in daha etkin ve daha akilcl yonteme
herzamankinden daha fazla 6zen géstermeye baslamiglardir. Bunun da
nedeni, isletmeyi rakipleri karsisinda gucla ve etkili kilabilmektir.
Taketim kooperatifleri de perakendeci isletmeler olduguna goére, diger
isletmeler gibi musteri tuketici temelinden hareket etmeli, ortak ve
ortak dis1 tuketicileri isletme politikalarina ydén veren birer veri
durumunda gérmelidirler®. Yani pazarlama agirlikh isletmeler olan
taketim kooperatifleri ortaklarini ve ortak olmayan tuketicileri
tanimaya ¢alismali ¢esitli ydntem ve aracglarla tiketim davramslanni
etkileyerek tutundurma politikalan izlemeleri gerekmektedir. Ancak o

zaman rekabet guiclerini ellerinde tutabilirler.

&  vimaz URPER, “Tiiketim Kooperatiflerinin Gﬁnﬁrriﬁzdeki Basar Kosullan”,

Kooperatif Diinvas: Derg., (Mart 1990), Yii: 19, S. 228, s. 7.
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II- TOKETICi DAVRANISLARI VE TERCIHLER{

Taketici davranislar, bireylerin mal ve hizmetleri elde etme ve
kullanmalariyla dogrudan ilgili etkinlikler olup, bu etkinliklere yol
acan, belirleyen karar surecleridir. Tuketici davramsi gercekte tiketimi
degil, taketicinin satin almaya iliskin karar ve eylemlerini
incelemektedir. Tuketici davranislart makro ve mikro pazarlama
acisindan ele alinmaktadir. Makro ve pazarlama ag¢isindan tiketici
davraniglannin incelenmesi, ¢agdas pazarlama felsefelerinin, tiketim
kaltiranan, tuketici hareketlerinin ve perakende dagitim alanindaki
gelismelerin izlenmesini gerekli kilmaktadir’. Devletin ekonomik
kalkinma planlarini olusturmasi, ekonomi politikalarini etkin bir
sekilde uygulayabilmesi tuketici tutum ve davranislari tercihlerine
iliskin yeterli bilgilere sahip olmasina baghdir. Bu da tiketicilerin ne
aldiklan, ne alamadiklari, nicin aldiklan veya ni¢in alamadiklan, nasil
aldiklan gibi sorularin isletmeler ve kamu planlamacilan tarafindan

ayrintil olarak arastinilmasim icermektedir.

Mikro pazarlama agisindan tidketici davramislarinin incelenmesi
isletmelere, pazarlama yoOnetiminde, pazar firsatlarinin
degerlendirilmesinde ve analizinde 6nemli yararlar saglamaktadir.
Ozellikle hedef pazar secimi ve secilen hedef pazara uygun pazarlama
kansimlarimin gelistirilmesi gibi iki eylemden olusan “genel pazarlama
stratejisi"nin kalbi hedef pazari1 olusturan tuketicilerin gercek

gereksinmelerinin bulunup tatmin edilmesidir.

7 Baybars TEK, Pazarlama -llkeler ve Uygulamalar, {zmir, 1991, s. 126.
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Tuketicilerin gelisen teknolojiyle beraber tercihleri de
degismektedir. Bu nedenle isletmeler pazarlama arastirmalarina gereken
agirhgy vermeli, tuketicilerin degisik tercihlerini yansitan belirli
ozellikleri tasiyan mallara yonelmelidirler®. Tiiketim kooperatifleri de
birer 0zel isletme oluklarindan tuketicilerin davramis ve tercihlerini

yakindan izlemeli ve buna uygun politikalar olusturmahdirlar.

1- Tiiketici Davramslanim Etkileyen Ogeler

Tuketici davramslar, tiketicileren satin alma 6nesi satin alma am
ve satin alma sonrasi disuince, karar ve eylemlerini incelemektedir.
Tuketici davramglan etkileyen 6geleri dért gruhpta toplamak olasidir.
Bunlar; a) kiiltiirel, b) sosyal, c) kisisel ve d) psikolojik 6gelerdir®.

A- Kilttirel Ogeler

Insanlann olusturdugu deger sisteminin, ahlak, sanat, sembol,
inang, gelenek ve goreneklerin kansum kalttirih meiydana getirmektedir.
Insan istek ve davranislarim belirleyen en temel odgelerden biri
kultardar. Belirli bir kiltirde yasayan insanlar, toplumun degisik
kurumlanyla siirekli etkilesim sonucu degerler, tercihler ve algilamalar
gelistirir. Ornegin, basari, yarisma, pratiklik, maddi konfor, ézgﬁrlﬁk,v
bireysellik, yardimseverlik, sportmenlik gibi. Kualtdrel farkliliklar

izlenerek buna uygun mal ve hizmetlerde de gelistirilmektedir.

Ayrica tuketicilerin giyim, yeme-i¢me, eglenme, mesleki tercihler,

tiiketim davranislarini etkilemektedir.

8  Birol TENEKECIOGLU, Pazarlama Arastirmasi, Eskisehir, 1988, s. 21.

9  TEK, s. 130.
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B- Sosyal Ogeler

Insanlarin algilari, kiultiirel cevresi ve bagh oldugu ya da iliski
kurdugu tarlt insan ggruplarinin biyidk ol¢tide etkisi altindadir.
Sosyolojik etkilerin kaynag, kaltur aile, arkadas, toplumsal simif gibi

sosyal olgulardir10.

Aile en Onemli tdketici ahm o6rgttd olup, ahcilar tizerinde aile
tiyelerinin etkisi oldukca gticliidar. Ornegin, anne ve baba ¢ocuklarinin
cesitli mal ve hizmetlerin aliminda etki ve rolleri kuvvetli olmaktadir.
Bu, mala iliskin fikir verme, etkileme, karar verme, fiilen satin alimm
yapma ve kullanma olarak degismektedir. Satin almada aile ici is
boélamu ve otorite, tirtinlere ve ailelere gore farkli olmaktadir. (")rnegi_n,

temizlik ve mutfak maddelerinde birincil satinalma kisisi kadindir.

C- Kisisel Ogeler

Tuketici kararlan kisilerin yas, yasam doénemi i¢ginde bulunduklan
asamalar, yasam sekli, kisilik gibi disa donik ozelliklerden
etkilenmektedir. Her yas grubunun gereksinme ve ilgi duydugu mal ve

hizmetlerin ayrnlabilir belirli 6zellikleri bulunmaktadir.

Kisilerin meslekleri satin alacaklar1 mal ve hizmetleride buyuk
olctide etkiler. Bunlar, memur, ttccar, emekli, isci, ciftci olabilirl!l,
Ornegin bir isci bisiklet, bir sirketin genel mtdiira fiyat1 oldukea ytiksek

bir takim elbise alabilir.

10 {ihan CEMALCILAR, Pazarlama, Istanbul, 1988, s. 73.

11 Tansas Mapazalann Misteri Egilimleri Arastirmasi, Dokuz Eyltl Universitesi
Bolgesel Kalkinma ve Isletme Bilimleri Aragtirma Uygulama Merkezi, {zmir, 1988,
s. 34.
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Yine insanlarin yasam sekli; faaliyet, ilgi ve fikirlerinde sekillenen
yasam bicimidir. Ozgellikle pazarlama agisinda tirtin ve marka yasam
sekilleriyle yakindan baglantih olmaktadir. Ayrica her insamm satin
alimim etkileyen farkh kisiligi vardir. Kisilik insanlarin ¢evresine karsi
hemen hemen tutaryli ve stirekli tepkiler vermesine yol acan belirli
ozelliklerdendir. 6rnegin, kendine giiven, hikmetme, saldirganlik,
savunmac:ihk, tutuculuk, basar:1 gibi. Kisilik sekilleri
siniflandinlabildigi ve belirli baz1 kisilik tipleriyle Grtin ve markalar
arasinda guacla baglantilar oldugu zaman kisilik, tiketici davranisim

coziimlemede 6nemli bir degisken olabilmektedir!2,

D- Psikolojik Ogeler

Bu ogeler, tuketicilerin tiketim mallarini “neden” satin aldiklan
sorusuna yanit bulmayr amaclarlar. Yani ttketicilerin satin alma
amaclarim incelemektedir. Piyasada ¢ok fazla sayida mal oldugu i¢in
ttketicilerin hangi mallan, hangi gtdilerini tatmin igin aldiklarimi
belirlemek kolay olmamaktadir. Insanlarin icinden gelen gicla
uyaricilar olan durtaler de onlart satin alma eylemine
surtkleyebilmektedir. Bu dartiler achk, susuzluk, aci gibi uyarncilardir.
Ornegin ac olan insan yiyecek satin alma davramisi icine girmektedir.
Ipuclan veya uyaranlar da denilebilen uyarncilar, insanlardaki daha
zayif uyarnicilar olup ne zaman nerede ve nasil tepkide bulunulacagim
cevre ve cevredeki dgeler belirlemektedir. Ornegin, stit reklami tek

basina ev kadininda bir seyler icme dartistinti uyandiran bir uyaricidir.

Inan¢ ve tutumlar da insanlarin davramslarim etkilemektedir.

Inan¢ insanin herhangi bir sey hakkindaki tamamlayic1 dtistincesi olup,

12 TR s. 140.
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gercek, kulaktan dolma ve duygusal olabilmektedir. tirtin ve hizmetlerle
ilgili inan¢lar “Grin ve marka” imajim olusturmaktadir. Tutum ise
insanlarin bir fikir veya nesneye karsi olumlu veya olumsuz
degerlendirme, yaklasim ve‘eylemleri olmaktadir. Ornegin “en iyi kalitesi
olam almak” gibi. Ama ttketiciler tutumlarimi kolay kolay degistirmek
de istemezler. Bu da satin alma davramsim yonlendiren énemlibir 6ge

olmaktadir!3,

Tuketim kooperatiflerinde Ozellikle ortak ttketicilerde Kkisisel,
psikolojik, ekonomik ve toplumsal gtadulerin etkisiyle de tdketim
kooperatiflerine yaklasim farkh olmaktadir. Kisisel, psikolojik ve
sosyolojik gudiiler ortak tiiketicilerde; baskalariyla “birlikte hareket
etme” ve “dayanisma” i¢cine girme istegi, grup Gyesi olma veya bir gruba
ait olma ve sosyallesme gereksinimi, yani tiketim kooperatifinin sosyal
ve kultarel gereksinmeleri karsilama olanag: saglanmasi nedeniyle farkh
guaduler olusturmaktadir. Ortak tiiketicinin ekonomik gtdulerinde;
temel gereksinmeleri ucuza ve kaliteli bir sekilde karsilama istegi,
zorunl tasarruf yaparak ve satin alma giicind iyi degerlendirerek
ekonomik gic¢ elde etme, hayat standardimi ytkseltme kendini
gostermektedir. Toplumsal giidulerde ise;tiiketici korunmasinda aktif rol
oynama istegi yani kooperatiflesme ile tiketici gruplarnn érgiitlenmesine
onderlik etme duygusu, toplumsal sorumluluk duygusunu ve

dasuncesini kooperatiflesme yolu ile gerceklestirme istegi belirmektedir.

Tuketim kooperatiflerinin asil amaci ekonomik yénden ortaklarim
guclendirmektir. Ancak, kooperatifler insanlarin biraraya gelmesiyle
ortaya ¢iktif1 icin sosyal bir yap: géstermekte, bu sosyal yap: icerisinde

ortagin bir kooperatifci olarak davranmasinin yaninda ekonomik, kisisel

13 (»zBEN, s. 29.

Y



55

ve toplumsal gereksinmelerini de tatmine c¢alismas:1 dogal

olmaktadir!4.
2- Tiiketicileri Satin Almaya Yonelten Nedenler

Tuketicilerin satin alma davranlslarln\le{kileyen Ogelere yer
verdikten sonra, tiketicilerin satin alma eylemlerini gerceklestirme
sonucuna bir adim daha ilerleyerek, tuketicilerin dogrudan satin

almaya yonelten nedenler tizerinde durulacaktir.
A- Tiketici Gereksinmeleri ve Istekleri

Tuketici isteklerinin ve gereksinmelerinin arastinlmasi pazarlama
yontnden isletmeler icin olduk¢a uzun zaman almakta ve zor
olmaktadir. Ttketici gereksiniminin yamsira, kendi degerlendirmesi,

reklam etkisiyle olusacak marka imaji farkhiliklar géstermektedirls.

Tuketicileri satin almaya ydnlendiren nedenlerin basinda gelen
gereksinmeler, tiketiciden ttiketiciye ve satin alma nedenlerine gore
degismektedir. Ornegin, bir hali almaya karar veren tiiketici hangi
nedenlerle bu haliyr almaya karar vermistir. DiistintldiGginde degisik
olasiliklar ileri siirtlebilir. Diger halinin eskimis olmasi olasidir veya
yeni bir ev degisikligi, hatta hediye alinmasi da olasidir. Bunun yamsira
mallarin gavenilir, fiyatlarin dasidk olmasi, kullanimda kolaylik ve
ekonomiklik olmasi da tuketici gereksinimini doguran baslica

etkenlerdir1®.

-14

Alican-KAVAS-Yavuz ODABASI, Tarkiye'de Tuketim Kooperatiflerinin Bugankil
Durumu- Alinmasi Gereken Tedbirlerin Arastinlmasi, Ankara, 1988, s. 56.

Leonard HARDY {Cev. Sitheyl GURBASKAN), Kar Icin Pazarlama, Istanbul, 1972,
s. 20. T

Omer ASICI, Pazarlama, {zmir, 1974, s. 124-125.
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B- Taksitli Satislar

Son yillarda o6zellikle dar gelirli taketiciler de védeli mal alma
egilimi artmistir. Zorlasan ekonomik kosullar ve enflasyon tiiketicileri
taksitli mal ahhmina itmektedir. Boylece tiliketiciler gelirlerine gére en
uygun mal satisim1 yapan aligveris merkezlerine yénelecek ve satin alma

eylemini gerceklestireceklerdir.

Tuketim kooperatiflerinde de satislar; taksitli ve pesin olmak tizere
iki cesittir. Ortaklar1 kooperatife ceken en donemli etkenlerden biri de
taksitli mal alabilme olanaginin bulunmasidir. CtinkaG ortak, taksitli
alhigveriglerde o an i¢in bir 6demede bulunmamakta ve aldigi mallann
bedeliay baslarinda tahsil edilmektedir. Boéylece ortaga 1-31 gin
arasinda, genellikle gida ve temizlik maddelerinde vade taninmakta,
dayanikli ttiketim mallarinda ise malin bedeli 3-5 ay gibi daha uzun

stirede taksitle ahnmaktadir!?.

Taksitli satislann tiiketim kooperatifi ortaklarina oldugu gibi ortak
olmayan tiiketicilere de yapilmasi hem satislan artiracak hem de daha

fazla tuketiciyi mal alimina yonlendirecektir.

C- Tutundurma

Promosyon, isletmeler i¢in 0zel bir satigs artirma c¢abasi olup,
onemli bir tutundurma faaliyetidir. Mallann fiyat,, tketicilere goére ne

kadar uygufl olursa olsun, isletmelerin basansi i¢cin bu tutundurma

17 Ahmet OZCELIK, Tirkive'de Sendikal Faalivetler leindeki Tiiketim Kooperatiflerinin
Durumu ve Gelisme imkanlan, Ankara, 1989, s. 72.



57

cabalart buyuk 6nem tasimaktadir. Tutundurma; satisa sunulan
mallarla birlikte, ek bir mal ya da hediyenin malin daha 6nceki fiyatina
uygun olarak satilmasidir. Serbest rekabet kosullarinda, bittn Grin
pazarlaninda uygulanan bir ydéntem olup, rekabet rekabet diizeninin
vazgecilmez kavramlarindan biri olmaktadir. Ozellikle, tutundurmanin

yayginlastif: dénemler rekabetin ¢ok asinlara ¢iktifi dénemlerdir.

Tutundurma, tiketici tercihlerini buiytik 6l¢ctide etkilemekte, ¢ogu
zaman tercihleri belirleyen tek ve oldukc¢a gtic¢li bir kavram
olmaktadir!8. O malla birlikte hediyenin sunulabilecegi gibi daha énce
o maldan az miktarlarda tiketicilere denenmesi icin de dagitilmasi

olasidir.

Tutundurma kisa vadeli izlenecek yollardir. Belirlenecek hedef
promosyonlarda buytk o6nem tasimaktadir. Akillica kullanilan

promosyon marka ic¢in ¢ok dnemli olmaktadir.

Tutundurma ile reklam farkhh kavramlar olduklann halde,
birbirlerini tamamlayici 6zellikleride gézéninde bulundurulmalidir.
Reklam; mal, hizmet veya fikirlerin, genis kitlelere duyurulmas: ve
benimsetilmesi amaciyla bir tcret karsilhiinda, kisisel olmayan bir
sekilde sunulmasidir. Reklamin asil amaci, mal ve hizmetlerin
satislarini etkilemektir. Reklam, olas1 alicilan etkilemek ve tesvik
etmede buyutk bir gice sahiptir. Reklam olgusunu savunan ve elestiride
bulunanalar olmasimna karsin olduk¢a buiytuk bir kesime seslenmekte ve

satin alma eyleminde kliciimsenemeyecek bir rol oynamaktadir!®., —

18 Orhan GIRGIR, “Promosyon Tiiketici Istiyor”, Medva Derg., (Eyliil 1992), C: 5, S: 7.
s. 19. .

19 Arnold TOYNBEE (Cev. Hakan KENI), “Satin Alrﬁayl Tesvik Etmek Ahlak Disi
Midr?”, Medva Derg., (Nisan 1988),C: 1, S: 7, s. 7.
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Tuketim kooperatiflerinde reklam, iki amacgla yapilmaktadir. Mal
satin alma istegi olusturmak ve kooperatifin var ‘olduguna, sagladig
yararlara ve guictine tliketicilerin ilgisini ¢ekmektir. Kooperatif
yoninden yeni ortaklar kazanmak ve rakip isletmelerin reklamlarim

karsilamak icin reklam zorunlu olmaktadir.
D-Tele - Card

Son yillarda 0Ozellikle bankalann gelistirdigi bir alisveris sistemi
olan “telecard’la alis veris” giderek yayginlagsmaktadir. Telecard sistemi
tiiketicilere yanlarinda para tasimadan, para yerine kartlarini
kullanarak alisveris yapma olanag: “tele-ahsveris terminali” ile

saglanmaktadir.

Ulkemizde bu sisteme su ana kadar 600.000 perakende satis
noktas: katilmistir ve halen bu say1 da hizla artimaya devam etmektedir.
Satis noktalarina yerlestirilen tele-alisveris terminali bir telefon hattina
bagh olarak kullanilmakta, sistem plastik kartlarla yapilan 6demelerde
otomatik olarak previzyon alarak, yapilan satisimni ayrintilanimi kaydedip
bankaya bildirilmektedir. Sistem ttketicilerin ilgisini ¢ekerek, &zellikle
yanlarinda para tasimadan ahsveris yapmak isteyen tlaketiciler

tarafindan buaytik ilgi gérmektedir20,

3- Satis Artirici Cabalar Karsisinda Tiiketici Davranislan

Oncelikle tuketiciler satin alma eylemi sirasinda baz davramslar

icersine girmektedirler. Bu davranislan ¢ grupta incelemek olasidir.

20 Leyla DINCER, “Telecard Marketleri Caginyor”, Bakkal-Market Dergisi, (15 Mart
1990), s. 52.
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Bunlardan birincisi, aliskanhklara bagh satin olmalar olup otomatik
satin almalar olarak da nitelendirilmektedir. Bu tip satin almalari
taketiciler biling¢siz olarak yapmaktadirlar. Tuketiciler satin alma ile
ilgili aliskanhklarimi ¢ocukluk ddéneminde kazanmakta ve zamanla

kisiliklerinin bir parcasi olarak gelistirmektedirler.

Ikinci tip satin alma davramsi ise, i¢gudiilere dayanarak ve
tiketicilerin énceden diistinmeden, ani olarak gerceklestirdikleri satin
almalardir. Bu tip alisverisler genellikle ucuza satilan ve soik kullanilan
mallar icin gecerlidir. Planh satin alma olarak bilinen kararh satin
almalarda ise, ttketicilerin alacaklar1i mali 6nceden distinmeleri s6z
konusudur. Bu alisverisler genellikle pahali mallar igin

yapilmaktadir2!.

Satis artirter cabalar, alisveris sirasinda tiiketicilerdeki bu tic tip
satin alma davramsini buyuk 6lctide etkilemektedir. Oncelikle bu
cabalarda amac¢ mal ve hizmetlere ttiketicilerin ilgi duymalarim
saglamaktir. Ozellikle rekabetin gecerli oldugu ekonomilerde, rakip
aligveris merkezlerinin herbiri, tiiketicileri kendi mallarim1 satin almaya
isteklendirmek zorundadir. Satis artirict ¢abalar ¢ok daha ileriye
gidilerek sik sik ve dikkatsizce kullanilirsa, mallanni satmak isteyen
satis birimlerinin ¢ok hevesli oldugu havasi verilebilir, bu da mallann

niteligine ve fiyatlarna iliskin stipheler uyandirabilmektedir.

