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OZET

Bu calismanin amact; Adiyaman ilinde yasayanlarin konut satin almalarini etkileyen faktorlerin
satin aldiklar1 konuttan duyduklar1 memnuniyete yonelik diisiincelerini ortaya c¢ikarmayi
amaclamistir. Calisma kapsaminda konut satin almayi etkileyen faktorler ve satin alinan
konuttan duyulan memnuniyet arasindaki iliskide kisilerin gelir diizeyinin bu iliskide
duzenleyicilik roliiniin bulunup bulunmadiginin ortaya ¢ikarilmasi hedeflenmistir. Ozellikle
konut satin alan kisilerin memnuniyet diizeyleri kisilerin yasamis topulumun kiltlrinden
etkilenmektedir. Diger taraftan satin alinan konuttan duyulan memnuyite yonelik kisilerin
tutumlarinin Tirk kiltirinde Bat1 kiiltiiriinden farkli oldugu diisiiniilmektedir. Bu dogrultuda
Tiirk kiltiirine uygun olarak bireylerin satin aldiklari konuttan duyduklari memnuniyeti
Olgmek icin yeni bir 6lgek gelistirilmistir. Bu dogrultuda ilk olarak orijinal bir dlgegin
gelistirilmesi amaciyla temel kaynaklardan ve literatiirde yer alan Olgcek gelistirme
calismalarindan faydalanilarak; madde havuzunun olusturulmasi, 6l¢egin yapilandirilmasi ve
Olcegin degerlendirilmesinden olusan {li¢ asamali bir yontem kullanilmistir. Olusturulan madde
havuzu uzman goriisiine bagvurulurak icerik gecerliligi saglanmistir. Daha sonra 119 kisiye
pilot uygulama yapilmis ve temel uygulamaya gecilmesine karar verilmistir. Adryaman ilinde
yasayan ve konut sahibi 450 kisi ile yapilan anket formu yontemiyle veriler toplanmistir. Elde
edilen veriler istatistik yontemlerle analiz edilmistir. Calisma kapsaminda kullanilan 6lgegin
gecerliligi ve giivenilirligi saglanmistir. Bir sonraki agamada, aragtirma modeline uygun olarak
gelistirilen 8 hipotez test edilmistir. Hipotezlerin test edilmesinde Hayes Process Macro
programindan faydalanmistir. Ilgili programda model 4 yani diizenleyici etki analizine
basvurulmustur. Yapilan analizler sonucunda 5 hipotez desteklenmistir. Bu caligmada 52
maddeden olusan ‘“satin alinan konuttan duyulan memnuniyet dlcegi” olgek gelistirme ve

gelistirilen dl¢egin sahada uygulanmasini kapsayan iki asamadan olusmustur.

Anahtar Kelimeler: Tiiketici Davranislari, Satin Alinan Konuttan Duyulan Memnuniyet,
Olgek Gelistirme, YEM, Adiyaman Ili.



ABSTRACT

The aim of this study; The aim of this study is to reveal the thoughts of the factors affecting the
housing purchase of the people living in Adiyaman on their satisfaction with they bouguht the
house. Within the scope of the study, it is aimed to reveal whether the income level of the people
has a moderated role in the relationship between the factors affecting the purchase of a house
and the satisfaction with the purchased house. In particular, the satisfaction levels of people
who buy houses are affected by the culture of the society in which they lived. On the other
hand, it is thought that the attitudes of people towards satisfaction with the purchased house are
different in Turkish culture from Western culture. In this direction, a new scale has been
developed to measure the satisfaction of individuals with the house they bought in accordance
with Turkish culture. In this direction, first of all, in order to develop an original scale, by
making use of the basic resources and the scale development studies in the literature; A three-
stage method consisting of creating an item pool, structuring the scale and evaluating the scale
was used. The content validity was ensured by consulting the expert opinion of the created item
pool. Afterwards, a pilot application was made to 119 people and it was decided to start the
basic implementation. Data were collected by the survey form method, which was conducted
with 450 people living in Adiyaman and owning houses. The obtained data were analyzed with
statistical methods. The validity and reliability of the scale used in the study were ensured. In
the next stage, 8 hypotheses developed in accordance with the research model were tested.
Hayes Process Macro program was used to test the hypotheses. Model 4, that is,moderated
impact analysis, was used in the related program. As a result of the analysis, 5 items were
supported. In this study, the "satisfaction scale with the purchased house" consisting of 52 items
consisted of two stages, including scale development and the application of the developed scale
in the field.