Tuketim kooperatiflerinde de satis artirici ¢abalar, mal dénistina
artiriar degisik yolla denenerek yapilabilmektedir. Bu cabalar 6zenli

magaza diizenlemesini ve mallann sergilenmesini kapsamaktadir. Aynica

21 (OZGEN,s. 28.
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daha 6nce de deginilen magaza diizeni ve sergileme, isletmenin ttketici
tizerinde iyi izlenim birakmasim ve dikkatini ¢ekmesi i¢in yararh bir yol

olmaktadir??.

Bu arada malin “ambalaj”, paketi de bir satis artinci ¢aba olarak
gorulmektedir. Mallanin ambalajlanmasinda, o6zellikle tketicilerin
dikkatini ¢ekecek ve onlan isteklendirecek sekil, renk ve dizaynlar
kullanilmaktadir. Ozellikle gida maddelerinin ambalajlanmasi
zorunlulugunda, taketiciye kolaylhik saglamak yaninda; saglikla ilgili
sorunlar, malin toz, toprak ve mikroplara karsi korunmasi sorunlar: da
rol oynamaktadir. Yiyecek ve icecek maddeleri belirli ambalajlar icinde,
belirli miktarlar halinde, taze ve hertarla dis etkilerden korumus olarak
tiketiciye sonulmakta; ayrica tzerinde fiyati ve kullamima iliskin
ag1klémasx da yazih oldugu i¢in tiketiciye bilgi vermekte ve dogru karar

almasina yardim etmektedir23.

Daha gosterisli, dayanmikli ve hergecen gin kullanim alam
genisleyen ambalaj malzemelerinin kullamilmaya baslanmasi, ambalajin
ozellikle gida maddelerindeki yerini ve 6nemini arttirmaktadir. Yine son
yillarda dretici isletmeler tarafindan hazirlanan tizerinde belli bir deger
yazih olan kuponlar da satis artirici ¢aba olarak buyuk bir tiketici
kitlesini kendine ¢ekmektedir. Kuponda yazili mah satin alan tiiketiciye

kuponun tzerinde yazih él¢tide fiyat indirimi yapilmaktadar.

22 HELM, s. 140.

23 Latif CAKICI, Isletmelerde Ambalaj Sorunlarn ve Ambalajlama Alanindaki
Gelismeler, Ankara, 1973, s. 7-9.
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II- TUKETICI EGIiTIMI VE TUKETICILERIN BEKLENTILERI{

Tuaketiciler, dastndukleri ahigveris eylemini gerceklestirirlerken
nasyonellik ilkesini géz 6ntinde bulundurmalidirlar, Rasyonal alisveris;
alisverisin planlanmasi, alisverisin yapilmas: ve aligverisin
degerlendirilmesi olmak tzere Gi¢ asamada gerceklestirilen ekonomik bir
faaliyet olarak gerceklestirilmektedir. Planlanmis bir aligveris plansiz
olan aligverisen herzaman daha iyidir. Gereksinim duyulan mallarin
uygun fiyata ve istenen kalitede elde edilmesini saglar. Yasamak igin
gerekli istek ve gereksinmelerin 6énemliliklerine karar vermeye yardim
eder. insan gereksinmeleri sonsuzdur. Ttketim smirh kaynaklan ile her
mal1 satin alamamakta, sonucta gerksinmeler arasinda sec¢im yapmak

zorundadair.

Tuketiciler her aligveristen 6nce satin alacag malin kullamim
yerine gore hangi 6zellikle tagimas: gerektigi, hangi kalitenin uygun
oldugu, piyasadaki cesitler, kullanim ve bakim 6zelliklerine iligkin bilgi
sahibi olmahdir?4.

Alisverisin yapilmas1 asamasinda; O6nceden alisveris listesi
cikarilmal,, ahinmas: planlanan mallar ve miktarlari disinda ahgsveris
edilmemeye calisilmal, tarti ve 6l¢i araglarinin kullamilmasina dikkat
etmeli, plan dis1 harcama yapmamak ic¢in aligverise yorgun ve ag¢
cikilmamalidir. Tuketiciler daha sonraki ahsverislerinde etkinligi

artirmak icin yukaridaki unsurlar tek tek gozden gecirilmeli ve

24 Tiketici Bilteni, Rasyonel Bir Alsveriste Taketicinin Uyacag Temel Ikeler, Turk
Standartlan Enstitiisi (Eyltl 1988), Yii: 1, S: 2, s, 2.
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degerlendirilmelidir. Tuketicileri distinilmeden, bilingsizce yapilan
ahisverislerden kurtarmak i¢in, ttketicilerin egitilmesi gereklidir.
Boylece piyasadaki roli ve davramslan farkh bir diizeye girecek, sonucta

ekonominin ve toplumsal anlay1sin degismesine yol acacaktir.

Tuaketici egitimi, ttiketicilere ellerindeki parayr korumay: saglayacak
bilgiyi veren bir egitim stirecidir. Bu nedenle 6rgtin bi¢iminde okullarda,
yaygin sekilde de yetiskin gruplann ve tiketici liderlerin egitilmesine
gereksinim vardir. Egitilmis ttiketici tipinin gelistirilmesi ile tiketicinin
yanlis davranislarinin zamanla degisecegi, gereksinmelerine goére
o6ncelikleri daha iyi saptayabilecegine, gelirlerini cesitli harcama
gruplarnn arasinda en rasyonel bicimde dagitabilecegine

inamlmaktadir2®

Tuaketim kooperatiflerinde tiiketici-ortagin hamimi ya da ortak olan
hanimlann ozellikle bilgilendirilmeleri gerekmektedir. Genelde
aligverisin ¢ogunu kadinlar yapmaktadir. Alhsveris yapan kadinlar
reklamlardan asinn 6l¢tiide etkilenmekte ve biling¢li bir tiketicinin
davramislarnin1 géstermemektedirler. Bu nedenle onlar basarili bir
tiketici yapmak, hem ev biit¢elerine yardimci olacak hem de
kooperatiflerde dayamismay:r artiracaktir. Taketim koperatiflerinde
kadinlann daha etkili olduklan ve kooperatif dayanismasini erkeklerden

daha iyi gerceklestirdikleri gozlenmistir26.

Ahsveris olayinda tiuketiciler, mal ahminda degisik beklentiler

icindedirler. Sectikleri alisveris magazalarinda 6zellikle, aramlanlarin

25 Miiberra YENER, “Titketici Egitiminin Onemi”, Tirk-Is Kooperatifcilik Biilteni
{Temmuz-Agustos 1983}, Yil: 3, S: 18, s. 4.

26 sinan VARGI, Turkive'de Tuketim Kooperauﬂermm Durumu ve Alinmasi Gereken
Tedbirlerin Arastinilmasi, Ankara, 1991, s. 12-13.
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bulunmasini, mallarin kaliteli ve fiyatlarimin ucuz olmasini, degisik
markalarnn bulunmasini, magazalarin ev ve isyerlerine yakin olmasini,
rahat ahsveris olanaginin saglanmasim ve temizligi istemektedirler. Bu
arada tuketim kooperatifi ortag: yine kooperatifine duyulan gtven

beklentilerini ortaya koymaktadir??.

Tuketim kooperatifi ortagina gereksinme duydugu, zevkine ve
begenisine uygun mallar satmaktadir. Ancak, ortak tiketici, tiketim
kooperatifinde “gereksizdir” dGstincesi ile bulundurulmayan mallari,
diger aligveris merkezlerinden, daha ytksek fiyatlarla satin almaya
devam ediyorsa, kooperatif yénetimi o mallara iliskin tutumlarim
degistirmelidir. Yani, ortaklarin istedikleri mallarn bulamayinca, baska
magazalardan almaya yoéneldikleri mallar da kooperatifte

bulundurulmalidir.

Bu arada, tuketim kooperatifleri ortak ve ortak olmayan
tiiketicilerden, alisveris sirasinda gelecek verilerle hangi mallan
bulunduracaklarnm rahathikla goérebilirler. Bu veriler, taketicilerin
alisveris sirasinda hangi tur mal kullandii, markas:, hacmi ya da
miktari, aligveris zamamni, 6dedigi fiyat ve o anda nerede raf alam
oldugudur. Boylece, kooperatif bu verileri degerlendirerek hangi mallan

bulundurabilecegini tespit edebilir?8,
1- Tiiketicilerin Korunmasi Beklentileri ve Tiiketim Kooperatifleri

Tuketicilerin korunmasi, tuketicilerin fiyat ve kalitede tGm

aldatilmalardan uzak tutulmasidir. Bu korunma da ancak diger batih

27 Tansas Magazalar ......... s. 37.
28 TOFFLER, s. 115.
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alkelerde oldugu gibi, anayasamizda da belirtilmekte olup, devlet ve

kooperatiflerin énctiliik yaparak harekete gecmeleridir2®.

Kooperatif ¢atis1 altinda buytk bir ekonomik gii¢ olusturacak olan
taketicilerin, piyasa durumunu arastirmalan ve o andaki kosullar
gelistirerek varhklarim ortaya koymalan gerekmektedir. Kooperatif
biciminde orgatlenen tiketici en basta, ekonomik ve sosyal yénden bir
dayanaga sahip olacaktir. Bu dayanak, piyasanmn olumsuz tutumlan
karsisinda harekete gececek, asinn kar pesinde kosanlarin ontine
cikacaktir. Boylece tuiketici, fiyat hareketleri karsisinda bilgisiz

kalmayacak, satin aldigi mahn gercek degerini 6grenmis olacaktir.

Bugtinkl, serbest rekabet kosullarina gore isletilen piyasa dtzeni
icinde tiketici, kendisine arz edilen mal ve hizmetlerin gercek fiyatini,
kalitesini ve gereksinimi giderme 6l¢iistini dogru olarak degerlendirme
olanagina sahip degildir. Gintmuzde, her kesimden, her kultur
dazeyindeki kigiler yalmzca kendi yetenegi ve anlayis glicine bagh
olarak ve yetkili bir kisinin denetimi olmaksizin, giinlik yasamlarinda

pek cok mah stirekli olarak tuketmek veya kullanmak zorundadirlar.

Bu nedenle, en basit gereksinme maddelerinin kalitesini ve

6zellikle simirli aile btitcelerinden yapilan fedakarhkla satin alinmalan

29 Anayasamizin 172'ni maddesinde “Devlet tuketicileri koruyucu ve aydinlatici
tebirleri alir, tiiketicilerin kendilerini koruyucu girisimlerini tesvik eder”, 171'nci
maddesinde ise, “Devlet milli ekonominin yararlanm dikkate alarak, oncelikle
tretiminin arttirilmasin ve ttiketicisinin korunmasim amaglayan kooperatif¢iligin
gelismesini saglayacak tedbirleri alir” denilmektedir. Goralduigi tizere anayasamiz
tiketiciyi koruma gorevini, tiiketicilerin kendilerini koruyucu girisimlere ve bu
girisimlerin en 6nemlisi olan tiketicinin korunmasim amagclayan kooperatiflere
vermistir. Ziya GOKALP M{ULAYIM, Tiiketicinin Korunmasi Sorunu, Koop. Diinyast
(Haziran 1992), Yu: 22, S: 258, s. 3-4.
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yaninda can ve mal givenligini de dogrudan ilgilendirmeleri yoninden
dayanikli tdketim mallarinin kalitelerini ve kullanma emniyetini
belirleyen standartlarin varhig, buytk bir 6nem kazanmaktadir.
Ulkemizde, Tark Standartlar1 Enstitisti tarafindan yurttilmekte olan
“Standartlastirma”, “Standart Kullamiminin Yayginlastinilmasi” ve
“Standartlara Uygunluk Belgelendirmesi” faaliyetleri ayrn bir nitelik
kazanmaktadir30. TSE Markasim tasiyan malin cevresinde uretici,
taketici ve Tark Standartlarn Enstitiisi'nden olusan bir Giggen meydana
gelmekte, Enstiti’'niin tarafsiz bir hakem roli oynadig: bu ugla iliski,
diger tlkelerdeki benzer uygulamalarda oldugu gibi gerek tiketiciye

gerekse treticiye Onemli yararlar saglamaktadir.

2- Tiiketim Kooperatiflerinin Tiiketiciye Verdigi Hizmetler

Bireyleri kooperatif ortagi olmayan ve kooperatif¢i diastinceye
gotiren nedenlerin incelenmesi ve bilinmesi, kooperatif ortagina daha
iyi hizmet verebilmek ve kooperatif ortaktan daha iyi faydalanabilmek
yonlerinden 6énem tasimaktadir. Bireylerin kooperatif¢ilik hareketine
katilmasimin bashca nedeni ekonomik yarar saglama daha sonra sosyal

ve kaltirel hizmetler saglamaktir3?l,

Ekonomik amach hizmetler, ortaklarina gida ve temizlik maddeleri
gereksinimini saglamak, taksitle satis, bor¢ para vermek, dayamkh
tiiketim mallan temini, yakacak gereksinimini karsilamak gibidir. Temel
amac ortaklarina gereksinme maddelerini en uygun kosullarla sunmak

olan tuketim kooperatifleri; egitim calismalan, mal tamtma faaliyetleri,

30 Mehmet Yilmaz ARIYORUK, “Tiiketicinin Korunmasinda TSEmin Roli”, Koop.
Dinyasi (Agustos 1987), Yil: 17, S: 196, s. 9-10.
31 KAVAS - ODABASI, s. 35.



66

yaz kamplari, geziler, ana okulu, kres v.b. sosyal ve kiltarel hizmetleri
de gormektedirler. Ortak tiketiciler biitiin bu hizmetlerden esit 6l¢iide
yararlanmaktadir. Dayanmismanin var oldugu kooperatif ¢atis1 altinda

birlesmek ortak tiiketiciye huzur ve aym zamanda gtiven de vermektedir.

Py
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Dordiincii Boliim

ESKISEHIR'DE MAGAZA iCi DUZENI VE TUKETICi
DAVRANISLARINA ILISKIN KARSILASTIRMALI BiR
UYGULAMA

I- ARASTIRMANIN AMACLARI VE KAPSAMI

Tuketim kooperatiflerinde, varolan magaza i¢i diizenini ortak ve
ortak olmayan tiuiketiciler nasil géormektedirler, magaza i¢i dizeninde
eksik bulduklar ve olmas1 gereken unsurlar ve bu unsurlarin satin
alma davramglarini hangi yonde etkilediginin belirlenmesi ve tiketici
profillerinin c¢izilmesi, arastirmanin temel amacidir. Bu amaca daha
gercekei bir bigimde yaklasabilmek icin, aym alanda faaliyet gésteren

stupermarketlerle de bir karsilastirma yapma olanag dogmustur.

Arastirma kapsaminda asagidaki sorulara acgiklik kazandirmak

hedeflenmistir:

1. Tuketici niteliklerinin” belirlenmesi: Tuketicilerin cinsiyet, yas,
meslek, ogrenim durumu, gelir dazeyi, aile baytkliga gibi temel

Olcutlerin saptanmasi,
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2. Tuketicilerin tiketim kooperatifi ve stipermarketten alisveris
yapmalarindaki temel unsurlar ve satin alma davramislanm etkileyen
nedenler,

3. Tuketicilerin tiketim kooperatifi ve stipermarketten satin almay:
tercih ettikleri mal gruplarinin belirlenmesi,

4. Tuketiciler agisindan hizmette aksayan yonlerin saptanmasi,

5. Tuketim kooperatiflerinin gétirddkleri hizmetler konusunda

ortak ve ortak olmayan tiketicilerin tatmin diizeyinin belirlenmesidir.

Ginumuz rekabet ortaminda hizmet etkinlifini arttirabilmek,
bilimsel arastirmalar sonucu ortaya ¢ikan bulgular 1s181inda en uygun
pazarlama kararlannmn alinmasina baghdir. Bu nedenle hizmet sunulan
tiketicilerin kimler oldugu, o6zellikleri ne tGr mallar satin aldiklan ve
satin almak istedikleri, satin alma davrams: sirasinda magaza ici
dizeninden nasil etkilendikleri, karsilastiklari sorunlar ve

beklentilerinin saglikh bir sekilde ortaya koyulmas: gerekmektedir.

Arastirmanin kapsamini Eskisehir Merkezi olusturmaktadar.
Tuketim kooperatifleri, Eskisehir Belediye sinirlari icinde
yogunlastirmaktadir. Toplam ttiketim kooperatifi sayis1 21 tane olup,
bunlardan 15'i Eskisehir, 6's1 da Eskisehir Belediyesi simirlan disinda
bulunmaktadir.

II- ARASTIRMA YONTEMI
1- Aragtirma Modelinin Kurulmasi

Arastirma modeli, arastirma i¢in gerekli bilgi ve verilerin

toplanmasinda kullanilacak yéntem ve streclerin belirlenmesidir!.

1 Kemal KURTULUS, Pazarlama Arastirmalan, Istanbul, 1985, s. 285.

3¢
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Tanmimdan da anlasilabilecegi gibi arastirma modeli, bilgi ve verilerin
hangi ydontem ve araclarla toplanacaginin, baska bir deyisle

arastirmanin tam islemsel yapisinin ne oldugunun belirlenmesidir.

Arastirmamizda, temel olarak bir durum saptanmasi
hedeflenmektedir. Arastirmanin amaclar bdéltimunde belirtilen
konularn net bir sekilde ortaya konulmasi bu arastirma temel hedefini

olusturmaktadir.

Boylece tanimlayier bir arastirma modelinin kullamlmasi en uygun
model olarak belinlenmigtir. Tanimlayic1 arastirma modelinde amag,
eldeki problemi, bu problemle ilgili durumlarn, degiskenleri ve
degiskenler arasindaki iligkileri tanimlamaktir. Béyle bir tamimlama
yapildiktan sonra bu tanima dayanilarak ileriye dontk tahmin yapmak
da olasidir. Bu tir arastirmalar genellikle iki veya daha fazla degisken
arasindaki ilginin derecesinin belirlenmesini icerir. Ornegin; farkh gelir
gruplarindaki tuketicilerin satin almalarinin sikhik dagiliminin
saptanmasi, farkli sosyal simiflardaki ttiketicilerin yasam bi¢imlerinin

ve tuketim kahplarimin saptanmasi gibi.
2- Omek Secimi

Eskisehir ilinde gerceklestirilen arastirmada ana kiutle, tiketim
kooperatiflerinden satin alma davranisi igerisinde bulunan tuketiciler
olup, bdyle bir anketin tiim ttketicilere uygulanmasinin gti¢ kosullarda
gerceklesmesi nedeniyle ve karsilastirmalar yapmak amaciyla, yogun
ahgveris yapilan bir tiketim kooperatifi ve bir stipermarket secilmistir.

Ornekleme ydntemleri arasindan “basit tesadiifi érnekleme” ydntemi

»
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arastirmamiza en uygun yontem olarak belirlenmistir. Boylece 0rnege
girecek olan birimler tesadiifen secilir. Sec¢imde arastirmayr yapan

kisinin etkisi yoktur.

Basit tesadufi érneklemede 6rnegin bayuklaginta belirlemek de
onemlidir. Nedeni, 6rnek buyakltga ile 6rnek degerlerinin dogrulugu
arasmnda bagintinin olmasidir?. Bu arada ankete giren tiiketim
kooperatifi ve stipermarketten alisveris yapanlann toplam sayisi, tam
olarak tespit edilemediginden arastirmamizda O&zellikle Ornek
bayikliguintin hesaplanmas: da daha gt¢ olmustur. Buna gore %80

dogrulukla, érneklem ortalamasinda *1.96 o (6rnek ortalamasinin

standart hatas)) kapsaminda hesaplanan ornek buytklaga 100’dur.
Burada ortalamanin standart hatasi, érnek ortalamalarinin ana kitle
ortalamasindan ortalama olarak ne kadar saptiklarimi gdsteren bir

Olcuddr,
' 3- Veri Toplama Yontemi

Pazarlama arastirmalarinin gerektirdigi ¢esitli bilgilerin birinci
dereceden kaynaklara bagvurarak toplanmasinda kullanilabilecek bes

yontem bulunmaktadirs.

1. Anket yontemi
Gozlem yOntemi
Deney yontemi

Projeksiyon ydntemi

oo N

Olcekleme ydntemi

2  Birol TENEKECIOGLU, [sletmelerde Pazarlama Arg§t1rmasmm Yeri Ve Onemi,
Eskisehir, 1983, s. 129.

3 Tuncer TOKOL, Pazarlama Arastirmasi, Istanbul, 1982, s. 61.

¥
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Anket yontemi, birinci dereceden veri toplamada ¢ok kullanilan bir
yontem olup; bu ydntemde, bilgiler, arastirma konusu olan ana
kiitleden secilen 6rnege giren kisilere sézli veya yazili soru sormak
yoluyla elde edilmektedir. Amaci, davramglan, demografik 6zellikleri,

bilgi diizeyini ve fikirleri 6l¢mektedir.

Arastirmamiz i¢in gerekli verilerin yansiz ve istatistiksel analizler
uygulanabilecek sekilde toplanabilmesi icin anket yéntemi en uygun
yontemdir. Bu amagla 26 sorudan olusan bir anket formu
hazirlanmistir. Soru formunda 3 grup soru bulunmaktadir. Bunlardan
I. Grup sorular, tiiketim kooperatifleri ortaklarina yénelik sorulardir (1-
5 nolu sorular). II. Grup sorular, tiketim kooperatifi ortag: ve ortak
olmayan tiketicilere yonelik sorular olup, ttketicilerin satin alma
eylemine girmeden ve girdikten sonraki davramslarim ve magaza ici
dltizeninin buna katkisim belirleyen sorulardir {(6-15 nolu sorular). III.
Grup sorular, tuketicilerin satin almay: tercih ettikleri mal gruplarn,
satin almaya tesvik eden unsurlar ve satis elemanlarimin verdigi
hizmetin hangi dtizeyde oldugunu belirlemeye ydnelik sorulardir (16-25).
26. soru acgik Ozellikle olup tuiketicilerin tiiketim kooperatiflerine iliskin

diasincelerine yer vermektedir.

Soru formunda, olas1 tiim yamitlan igine alabilen bir¢cok soruda
“diger....” sikk1 ekleyerek yamit yelpazesi genis tutulmustur. Anket
formunun son bélimiinde ise ankete katilan ttketicilerle ilgili bilgiler

olup, tuketicilerin profillerini belirlemek hedeflenmistir.

Anket formunda yer alan sorulann gecerlilik, gavenilirlik ve
yanutlanabilirligini test etmek i¢in tiketim kooperatif ortag: ve ortag:

olmayan 10 tiketiciyle karsihikli gorisme uygulamasi gerceklestirilmis

Y



-

72

ve bu 6n ¢alisma sonucu anket formunda, sorulann vermek isteneni

aciklama seklinde baz ki‘:gﬁk degisiklikler yapilmstir.

Anketin ttketicilere uygulanmasi 11-15 Mayis 1993 tarihleri
arasinda belirlenen saatlerde aymi anda bir tdketim kooperatifi ve
stipermarkete uygulanmistir. Anketin analizine gec¢ilmeden 6nce, gerekli
denetim ve dtizeltmeleri yapmak amaciyla anket formlan tek tek gozden
gecirilmis 100 anket formu degerlendirmeye ahinmustir. Ilk degerlendirme
asamasinda ¢esitli sorularn “diger” sikkinda belirtilen yamitlar gézden
gecirilerek uygun seceneklere yerlestirilmis ve yerlestirme yapilmayacak

durumda olanlann ayrica dékiimii yapilmstir.
III- VERILERIN ANALIZi VE TEMEL BULGULAR

Uygulanan anketin sonu¢ ve yorumlanm daha saglikh ve bilimsel
yollarla degerlendirebilmek, sorularin birbirleriyle olan iligkilerini net
olarak verebilmek i¢in “SPSS paket programi” kullamilmistir. Bu
program sosyal bilimler alaminda yapilan ¢alismalar icin hazirlanmis bir
paket program olup, Ozellikle anket ve anket tira ¢alismalarda etkin bir
kullanima sahiptir. Genel istatistikler, frekans dagilimlari ve
karsilastirma tablolar1 yaninda korelasyon, regresyon, varyans analizi,

faktor analizi, T testi gibi analizlerin yapilmasina da olanak tanir.

Istatistiksel degerlendirmeye alinan ve tzerinde hipotezler
gelistirilen anket sorularinin birbirleriyle iliskilerini ve ilgi derecelerinin
Olculmesi “ki-kare ilgi analizi"nin yapilmasiyla net bir bicimde
gorulmektedir. Ki-kare ilgi analizi, pazarlama arastirmalarinda cok
yaygin olarak kullanilan bir istatistiksel analiz ttrtidir. Kullamim alam

genis, esnekligi fazladir.
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1- Degiskenlerin Genel Olarak Degerlendirilmesi

1- Bir tiiketim kooperatifinin ortagi misiniz? (Yanitiniz hayirsa 6.

soruya geciniz).

( ) Evet () Hayrr
Tablo 3: Tiiketim Kooperatifi
| RELATIVE  ADJUSTED

CATESORY LABEL ABSOLUTE FREQ FR2q Fggm
CODE  FREqQ (PcT) (PCT) (PC?

EVET

. 1. 29 725 725 7235

HAYIR

Hi 2. 11 27.5 27.5 100.0

TaTAL 40 100.0 100.0

Tablo 4: Siipermarket
RELATIVE ADJUSTED CUM

CATEGORY LABEL CODE Asigggrs i et s

EVET 1. 9 15.0 15.9 15.¢

HAYIR 2. 51 85+0 8540 1000
TOTAL 60 100.0  100.0

Yorum:

SPSS Paket programina gore degerlendirilmesi yapilan anket
calismasinda hazirlanan tablolarda “category label” grup adlarim,
“absolute freg” mutlak sikhg, “relative freg” goreli sitkhgi, “adjusted freg”
duzeltilmis siklifi ve “cum freg” ise toplam siklii gostermektedir.
Aligveris yogunluguna gore 40 anket tiketim kooperatifine, 60 anket de
stupermarkette yapilmistir. Buna gore tiketim kooperatifinde 40 kisiden
29'u ortak olup, 11'i ortak degildir. Goraldaga gibi taketim
kooperatifine aligveris yapmaya gelen titketicilerden %72.5'i ortak olup
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aligveris yaparken, %27.5'1 ortak olmadig1 halde kooperatifi tercih eden
taketiciler olmaktadir. Stipermarkette ise aligveris yapmaya gelen 60
kisiden 9'u bir tiketim kooperatifine ortak olup %154, 51 kiside ortak
olmayip %85'i olusturmaktadir. Yani bir tuketim kooperatifine ortak
olan tuketicilerde alisveriglerini slipermarketten yapmaktadir. Genel
toplama goére bir ttiketim kooperatifine 38 kisi ortak iken 62 kisi ortak
olmayip bunlar %38'i ve %62’yi olusturmaktadir.

2- Kag¢ yilindan beri ttiketim kooperatifinin ortagisimz?

( )O0-3ylaras: ( ) 3-6 yil arasi ( ) 6-9wlaras:

Tablo 5: Tiiketim Kooperatifi
RELATIYE ADJUSTED

CATESORY LABEL CODE Asggggrs fﬁi?) i?%?)
0-3 YIL ARASY 1. 7 17.5 2401
3-6 YIL ARASI 2. 5 1245 17.2
6-9 YIL ARASI 3e 17 42.5 58.6
0a 11 27.5  MISSING

TOTAL 40 100-0 100.0

Tablo 6: Siipermarket

RELATIVE ADJUSTED

ABSOLUTE  FREQ FREQ
CATEGORY LABEL CODE  FREQ (pCcT) (PCT)
0-3 YIL ARASI 1. 1 1.7 111
3-6 YIL ARASI 2. 3 540 13.3
6-9 YIL ARASI 3. 5 83 555

0. 51 85.0  MISSING

TOTAL 60 - 100.0 100.0

»n

cus
FRE!
(pCH
25
41
1001

100!

cy
FRE
(PC
i1l.
44
100

100.
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Gorulduga gibi tiketim kooperatifinde 3 yila kadar ortak olan 7
kisi %17.51, 3 ile 6 yil arasinda ortaklik yapan 5 kisi %12.5', 6 ile 9 y1l
arasinda ortaklik yapan 17 kisi olup %42.5i olusturméktadlr. 11 kisi
ise ortak olmayanlar olup, 1. soruda da belirtildigi tizere 6. soruya gecen

ve %27.5'i olusturan tuketicilerdir.

Stupermarkette ise bir tiiketim kooperatifine ortak olan 8 kisiden 1'i
yani %1.7’si 3 yila kadar ortak, 3d yani %5'i 3 ile 6 yil arasinda ortak,
51 yani %8.3' 6 ile 9 yil arasinda ortaklig: bulunan tiketicilerden

olusmaktadir. 51 kisi ise ortak olmayan ve 6. soruya gecen

tiiketicilerdir.

Genel toplam igerisinde 100 kisiden 81 %8 3 yil, 81 %8'i 3 ile 6 yil,
22'si %22 3 yila kadar ortak olan tiuketiciler ve 62 kisi yani %62’sini

ortaklify olmayan ve 6. soruya gecen tiketiciler olusturmaktadir.

3- Tuketim kooperatifini tercih etmenizin nedeni nelerdir?
(Birden fazla sik isaretleyebilirsiniz).
Cekle ahgveris yaptigim icin
Cesit fazlah@ (aranmilanlann bulunmasi)

()

()

( ) Kooperatife giiven ( ) Rahat aligveris olanag

( ) Fiyatlann ucuzlugu ( ) Tatil gnlerinde de acik olmasi
()

Diger
Soru yamtlanirken 1'den fazla sik isaretlenebilme olanag oldugu

icin her sik birer soru olarak déstnilmus ve tablolar bunlara goére

olusturulmustur.

3
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Tablo 7: Tiiketim Kooperatifi (Cekle Ahsverig Yaptifum icin)

RELATIVE ADJUSTED CuMm
ABSCLUTE FREQ FREQ FREQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ (P;T) (PCY) (PCT
EVET 1. 26 65.0 BJe7 897
HAYIR 2» 3 T5 10.3 iOO-O
C» 11 275 MISSING 100C.0
TOTAL 40 100.0 10040
Tablo 8: Siipermarket (Cekle Ahgveris Yaptifim i¢in)
RELATIVE ADJUSTED cu!
. ABSOLUTE FREQ FREQ FRE!
CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) {(PCT) (PC’
EVET 1. 5 8e3 5546 5%
HAYIR 2. 4 6.7 44e4  100a
Qe 51 850 MISSING 100.!
TOTAL 60 100.0  100.0
Tuketim kooperatiflerinde, kooperatif ortagi olup, tiketim

kooperatifini ¢ekle aligveris 'yapma olanag: oldugu icin tercih edenler 26

kisi olup %651, sipermarkete alisveris yapmaya gelen kooperatif ortag:

olan 5 kisi yani %8.3'1 olusturmaktadir. Diger siklan tercih edenlerde

tiketim kooperatiflerinde 3 kisi olup %7.5, stipermarkette 4 kisi olup

%6.7'dir. Genel toplam icersinde ise c¢ekle aligveris yaptifi i¢in

kooperatifi tercih edenler 31 kisi %31, diger siklar1 da isaretleyen 7 kisi

olup %7'dir. Denilebilir ki tiketim kooperatifi ortag: olup da tiketim

kooperatifini cekle alisveris yapma olanag oldugu i¢in tercih edenler

bayuk bir ¢ogunlugu olusturmaktadir.

Tablo 9: Tiiketim Kooperatifi (Kooperatife giiven)

. » RELAIIVE ADJUSTED cu
CATEGORY LABEL CODE Agggégfg f?é?) fgig) igi
EVEY 1. 14 35+0 4843 484
HAYIR 2. 15 37.5 51e7 100.

. Oe 11 275 MISSING 1CC.
" totaL 40 106-0 1s0.0
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Tablo 10: Siipermarket (Kooperatife giiven)
RELATIVE ADJUSTED cuM

: ABSOLUTE FREQ FREQ FREQ
CATEGORY ULABEL Cant FREQ (PCT) (PCT) (pCY
EVET 1. 2 3.3 222 2262
BAYIR 2 7 11-7 77.8 108.0
O 51 85.0 MISSING 100.0

TOTAL ---g;- 100.0 1000

Tuketim kooperatiflerinde, kooperatif ortag: olup kooperatife giiven
duydugu icin aligveris yapmay: tercih eden 29 kisiden 14 kisi %351,
stipermarketin alisveris yapan koqperatif ortag: olan 9 kisiden 2'si %3.3
bu sikki tercih etmektedir. Genel toplamda 100 kisiden 16 kisi yani
%]16's1 tercih ederken 22 kisi %22 diger siklara yonelmislerdir. Taketim
kéﬁpe;aﬁﬂeﬁnde kooperatife gtiven sikkini tercih etmeyen 15 kisi olup
%3~7.5’i, supermarkette ise 7 kisi ve %11.7'yi olusturmaktadir.

Tablo 11: Tiiketim Kooperatifi (Rahat aligverig olanag)
’ RELATIVE ADJUSTED cyn

ABSCLUTE FREQ FREQ FREQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PLT) (PCT
EVEY 1. 8 2Ce0 276 276
HAYIR 2» 21 525 724 1002
Oe 11 275 MISSING 10070

TOTAL 40 100.0  130.0

Tablo 12: Siipermarket (Rahat ahsverig olanag)

RELATIVE ADJUSTZD cy

: ABSOLUTE  FRZQ FREQ FRE!
CATEGORY LABEL CODE _ FREQ (PCT) (PCT)  (PC
EVET - ' 1. 2 3.2 22.2 224
HAYIR 2. 7. 11.7 77.3 100

st 0. 51 85.0  MISSING 100

TOTAL 50 100.0 102.0
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Tablolardan gorulduga gibi tiketim kooperatiflerinde, kooperatif

ortag1 olan 29 kisiden 81 %20’si, supermarketten alisveris yapan

kooperatif ortag: olan 9 kisiden 2'si yani %3.3a rahat éhsveris olanagi

saglamast nedeniyle ttiketim kooperatiflerini tercih etmektedirler. Bu

sikki isaretlemeyenler tiketim koperatiflerinde 21 kisi olup %52.5',

stipermarketlerde 7 kisi olup %11.7'dir. Genel toplamda 38 kisiden 10
kisi %10u bu sikki isaretlerken, 28 kisi %28'i ahigverislerinde bu sikki

tercih etme nedeni olarak gormemislerdir. Goraliyor ki tiketim

kooperatifi ortagi olup tiiketim kooperatifini rahat alisveris olanag:

sagladig icin tercih yapanlar ¢ogunlugu olusturmamaktadir.

Tablo 13: Tiiketim Kooperatifi (Tatil giinlerinde de a¢ik olmasi)

CATEGORY LABEL CODE
| | | -
EVEY le
HAYIR 2.

TOTAL

Tablo 14: Siipermarket (Tatil giinlerinde de a¢ik olmasi)

CATEGORY LABEL CODE
Qe

HAYIR 2.
" TOTAL

RELATIVE ADJUSTED
ABSQOLUTE FRZQ FREN
FRZQ {PCT) (PCT)
11 275 273
1 245 25
28 700 700
40 100.0 100+ 0
RELATIV: ADJUSTED
ABSOLUTE FREQ FREQ
FREQ (PCT) (PCT)
51 350 BT D
9 1540 15+0
50 100.0 1000

Tuketim kooperatifi ortag: clvp, kooperatiften alisveris yapan ortak

tuketicilerin, tiketim kooperatifini tatil giinlerinde "de acik olmasi

‘nedeniyle tercih edenler 29 kisiden 1 kisi %2.5'1 olup 28 kisi %701 sikka

' isaretlememis; sUipermarketlerde ise ahsvérié yapan 9 kooperatif

v

CUM
FREQ
{PCY
27<%
300

100.0

cuM
FRERQ
(PCT

10040
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ortagindan %15 hi¢ kimse bu gikki igsaretlememigtir. Genel toplamda ise
100 taketiciden 1'i %1, bu sikki isaretlerken 37 tuketici %37 bos
birakmustir. Gorultyorki kooperatif ortag: olup da tiiketim kooperatifini

tatil guinlerinde de ac¢ik olmasi nedeniyle tercih edenler ¢ok azdir.

Tablo 15: Tiiketim Kooperatifi (Cesit fazlaligs / Aranilanlarin

bulunmasi)

RELATIVE ADJUSTED
ABSUOLUTE FREQ FREQ
CATEGUORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PCT)
Oe 11 275 275
EYET ' 1. 7 175 17.5
HAYIR 2e 22 55«0 55«0
TOTAL 40 100.9 100.0

Tablo 16: Siipermarket (Cesit fazlahig1/Aramlanlarin bulunmasi)

RELATIVE ADJUSTED

CATESORY LABEL cave RREQ . (At (pih
Os 51 85.0 350

EVET 1. 3 540 50
RAYIR 2. 6 i0e0 150
ToTAL 60 100.0  100.0

Tuketim kooperatiflerinde kooperatif ortag: olup cesit fazlahg: ve
aranilanlann bulunmasi nedeniyle tiketim kooperatiflerini tercih eden
7 kisi %17.5 olup bu oran stupermarketlerde 3 kisi %5'dir. Sikki
isaretlemeyenler ~ise tuketim kooperatiflerinde 22 kisi %55;
- suipermarketlerde 6 kisi %10'dur. Genel ‘toplamda c¢esit fazlalhif
nedeniyle tercih edenler 100 kiside 10 kisi %10 olup, 28 kisi %28 tercih
nedeni olarak gormemistir. Goraluyor ki ¢esit fazlalify ve aramlanlann
bulunmas: tiketim kooperatifini ortaklar yoniinden tercih etme nedeni

~olarak ¢ok etkili olmamaktadur.

Y

CUM
FREQ
{(PCY
275
45,0

100.0

CuMm
FREQ
(PCT
835.C
3040

10340



Tablo 17: Tiiketim Kooperatifi (Fiyatlann ucuzlugn)

CATEGORY LABEL CODE
0.

EVET 1.
NAYIR 2.
TaTAL

ABSOLUTE
FREQ

11
S

Tablo 18: Siipermarket (Fiyatlarin ucuzlugu)

CATEGDRY LABEL

CODE

0.

EVET 1.
uaxxn 2e
TOTAL

ABSOLUTE
FREQ

51
4
5

—— ——

50

RELATIVZ
FREQ
(PCT)
275
225
50+0

100.0

RELATIVE
FREQ
(PCT)
85.0

6e7

ADJUSTED
FREQ
(PCT)
275

225

ADJUSTED
FREZQ
(PCT)

Tablolarda goruldagn gibi ortaklarca kooperatifi tercih etme nedeni

etme nedeni olarak fiyatlarin ucuzlugu ttketim kooperatiflerinde 29

kisiden 9u %22.5; stipermarketlerde 9 kiside 4G %6.7'si tercih nedeni

olarak gormektedir. Tercih etme nedeni olarak gérmeyen ortaklar ise

tiketim kooperatiflerinde 20 kisi %50; stipermarketlerde 5 kisi olup

%8.3'diir. Genel toplamda ise 100 kisiden 13 kisi %134 tercih etmekte,

25 kisi %251 tercih etmemektedir. Verilen sayisal degerlere gore,

fiyatlarin ucuzlugu tiuketim kooperatiflerinde 6nemli bir tercih etme

nedeni olarak gorulmektedir.

Tablo 19: Tiiketim Kooperatifi (Diger nedenler)

CAVEGIRY LABEL CODE
EVEY 1.
HAYIR 2.
Oe

TOTAL

»

ABSOLUTE
FRZQ

2.
27
11
40

RELATIVE
FRZQ
(PCT)

5.0
675
275

——— v .

1000

ADJUSTED
FREQ
(PCT)

55
9361

MISSING

Cu
FRE.
(¢
27
501

100

FRE

(PC
He
100

100
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Tablo 20: Siipermarket (Diger nedenler)
RELATIVE ADJUSTED

‘ ABS3JLUTE FREQ FRZQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PCT)
HAYIR 2 9 15.0 100.0

Qe 51 85.0 MISSING
TOTAL 80 100.0  100.0

Taketim kooperatiflerinde tercih etme nedeni olarak diger nedenleri
benimseyen ortaklardan 2’si %5'i bu sikk: isaretlerken, 27 kisi yani

‘ %67._5’i sikki degerlendirmemistir. Stipermarketlerden alisveris yapan
_k_ooperatif ortagi olup 9 kisiden yani %15, hi¢ kimse bu sikki
: 'is\'aretlememi§tir. Genel toplamda ise 2 kisi %2 tercih ederken, 36 kisi

| yanji.%36 tercih nedeni olarak gérmemistir.

4- Asagidaki ihtiya¢larimzi hangi sikhkla tuketim

kooperatiflerinden karsilarsinz?
a) Gida-temizlik maddeleri

( ) Devamli () Coguzaman ( ) Cok az ( ) Hicbir zaman
b) Dayamikh tiiketim maddeleri

( ) Devamh ( ) Coguzaman ( ) Cok az ( ) Hicbir zaman
c¢) Giyecek

( ) Devamh ( ) Coguzaman ( ) Cok az ( ) Hicbir zaman

Tablo 21: Tiiketim Kooperatifi (Gida-temizlik maddeleri)
RELATIVE ADJUSTED

CATEGORY LABEL CODE AngthE fgig) f;§$)
0. 11 27.5 27.5
DEVAMLI 1. 23 5745 575
COGY ZAMAN 2. 4 10.0 100
COK AZ 3. 2 5.0 50

TOTAL 40 100.9 100.0

FY

CoA
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(PC

100.¢

150
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(PT

95

1000



Tablo 22: Siipermarket (Gida-temizlik maddeleri)

CATEGORY LABEL

DEVAMLY
COGU ZAMAN

CODE
O
1.
2e

TOTAL

ABSOLUTE
FREQ

51
6

RELATIVE
FREQ
(PCT)
85.0

10.0

82

ADJUSTED  Cu
FREQ FRE
(PCT) (PC

85.0 85.

10.0 5.