Keywords: Consumer Behavior, Satisfaction with the Housing Purchased, Scale Development,

SEM, Adiyaman Province.
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BIRINCI BOLUM
GIRIS
Insanligin varligim siirdiirebilmesi icin en temel ihtiyaci beslenmeden sonra kendisini
giivende hissedebilecegi barinaklara ihtiyaci vardir. Konutlar insanligin barmma ihtiyacini
karsilayan yerlerdir. Konut, tarihsel gelisim i¢inde doga kosullarina, toplumun gelenek ve
goreneklerine, siyasal yapinin 6zelliklerine, iiretim iliskileri ve bi¢imine, niifus yapist ve

Ozelliklerine, kentlesme tipine ve birgok baska sebebe bagli olarak dinamik bir iliskiler toplami
seklinde meydana gelmistir (IMO, 2008).

Tarihsel gelisim siireci igerisinde insanoglu barinma ihtiyacini ilkel ¢aglarda agac
kovuklarinda karsilarken, icatlarla sonralar1 kayalari oyarak, gelisen tekniklerle birlikte
kendilerini daha gilivenli hissettikleri tas yapilar ile bu ihtiyacin1 karsilamaya ¢alismislardir.
Insanligin medenilesmesiyle beraber gelistirdikleri tekniklerle barmma ihtiyacinin sosyal
statlilerinin de ortaya konuldugu konutlarla karsilamaktadirlar. Tiim bu gelismelere paralel
olarak degisen ¢evre sartlar1 ve artan niifuza bagli olarak artan konut taleplerini karsilamak bir

pazar olustururken, konutlar birer {iriin vasfin1 almistirlar.

Ingiltere Imtiyazli Pazarlama Enstitiisi (CIM, 2009), pazarlamayi, miisteri
gereksinimlerini karl bir sekilde belirleyen, tahmin eden yonetim siireci olarak tanimlarken,
daha kapsamli bir pazarlama tanimi Amerikan Pazarlama Birligi’nce yapilmistir. Amerikan
Pazarlama Birligi’nin (AMA) 2013 yilinda giincellestirdigi tanimina gére pazarlama; kurumsal
takimlarin, kapsamli bir sekilde miisteriler, is ortaklar1 ve toplum i¢in bir deger olusturmak ve
sunmak amaciyla tirettigi, iletisim kurdugu, arz ettigi ve teklif ettigi siireclerden olusan yapiy1

temsil etmektedir.

Kotler ve Armstrong (2012: 5) pazarlamayi, sirketlerin miisterilerden deger yakalamak
amaciyla miisterileri i¢in deger yarattifi ve giicli miisteri iliskileri kurdugu siire¢ olarak
tanimlarken, halk arasinda sanilanin aksine pazarlama ve satisin ayni sey olmadigini,
pazarlamanin satistan daha kapsamli oldugunu belirtmistir. Bu diigiinceyi yonetim gurusu Peter
Drucker’da Kotler ile yaptig1 bir roportajda "pazarlama amaci, satisi gereksiz yapmaktir”
sOzuyle desteklemektedir (Drucker, 1990: 56). Drucker, pazarlama fikirli firmalarin
tiikketicilerin almaya istekli olacaklar1 tatmin edici mal ve hizmetler olusturmaya g¢alistiklarini
One siirerken, pazarlamay1 “miisteriye tamamen kendisini sattiran uygun {iriin veya hizmetin

Oylesine mitkemmel bir sekilde anlagilmasi olarak” tanimlamistir (Ramaswamy, 2013: 32).
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Tiiketicilerin ihtiyaglarim1 ve taleplerini 6ngoriip analiz edebilen, bu analizlere gore
gerekli hizmetleri olusturma ve sunma stratejilerinin tamami pazarlamanin goérevidir.
Pazarlama kavraminin temelini degisim olusturmaktadir. GUnimizde pazarlama, eski anlamda
"Anlatan ve satan" satis yapma yerini miisteri ihtiyaglarini tatmin edici yeni bir kavram olarak
anlagilmalidir. Pazarmala alaninda c¢alisanlarin tiiketici ihtiyaglarini anlamasi, miisteri
ihtiyaglari dogrultusunda yeni triinler gelistirip, hedef kitlenin satin alabilmesine imkan
verecek sekilde fiyatlandirilir ve satin almay1 tetikleyici dogru reklam yontemleri ve dagitim

ag1 gelistirilirse ilgili tirtinii satma olasilig1 daha da ylkselir (Cant vd., 2009: 3).