5.0 100.
100.0

Tuketim kooperatiflerinden aligveris yapan kooperatif ortagi olan

.29 kisiden 231 %57.5'i devamli, 4 kisi %10u ¢ogu zaman, 2 kisi %5’

_cok az gida ve temizlik maddeleri satin almaktadir. Stipermarketlerde

ise ortak olan 9 kisiden 6's1 %10'u devamh 31 %5’ de ¢ogu zaman

. almaktadir. Genel toplamda 100 kisiden 29 kisi %29'u devamh, 7 kisi

%7 c¢ogu zaman, 2 kisi %2 cok az gida ve temizlik maddeleri satin

almaktadir. Buna goére tiketim 'kooperatifine ortak olan tiiketicilerin

buyik bir bolimt gida ve temizlik maddelerini kooperatiften satin

almaktad1r1ar.

Tablo 23: Tiiketim Kooperatifi (Dayanikh tiiketim maddeleri)

CATEGORY LABEL

DEVAMLI
COSU ZAMAN
CCK AZ
HICBIR ZAMAN

CODE
Oe
1.
2e
3.
%o
TOTAL

ABSOLUTE
FREQ

11
8
6

13
2

50 -

RELATIVE
FREQ
{(PCT)
275
200
15.0
325

5.0

1000

ADJUSTED  CU
FREQ FRE
(°cT)  (pcC

27«5 27!
20«0 47!
150 62
325 95!
<0 100!

o v ——



Tablo 24: Siipermarket (Dayamkh tiiketim maddeleri)
RELATIVE ADJUSTED

ABSOLUTE FREQ FREQ

CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PCT)
O 51 8540 8540

DEVAMLY 1. 1 1.7 1.7
COGU ZAMAN 2e 4 67 507
COK AZ 3. 4 5e7 67
TOTAL 60 100.0 100.0

Tablodan da goéruldiga gibi kooperatiften aligveris yapan 29
ortaktan 8 kisi %20 devamli kooperatifi secerken 6 kisi %15 c¢ogu
zaman, 13 kisi %32.5 ¢ok az, 2 kisi %51 hi¢bir zaman dayamkh taketim
mallanm satin alirken kooperatifi tercih etmemektedir. SGpermarketten
ahigveris yapan 9 tiiketim kooperatif ortagindan 1'i %1.7 devaml, 40
%6.7 cogu zaman ve 4’0 %6.7fsi cok az satin almaktadir. Bu oranlar
genel toplamda soyledir: 100 kisiden 9'u %9 devaml, 10'u %10 ¢ogu
zaman, 17'si %17 cok az satin almakta, 2 %2’si de hic¢cbir zaman
dayanikli tidketim mallanimi alirken kooperatifi tercih etmemektedir.
Oyleki ortak, dayanikh tiiketim mallan satin alirken her zaman tiiketim
kooperatifini tercih etmemekte fakat bu gereksinimlerini zaman zaman

kooperatiften karsilamaktadir.

Tablo 25: Tiiketim Kooperatifi (Giyecek)
RELATIVE  ADJUSTED

ABSCLUTE FREQ FREQ

CATEGORY LABEL CODE FREQ {(PCT) }ch)
Oe 11 27.5 27.5

DEVAMLY 1. 8 20e0 200
COGBU ZAMAN 2. 7 17.5 17.5

L I i .

COK AZ 3. kS 17.5 175
HICBIR ZAMAN 4o 7 17.5 175

- o v e

TOTAL 40 1000 1022

3

cu™
rREQ

(PCT



Tablo 26: Siipermarket (Giyecek)

CATEGORY LABEL CODE
O.

DEVANLI 1.
COGU ZAMAN 2e
COK AZ 3e
HICBIR ZAMAN 4e
TOTAL

ABSOLUTE
FREQ

51
2

RELATIVE

FREQ

(PCT)

B850
3.3

5«0

ADJUSTED
FREQ
(PCT)
35«0

33

Kooperatif ortag: olan ve tiketim kooperatiflerinden ahsveris yapan

29 ortaktan 8'1 %20 devamli, 7'si %17.5 ¢ogu zaman, 7'si %17.5 cok az

: glyecek gereksinimini kooperatiften karsilarken 7 kisi %17.5 hicbir

zaman giyecek satin almamaktadir. Stipermarketten aligveris yapan

: _ kobperaﬁf ortagi olan 9 kisiden 2'si %3.3 devamli, 3" %5 ¢ogu zaman,

1'i %1.7 ¢ok az kooperatifi tercih ederken 3 kisi %5'i tercih

etmemektedir. Genel toplamda 100 kisiden 39 ortaktan 10'u %10

devaml, 10'u %10 ¢ogu zaman, 81 %8 ¢ok az satin almakta, 10 kisi ise

%10 kooperatiften satin almay: tercih etmemektedir. Géralayor ki,

ortaklarin biytk bir b6limii devamli olmasa da degisik zamanlarda

giyecek geksinimini ttketim kooperatiflerinden yada anlasmali

magazalarindan c¢ekle almaktadir.

.5- Taketim kooperatifinin aile bltgenize katkisi hangi 6l¢adedir?

{ ) Cok ( )Az

(

) Hi¢

m

cy
FRE
(°C
85.
88
93.
950‘3

100



Tablo 27: Tiiketim Kooperatifi

CATEGORY LABEL

coK
AZ
HIC

Tablo 28: Siipermarket

CATEGORY LABEL
coK

Az

HIC

CODE
0.
1.
2e
3.

TOTAL

CODE
O
1.
2e
3.

TOTAL

RELATIVE
ABSOLUTE FREQ
FREG {PCT)
11 275
13 325
13 32.5%
3 75
40 100.0
RELATIVE
ABSOLUTE FREQ
FREQ (PCT)
51 85.0
5 B3
3 50
1 1.7
60 150.0

85

ADJUSTED

—— et o s

ADJUSTED

FREQ
(PZT)

850

——— o — . o—

Kooperatif ortagi olan ve tuketim kooperatifinden alisveris
yapmaya gelen 29 ortaktan 13 kisi %32.5 ¢ok, 13 kisi %32.5 az katk:
gorurken 3 kisi %7.5 hi¢ katki gérememektedirler. Stipermarketten
ahsveris yapan 9 ortaktan 5 kisi %8.3 ¢ok, 3 kisi %5 az 1 kisi %1.7
kooperatiflerin aile butgelerine hi¢ katkisi olmadigimi diistinmektedir.
Genel toplamda ise 100 kisiden ortak olan 39 kisi arasinda 18 kisi %18
¢ok, 16 kisi %16 az, 4 kisi hi¢ katki gormemektedir. Géralayor ki

kooperatif ortag: tiketim kooperatiflerinden aligverig sonucunda aile

biitgesine katkisi beklenen diizeyde olmayip, bunun istenen diizeyde

artmasini istemektedir.

6- Algveriglerinizi ¢cogunlukla nerelerden yaparsiniz?

( ) Taketim kooperatiflerinden

( ) Bakkallardan

3

() Stipermarketlerden

CY
FRE
(pZ
27
60-‘
2

100!



Tablo 29: Tiiketim Kooperatifi

RELATIVE  ADJUSTESD
ABSOLUTE FReQ ERiEQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ (eCcT) (°CT)
TUKETIM Koop 1. 28 7C.0 7040
SUPERMARKET 2e 12 300 300
TOTAL 40 100+0 100a0
Tablo 30: Siipermarket
RELATIVE ADJUSTED
: ABSOLUTE FREQ FREQ
CATEGDRY LABEL CODE FREQ {(PCT) (PCT)
TUKETIM KooP 1. 18 3040 30.0
SUPERMARKET 2. 41 683 533
BAKKAL .. 3. 1 1.7 1.7
| TOTAL 60 10040 100.0

. Tuaketim kooperatifinden ahsveris yapmaya gelen ortak ve ortak
olmayan 40 tuketiciden 28 kisi %70 tiiketim kooperatifinden, 12 kisi
%30 supermarketten aligveris yapmay: tercih etmektedir. Bayuk
cogunluk tdketim kooperatifini tercih etmektedir. Stipermarketten
alisveris yapmaya gelen ortak ve ortak olmayan 60 tiaketiciden 18 kisi
%30 kooperatifi, 41 kisi %68.3 stipermarketi 1 kisi %1.7 bakkaldan
aligveris yapmaktadir. Alisverislerini yapmak i¢in stipermarkete gelen
tiketicilerin ¢ogunlugu yine diger aligverislerinde de sipermarketleri
secmektedir. Genel toplama goére 100 kisiden 46 kisi %46 tdketim
kooperatifinden, 53 kisi %53 stpermarketten, 1 kisi %1 bakkaldan
cogunlukla aligveris yapmaktadir. Gértiltyor ki, érnegimizi olusturarllu
kisilerin yaklasik yarnisi aligverislerini ¢ogunlukla kooperatiﬂerder‘x‘
yapmaktadir. Her ne kadar stipermarketleri tercih edenlerin sayisi biraz
fazla ise de tuketim kooperatifleri de bu rekabet ortaminda

kiicimsenmeyecek 6l¢cude kendini géstermektedir.

CUM
FREQ
(PCT
100

100.0

UM
ren
{(PCT

30.0
983

100.0C
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7- Aligveris yaptiginiz magaza evinize uzak mdir?

( ) Daha yakin bir subesi olabilir.

( ) Evet ( ) Hayrr
Tablo 31: Tiiketim Kooperatifi
CATEGORY LABEL CODE
EVEY 1.
HAYIR 2e
DAHA YAKIN SUBE 3.
TOTAL
2R Tablo 32: Siipermarket

CATEGORY LABEL CODE
EVET 1.
HAYIR 2e
DAHA YAKIN SUBE 3.
TOTAL

RELATIVE

ABSOLUTE  FREQ
FREQ (PCT)

26 65.0

11 27.5

3 75

%0 106.0
RELATIVE

ABSOLUTE  FREQ

FREQ (PCT)

23 33.3

29 4843

8 13.3

50 100.0

87

ADJUSTED
FREQ
(PCT)

65«0
275
Te5

100.0

ADJUSTED
FREQ
(°CT)

Kooperatiften aligveris yapmaya gelen 40 kisiden %26’s1t %65 uzak

bulmakta, 11'1 %27.5 uzak bulmamakta 30 %7.5 daha yakin bir sube

olmasindan yanadir. Stipermarketten ahgveris yapan 60 kisiden 23

%38.3 uzak bulmakta, 29'u %48.3 uzak bulmamakta, 81 %13.3 daha

yakin bir sube istemektedir. Genel toplama gore 49'u %49 uzak

bulmakta ve ¢ogunlugu olustdrmakta, 4071 %40 uzak bulmamakta ve

yerini uygun gormemekte, 11 kisi de %11'i evlerine daha yakin bir

a11§Veri§ merkezi olmasim istemektedir.

8- Alisverislerinizi aileniide ¢ogunlukla kim yapar?

( ) Anne ( ) Baba

() Digef aile bireyleri

¥

cu
FRE
(pC
65
92.

100.

CuM
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38.73
857
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Tablo 33: Tiiketim Kooperatifi

RELATIVE ADJUSTED
v ABSOLUTE FREQ FREQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ {PCT) (PCY)
ANNE 1. 18 450 450
BAZA 2e 27 425 425
DIGER AILE BIREYLERI 3e 5 125 12%
TATAL 40 100.0 100D
Tablo 34: Siipermarket
RELATIVZ ADJUSTED
- ABSOLUTE FREZQ FREQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PCT)
%NNE L 29 4843 4343
8484 2. 19 31.7 31.7
DISER AILE BIREYLERI 3. 12 200 200
TOTAL 50 100.0 10040

- Tuketim kooparatifine aligveris yapmaya gelen 40 kisiden 18’1 %45
anne, 17'si % 42.5 baba, 51 %12.5 diger aile bireyleri ¢ogunlukla
ahisverisleri yapmaktadir. Ailede ¢ogunlukla ahgverise gelen anne ve
babanin sayisit tiaketim kooparatiflerinde fazla olmaktadir.
Stpermarketlerde ahsverise gelen 60 kisiden 29'u %48.3 anne 19u
%31.7 baba, 12'si % 20 diger aile bireyleri alhisveris yapmaktadir.
Stipermarkette alisverise gelen anneler  aile icinde de alisverisleri
cogunlukla yapan kisiler olmaktadir. Genel toplama gore 100 kisiden 47
‘kisi %47 anne, 36 kisi %36 baba, 17 kigii %17 diger aile bireyleri
‘aligveris yapmaktadir. Goértildagia gibi aile icinde alisverisleri cogunlukla

anne daha sonra baba ve diger aile bireyleri yapmaktadir.

9- Ahgverise ¢ikmadan O6nce neler alacaginmz 6nceden planlayip
not ediyor musunuz?
( ) Evet (

) Hayir ( ) Bazen

%

cuys
FRE?
(PCT
4540
B7e°

100.C

cu
T E
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43
80

100
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Tablo 35: Tiiketim Kooperatifi

RELATIVE ADJUSTED ;Ut

ABSOLUTE FREQ FREQ FRﬁ:

CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PCT) (PC°
EVEY 1. 26 650 6540 65
HAYIR 2e 5 12.5 12.5 77!
BAZEN 3. 9 225 223 100!

TOTAL 40 100.0 1000

Tablo 36: Siipermarket .
RELATIVEZ ADJUSTED ctu

o ABSODLUTE  FREQ FREQ FRE
CATEGORY LABEL CODE  FREQ (PCT) (PCT)  (PC
0. 1 1.7 1.7 le
EVET 1. 36 6040 6040 61
HAYIR 2. 5 10.0 10.0 71
BAZEN 3. 16 2647 2547 98
4o 1 1.7 1.7 100.
TOTAL 60  100.0  109.0

Kooparatife aligveris yapmaya gelen 26's1 %65 evet, 5'i %12.5 hayrr,
9’u %22.5 bazen neler olacagim planlaylp not etmekte ve
alisverislerinde bilin¢gli davranmaktadir. Stpermarkete alisveris
yapmaya gelen 60 kisiden 36's1 %60 evet, 6's1 %10 hayir, 16’s1 %1 bazen
not etmektedir. Burada da bilincgli ve ne alimak,istedigini bilen ttiketici
sayisi fazla olmasina ragmen bu isi bvazenv yapip mallarnin oldukea haz
gorantmi daha fazla mal almayé itén taketici sayis1 ¢cogunluktadir.
Genel toplamda 100 kisiden 62 kisi %62 evet, 11 kisi %11 hayr, 25 kisi
%25 bazen yanitlarimi isaretmislerdir. EGérﬁldﬁgﬁ gibi gintimuaz

tiketicisi giin gectikce daha bilingli alisverisi tercih etmektedir.

&M
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10- Aligveris yapmay1 diistindtigtintiz magazaya girerken, giriste sizi

iceriye satin almak i¢in hangi ¢zellikler cekmektedir?

( ) Vitrindeki camlara yapistinilmis mallarin indirimli fiyatlan

( ) Mallarin temiz, dtizenli ve bol cesitte oldugunu hissettiren

bir gérintm

( ) Sebze, meyve ve cigeklerinde magazada bulunmasi

( ) Magazanin kalabalik olmamasi

( ) Diger

Tablo 37: Tiiketim Kooperatifi

CATEGORY LABEL
VITRINDEKI CAMLAR
MALLARINA TEMIZ
SEBZE VE MEYVE
DIGER

Tablo 38: Siipermarket

CATEGORY LABEL
VITRINDEKY CAMLAR
MALLARINA TEMIZ
SEBZE VE MEYVE
MAGAZANIN KALABALIK
DIGER

CODE
1.

.

3.

e
TOTAL

CODE
1.

2.

3.

4e

e
TOTAL

RELATIVE

ABSOLUTE FREQ
FREQ (PCT)

6 15.0

29 725

4 1C.0

1 25

40 10¢€.0
RELATIVE

ABSOLUTE FREQ
FREQ (PCT)

6 10+0

47 783

4 6.7

2 3.3

1 1.7
60 1o0w0

ADJUSTED
FREQ

4

(PCT)
15.0

72

Wi

10.2
225

—— s st et e

1G0.0

ADJUSTED
FREQ
(PCT)
10.0
733

5.7

Taketim kooparatifine alisveris yapmaya gelen ortak ve ortak

olmayan 40 tiketiciden 6's1 %15 1. sikki, 29'u %72.5 2. sikki, 4’3 %10

3. sikki ve 1 kisi %2.5 diger nedenler sikkim iséretlemislerdir. Yogunluk
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2. sik olan mallarin temiz, diizenli ve bol ¢esitli oldugunu hissettiren
bir gérinumde toplanmakta ve tiketicileri daha ¢ok bu unsur
cekmektedir. Stipermarketlerde ise 60 kisiden 6’s1 %10 1 sikki, 47’si
%78.3 2. sikki, 4G %6.7 3.s1kki, 2'si 93.3 4. sikki ve 1'i %1.7 diger
nedenler sikkini isaretlemislerdir. Buradada 2. sik ttketicileri satin
almaya ¢ekmektedir. Genel toplamda ise, 100 kisiden 12'si %12 1. sikk,
76's1 %76 2. sikki, 8'i %8 3. sikky, 2'si %2 diger nedenleri tercih etmekte
ve tiiketicileri 6ncelikle giriste mallarm'terhm, dizenli ve bol cesitli

olmasi: satin almaya itmektedir.

11- Algveris aninda ahgveris yaptifimz ortam nasil olmah?
(Birden fazla sik isaretleyebilirsiniz)
( ) Tam mallar gérilebilecek bicimde goz hizasinda olmali

) Aydinlatma goézleri yoracak derecede rahatsiz edici olmamah

(

( ) Hos bir koku olmah

() Hafif ve dinlendirici bir mtzik olmal
(

) Diger

Tablo 39: Tiiketim Kooperatifi (Tiim mallar goriilebilecek bi¢cimde

goz hizasinda olmah)

| - RELATIVZ ADJUSTED cuM
ABSOLUTE FREQ FREQ FRER
CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PCT) (rcT)
EVEY 1. 35 875 £7.5 875
HAYIR 2. 5 12.5 125 10040

ity —=—m—

TOTAL 40 100.0 100.0

.. Tablo 40: Sﬁpermarket (Tiim mallar goriilebilecek bi¢imde goz

" hizasinda olmal)
REL S ADJUSTE! cuv
CATEGORY LABEL ) CODE AgégégTE‘.' ?ggér* AD§§§§;3 fggé)
EVET 1. 47 78.3 73.3 7343
HAYIR 2+ 13 21.7 21.7  103.9
TOTAL 50 100.0 1n0.0
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Tuketim kooparatiflerinde 40 kisiden 35 kisi %87.5 bu sikki
isaretlerken, 5 kisi %12.5 isaretlenmemis, siipermarketlerde 60 kisiden
47'si %78.3 isaretleyip 13 kisi %21.7'i isaretlememis; genel toplamda ise
100 kisiden 82'si %82 isaretlemis ve 18 kisi %18'1i isaretlememistir.
Tuaketim kooparatiflerinde ve sipermarketlerde alhisveris yapilan ortamda
tim mallarn gortlebilecek bicimde goz hizasinda olmalan baytk bir

tﬁketici kitlesi bakimindan istenmektedir.

Tablo 41: Tiiketim Kooperatifi (Aydinlatma gozleri yoracak

derecede rahatsiz edici olmamah)
RELATIVE ADJUSTED CUM

ABSCLUTE FREQ FREQ FREQ

CATEGORY LABEL CODE FREQ {(PCT) (PCT) (PCT)

EVET 1. 12 30.0 30.0 30+0

HAYIR 2e 28 7C«0 700 10040
| TOTAL 40 1c6.0  100.0

Tablo 42: Siipermarket (Aydinlatma goézleri yoracak derecede

rahatsiz edici olmamah)
§ assoLuTE | FRiq Rty eaen
CATEGORY LABEL CODE  FREQ (PCT) (PCT)  (PCT)
EVET 1. 25 41.7 41.7 41.7
mla 2. 35 5843 5843 1030
TOTAL 60  100.0  100.0

Tuketim kooparatifine aligverise gelen 40 1§sid¢n 12 kisi %30 sikhi
isaretlerken 28 kisi %70 isaretlemis; sﬁperrﬁé{riietten aligverise gelen 60
kisiden 251 %41.7 isaretlerken, 351 %58.3 iéza;étlre‘mis; genel toplamda
100 kisiden 3%’si %37 isaretlerken, 63 Kkisi %'63 isaretlememistir. Buna
gore sorudaki siklarin dagiliminda bu sik 4. sifayr almigtir.

N



Tablo 43: Tiiketim Kooperatifi (Hos bir koku olmah)
RELATIVE ADJUSTED cCUMm

CATEGORY LABEL cooe ' FREQ . (peh  wih e

EVEY le 11 275 275 27«5

HAYIR 2. 29 725 725 10040
TOTAL 40 100.0  1oo.0

Tablo 44: Siipermarket (Hos bir koku olmah)

CATEGORY LABEL CODE  FREQ (PCT) (PCT)  (PCT)

§YET . 1. 29 48.3 4343 4843

gavlk 2. 31 51e7 51.7 100.0
TOTAL 60 100.0  100.0

Kooparatiften alisverise gelen 40 taketiciden 11'i %27.5 bu sikk:

- isaretlerken, 29 kisi %72.5 isaretlememis, suipermarkete ahigverise gelen
60 kisiden 29'u %48.3 isaretlerken, 31'i %51.7 isaretlerhemis genel
toplémda ise 100 kisiden 4071 %40 isaretlerken, 60’1 %60 bu sikk:
isaretlemeyip diger seceneklerden tercihlerini yapmislardir. Sorunun

siklar aras: genel dagiimina gore bu sik 3. sirayr almaktadir.

Tablo 45: Tiiketim Kooperatifi (Hafif ve dinlendirici bir miizik

olmah)
ABSOLUTE az;ggévs Asggggza ?ggg
CATESORY LABEL CODE  FREQ (PCT) (PCT)  (FCD)
EVETY 1. 15 37.5 37.5 37.5
HAYIR 2. 25 62.5 625  100.0

TOTAL 40 100.0 100.90



Tablo 46: Siipermarket (Hafif ve dinlendirici bir miizik

olmali)

CATEGORY LABEL
EVET
HAYIR

CODE
1.

2
TOTAL

ABSOLUTE
FREQ

32

RELATIVE
FREQ
(PCT)

533

Tuketim kooparatifine alisverise gelen ortak ve ortak olmayan 40

taketiciden 15’1 %37.5 bu sikki isaretlerken, 25 kisi %62.5 diger

seceneklere yonelmis; stipermarkete alisverise gelen ortak ve ortak

olmayan 60 kisiden 32'si %53.3 isaretlerken, 28 kisi %46.7 diger

seceneklere yonelmis; genel toplamda 100 kisiden 47 kisi %47 bu sikki

secerken, 53 kisi %53 diger seceneklere yonelmis olup bu sik

dagiliminda 2. siray1 almistir.

Tablo 47: Tiiketim Kooperatifi (Diger)

CATEGORY LABEL
EVEY
NAYIR

CODE
1.
2»

TOTAL

Tablo 48: Siipermarket (Diger)

CATEGORY LABEL
e

EVET

HAYIR

CODE
1.
2.

TOTAL

ABSCLUTE
FREQ

)
34

40

ABSOLUTE
FREQ

2

RELATIVE
FREQ
(PCT)

15.0
85.0

———— o o g i

100.C

RELATIVE
FREQ
(°cT)

33

ADJUSTED i
FREQ FREQ
{PCT) (PCT)
5343 533
4647 100.0

100.0

ADJUSTED CuUM
FREQ FREQ
{PCT) {PCT)
150 1%.0
85«0 106900

100G«

ADJUSTED . CUM
FREQ FREQ
(PCT) (PCT)

3.3 363
2547 10040
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Kooparatife alisverise gelen 40 kisiden 6's1 %15 bu sikki
isaretlerken, 34t %85'i diger se¢ernekleri isaretlemis; sipermarketlerde
ise 60 kisiden 2'si %3.3 isaretlerken, 581 %96.7'si isaretlememis bu
sikki isaretleyen ortak ve ortak olmayan taketiciler bosluklara
dastncelerini yazarak kasa kuyruklarinin ve magazanin kalabalik
olmamasin: istemislerdir. Genel toplama goére 100 kisiden 8'i %8 bu

sikk isaretlerken, 92'si %92 diger seceneklere yonelmislerdir.

Sorulan soruda tim seg¢eneklere verilen yanitlarin dagilimma gore
ortak ve ortak olmayan titketiciler dncelikle mallarin goértlebilicek
bicimde goz hizasinda olmalanm, ikinci dncelikte, hafif ve dinlendirici

bir miizik olmasini, dérdiincii sirada; hos bir kokunun olmasim ve daha

sonraki diger seceneklerin olmasin istemektedirler.

12- Ahgveris yaparken raflardaki mallann ytksekligi (yukanda yada
cok asagida olmasi) sorun ¢ikanyor mu? '
( ) Evet ( ) Hayir

Tablo 49: Tiiketim Kooperatifi

RELATIVE ADJUSTED
ABSCOLUTE FREQ FaeQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (rcT)
EVETY 1. 16 40e0 £9.0
HAYIR 2. 24 600 500
TOTAL 40 100.0 1000
Tablo 50: Siipermarket
RELATIVE ADJUSTED
. ABSOLUTE FREQ FREQ
CAYEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PCT)
s'vgr 1. 23 38.3 3%2.3
iAYIR 2e 36 6040 5040
| e 1 1.7 7
TOTAL 60 100.0 £2eD

CuM
FREQ
(PCT)
40.0

1095

CuMm
FREQ
{(PLT)
383
93.3

1000
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Tuketim kooparatifine alisverise gelen 40 tuketiciden 16’s1 %40
raflardan mallan alirken sorun ¢iktigini, 240 %601 béyle bir sorunla
karsilasmadiklarn belirtmekte; stipermarkete gelen 60 kisiden 23
%38.3 sorun oldugunu, 36 kisi %60 sorun olmadigim belirtmektedir.
Genel toplama goére 100 kisiden 39'u %39 sorunla karsilasmakta, 6071
%60 boyle bir sorunla karsilagsmamaktadirlar. Buna goére tiaketim
kooparatifleri ve daha sonra sitipermarketler mallarin bulundugu

raflarnn ytksekligini biraz daha dikkatli ayarlamalidirlar.

13- Aligveris sirasinda magaza i¢inde dolasirken hangi gugluklerle

karsilagiyorsunuz?

( ) Magaza ici reyonlarnn ¢ok daginik olmasi

( ) Ahsveris yapanlarin g;)k olmas: nedeniyle reyonlarda uzun
sureli bekleme

() Reyon aralarimin (koridorlarin) dar olmasi

( ) Alisveris sepeti ve arabalarinin yeterli sayida ve buyuklakte
olmamas:

() Diger

Tablo 51: Tiiketim Kooperatifi

RELATIVE ADJIUSTED CuM

CATEGDRY LABEL CODE AB?g;UTE §§§§> :§§$) "f§§$)
MAGAZA ICT 1. B 20.0 20.0 2040
ALISYERIS YAPANLAR 2e 8 200 290 4040
REYON ARALARI 1. 20 5040 5040 9040
DIGER Ce 4 1G.0 1C«0 1000

TOTAL 40 i0C.0 10C.0



Tablo 52: Siipermarket
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RELATIVE ADJUSTED
) ABSOLUTE  FREQ FRZQ
CATEGORY LABEL CODE  FREQ (PCT) (PCT)
MAGAZA ICI 1. 8 13.3 13.3
ALISVERIS YAPANLAR 2. 26 4343 4343
REYON ARALARI 3. 22 367 36.7
ALISVERIS SEPETI 4o 1 1.7 1.7
DIGER 5e 3 5.0 5.0

| TOTAL 60 100.0  100.0

Kooparatife alisverise gelen 40 kisiden 81 %20 1. sikki, 81 %20 2.
sikki, 20'si %50 reyon aralarinin dar olmasi, 4G %10 5. sikki gacluk
olarak goérmektedirler. Ttketim kooparatifleri 6zellikle ankete
katilanlarin yansinin aym dutstncede olup, reyon aralarinin
(koridorlarin) darlifina ¢éziim getirmeleri gerekmektedir. Stipermarkete
ahisverise gelen 60 kisiden 81 %13.3 1. sikki, 26’s1 %43.3, 2. sikk: 22'si
%36.7 3. sikky, 1'i %1.7 4. sikki ve 3"t %5 diger nedenleri gi¢liik olarak
gostermektedir. Buradada 6nceligi kalabalik bir ortamin olusturdugu
sorunla karsilasiimakta, buna uygun hareket edilmesi gerekmektedir.
Genel toplamda ise 100 kisiden 16's1 %16 1. sikki, 34'G %34 2. sikki,
42'si %42 3. sikki, 1'i %1 4. sikki, 7'si %7 5. sikki ghcluk olarak

nitelendirmektedir.

Genel toplamda, tiketicilerin karsilastiklar gaclakleri siralarsak;
karsilasilan ilk giiclik reyon aralarinin dar olmasi daha sonra aligveris
yapilan ortamn-kalabalik clmasi ve uzun streli beklemeler, ﬁgﬁﬁcﬁ

sirayi ise magaza i¢i reyonlarimin daginik olmasi ge}mektedir.

cu
FREQ
(PCT)
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14- Mallarin yerlesim diizenine gore sizce agir mallar {tasinmasi zor)

nerelere konmalhi?

( ) Kap girisine

( ) Magazanin i¢ kisimlarina

Tablo 53: Tiiketim Kooperatifi

CATEGORY LABEL
KAPI GIRISI
MAGAZA ICI

Tablo 54: Siipermarket

CATEGORY LABEL
KAPI GIRISI
MAGAZA ICI

RELATIVE ADJUSTED

ABSOLUTE FREQ FREQ

CODE FREQ (PCT) {(PCT)
1. 33 82+5 2.5

2. 7 17.5 175
TOTAL 40 100.0 100.0

RELATIVE ADJUSTED

ABSOLUTE FREQ FRERQ

CODE FREQ (PCT) (PCT)
1. 41 6843 633

2e i9 317 317
TOTAL 60 100.0  100.0

Tuketim kooperatifine alisveris yapmaya gelen 40 kisiden 33'G

%82.5 kapi girisine, 7'si %17.5 magazanin i¢ kisimlarina konulmasin

istemektedir. Sﬁpérmarketlerde ise 60 kisiden 41'i %68.8 kap: girisine,

19'u %31.7 magazanin i¢ kisimlanna konulmasin istemektedir. Genel

toplamda ise 100 kisiden 74’0 %74 ve oldukc¢a buyuk bir kismi

tasinmas: zor agir mallann kap1 girisine, 26's1 %26 magazanin ig

kisimlarina konulmasini istemektedir.

15- Raflar tizerindeki mallarin temizligi ve ¢esidin bol olmasi sizi

hangi yonde etkiliyor?

(Birden fazla sik isaretleyebilirsiniz).

( ) Aligverisimi saghk yoéntnden daha rahat ve guavenli

yapiyorum

( ) Cesit o kadar ¢okki hi¢ aklimda olmayan mallan allyorum

CuUM
FREQ

(PCT)

[e+)
J
L ]

A%

100.0

CUM
FREQ
(PCT)
6843

1003
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( ) Bundan sonraki alisverislerimde bu magazay: tercih
ediyorum

( ) Diger

Tablo 55: Tiiketim Kooperatifi (Ahgverigimi saghk yoniinden daha

rahat ve giivenli yapiyorum)
RELATIVE ADJUSTED CUM
ABSCLUTE FREQ FREQ FREQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ {(PCT) (PCT) (rCcT)
EVEY 1. 25 6245 625 625
MAYIR 2e i5 375 375 10C.0
TOTAL - 40 100.0 100e0
Tablo 56: Siipermarket (Aligverigimi saglik yoniinden daha rahat
ve giivenli yapiyorum)
RELATIVE ADJUSTED CUM
: ABSOLUTE FREQ FREQ FREQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PCT (PCT)
O 1l 1.7 1.7 17
EVET 1. 44 73.3 73.3 750
HAYIR 2e i5 250 250 100.0
TOTAL 50 100.0 1C0.0

Kooperatife gelen 40 kisiden 25'i %62.5 bu sikki, 15 %37.5 diger
siklan isaretlerken; siipermarketlerde 60 kisiden 4411 %73 sikki
isaretlerken, 151 %25 diger seceneklerden de isaretlemislerdir. Genel
toplamda 100 kisiden 69'u %69 sikki isaretleyip, 30'u %30 diger

siklardan da isaretlemislerdir.

Tablo 57: Tiiketim Kooperatifi (Cesit o kadar cokki hi¢ aklimda

olmayan mallan aliyorum)
RELATIVE =1 '
CATEGORY LABEL CODE Aség;gr§ fggéjm A9§§§§;3 fggg)
EVET 1e 21 5245 5245 52.5
HAYIR 2. 19 47.5 47.5 100.9
ToTAL 40 10000 1ooug.
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Tablo 58: Siipermarket (Cesit o kadar ¢okki hi¢ aklimda olmayan

mallan aliyorum)
RELATIVE ADJUSTZD

: ABSOLUTE FREQ FREQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PCT)
0. 1 1.7 1.7

EVET 1. 24 4040 4040
HAYIR 2. 35 5843 2343
TOTAL 50 100.0 100.0

Kooperatife gelen ortak ve ortak olmayan 40 kisiden 21'i %52.5 bu
secenegi isaretlerken, 19'u %47.5 isaretlememis; stipermarkete aligverise
gelen 60 kisiden 24'G %40 isaretlerken, 351 %58.3 diger seceneklerdende
isaretlemislerdir. Genel toplama gére 100 kisiden 45'i %45 sikki
igsaretlerken, 54’4 %54 bu secenegi isaretlemeyip diger seceneklerden

isaretlemislerdir.

Tablo 59: Tiiketim Kooperatifi (Bundan sonraki alhigverislerimde bu

magazay tercih ediyorum)
‘ ABSOLUT RELATIVE ADJUSTED
E FRZQ FRE
CATEGORY LABEL CCDE FREQ (PCT) (PE?)
§VET 1. 7 17.5 17.5
HAYIR 2e 33 82«5 82.5
TOTAL 50 106.0  1n0.9
Tablo 60: Siipermarket (Bundan sonraki aligveriglerimde bu
magazay tercih ediyorum)
RELATIVE  ADJUSTED
ABSOLUTE FREQ FREQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PCT)
O 1 1.7 1.7
EVEY 1. 22 35«7 35.7
HAYIR 2e 37 517 51e7

——— v — — ———— s v - ———

TOTAL 60 100.0 100.0

UM
FREQ
(PCT)

1.7
417

1009

CuM
FREQ
{(PCT)
17.5

100.0
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Tuketim kooperatifine alisverise gelen ortak ve ortak olmayan 40
kisiden 7'si %17.5 mallarin temizligi ve ¢esidin bol olmasi1 nedeniyle
bundan sonraki alisverislerinde kooperatifi tercih etmekte 33 kisi %82.5
diger secenekleri isaretlemekte; stipermarketlerde ise 22 kisi %36.7
isaretlerken, 37 kisi %61.7 isaretlemeyip diger siklan isaretlemislerdir.
Genel toplama gore 100 kisiden 29'u %29 isaretlerken 701 %70

isaretlememistir.

Soruya verilen yanitlarin ©6nemlilik derecesine goére
siralanislarinda; mallarin temizligi ve c¢esidin bol olmasi 6ncelikle
taketicilerin alisverislerini saghk y6éntinden daha rahat ve giivenli
yapmalarina neden olmakta, ikinci sirada ¢esidin fazla olmasi nedeniyle
tiketicilerin planlamadiklarn mallari almakta ve son olarak bundan

sonraki alisverislerinde bu alisveris merkezini secmektedirler.

16- Ahgverislerinizde ¢ogunlukla en sik aldigimz Girtinler nelerdir?

(Birden fazla sik isaretleyebilirsiniz).

( ) Salca ve konserveler ( ) Siv1 ve kat1 yaglar

( ) Temizlik maddeleri ( ) Un ve unlu gidalar

( ) Et mamaulleri ( ) Siat ve stit mamnlleri
( ) Bakliyat ( ) Seker ve sekerlemeler

( ) Parfumeri ()} Dondurulmus gidalar

3



Tablo 61: Tiiketim Kooperatifi (Salca ve konserveler)

RELATIVE
ABSOLUTE FREQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCcY)
EVEY 1. 20 50«0
HAYIR 2e 20 5C.0
TOTAL 40 100.0
Tablo 62: Siipermarket (Salca ve konserveler)
RELATIVE
' ABSDOLUTE FREQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT)
EVET 1. 20 33.3
HAYIR 2. 40 6607
TOTAL 50 100.0

102

Kooperatife gelen 40 kisiden 20 kisi %50 salca ve konserveleri

kooperatiften alirken 40 kisi %50 diger alisveris merkezlerinden

almakta; stpermarketlerden aligveris yapan 60 kisiden yine 20 kisi

%33.3 alirken, 40 kisi %66.7 almamaktadir. Genel toplamda 100
kisiden 40 kisi %40 sal¢ca ve konserve ahrken, 60 kisi % 60 baska

yerlerden almaktadirlar.

Tablo 63: Tiiketim Kooperatifi (Temizlik maddeleri)

RELATIVE
ABSOLUTE FREQ

CATEGCRY LABEL CODE FREQ {(PCT)
EVEY 1. 38 9E.0
HAYIR Ce 2 50
TOTAL 40 100.0

Tablo 64: Siipermarket (Temizlik maddeleri)

. RELATIVE
ABSOLUTE FREQ

CATEGDRY LABEL CODE FREQ - PCT)
EVET 1. 53 88.3
HAYIR 2 - 7 11.7
TOTAL 10C.0

60

ADJUSTED CUM
FREQ FREQ
(rcy) (rcT)
0.0 500
E0.0 100.0

100.0

ADJUSTED cuM
FREQ FREQ
(PCT) (PCT)
33.3 3343
6547 10040

10040

ADJUSTED CUM
FREQ FRERQ
(PCT (PCT)
9540 5540
S0 10040

1000

ADJUSTED £yM
FREQ FREQ
(PCT) (PCT)
833 8343
11.7 10040

100.0
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Kooperatiften alhisveris yapan 40 kisiden 38 kisi %95 temizlik

maddelerini kooperatiften alirken, 2 kisi %5 baska yerlerden almakta,

supermarketten ahigveris yapmaya gelen 60 kisiden 5311 %88.3 olmakta

7 kisi %11.7 stipermarketten olmamaktadir. Genel toplamda 100 91’i

%91 olmakta, 9 kisi %9 diger ahsveris yerlerinden satin almay: tercih

etmektedir.

Tablo 65: Tiiketim Kooperatifi (Et mamiilleri)

CATEGORY LABEL CODE
EVEY 1.
HAYIR 2e

TOTAL

Tablo 66: Siipermarket (Et mamiilleri)

CATEGORY LABEL CODE
EVET 1.
HAYIR 2e

TOTAL

RELATIVE ADJUSTED CUM
ABSOLUTE FREQ FREQ FREQ
FREQ {PCT) (PLCY) {PCT)
5 125 12.3 125
35 B1-5 875 100.0

40 1G6GeD 10020
RELATIVE ADJUSTZD CUM
ABSOLUTE FREQ FREQ FREQ
FREQ (PCT) {PCT) (PLCT]
13 31.7 21.7 31.7
43 583 533 1000

50 13C.0 100D

Tuketim kooperatifine alisveris yapmaya gelen ortak ve ortak

olmayan 40 tuketiciden 51 %12.5 kooperatiften almakta, 351 %87.5

almamaktadir. Sipermarketten aligveris yapmaya gelen 60 kisiden 19'u

%31.7 almakta 41'i %68.3 diger alisveris merkezlerini ve kasaplan tercih

etmektedir. Genel toplamda 100 kisiden 24 kisi %24 olmakta, 76’s1 %76

et mamaulleri baska yerlerden almaktadir.



Tablo 67: Tiiketim Kooperatifi (Bakliyat)

CATEGORY LABEL CODE -

EVEY 1.

RAYIR 2e
TOTAL

Tablo 68: Siipermarket (Bakliyat)

CATEGORY LABEL CODE

EVET 1. .

HAYIR 2e
TOTAL

ABSOLUTE
FREQ

11
29

40

ABSOLUTE
FREQ

12

104

RELATIVE ADJUSTED
FREQ FREQ
(PCT) (PCT)
275 275
7245 72.5

10G.C 1CC.0

RELATIVE ADJUSTED
FREQ FREQ
(pCT) (PCT)
20.0 23.0
300 800

100.0 100.9

Kooperatife aligverise gelen 40 kisiden 11'i %27.5 almakta, 29'u

%72.5 bakliyat: diger yerlerden almakta, stipermarketlerden alisveris

yapmaya gelen 60 kisiden 12'si %20 bakliyati stipermarketten alirken

48'1 %80'i disardan almaktadir. Genel toplama gére 100 kisiden 23

%23 alirken, 77 kisi %77 bakliyati buralardan almayip diger dGrtinlerden

almay tercih etmektedir.

Tablo 69: Tiiketim Kooperatifi (Parfiimeri)

CATEGORY ULABEL CODE
EVEY 1.
HAYIR 2e

TOTAL

ABSOLUTE
FREQ

1
33

40

Tablo 70: Siipermarket (Parfiimeri)

CATEGDRY LABEL

CODE
EVET .
HAYIR ,
TOTAL

ABSOLUTE
FREQ

7

RELATIVE ADJUSTED
FREQ =E
{PCY) {(PCT)
17.5 17.5
825 825

10CeD 10C.0

RELATIVE  ADJUSTED
FREQ FREQ

" APCT) (PST)
11.? 11.7
88.3 2843

1000  109.0

cuH
FREQ
(>c7
200

10048
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Tuketim kooperatifine gelen 40 kisiden 7'si %17.5 parfiimeri

gereksinimini kooperatiiten karsilarken, 33 kisi %82.5 disardan

almaktadir. Stipermarkete alisveris yapmaya gelen 60 kisiden yine 7°si
alirken, 530 %88.3 almamaktadir. Genel toplamda 100 kisiden 14'G

%14 parfimeri alirken, 86's1 %86 diger secenekler isaretlemislerdir.

Tablo 71: Tiiketim Kooperatifi (Siv1 ve kati yaglar)

CATEGORY LABEL CODE
EVEY 1.
HAYIR 2e

TOTAL

Tablo 72: Siipermarket (Siv1 ve kat1 yaglar)

CATEGORY LABEL CODE
EVET 1.
HAYIR 2.