Gunumuz hizl degisen gevre sartlarina bagl olarak; rekabetin artmasi, tiiketici talep ve
beklentilerinin artis1 ve tiiketici memnuniyet derecesinin degisimi, konut pazarlama
fonksiyonunu daha karmasik hale gelmistir. Bu asamada, geleneksel yontemler yani “Ne
uretilirse o tiiketilir” mantig1 yerini “tiiketicilerin talep ve istekleri dogrultusunda Uretim
gerceklestirme” anlayisi piyasada hakim olmaya baslamistir. Konut pazarlamasi; “emlak,
ingaat, gayrimenkul yatirim ortaklig1 sektoriindeki kisi veya isletmelerin amaglarini
gerceklestirmek lizere; arastirma, planlama, uygulama, kontrol ve degerlendirme ¢aligmalarini
yiiriiterek tiiketicinin konut talebini karsilayan faaliyetleri kapsayan siirecleri icermektedir”

(Ugur ve Ozdemir, 2019: 311).

IMO (2008) olusturdugu raporda konutu; birey, aile ya da bireylerden olusan hane
halkinin tek veya bir arada bulunacagi ve dolayisiyla iliskiler kurabilecegi "sosyal"; yasamin
biitlinliigii acisindan gerekli olan ¢esitli islevlerin siirdiiriilmesine olanak veren "fiziksel"; birey
ve/veya ailelerin toplumu olusturan diger 6znelerle temasinin 6nemli bir ayagini olusturan ve
toplumsal iligkilerin yeniden tiiretildigi "toplumsal"; kentlesme politikalarinin olusturulmasi ve
uygulamasinin énemli bir pargasi olan “ydnetimsel"; sinifsal boliinmiisliigiiniin bir sonucu ve
gostergelerinden biri olan "siyasal"; liretim, tiikketim ve yatirim araci olmasi bakimindan
"ekonomik"; yasal diizenlemelerin s6z konusu oldugu ve konut sakinlerine yasal giivenlik
saglamas1 bakimindan "hukuki" ve yap1 insaat teknolojilerinin uygulama alani olmasi
bakimindan "teknolojik" bir birim olarak tanimlamistir (www.imo.org, Erisim Tarihi:
05.10.2017).

Devlet Istatistik Enstitiisii konutu; ‘etrafi kapali, tavani ortiilmiis bir veya bir grup
insanin diger fertlerden ayr1 olarak yagamasina imkan saglayan, dogrudan dogruya sokaga,
koridora veya genel bir yere agilan, miistakil kapisi olan bina veya binanin bir boliimii” olarak

tanimlamis olup bir konutun sahip olmas1 gereken nitelikler;
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e Yeterli mahremiyet,

e Yeterli mekan,

o Fiziksel erisebilirlilik,

o Yeterli guvenlik,

e Yeterli yararlanma giivencesi,

e Yapisal saglamlik ve dayaniklilik,

e Yeterli aydinlatma, 1sitma ve havalandirma,

e Su, atik su ve kat1 atik yonetimi gibi yeterli ve erisilebilir konum ve biitiin bunlarin

uygun fiyatla edinilmesi gerekir (MEB, 2011).

Tiirkiye’de hizli kentlesme ve kentlere olan asir1 gogten dolayr konut gereksinimi
yuksektir. Gayrimenkul Yatirim Ortakligi Dernegi’nin gayrimenkul arastirma raporuna gore
Turkiye genelinde konut ihtiyacinin 2012-2023 yillar1 arasindaki 12 yillik dénem igin 7.56
milyon adet olarak Ongoriilmektedir. Bu ihtiyacin 4.84 milyonu niifus artis1 ve kentlesme
kaynakli, 2.12 milyonu kentsel doniisiim kaynakli ve 600 bini yenileme kaynakli oldugu
belirtilmistir. Tiirkiye kirdan kente géce devam eden bir iilkedir. Su anda Tiirkiye’de kentlesme
oran1 %78°dir ve bu niifus 60 milyon civarindadir. 2023 yilina kadar kente gogiin devam
edecegi ve kentlesme oraninin %84°1 erin iizerine ¢ikmasi beklenmektedir. Buna gore kentlesen
niifusun 2023 yilinda 71 milyon olmas1 6ngoriilmektedir. Bu go¢ kaynakli kentlesme nedeniyle
2025’¢ kadar gog alan sehirlerde konut talebinin devam edecegi diistiniilmektedir (GYODER,
2013).