TOTAL

Kooperatiften aligveris yapan 40 kisiden 240 %60 siv1 ve kat1 yagg

gereksinmelerini kooperatiften karsilarken, 16’s1 %401 kooperatiften

almamakta, stipermarkete gelen 60 kisiden 30'u %50 alirken, 30"u %50

sv1 ve kati yaglan diger yerlerden almaktadir. Genel toplamaya gore 100

kisiden 5461 %54 buralarda satin alirken, 46 kisi %46 diger alhisveris

yerlerinden satin almaktadirlar.

Tablo 73: Tiiketim Kooperatifi (Un ve unlu gidalar)

CATESORY LABEL cone
EVEY 1.
RAYIR 2.

TOTAL

RELATIVE ADJUSTED CuM
ABSOLUTE FREQ FREQ FREQ
FREQ {(PCT) (PLT) (PCT)
24 60«0 500 600
16 400 400 10040
40 100.0 100.0
RELATIVE ADJUSTED CuMm
ABSOLUTE FREQ FREQ FREQ
FREQ (PCT) (PCT (PCT)
30 50«0 £0e0 EQe0
30 500 50«0 12G.0
50 1G0.0 1000
RELATIVE ADJUSTED Cum
ABSOLUTE FREQ FREQ FREQ
FREQ - (PCT) (PCT) (PCT)
1s 37.5 375 375
25 62.5 625 100.0
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Tablo 74: Siipermarket (Un ve unlu gidalar)
RELATIVE ADJUSTED cuM

| ABSDLUTE FREQ FREQ FREQ

CATEGORY LABEL CODE FREQ : (PCT) (PCT) (PCT.

EVET 1. 19 31.7 31.7 31.7

HAYIR 2e 41 6843 5843 100.0
TOTAL 60 100.0  100.0

Taketim kooperatiflerinden alhisveris yapmaya gelen 40 kisiden 15'
%37.5 un ve unlu gidalar satin alirken, 25'i %62.5 satin almayip diger
uranleri igsaretlemiglerdir. Stipermarketlerden ahgveris yapan 60 kisiden
19'u %31.7 bu sikki isaretlerken, 41 kisi %68.3 diger sikla:
isaretlemislerdir. Genel toplama gére 100 kisiden 34’61 %34 satin

alirken, 66°s1 %66 satin almamaktadir.

Tablo 75: Tiiketim Kooperatifi (Siit ve siit mamiilleri)
RELATIVE ADJUSTET CUM

~ ABSOLUTE  FREQ FREQ FREQ

CATEGORY LABEL CODE  FREQ (PCT)H (°CT)  (PCT)

EVET 1« 10 25.0 25.0 25.0

HAYIR 2. 30 75.0 75.0 1000
TOTAL 40 100.0  100.0

Tablo 76: Siipermarket (Siit ve siit mamiilleri)
RELATIVE ADJUSTED CH

ABSDOLUTE FRER FREIQ FRER

CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) {(PCT (PCT)

EVET 1. 23 38.3 33.3 38.3

HAYIR 2 37 517 617 10040
TOTAL 60 100.0  100.0

Kooperatiften alisveris yapmaya gelen 40 kisiden 10'u %25 bu sikk
isaretlerken, 30'u %75'i isaretlemeyip diger siklara yonelmis;

stapermarketten ahisveris yapan 60 kisiden 23’0 %38.3 satin alhrken,

3
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37’si %61.7 almamaktadir. Genel toplama gére, 100 kisiden 33 kisi %33

sat ve sit mamdullerini buralardan alirken 67'si %67 diger yerlerden

almaktadar.

Tablo 77: Tiiketim Kooperatifi (Seker ve sekerlemeler

CATEGORY LABEL CODE
EVET 1.
HAYIR 2e

TOTAL

ABSOLUTE
FREQ

17

RELATIVE
FREQ
(PCT)

425
57«5

100.0

Tablo 78: Siipermarket (Seker ve sekerlemeler)

CATEGORY LABEL CODE

EVET 1.

HAYIR 2.
TOTAL

RELATIVE
ABSOLUTE FREQ
FREQ {(PCT)
15 2540
45 T5.0
50 100.0

ADJUSTED CUM
FREQ FREQ
(PCT) {(PCT)
425 4245
575 100.0

1000

ADJUSTED CuM
FREQ FRZQ
(PCT) (PCT)

Kooperatiften ahisveris yapmaya gelen 40 kisiden 17’si %42.5 satin

alirken, 231 57.5 olmamakta, stipermarketten aligveris yapmaya gelen

60 kigiden 15’si %25 seker ve sekerlemeleri stipermarketten alirken 45'

%75 diger ahgveris merkezlerinden almaktadir. Genel toplama gore 100

kisiden 32'si %32 satin alirken, 68’1 %68 satin almamaktadur.

Tablo 79: Tiiketim Kooperatifi (Dondrulmus gidalar)

 CATEGORY LABEL CODE
EVETY 1.
HAYIR 2.

TOTAL

ABSOLUTE
FREQ

2

RELATIVE
FREQ
eCT)

5.0

e e s

ADJUSTED CuM
FREQ FREQ
(PCT) (PLCY)

500 S-O
35«0 100.0



Tablo 80: Siipermarket (Dondrulmug gidalar)

108

RELATIVE ADJUSTED

CATEGDRY LABEL CODE AsggggrE ?ﬁg?)
EVET 1. 12 200
HAYIR 2e 48 8C«0

TOTAL 60 100.0

FREQ
(PCT)

2040

Kooperatife alisveris yapmaya gelen 40 kisiden 2 kisi %5

dondurulmus gida almakta, 38 kisi %95 almamakta, stipermarkete

ahgveris yapmaya gelen 60 kisiden 12'si %20 dondurulmus gida

almakta, 48 kisi %80 almamaktadir. Genel toplama gore 100 kisiden

14’14 %14 alirken, 86°s1 %86 dondurulmus gida almamaktadir.

Soruya verilen yamtlara gére en ¢ok satin alinmas: gerceklesen

urtnler, sirasiyla; temizlik maddeleri ardindan siv1 ve kati1 yaglar, salca

ve konserveler, un ve unlu gidalar, stit ve stit mamilleri, seker ve

sekerlemeler, et mamuilleri, bakliyat, parfiimeri ve dondurulmus gidalar

gelmektedir.

17- Dondurulmus gida maddelerinden aliyor musunuz?
(Yamtiniz “hayir"sa 19. soruya geciniz).
( ) Evet ( ) Hayir

Tablo 81: Tiiketim Kooperatifi

RELATIVE
CATEGORY LABEL CODE “BﬁﬁégTE f§§$)
EVET 1. 15 37.5
NAYIR 2. 25 625
ToTAL 40 ' 100.0

3

ADJUSTED
FREQ
(PCT)

37.5
525

— v e - o

100.0

CUM

FREQ
(PCT)

200

10049

Cum
FREQ
(PCT)
37«5

10C-0
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Tablo 82: Siipermarket
RELATIVE ADJUSTED CUM

CATEGORY LABEL cooe " FREQ (e (h  (reh

EVET 1. 27 45.0 450 450

HAYIR 2e 33 550 5540 10040
TOTAL 60 100.0  100.0

Kooperatiften alisveris yapmaya gelen 40 kisiden 151 %37.5
dondurulmus gida almakta 251 %62.5 almamakta; stipermarkete gelen
60 kisiden 27'si %45 alirken, 33 kisi %55 almamaktadir. Genel toplama
gore 100 kisiden 42'si %42 dondurulmus gida kullanmakta ve satin

almakta 58’i %58 almamaktadir.

18- En fazla hangi dondurulmus tiriinlerden aliyorsunuz?

{ ) Meyve ve sebzeler ( ) Deniz Grunleri

() Et mamaulleri ( ) Pizza, manti ve unlu gidalar

Tablo 83: Tiiketim Kooperatifi

RELATIVE ADJUSTED CuM

CATEGORY LABEL CODE AB;g;gTE igig) f?gg) fﬁig)

Oe 25 62+5 525 625
MEYVE VE SEBZE 1. 8 20.0 20.D 82e5
ET MAMULLERIX 2e 3 15 75 90.0
DENIZ URUNLERI 3. 1 25 2e5 9245
PIZZA MANTI VE UNLU 4o 3 15 Te5 100.0

S ——— —— — s e o ——— . i e

TOTAL 40 100.0 100.0
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Tablo 84: Siipermarket
RELATIVE  ADJUSTEID cuM

ABSOLUTE FREQ FRZIQ FRZIQ

CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PCT) {rPCT!
O. 31 51.7 517 51.7

MEYYE VE SEBIZE 1. 9 150 15.0 667
ET MAMULLERI 2e 7 11.7 11.7 733
DENIZ URUNLERI 3. 4 57 57 8540
PIZZA MANTI YE UNLU 4. S 15.0 - 1.0 103.0

TOTAL 80 100.0  102.0

Tuketim kooperatifine alisveris yapmaya gelen ortak ve ortak
olmayan 40 kisiden 81 %202 meyve ve sebze, 34 %7.5 et mamaulleri, 1'i
%2.5 deniz urtnleri, 3'G %7.5 pizza, manti ve unlu gidalar satin
almakta; 25 kisi %62.5 almamakta stipermarkete gelen 60 kisiden 9u
%15 meyve ve sebze, 7'si %11.7 et mamilleri, 4’4 %6.7 deniz Grinleri,
9'u %151 pizza, manti1 ve unlu gidalan tercih etmekte, 31 kisi %51.7
etmemektedir. Cenel toplama gore iOO kisiden sirasiyla en fazla alinan
dondurulmus Grtn 17 kisi %17 meyve ve sebze, 12 kisi %12 pizza,
mant1 ve unlu gidalar, 10 kisi %10 et mamaulleri, 5 kisi %5 deniz

tranlerini tercih etmektedirler.

19- Alisveris sirasinda mallann degisik renk, bi¢cim ve guzellikteki
cekici ambalajlan sizi satin almaya tesvik ediyor mu?
( ) Evet ( ) Hayir

Tablo 85: Tiiketim Kooperatifi
RELATIVE ADJUSTED CuM

: ARSOLUTE  FREQ FoEQ FREQ

CATEGORY LABEL CODE  FREQ e (PCT)  (PCT)
EVEY 1. 31 . T1.5 775 77+5
HAYIR 2. 8 20.0 20.0 975
4e 1 2.5 2.5 100.0

TOTAL 440 1000 100.0
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Tablo 86: Siipermarket
RELATIVZ ADJUSTED CuUH4

CATEGORY LABEL CODE Aaggégrs ¥§§$)' f?é?; §§§§>

EVET 1. 44 73.3 73.3 7343

HAYIR 2. 16 2647 26+7 10049
TOTAL 60 100.0  100.0.

Kooperatife gelen 40 kisiden 31'i %77.5 bu soruya evet, 81 %20
hayir yamtimi vermis, stipermarkete gelen 60 kisiden 44’11 %73.3 evet,
16's1 %26.7 hayir sikkimi igaretlemistir. Genel toplama gore ise, 100
kisiden 75’1 %75 evet, 24’4 %24 hayir sikkini isaretlemislerdir.
Goraltyor ki mallarin ambalajlan tiketicilerin biytk bir ¢ogunlugunun

dikkatini cekmekte ve satin almaya tesvik etmektedir.

20- Aligverig Oncesi veya sonras: magazada dinlenebileceginiz
biryerin olmasin istermisiniz?

{ ) Evet ( ) Hayir

Tablo 87: Tiiketim Kooperatifi .
RELATIVE ADJUSTED Cun

CATESORY LABEL CODE Aais:glE—gTE fgfg.‘?) i(:;§$) iif%

EVEY 1. 36 9C»0 900 50.0

HAYIR 2e 4 1C.0 10.0 100%e2
TOTAL 40 100.0 ;Sg:g—

Tablo 88: Siipermarket
RELATIVE ADJUSTED CuM

| ABSOLUTE FREQ FREQ FRE

CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PCT) (PE?)
EVET 1. 50 8343 8343 83.3
HAYIR 2e 10 16.7 1647 10040

TOTAL 60 156.0 1000
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Kooperatife aligveris yapmaya gelen 40 kisiden 36's1 %90 evet
sikkin igaretlerken 4G %10 hayir sikkiri igsaretlemis; stipermarkette 60
kisiden 50'si %83.3 evet derken, 10 kisi %16.7 sikkin isaretlemislerdir.
Genel toplama gore 100 kisiden 86 kisi %86 dinlenebilecek bir yerin
olmasim isterken, 14 kisi %14 gerekmedigini distinmektedir. Burada
anket uygulanan biytk bir ¢cogunluk dinlenebilecek bir yerin olmasimu

istemektedir.

21- Otomobilinizle ahsverise geldiginizde magaza yakinina park
etmede gtglik cekiyor musunuz?
( ) Evet ( ) Hayir

Tablo 89: Tiiketim Kooperatifi
RELATIVE ADJUSTED

ABSOLUTE FREQ FREQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ rPCcT) (PCT)
D. 6 15.0 15.0
EVEY 1. 30 750 750
HAYIR 2e % 1G.0 100
TOTAL 40 100.0  1od.0

Tablo 90: Siipermarket
RELATIVE ADJUSTED

CATEGORY LABEL cooe | FREQ . (heh  coeh
Oe 12 200 200
EVET 1. 39 650 65«90
HAYIR 2e 9 15.0 1Z.0
TOTAL 80 100.0 1005

Kooperatife gelen 40 kisiden 30'u %75 park sorunu ile
kargilasirken, 4’ 910 i¢in park sorunu olmamakta 6 kisinin ise %15

otomobilinin olmadif: belirtilmistir. Stipermarkete gelen 60 kisiden 39'u

cCuM
FREQ
(PCT)
150
900

1000

CuM
FREQ
(PCT)
200
350

1000
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%651 sorunla karsilagsmakta, 9'u %15 karsilasmamakta ve 12 kiside de

%20 otomobil olmadig belirtilmistir. Genel toplamda da 100 kisiden

69'u %69 park etmede gugluk cekerken, 13 kiside %13 sorun olmamakta

18 kiside de %18 otomobil bulunmamaktadir.

22- Magazamn satis elemanlannin verdigi hizmet sizce nasil?

( ) Asmn ilgiden rahatsiz oluyorum

() llgilerinin derecesinden memnunum

( ) Musterilerle hig ilgilenmiyorlar

Tablo 91: Tiiketim Kooperatifi

CATEGORY LABEL CCDE
ASIRI ILGY 1.
ILEI DERECESY 2.
MUSTERT ILE HIC TL6I 3.
TOTAL
Tablo 92: Siipermarket
CATEGORY LABEL CODE
ASIRI TLGI 1.
ILGI DERECESI 2.
MUSTERT ILE HIC ILGI 3.
TOTAL

ABSOLUTE
FREQ

E
28

ABSOLUTE
FRE

5
42

RELATIVE
FREQ
(PCT)

15

TCeD

- o o e i

RELATIVE
FREQ
(PCT)

8e3

70.0

ADJUSTED
FREQ
{(PCT)

7.5

700

ADJUSTED

FREQ
(PCT)

Be3

Taketim kooperatifine ahisveris yapmaya gelen ortak ve ortak

olmayan 40 tiiketiciden 3G %7.5 1. sikki, 28’1 %70 2. sikk1, 9'u %22.5

3. sikki isaretlemiglerdir. Stipermarkete gelen 60 kisiden 5 %8.3 1.

sikki, 42'si %70 2. sikki ve 130 %21.7 3. sikki isaretlemistir. Genel

toplama gore 100 kisiden sirasiyla 70 kisi %70 ilgilerinin derecesinden

M

Cum
FREQ
(PCT)

Te5
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memnun kalmakta, 22'si %22 kendileri ile hi¢ ilgilenilmedigini

dusiinmekte ve 81 %8 ise asir1 ilgiden rahatsiz olduklarini

belirtmektedirler.

23- Magazanin belli mallarda yaptig1 kampanyalar sizi hangi yénde

etkiliyor?
( ) llgimi ¢ekiyor

) Cogunlukla kampanyalardan yararlaniyorum

(
( ) Alsverisimi etkilemiyor
(

) Diger

Tablo 93: Tiiketim Kooperatifi

CATEGORY LABEL
ILEIMI CEKIYOR
CBGUNLUKLA KAMPANY A
ALISYERISIMY ETKILEM
DIGER

Tablo 94: Siipermarket

CATEGORY LABEL
ILGIMI CEKIYOR
COGUNLUKLA KAMPANYA
ALISVERISIMI ETKILEM
DIGER

CODE
1.
2e
3.
4o

TOTAL

CODE
1.
2e
3e
4e

TOTAL

ABSGLUTE
FREQ

10

ABSOLUTE
FREQ

16
23

RELATIVE
FREQ
{(PCT)
25s0
475
225

50

- g e -t

100.D

RELATIVE

FREQ
(PCT)

267
3843
31.7

ADJUSTED
FREQ
{(PCT)
2540

4785

ADJUSTED

FREQ
(PCT)

Kooperatife gelen 40 kisiden 10'u %25 1. sikki, 19'u %47.5 2. sikki,

9'u %22.5 3. sikki, 2'si %5 4. sikk isaretlemis; stipermarkete gelen 60

CuM
FREQ
{(rch
250

72

N

950

100.0

CUM
FREQ
(PCT)
2547
650
F5e7

10G.0
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kisiden 16's1 %26.7 1. sikki, 230 %38.3 2. sikki, 19'u %31.7 3. sikki,

2'si %3.3 4. sikki isaretlemislerdir. Genel toplama gére 100 kisiden 26's1
%26 ilk sikki, 42'si %42 2. sikky, 281 %28 3. sikki, 4’04 %4 son sikla

isaretlemislerdir. Buna goére tiaketim kooperatiflerinde ve

stipermarketlerde ¢cogunlukla kampanyalardan yararlanilmaktadir.

24- Ozel sirketlerin magazalarda diizenledigi kampanyalar

aligverisinizi etkiliyor mu?
( ) Evet ( ) Hayr (

Tablo 95: Tiiketim Kooperatifi

éiTEGORY LABEL
EVEY
HAYIR
BAZEN

Tablo 96: Siipermarket

CATEGORY LABEL
EVET
HAYIR
BAZEN

CODE
1.

2.

3e
TOTAL

CODE
1.
2e
3e

TOTAL

) Bazen

ABSOLUTE
FREQ

8
15

ABSOLUTE
FREQ

13

- s s e

RELATIVE
FREQ
(PCT)
20«0
375
425

g e e

100.0

RELATIVE
FREQ
(PZT)

217

ADJUSTED
FREQ
(PCT)

ADJUSTED
FREQ
(PCT)

2le7

233

Kooperatife alisveris icin gelen 40 tuketiciden 81 %20 evet, 15

%37.5 hayir, 17'si %42.5 bazen yamitimi1 vermistir. Stipermarkete gelen

60 kisiden 130 %21.7 evet, 17'si %28.3 hayir ve 30'u %50 bazen

yamtini vermislerdir. Genel toplama gére 100 kisiden 211 %21 evet, 32

CUM
FREQ
(°CT)

20«0

57

A

Cum
FREQ
(PCT)
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kisi %32 hayir, 47 kisi %47 bazen siklanin isaretlemistir. Géraliiyorki
tuketim kooperatifine ve stipermarkete aligverise gelen tiiketicilerin

ahisverislerini bu kampanyalar bazen etkilemektedir.

25- Ahgveris yaptifiniz magazada bulunmayan, gérmek istediginiz ve
eksikligini duydugunuz reyonlar nelerdir?
(Birden fazla sik isaretleyebilirsiniz)
( ) Sebze, ;neyva ve cicek () Giyim ( ) Kitap
( ) Ayakkabs, canta ( ) Oyuncak

( ) Kaset ve muizik aletleri

Tablo 97: Tiiketim Kooperatifi (Sebze, meyva ve ¢icek)
RELATIVE ADJUSTED CUM

CATEGORY LABEL cooe “FReq'T  (hewr  Ghes,  FREQ

0. 3 7.5 7.5 7e5

EVET | 1. 14 35.0 3543 4245

BAYIR 2. 23 5745 5745 10040
TOTAL 40 10020 100.0

Tablo 98: Siipermarket (Sebze, meyva ve ¢icek)
RELATIVE ADJUSTED cun

CATEGORY LABEL CODE Asggégre ?2%?, §;§?> f§§?>

EVET 1. 12 2040 2040 2940

HAYIR 2e 48 80.0 300 103.0
TOTAL 60 100.0  100.5

Kooperatife gelen 40 kisiden 14"t %39 istemekte, 23'3 %57.5 gerek
gormemekte, stipermarkete gelen 60 kisiden 12'si. %20 istemekte, 48'i
%80 gereksinim duymamaktadir. Genel toplama gére 100 kisiden 26's1

%26, meyva ve cicek satin almak isterken, 71'i %7 1 istememektedir.
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Tablo 99: Tiiketim Kooperatifi (Ayakkabi, ¢anta) :
ADJUSTED

RELATIVE CUM
' ABSOLUTE FREQ FREQ FREQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PCT) (PCT
Ce 3 Te5 Te5 Fe5
EVETY 1. 9 2245 225 300
HAYIR 2. 28 70.0 7040 10040
TOTAL 40 100.0 100.0
Tablo 100: Siipermarket (Ayakkabi, ¢canta)
RELATIVE ADJUSTED CuUM
ABSOLUTE FREQ FREQ FREQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PCT) (PCT)
EVET 1. 10 16.7 16.7 15647
HAYIR 2. 50 33.3 32.3 10040
TOTAL 50 100.0 1000
Kooperatife aligverise gelen ortak ve ortak olmayan 40 tiiketiciden
9u %22.5 istemekte, 28 %70 gerek gormemekte; stipermarkete gelen 60
kigiden 10'u %16.7 istemekte, 50’si %83.3 gerek duymamaktadir. Genel
toplama goére 100 kisiden 19'u %19 istemekte, 781 %78 bu gereksinimi
diger magazalardan karsilamaktadir.
Tablo 101: Tiiketim Kooperatifi (Giyim)
RELATIVE ADJUSTED CuM
: ABSOLUTE FREQ FREQ FiEQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ {PCT) {(PCT) (*C7)
Os» 3 Te5 Te5 Te5
HAYIR 2. 33 8245 825 100.0
TOTAL 40 100.0 1000
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Tablo 102: Siipermarket (Giyim)

EVET 1. 14 233 23.3
HAYIR 24 46 7647 7647
TOTAL 50 100.0  1m0ng

Kooperatife gelen 40 kisiden 4’1 %10'u giyecek satilmasini isterken,
330 %82.5 istememekte, stipermarkete gelen 60 kisiden 14’1 %23.3
isterken, 46's1 %76.7 gerek gérmemektedir. Genel toplama gére 100
kisiden 15'i %18 giyim gormek isterken 79'u %79 istememektedir.