Ozellikle son yillarda konut sektorii hizla gelismektedir. Sektdriin bu hizli gelisiminden
modern pazarlama cabalar1 ile isletmeler rakiplerine gore daha fazla pay alabililecegi
diisiiniilmektedir. Konut sektdrl temsilcileri, son yillarda modern pazarlama tekniklerinden
faydalanilmas1 gerektigini farketmistir. Eskiden pek ¢ok konut firmasi ve acente igin temel
yaklagim satis yapmak iken; gilinlimiizde bunun yeterli olmadig1 agiktir. Giliniimiizde konut
sektoriinde miisteri odakli hareket etmek ve miisteri ihtiyacglarina gore projeler gelistirmek

gerekmektedir (igli, 2015: 9).

Konut sektorinde miisterilerin ihtiyag ve isteklerini dikkate alarak konut Ureten
firmalar, daha basarili olmaktadirlar. Dolayisiyla bir taraftan misterilerini memnun etmeye
calisan diger taraftan da kar elde etmeyi amaglayan isletmeler, pazar1 ve sektorii yakindan takip
etmeli, asir1 risklerden kaginmali ve iyi planlamalar yaparak faaliyetlerini devam ettirmelidir.

Boylece miisteriler satin aldigi konutlardan daha ¢ok memnun olabilir ve isletme de daha ¢ok
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kazanc elde edebilir. Bu noktadan hareketle bu ¢aligmada; tiiketicilerin Konut satin alma karar
stirecine etki eden faktdrlerin ve konut satin alma sonras1 memnuniyete etki eden faktorlerin
belirlenmesi amag¢lanmistir. Konut satin alma karar siireci ve tiiketici tercihleri ile satin alma
sonrasi memnuniyeti iliskin konut sahiplerinin tutumlarin1 ortaya ¢ikarmayi amacglayan bu
calisma 5 boliimden olugmaktadir. Birinci bdliim; giris, problem durumu, arastirmanin
problemi, aragtirmanin Onemi, aragtirmanin varsayimlari, c¢alisma kapsaminda kullanilan
terimlerin agiklamasina ve hipotezlerin gelistirilmesine yoOnelik kuramsal g¢erceveye yer
verilmistir. Calismanin ikinci kisminda; tiiketici davranislar1 ve karar alma stirecleri, satin alma
davranisi karar tiirleri, konut sektoriinde sunulan hizmetler, miisterilerin satin alma tercihleri,
kiresel ve Tirkiye 6l¢eginde konut piyasalart incelenmistir. Caligmanin li¢iincti bolimiinde
yontem kismina deginilmistir. Bu bdliimde ¢aligmanin; modeli, tasarimi, evren ve drneklemi
ve orijinal 6l¢ek gelistirme asamalarina, gelistirilen 6l¢egin gegerlilik ve glivenilirligine iliskin
bulgulara deginilmistir. Calismanin dordiincii boliimii yapilan analizler sonucunda elde edilen
bulgulara ve bunlarin yorumlanmasina yer verilmistir. Ayrica bu boliimde, katilimcilarin
demografik 6zelliklerine iliskin bilgiler, katilimcilarin satin aldig1 konut 6zellikleri, satin alinan
konuta duyulan memnuniyet, katilimcilarin konut satin almaya etki eden faktorler
incelenmistir. Dordiincii boliimde calisma kapsaminda gelistirilen hipotezler test edilmistir.

Caligmanin son kisminda, sonug ve onerilere deginilmistir.

1.1. Problem Durumu

Tiirkiye genelinde konut pazarlamasi alaninda bir¢ok arastirma yapilmasina (Su ve
Kaplan, 2017; Su, 2016; Memis, 2018) karsin, literatiirde konut satin almay1 etkileyen faktorler
ve satin aliman konuttan memnuniyet arasindaki iliskide konut sahiplerinin gelir durumunun
diizenleyici roliinii inceleyen herhangi bir ¢alismaya rastlanmamistir. Bu c¢alismada,
Tiirkiye’nin az gelismis illerinden biri olan fakat kirsal kesimden il merkezine yogun goclerin
olmasi nedeniyle, konut talebi daha da artan Adiyaman ilindeki konut sahiplerinin, satin alinan
konuttan duyulan memnuniyeti etkileyen faktorlerin hangi unsurlardan olustugunu ortaya
¢ikarmak amacglanmistir. Ayrica ¢alismada gelirin, konuttan duyulan memnuniyeti etkileyen

faktorlere iliskin bir dlzenleyici roliiniin bulunup bulunmadig arastirilmaktadir.

1.1.1. Problem Cumlesi

Bu ¢alismanin amaci dogrultusunda ele alinan temel problem; satin alinan konuta
duyulan memnuniyeti etkileyen faktorler nelerdir? Calismada ele alinan temel problemle

birlikte asagidaki alt problemlerde aragtirilmaktadir.
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1.1.2. Alt Problemler

Bu aragtirmada cevap aranacak aragtirma problemleri asagida sirasiyla verilmistir:
Konut 6zellikleri, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti etiler mi?

Hizmet kalitesi, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlamli olarak

etkiler mi?
Yakin ¢evre goriisii, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti etkiler mi?

Satin alinan konutun finansal avantajlari, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti

etkiler mi?

Satin alinan konutun o&zelliklerininin satin alinan konuta duyulan memnuniyete

etkisinde, gelirin dizenleyicilik rolt var midir?

Hizmet Kalitesinin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde, gelirin

duzenleyicilik rolu var midir?

Yakin ¢evre goriisiiniin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde, gelirin

uzenleyicilik roli var midir?

Konutun finansal avantajlarinin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde,

gelirin dizenleyicilik rolt var midir?

1.2. Arastirmanin Amaci

Bu arastirmanin temel amaci; Adiyaman ilindeki konut sahiplerinin, satin alinan konuta
duyulan memnuniyete etki eden faktorleri tespit etmek ve satin alinan konuta duyulan
memnuniyete etki eden faktorlere iliskin gelirin bir diizenleyici roliiniin olup olmadigin1 ortaya

cikarmaktir. Caligmada temel amag dogrultusunda asagida belirtilen hususlar incelenmektedir:

e Konut sahiplerinin satin aldig1 konutun 6zelliklerinin, satin alinan konuta duyulan
memnuniyete etki edip etmedigini ortaya ¢ikarmak,

e Konut tedarik¢ileri tarafindan saglanan hizmet kalitesinin, satin alinan konuta duyulan
memnuniyete etki edip etmedigini ortaya ¢ikarmak,

e Konut sahiplerinin yakin ¢evre goriisii, satin alinan konuta duyulan memnuniyete etki

edip etmedigini ortaya ¢ikarmak,
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e Konut sahiplerinin satin aldigi konutun finansal avantajlarinin, satin alinan konuta
duyulan memnuniyete etki edip etmedigini ortaya ¢ikarmak ve
e Satin alinan konuta duyulan memnuniyete etki eden her bir faktore iliskin gelirin

diizenleyici roliiniin olup olmadigini ortaya ¢ikarmak amaclanmistir.