Tablo 103: Tiiketim Kooperatifi (Oyuncak)

RELATIVE ADJUSTED
o ABSCLUTE FREQ FREQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ {(PCT) {(PCT)
O» 3 15 75
EVEY 1. 1 25 - 25
HAYIR 2e 36 9Ce0 300
TOTAL 40 10C.0 100.0
Tablo 104: Siipermarket (Oyuncak)
RELATIVE ADJUSTED
ABSQLUTE FREQ FRZQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PCT)
HAYIR 2e 58 967 9647
TOTAL 50 100.0 10040

Kooperatife gelen 40 kisiden 1'i %2.5 oyuncak satin almak
isterken, 36's1 %90 gerek géormemekte, stipermarkete gelen 60 kisiden
2’si %3.3 isterken 58'i %36.7 istememektedir. Genel toplama gére 100
kigiden 3G %3 oyuncak satin almak isterken 94'G %94 diger

magazalardan tercih etmektedir.

cuH
FRZQ
(FCT)
23.3

1000

CUM
FREQ
(rPCT

15

100

cuM
FREQ
(PCT



Tablo 105: Tiiketim Kooperatifi (Kitap)

CATEGORY LABEL CODE
O»

EVEY le
RAYIR 2e
TOTAL

Tablo 106: Siipermarket (Kitap)

CATEGORY LABEL CODE
EVET 1.
HAYIR 2

TOTAL

AB3SGLUTE
FREQ

3

ABSDLUTE
FREQ

RELATIVE
FREQ
(PCT)

15

32.5

—— . s 1

RELATIVE
FREQ
(PCT)

4040

119

ADJUSTED CUM
FREQ FREQ
{PCT) (PCT)

7’5 705
325 400

60«0 1000

10C.0

ADJUSTED UM
FREQ FREQ
{PCT) (PCT)
4’3.0 4’,0.0
50.0 100.0

100.0

Kooperatife aligveris yapmaya gelen 40 kisiden 134G %32.5 kitap

reyonunun olmasini isterken, 24t

%60 gerek gérmemekte,

stipermarkete alisverise gelen 60 kisiden 24'ti %40 isterken 36’s1 %60

istememektedir. Geenl toplama goére 100 kisiden 37'si %37 kitap

olmasini isterken 601 %60 gerek gérmemektedir.

Tablo 107: Tiiketim Kooperatifi (Kaset ve miizik aletleri)

CATEGORY LABEL CODE

Ce
EVEY 1.
HAYIR 2o

TOTAL

3

ABSCLUTE
FRZQ

3
12
25

40

RELATIVE
FREQ
(PCT)

Te5

30.0

ADJUSTED CuM

FREQ FREQ
(PCY) (PCT)

75 Te3
3000 37'5
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Tablo 108: Siipermarket (Kaset ve miizik aletleri)

- AsSOLUTE  FREQ . Pera ) ma
CATEGORY LABEL CODE  FREQ (PCT) (PcT (PCT)
EVET 1. 19 31.7 31.7 31.7
HAYIR 2. 41 68+3 63.3 1000

TOTAL 60 100.0  100.0

Kooperatife gelen 40 kisiden 12'si %30'u isterken, 25’1 %62.5 gerek
duymamakta, sipermarkete gelen 60 kisiden 19'u %31.7 kaset ve mtzik
aletlerini gdérmek istemekte, 41'i %68.3 gereksinim duymamaktadir.
Genel toplama gore; 100 kisiden 31'1 %31 istemekte, 66's1 %66
istememektedir.

Soruya verilen yanitlarin 6nemlilik derecesine gore tuketim
kooperatifine ve stGpermarkete alisveris yapmaya gelen tuketiciler
oncelikle kitap daha sonra kaset ve muzik aletleri, sebze, meyva ve

cicek, ayakkabi ve ¢anta reyonlarim gérmek istemektedirler.

26- Bir aligveris merkezi olarak ttketim kooperatiflerini nasil

gorayorsunuz? (Distncelerinizi birkag ctiimle ile belirtiniz).

Tuketim kooperatifine gelenortak ve ortak olmayan 40 ttketicinin
bu soruya iliskin ortak diistincelerini soyle degerlendirebiliriz: Taiketim
kooperatiflerinde mallarin daha dtizenli, temiz ve cesidin bol olmas,
otopark sorunun ¢éztimlenmesi, alisveris ortaminin daha genis ve ferah
olmasi, hizmetlerin daha etkin olmasi ve kooperatif sayilarinin
artirillmas: dustunceleri yogunluk kazanmaktadir. Bu arada
kooperatiflerin gerekliligine inananlar ve kooperatife duye
olmayanlarinda kooperatiften ahgsveris yapmalarinin saglanmasi

gerektigine inananlar bulunmaktadir. Ayrica kooperatifte fiyat



121

etiketlerinin her malin tzerinde diizenli senrgilenmelerini isteyenler
bulunmakta, fiyatlarin daha duistk ve kalitenin ytkselmeside arzu
edilmektedir. Tuketim kooperatiflerinin daha basarili olabilmeleri icin
reklam ve halkla iliskilere 6nem vermeleri, daha duzenli vitrin
hazirlanmah diistincelerini de savunanlar bulunmaktadir.
Stupermarkete gelen bir tiketim kooperatifine ortak olan veya
olmayan ttketicilerde hemen hemen ayni gortsler yogunlasmakta bu
arad tuketim kooperatifleriyeterince taninmamakta fakat olumlu
gozlerle bakilmaktadir. Ayrica daha iyi isletilirlerse daha basarili
olacaklarina, yeniliklere daha kolay uyum saglayabileceklerine
inananlar da bulunmakta ve ttketim kooperatiflerinin o tlkenin hizla

gelistigini gosteren orgitler oldugunda da disinceler yogunlasmaktadir.

Cinsiyetiniz?

( ) Kadm ( ) Erkek

Tablo 109: Tiiketim Kooperatifi

RELATIVE ADJUSTED

CATEGORY LABEL CCDE ABES:gégTE igig) ;gg 3‘)

KADIN 1. 13 450 - 450

ERKEK 2e 22 55«0 250
TOTAL 40 100.0  100.0

Tablo 110: Siipermarket

RELATIVE ADJUSTEID

ASSOLUTE FREQ =REG
CATEGORY LABEL cabps FREQ (PCT) (PCT)
KADIN . 1. 30 5040 5040
ERKEK 2. 30 5040 50.0

TOTAL 60 1000 1000

cuM
EREQ
{PCT)
45«0

16390

M
FREQ
{(PCT!
500

100.0
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Tuaketim kooperatifine aligverise gelen 40 tiiketiciden 181 %45
kadin, 22'si %55 erkek clup, stpermarkete gelen 60 kisiden 30"u %50
kadin, 30'u %50 erkektir. Genel toplama gére 100 kisiden 48 %48
kadn, 52'si %52 erkektir.

Mesleginiz?
( ) Evkadim () Isci ( ) Memur
( ) Ogrenci ( )Emekli ( ) Serbest

Tablo 111: Tiiketim Kooperatifi
RELATIVE ADJUSTED CUM

: ABSOLUTE  FREQ FREQ FREQ
CATEGORY LABEL CODE  FREQ {(rcm (PCT)  (PCT)
EV KADINI 1. 11 27.5 27.5 27.5
OGRENCT 2. 5 12.5 12.5 400
IscI | 3. 7 17.5 1745 575
EMEXLT . 4e 8 20.0 2040 7745
MENUR Se 8 20.0 2040 9745
SERBEST 6e 1 2.5 2.5 1000
TOTAL 40 100.0 10n.0

Tablo 112: Siipermarket

RELATIVE ADJUSTED CUM

AZSOLUTE  FREQ FEQ FRIg
CATEGORY LABEL CODE  FRZQ (PCT) (PCT)  (PCT)
EV KADINI 1. 12 2040 20.0 2040
OGRENCT 2. 14 23.3 23.3 4343
15CI 3. 3 540 5.0 43.3
EMEKLI - 4e 5 8e3 33 56.7
MEMUR 5. 25 41.7 41.7 9843
SERBEST 6o 1 1.7 17  109.0

- — ——— —— . —— —

TOTAL 50 100.0 103.9
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Kooperatiften alisveris yapan 40 kisiden 11'i %27.5 ev kadini, 5'i

%12.5 ogrenci, 7’si %17.5 isci, 81 %20 emekli ve fnemur, I'i %2.5

serbest ¢alisandir. Stipermarkete gelen 60 kisiden 12'si %20 ev kadini,

14 %23.3 6grenci, 3 %5 isci, 5'i %8.3 emekli, 25'i %41.7 memur ve

1'i %1.7'si serbest ¢ahsandir. Genel toplama gore; 100 kisiden 23 %23

ev kadini, 19'u %19 6grenci, 10'u %10 isci, 1311 %13 emekli, 331 %33

memur, 2'si %2 serbest ¢alisanlardan olusmaktadir.

Yasiniz?

( )20-35 ( )36-45 (

Tablo 113: Tiiketim Kooperatifi

CATEGORY LABEL CODE
20-35 1.
36—45 2
£6-55 3.
56—+ 4e
TOYAL
Tablo 114: Siipermarket
EAfEGDRY LABEL CODE
20-35 1.
36-45 2e
£6~55 3.
56+ 4e

TOTAL

) 46-55 ( ) 55-yukansi
RELATIVE ADJUSTED
ABSQOLUTE FREQ FREQ
FREQ (PCT) {(PCT)
14 35.0 350
18 450 450
T 17.5 17.5
1 25 2e5
40 100.0  100.0
RELATIVZ  ADJUSTED
ABSDLUTE FREQ FRER
FREQ (PCT) (PCT)
41 583 5343
12 200 200
5 B3 B3
2 3.3 33
" 60 100.0  100.0

cu
FRE
(rC
335
8C.

97

100

cCuM

FREQ
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Kooperatife alisveris yapmaya gelen 40 ttketiciden 14t %35 20-35
yvas 181 %45, 36-45 yas, 7'si %17.5 46-55 yas, 1'i %2.5 56 ve yukanisi
yas olusturmaktadir. Stipermarketten ahgveris yapan 60 kisiden 41’
%68.3 20-35 yas, 12'si %20 36-45 yas, 51 %8.3 46-55 yas 2'si %3.3 56
ve yukan yaslar olusturmaktadir. Genel toplama goére 100 kisiden 55
%55 20-35 yas, 30'u %30 36-45 yas, 12'si %12 46-55 yasg, 310 %3 56 ve
yukan yaslar olusturmaktadir.

Aileniz kac¢ kisiden olusuyor?
()2 ()3 ()4 ()5 ( ) 5'den fazla

Tablo 115: Tiiketim Kooperatifi
ablo 115: Tiik P RELATIVE ADJUSTED  cuM

ABSOLUTE FREQ FREQ FREQ
CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) {(eC1) (PCT)
2 1. 4 100 102 10.0
3 2e 4‘ 100 10.0 2Ce0
£ 3e 16 4040 40a0 600
5 ' 4o 10 25«0 250 8540
BESTEN FAILA 5. ) 15.0 150 100.0

TOTAL 40 10040 155:5—

Tablo 116: Siipermarket

RELATIVE ADJUSTED CuM

ABSOLUTE FREQ FREQ FRER
CATEGORY LABEL CODE FREQ (PCT) (PCT) (PCT)
2 1. 17 28+3 23.3 2343
3 2. 15 25.0 2540 5343
& 3. 12 2040 2Ge0 7343
5. 4o 12 . 2040 2040 93.3
BESTEN FAZLA 5e 4 5e7 6.7 10040

—— -————— - ——

TOTAL 60 10040 102.90
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Tuketim kooperatifine alisveris yapmaya gelen 40 kisiden 41 %10 2
kisi, 40 %10 3 kisi, 16's1 %40 4 kisi, 10'u %25 5 kisi, 6's1 %15 5 kisiden

fazla aile bireylerinden olusmaktadir. Stipermarkete aligveris yapmaya
gelen 60 kigiden 17'si %28.3 2 kisi, 151 %25 3 kisi, 12'si %20 4 kisi,
12'si %20 5 kisi, 40 %6.7 5'den fazla kisi aileyi olusturmaktadir. Genel
toplama gére 100 kisiden, 21’1 %21 2 kisi, 19'u %19 3 kisi, 28’ %28 4
kisi, 22'si %22 5 kisi, 10'u %10 5'den fazla Kisi aileleri olusturmaktadir.

Egitim durumunuz?

() Ilkokul ( ) Ortaokul

Tablo 117: Tiiketim Kooperatifi

CATEGORY LABEL CODE
ILKOKUL 1.
BRTACKUL | 2.
LISE 3.
UNIVERSITE 4e

TOTAL

Tablo 118: Siipermarket

CATEGORY LABEL CODE
TLKOKUL 1.
ORTADKUL 2.
LISE 3.
UNIVERSITE 4o

' TOTAL

( ) Lise

ABSCLUTE
FREQ

12
5
11

ABSOLUTE
FREQ

2
2
23
33

60

( ) Universite

RELATIVE

FREQ
(PCT)

30.0
125
275

RELATIVE
FREQ
(PCT)

33

3.3

ADJUSTED

ot
FREQ

{(PCT)
200
125

275

ADJUSTED
FREQ
(PCT)

343

3.3

CuM
FREQ
(PCT)
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Kooperatife gelen 40 kisiden 12'si %30 ilkokul 51 %12.5 ortaokul,

111 %27.5 lise, 12'si %30 uiniversite dgrenimi gérmuistiir. Stipermarkete

gelen 60 kisiden 2'si %3.3 ilkokul, 2'si %3.3 ortaokul, 23"t %38.3 lise,

33 %35 universite 6grenimi gormustiir. Genel toplama goére 100

kisiden 14'G %14 ilkokul, 7'si %7 ortaokul, 3411 %34 lise, 45 %45

universite §grenimi gérmuistlir.

Aylik geliriniz?

{ ) 1-2 milyon ( ) 2-3 milyon

( ) 3-4 milyon ( ) 4'den fazla

Tablo 119: Tiiketim Kooperatifi

CATEGORY LABEL CODE
;42 MILYON 1.
2-3 MILYON 2.
34 MILYON 3.
& MILYON VE USTU 4o

TOTAL

Tablo 120: Siipermarket

i1

CATEGGRY LABEL CODE
1-2 +ILYON 1.
2%3 MILYON 2.
3-4 MILYON _ 3.
4 MILYON VE USTU 4.

TOTAL

ABSOLUTE
FREQ

5
14

8
12

et s ot

40

ABSOLUTE
FREQ

13
12

9

—— - ———

RELATIVE

FREQ
PcT)

15.0
35.0
2Ce 0

3C.0

100.0

RELATIVE

FREQ
(PeCcT

21.7

ADJUSTED
FRER
(PCT)
150
35.0
200
20.0

. . g

190.0

ADJUSTED
FREQ
(pPCcT)

21.7

Cum
FREQ
(PCcT)

CuMm
FREQ
(PCT)
217
417
557

10%.0

»
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Tuketim kooperatifine gelen 40 kisiden 6's1 %15 1-2 milyon, 14
%35 2-3 milyon, 81 %20 3-4 milyon, 12'si %30 4 milyon ve tistii ayhk
gelir almaktadir. Stipermarkete gelen 60 kisiden 13 %21.7 1-25
milyon, 12'si %20 2-3 milyon, 9'u %5 3-4 milyon, 26’st %43.3 4 milyon
ve list1 aylik gelir almaktadir. Genel toplama gore 100 kisiden 19'u %19
1-2 milyon, 26's1 %26 2-3 milyon, 17'si %17 3-4 milyon, 381 %38 4

milyon ve istt1 aylik gelir almaktadir.
2- Degiskenlerin Karsihikh fligkiler Acisindan Degerlendirilmesi

Degiskenler arasinda iliskilendirme yaparken; Ki-kare analizi
uygulanarak ankete verilen yamtlarin birbirleriyle olan iligkileri
dlculmuistir. SPSS anket degerleme programina gére degerlendirme

yaparken asagidaki yollar izlenmistir:

1. Anlam duzeyi ki-kare tablosunda bulunur,

2. Degerlendirme sonucu verilmis olan serbestlik derecesi bulunur,

3. Serbestlik derecesine karsihk gelen say1r degerlendirme sonucu
ortaya ¢ikan sayidan buyutkse hipotez kabul edilir, kligtikse red edilir.
Boylece iliskinin zayif yada kuvvetli oldugu ortaya ¢ikanhr.

Yapilan tim karsilastirma ve degerlendirmeler, bu siralama

izlenerek gerceklestirilmistir.

Tuketim kooperatifi ve stipermarketlerde; koope€ratif Giyesi olan
tiketicilerin ¢ogunlugunu egitim dazeyi dusitk olan tuketicilerin

yanisira ayn1 oranda yuksek olanlar da oiusturmaktadlr. Tuketim
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kooperatiflere ortak olanlar ile ayhk gelirleri iliskilendirildiginde;
kooperatiflerde 2-3 milyon TL. aras1 aylik geliri olan ortaklann sayis1 en
biyiik ytizdeyi olustururken; stpermarketlerde, bir taketim
kooperatifine ortak olan tuketicilerin baytik bir b6lim@ntn ayhk gelir 4

milyon TL.'nin Gstindedir.

Tuketim kooperatiflerinde, ortak olanlarin yaklasik yarisi 36-45
yasglan arasinda iken, stipermarketlerde ortak olan tiketicilerin yaslan
daha genc¢ olup 20-35 yaslan arasindadir. Tuketim kooperatifine ortak
olan tuketicilerin aileleri genelde 5 kisiden olusurken,
stipermarketlerden als veris yapan kooperatif ortagi olan tuketici

aileleri ¢ogunlukla 3 kisiden olusmaktadir.

Tuketim kooperatiflerinin aylik blitceye katkis: ile ortagin aylhik
geliri iligskilendirildiginde, ayhk geliri diisik dlan ortak tiketicilere
kooperatif katkisinin oldugu gériilmekte, sipermarketlerde ise, ayhk
geliri yiksek olan kooperatif ortag: ttiketiciler acisindan kooperatif

katkisinin az oldugu goérulmektedir.

Tuketim kooperatifinden alisveris yapan ortak ve ortak olmayan
tiketiciler kooperatifi evlere uzak olarak gérmelerine karsin,
taketicilerin %65’i yine kooperatiflerde alisveris yapmaktadar.
Supermarketlerden alisveris yapan tuketicilerin %68’i
siipermarketlerden alisveris yapmay: tercih etmekte ve evlerine uzak
bulmamaktadirlar. Taketim kooperatiflerinden alisveris yapan
taketicilerden, encok ev Kadinlan ve emekliler kooperatifleri evlerine
uzak bulurken, stpermarketlerden ahigveris yapan tuketicilerden

Ozellikle memurlar uzaklik sorunuyla kar$1la$mad1klan belirlenmistir.

9



129

Tuaketim kooperatiflerinden ahgveris yapan ve kooperatifi evlerine
uzak bulanlann ¢ogunlugu 36-45 yaslan arasinda bulunan ortak veya
ortak olmayan tuketicilerdir. Stpermarketten alisveris yapan
‘tﬁketicilerin yaslar ise, 20-35 yas sinirlan arasinda olup, genelde daha

genc kesim aligveris yapmakta ve bu aligveris merkezlerini evlerine uzak

bulmamaktadirlar.

Tuketim kooperatiflerinden alisveris yapanlar, mesleklerle ilgili
ilisgilendirildiginde; kooperatiflerde bu iligki az olmakla beraber ailede
cogunlukla ahsverisleri, 6ncelikle anne daha sonra baba yapmakta ve
genelde meslekleri evkadinlari, emekliler ve memurlar olugturmaktadir.
Stupermarketlerde ise bu iliski kuvvetli ve anlamli olup, ailede
¢ogunlukla alisverisleri memur olan anneler yapmaktadir. Taketim
kooperatiflerinde alisverigleri ailede ¢ogunlukla anne yapmakta ve
alisverise cikmadan Once neler alacagint 6nceden planlayip not
etrnektedif. Bu konuda son derece dikkatli davranmaktadirlar. Buna
karsin ikinci sirada ailede ¢ogunlukla ahsveris yapan babalar neler
alacaklarimi bazen planlamakta ve bilingsiz yapmaktadirlar.

Supermarkete alisveris yapmaya gelen titketicilerde de aym durum

sOzkonusudur.

Taketim kooperatiflerinde alisveris déncesi neler alacagin: énceden
planlayip not edenlerin geﬁelde 6grenim duizeyi ytiksek olan tiiketiciler
olup, stipermarketlerde de aligveris yapanlarin 6grenim dizeyi daha
yiksek olmakta ve alisveris yaparken neler alacaginm énceden planlayan

taketicilerde ¢ogunlukta bulunmaktadir.

Kooperatiflerde alisveris yaparken tuketicilerin karsilastiklar

guacliklerle, tuketicilerin kooperatif igcine satin almak ic¢in c¢eken

3
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6zellikler arasinda siki bir iligki olup; mallarin temiz ve duizenli
goérinimu taketicileri satin almak igin iceriye ¢cekerken, tiketicilerin en
buiytik ortak sorunlan reyon aralarinin dar olmasidir. Stipermarketlere
ahisveris yapmaya gelen ve buralan tercih eden ttketicileri yine mallann
temiz, dizenli ve bol gesitte olmasi1 onlarn satin almak i¢in igeriye
cekmekte bu arada karsilasilan en buytk sorun ise, alisveris yapanlann
¢ok olmasi nedeniyle uzun sureli beklemeler ve kasa kuyruklan

olmaktadir.

Bu arada tuketim kooperatifleri ve stipermarketlere alisveris
yapmaya gelen tiiketicilerin %901 alisveris 6ncesi veya aligveris sonrasi
dinlenebilecekleri, birseyler icebilecekleri yerler olmasini ve yogun
calisma ortaminda biraz rahatlamak i¢in bu 6zelligi bulunan alisveris
merkezlerini tercih edebileceklerini karsihkh gértisme yoluyla da diye

getirmislerdir.

Tuketicilerin tiketim kooperatifleri ve stipermarketlerde igeriye belli
ozelliklerin c¢ekmesinin yanisira, otomobili ile aligverise gelen
taketicilirin %701 magaza yakinina park etmede gticlik ¢ekmekte, bir
bolum tuketicide bu sorunla karsilastifindan park sorunu olmayan

diger alisveris merkezlerini tercih etmektedirler.

Tuketim kooperatiflerinden alisveris yapanlar, satis elemanlarinin
ilgilerinin derecesinden memnun kalmakta ve bu 6zellik ttketicileri
magazaya satin almak i¢in iceriye ceken ozelliklerin yaninda yer
almakta, stipermarketlerde ise tuketicilerin %21'i, satis elemanlarnmn
kendileri ile ilgilenmediklerini belirtmektedirler. Bu da magazanin

icinde bulundugu konumu zedelemektedir.
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Tuketim kooperatiflerine ahsverise gelen tuketicilerin %62.5'i
dondurulmus giday: tercih etmekle beraber, %37.5i satin almakta, bu
tiketicilerin gelir dilimleri 4 milyon TL.'nin tistinde olmaktadir. Dasik
gelirli aileler ise, dondurulmus gida satin almamaktadirlar.
Sapermarketlere aligverise gelen ttketicilerin %45'i satin almakta ve bu
ttketicilerin gelir dilimleri yine 4 milyon TL.'nin dustindedir.
Dondurulmus hazir gida trinlerini, sipermarketlerde genellikle ¢calisan
kesim satin almaktadir. En ¢ok satin alimin dondurulmus gida artnleri
ise meyva, sebze ve pizza, manti gibi gidalar ilk sirada gelmektedir.
Stpermarketten alisveris yapan ve dondurulmus gidalan tercih edenler

arasinda biyuk ¢ogunlugu 6grenciler olusturmaktadir

Tuketim kooperatifine alisveris yapmaya gelen ttiketicileri, mallann
degisik renk, bicim ve guizellikteki ambalajlart satin almaya tesvik
etmekte, buna erkek tuketiciler daha ¢ok ydnelmektedir.
Stupermarketlerde ise etkilenme ve satin alma erkek ve bayan
ttiketicilerde esit coklukta olmaktadir. Hem tiiketim kooperatiflerinde,
hem de supermarketlerde 06zellikle memur ve 6grenciler mallarin

ambalajlarindan etkilenerek satin alma eylemini gerceklestirmektedirler.

Tuketim kooperatifleri ve stpermarketlerin belli zamanlarda
kendilerinin dtzenlediklere kampanyalarla, 6zel sirketlerin buralarda
dtizenledikleri kampanyalar iliskilendirildiginde, tiiketiciler aligveris
yaptiklar1 magazalarinin kampanyalarindan daha ¢ok yararlanmakta,
O0zel sirketlerin ddzenlemis oldugu kampanyalar ikinci siray:

olusturmaktadir.
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3- Arastirmaya iliskin Sonuc ve Oneriler

Arastirmanin son bgliminde, tiiketim kooperatifleri ve stiper
marketler; daha 6nce aciklanan bilgisayar programina gore birarada
degerlendirilerek ortak sonuclar ve s6z konusu ahsveris merkezlerinin
hangi konuylarda hasﬂ hareket edebilecekleri ortaya konulmus ve

dnerilerde bulunmustur.

Tuketim kooperatiflerinden aligveris yapmay: tercih eden ortak ve
ortak olmayan tuketiciler arasinda bir ttiketim kooperatifine ortak
olanlar daha cok ilkokul, ortaokul ve lise diizeyinde 6grenim gérmus
olup, aligveris yapan tuketiciler yaninda ytiksek 6grenim gérmus ortak
ve ortak olmayan tiiketiciler de bulunmaktadir. Kooperatif ortaklarinin
ayhk gelirleri, ginimuiz kosullanna gére diistik olmakla beraber, yliksek
gelirli tiketiceler de kooperatif ortag: olabilmekte ve bir tiketim
kooperatifini ortak olma gen¢ yas gruplar: arasinda da artmaktadir.
Kooperatiflerden ahsveris yapan ttketicilerin aileri, genellikle ti¢, dért
kisiden fazla olmakta, gida ve temizlik gereksinmelerinin biyudk bir
bélimunu kooperatiflerden yapmaktadirlar. Bu arada tdketim
kooperatiflerinden alisveris yapanlar genelde dondurulmus drinleri
tercih etmemekte ve bu aliskanhgin hentiz kooperatiflerde yaylmamis
oldugu goézlenmektedir. Stipermarketlerde ise bu ahiskanhgin
.yayginlastigi gozlenmistir. Kooperatif ortagi olan tuketiciler,
kooperatiften aile butcelerine bir katki gérmekte fakat bunu yeterli

bulmamakta ve arttinlmasindan yana olmaktadirlar.

Tuketicilerin %53'a stipermarketlerden alisveris yaparken, ¢ok az

bir farkla %46's1 taketim kooperatiflerini tercih etmektedirler.

7
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Kooperatiften ahsveris yapanlar kooperatif sube sayisimin arttinlmasim
istemektedir. Stipermarketlerden alisveris yapanlar uzak bulsalar da

yine buralan tercih etmektedirler.

Arastirmada da goérulduga gibi taketim  kooperatifleri ve
supermarketlerden alisveris yapanlar bilin¢li davranarak neler
alacaklarnim 6nceden planlamaktadirlar. Buna karsin mallann dizenli
ve goze hos sergilenmesi ve magaza i¢i dazenlemesi, ortam tiketicileri
etkilemekte ve hi¢ distinmedikleri mallarn da satin alip ¢itkmaktadirlar.
Bu arada reyon aralarinin dar olmasi, uzun sureli beklemeler ve kasa
kuyruklan sorun olarak ¢ikabilmekte ve bu dogrultuda énlem almak en

uygun yol olmaktadir.

Her iki alisveris merkezinde de satis elemanlarinin ilgilerinden
sikayet olmamakla beraber yaglan ilerlemis ttketiciler, dzellikle mallar
tasirken yardima gereksinim duyduklarini gérasme sirasinda
agiklamiglar ve daha fazla ilginin olmasini istemislerdir. Ayrica aligveris
merkezleri kendi magazalarinda 6zellikle dinlenme yerleri olusturmal ve
tuketicilere bunun yaninda daha degisik hizmetleri de gottirmelidirler.
(Ornegin; pekcok tilkede drnegi olan ve yavas yavas tilkemize de giren
kafeler, oyun bahceleri, camasirhaneler, otoparklar ve eczaneler v.b.) Bu
arada otopark sorunu c¢ézumlenmeli, tGketiciler otomobillerini park

etmede giclik cekmemelidir.



GENEL SONUC

Temelinde dayanisma ve birlikte hareket ilkeleriyle 6zel bir
orgiatlenme bicimi olusturan tidketim kooperatiflerinin, makro-
pazarlama duzeni icerisinde etkili bir isletme olarak rol oynamalan,
kooperatif isletmeciliinde ve makro cevrede belirli kosullarin

gerceklesmesine baghdir.

Gecmisi 19. yy'a uzanan tiketim kooperatifleri, o an ki ortamin
sdsyal ve ekonomik ydnden tuketici halkin omuzlanna agir kosullar
yuklemesi, tiiketicileri biraraya getirerek birlikte hareket etme ve
dayamisma saglamalarimi olanak vermistir. Oncelikle Bati Avrupa ve
Iskandinav alkelerinde hizla basariya ulasmis, tiketicilerin istenen
hayat diizeyine ytikselmelerinde katkida bulunmustur. Ulkemizde ise
tiketim kooperatif¢iligi, 60 yi1ldan fazla bir ge¢cmisi geride birakmasina
karsin, tuketicilerin tam anlamiyla 6rgitlenmesinde ve makro

pazarlama agsindan olusturdugu etkinlik istenen noktada degildir.

Son yllarda teknolojiyle beraber hizla gelisen buylk magazacilik
sistemi, tilkemize de girmeye baslams, gintimtiz rekabet ortaminda
hissedilir derecede kendini géstermistir. Gerek magaza dizenlemelerine
verdikleri onem, gerekse tuketici davranislarina verdikleri 6nem

taketicileri buytk 6lciide etkilemekte ve kendilefine cekmektedir. Buna

»
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karsin tiketim kooperatifleri de gozlem, gorisme ve anket ydntemleri
denenerek elde edilen bulgulann 1518inda, geleneksel satis yontemlerini
geride birakmis, self-servis yontemine ge¢mis, magaza ici dizeni ve
tiketici davraniglarina -istenen duzeyde- olmasa da Onem
vermektedirler. Bu arada ortak ve ortak olmayan tdketim
kooperatiflerinden aligveris yapan tliketiciler tarafindan fiyatlarin daha

ucuz, kalitenin daha ytksek ve ¢esidin bol olmas1 istenmektedir.

Tuketim kooperatiflerinin magaza i¢i ddzenine ve tlketici
davramislanna verdikleri ilgi ve énemi gérebilmek i¢in yerel dizeyde bir
alan aragtinlmasi yapilms; kooperatifler ve baiytk magazalarda ttketici
davranislan ele alinarak her iki érgatlenme tara i¢in karsilagtirmal: bir
yontemle degerleme yapilmisg, tiketim kooperatifi ve bayltik magaza

iliskisi ortaya konulmustur

Sonuc¢ olarak géraliyor ki; ttketim kooperatifleri, gintmuiz
kosullaninda kendilerini yenileme ¢abas: icerisine girmislerdir. Bunun
yaninda ortaya ¢ikan eksiklik ve sorunlara daha etkili bir yénetim ve
bilimsel gézlerle baktiklarinda, ginimuz rekabet ortaminda istenen

basan duzeyine ulagsmalan kacginilmazdir.
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EK-1. ORNEK ANKET FORMU

TUKETICILERIN ALISVERISLERI VE MAGAZA ICi DUZENINE
YONELiK ANKET FORMU

1- Bir tiikketim kooperatifinin ortagi misimz? (Yanitimz hayirsa 6. soruya geginiz).
() Evet ( ) Hayrr
2- Kag yilindan beri titketim kooperatifinin ortagisimz?

O( ) 0-3 yil aras1 () 3-6 y1l aras: () 6-9 yil arasi
3.

Tiiketim kooperatifini tercih etmenizin nedeni nelerdir?
" (Birden fazla ik igaretleyebilirsiniz).

( ) Cekle aligveris yaptigim igin ( ) Cesit fazlahiZ (aranilanlarnn
( ) Kooperatife giiven bulunmasi)

() Rahat ahgverig olanag1 ( ) Fiyatlann ucuzlugu

() Tatil giinlerinde de agik olmasi () Diger

4- Asapidaki ihtiyaglanmzi hangi sikhikla tiiketim kooperatiflerinden kargilarsimz?
a) Gida-temizlik maddeleri
( )Devamh ( )Cofuzaman ( ) Cokaz ( )Higbir zaman
b) Dayanikl titketim maddeleri
( )Devamh ( )Couzaman ( ) Cokaz ( ) Higbir zaman
c) Giyecek
( )Devaml ( )Coguzaman ( ) Cokaz ( ) Higbir zaman
5- Tiiketim kooperatifinin aile biitgenize katkis1 hangi lgtidedir?
() Cok ()Az () Hig
6- Algveriglerinizi cogunlukla nerelerden yaparsiniz?
() Tiiketim kooperatiflerinden () Siipermarketlerden () Bakkallardan
7- Ahgveris yaptifimz magaza evinize uzak midir?

( ) Evet ( ) Hayrr () Daha yakin bir gubesi olabilir.
8- Ahgverislerinizi ailenizde ¢cogunlukla kim yapar?
( )Anne ( ) Baba ( ) Diger aile bireyleri
9- Algverige gikmadan 6nce neler alacaginizi 6nceden planlayip not ediyor musunuz?
, ( )Evet ' ( ) Hayir ( ) Bazen

Aligverig yapmay diisiindiigiinliz magazaya girerken, giriste sizi igeriye satin
almak icin hangi 6zellikler cekmektedir?

() Vimindeki camlara yapigtirilmig mallarin indirimli fiyatlan

( ) Mallann temiz, diizenli ve bol ¢esitte oldu gunu hissettiren bir goriiniim

() Sebze, meyve ve gigeklerinde magazada bulunmas:

() Magazanin kalabalik olmamasi -

( ) Diger
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Ahgverig aninda aligverig yaptifimz ortam nasil olmali?

(Birden fazla gik isaretleyebilirsiniz)

( ) Tiim mallar goriilebilecek bicimde goz hizasinda olmah

( ) Aydinlatma gozleri yoracak derecede rahatsiz edici olmamali

() Hos bir koku olmali '

( ) Hafif ve dinlendirici bir miizik olmah

() DaBer o e,
Abgverig yaparken raflardaki mallanin yiiksekligi (yukanida yada ¢ok asagida
olmasi) sorun ¢ikariyor mu?

( )Evet ( ) Hayrr

Algverig sirasinda magaza icinde dolagirken hangi giigliiklerle karsilagiyorsunuz?
() Magaza ici reyonlarin ¢ok daginik olmasi |
() Aligverig yapanlanin ¢ok olmasi nedeniyle reyonlarda uzun siireli bekleme

() Reyon aralarimin (koridorlarin) dar olmasi

() Aligveris sepeti ve arabalarinin yeterli sayida ve biiyiikliikte olmamasi

() DI BT e
Mallann yerlesim diizenine gére sizce agir mallar (tasinmas zor) nerelere konmali?
( ) Kapi girigine ( )Magazanin i¢ kisimlanna

Raflar tizerindeki mallann temizligi ve gesidin bol olmasi sizi hangi yénde etkiliyor?
(Birden fazla gik isaretleyebilirsiniz).

() Aligverigimi saglik yoniinden daha rahat ve giivenli yapiyorum

() Cesit o kadar ¢okki hi¢ aklimda olmayan mallani aliyorum

( ) Bundan sonraki ahgveriglerimde bu magazay1 tercih ediyorum
( )Diger
Ahgveriglerinizde ¢ogunlukla en sik aldiginiz iiriinler nelerdir?
(Birden fazla sik isaretleyebilirsiniz).

..............................................................................

() Salca ve konserveler () Siv1 ve kat1 yaglar

() Temizlik maddeleri ( ) Un ve unlu gidalar
() Et mamiilleri () Siit ve siit mamiilleri
( ) Bakliyat () Seker ve sekerlemeler
() Parfiimeri ( ) Dondurulmus gidalar

Dondurulmus gida maddelerinden aliyor musunuz?

(Yamtimz “hayir’sa 19. soruya geginiz).

( )Evet ( ) Hayir

En fazla hangi dondurulmus iiriinlerden ahyorsunuz?

() Meyve ve sebzeler (' ) Deniz tiriinleri

( ) Et mamiilleri () Pizza, mant1 ve unlu gidalar

Ahgverig sirasinda mallarin degisik renk, bigim ve giizellikteki gcekici ambalajlan
sizi sann almaya tegvik ediyor mu?
( ) Evet . () Hayrr

3
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(@hsvens Onces1 veya sonrast magazada dinlenebileceginiz biryerin olmasim

istermisiniz?
( )Evet ( ) Hayrr
21- Otomobilinizle aligverise geldiginizde maBaza yakimna park etmede giigliik
¢ekiyor musunuz?
( )Evet ( )Hayr

22- Magazamn satis elemanlarinin verdigi hizmet sizce nasi1l?

( ) Agin ilgiden rahatsiz oluyorum

( ) Ilgilerinin derecesinden memnunum

( ) Miigterilerle hig ilgilenmiyorlar
23- Magazanm belli mallarda yaptig1 kampanyalar sizi hangi yonde etkiliyor?

( ) Ilgimi ¢ekiyor

() Cogunlukla kampanyalardan yararlaniyorum

() Ahgverigimi etkilemiyor

() DaBeT o
24- Qgzel sirketlerin magazalarda diizenledigi kampanvalar aligveriginizi etkiliyor mu?

( )Evet ( )Hayr ( ) Bazen
@All§veri§ yapugimz magazada bulunmayan, gérmek istediginiz ve eksikligini
duydu8unuz reyonlar nelerdir? (Birden fazla gik igaretleyebilirsiniz)
( ) Sebze, meyva ve gicek ( ) Giyim ( )Kitap
( ) Ayakkab, ¢anta ( ) Oyuncak ( ) Kaset ve miizik aletleri
26- Bir aligveris merkezi olarak tiiketim kooperatiflerini nasil goriiyorsunuz?
(Diisiincelerinizi birkag climle ile belirtiniz).

..................................................................................................

ANKETE KATILANLARLA ILGILI BILGILER

Cinsiyetiniz?

( ) Kadin ( ) Erkek

Mesleginiz?

( ) Evkadim ( ) Isci ( ) Memur

( ) Ogrenci ( ) Emekli ( ) Serbest

Yagmniz?

( )20-35 ( )36-45 ( )46-55 () 55-yukansi
Aileniz kag kisiden oluguyor?

()2 ()3 ()4 ()5 ( )5’denfazla
Egitim durumunuz?

( ) Iikokul ( ) Ortaokul ( )Lise . ( ) Universite
Aylik geliriniz? |

( ) 1-2 milyon ( ) 2-3milyon () 3-4 milyon ( )4’den fazla
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Bo x 30 Prcfil konstriksiyon
st tabla £ wm cam

Sirgi cemla

Alt bvir adet gekmece

Kademell iki cam raf (21¥minyum profil ve ayakli)
Blektrostatik toz boyala




EX-3. PSR ORTA REYON TEX YONLU
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EX-4. PSR DUVAR REYONU (fon tel katfes)
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EW-5. FSR DUVAE HETONu
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Tagiyisear profil 40 x 60 2 mm. TKP ecac

Raf tagiyic:r ayaklar 2,5 mm. TKP sac

Raf saclari 1 mm. DKP sac

Fon, 131k panosu ve baza saclzri 0,70 o1, P sac
Tim sistem elektrostatik toz boya kaph

Tagiyicr profil plastik tabanli, rotii ay:cis
Raf aralari ayarlanabilir

¥
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EK-8.SERVIS ARABAS

78 L. kapasiteld :
180 X; tagrma Rupasiteld
Ithal tekerlekli J 100

ginko kaplama iizeri lakla
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EK-10.PSR SUTUN KAPLAMA REYONU
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Fon; delikli veya diiz sac veya ayna kaple

Faflar sac veya can

tagiytcr profil, raf ayaklari, kdge kaplamalart ve panclar
elektrostatik toz bhoyalr DKF sac
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EX-il. PSR K454 ALTI

-~ Konstriigsiyon 30 » 30 1,5 =m,
- Yan Faneller 1 w=m. DKF sae

- Ust panel 314 kalite paslanmaz sac

- Kaga altlijr fistii 3 mm. sunta iizerine resopal
- sac g¢ekmece

%

rofil

Profil ve yan paneller elektrostatik toz boyalt

plastik tabanli rotil ayakli
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