1.3. Arastirmanin Onemi

Ulkemizde konut sektorii hizla gelisirken konut pazarlamasinda, satin alma karar siireci
ve tiiketici tercihleri ile satin alma sonrast memnuniyete iliskin arastirma ve incelemeler son
derece siirlidir. Bundan 6nce satin alma davraniglar1 ve karar verme siirecinin bir¢ok boyutu
ile ilgili aragtirmalar yapilmasina karsin, konut satin alanlarin bu kararlarinda etkili olan
faktorlerin nelerden olustugunu ortaya ¢ikaran ¢alismalar yetersiz kalmistir. Bu yoniiyle
literatiirdeki boslukla ilgili literatiire katki saglamayi amaglamistir. Toplumun sosyal ve
kiltirel ozelliklerinin, konut satin alma niyetlerinde degisikliklere neden olmaktadir. Bu
arastirma literatiire katki saglamay1 hedeflerken, 6zellikle Tiirkiye’de bu alanda yapilan sinirlt
sayida (Erkan ve Yurdakul, 2019; Terzi, 2019) ¢alismanin bulunmasi yerel literatiire katki
saglamasi1 noktasindan 6énem arz etmektedir. Erkan ve Yurdakul yapmis olduklari ¢aligmada,
“Tiirkiye’de gayrimenkul pazarlamasinda elektronik pazar yeri modelinin kullaniminin ve web
sitesi hizmet kalitesi unsurlarinin tiiketici memnuniyeti iizerindeki etkisi arastirilmistir” (Erkan
ve Yurdakul, 2019). Bir diger ¢alismada ise Terzi, Istanbul’da ikamet eden ve konut satin alan
yabanci uyruklu konut sahiplerinin, konut satin almalarini etkileyen faktorlerin satin alma
tatminine etkisi incelenmistir. Ilgili alismada konut sahiplerinin konut sahip alirken; bilgi, ilgi,
yatirim tutumlari, aile etkisi, akran etkisi, destinasyon imaj1 ve satin alma kararlarinin cinsiyete
gore farklilik gosterip gostermedigi gibi faktorler iizerinde durulmustur (Terzi, 2019; 66-67).
Bu ¢alisma; Erkan ve Yurdakul (2019) ve Terzi (2019)’nin yapmis oldugu caligmalardan farkli
olarak kisilerin konut satin almasinda etkili oldugu diisiiniilen; konut 6zellikleri, sunulan hizmet
kalitesi, yakin gevre goriisii ve konutun finansal avantajlari seklinde dort temel faktoriin konut
sahiplerinin satin almig olduklar1 konuttan duyduklari memnuniyet Gzerindeki etkileri
incelenirken bu iliskide gelir diizeylerinin diizenleyici rolii bulunup bulunmadig arastirilmistir.
Literatlirden esinlenerek yapilan bu calismada bu gibi farkli yonleri arastirmasi nedeniyle de

literatiire olumlu katki saglayacagi diistintilmektedir.

Bu ¢alisma sonucunda elde edilen bulgularin potansiyel katkilar1 ile konut Ureticileri;
konut satin alan miisterilerinin nasil daha iyi tatmin edebilecegini 6grenerek bu dogrultuda

stratejiler gelistirerebilir ve miisteri memnuniyetini artirabilirler. Miisteri memnuniyeti ise
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konut tedarikgilerinin pazarindaki konumunu giglendirebilirler. Bu noktadan da ¢alisma 6nem

arz etmektedir.

1.4. Hipotezlerinin Gelistirilmesi

Calismanin bu kisminda arastirma modeline baglh olarak gelistirilen 8 hipotezin
dayandig1 teorik alt yapi iizerinde durulmustur. Konut satin almayi etkileyen en Onemli
faktorlerin baginda konutun fiyat1 gelmektedir. Literatiirde fiyatinin satin alma davranisina ve
memnuniyete etki ettigine dair bir cok kanit bulunmaktadir. Ornegin; Nasar ve Major (2014)
yapmis olduklar1 ¢aligmada miisterilerinin konut satin alma kararlarini etkileyen faktorlerden
en 6nemli ilk ti¢ faktoriin; fiyat, kalite ve konum oldugunu ortaya ¢ikarmislardir. Sean ve Hong
(2014) Malezya’da konut sahipleri tizerinde yaptiklari ¢aligmada; konut satin alma kararlarini
etkileyen en 6nemli faktorlerden birisinin finansal faktorler oldugunu tespit etmislerdir. Cilesiz
ve Selguk (2018) yapmis olduklari ¢alismada, kis koridoru bolgesinde yer alan Erzurum,
Erzincan, Kars ve Ardahan illerinde konaklayan yabanci turistlerin hizmet adalet algilari, fiyat
adalet algilar1 ve giiven duygularinin, memnuniyete etkisini 6lgmeye yonelik yapmis olduklari
calismada, fiyat adalet algisinin miisteri memnuniyetinin bir yordayicisi oldugunu tespit ettiler.
Igili calismada ayrica adil fiyat algisinin miisteri memnuniyetini en fazla etkileyen faktorlerden
birisi oldugunu ifade ettiler (Cilesiz ve Selguk, 2018:42). Duman ve Yagc1 (2006) yilinda
yapmis olduklari ¢alismada, siipermarket miisterilerinin siirekli aligveris niyetlerini etkileyen
faktorlerden birisinin de biiyiik 6l¢iide indirim algis1 olusturdugunu bulgulamiglardir (Duman
ve Yagci, 2006:87). Memis (2018) yapmis oldugu calismada, satin alinmasi diisiiniilen konutun
finansal avantajlar1 ve fiyat uygunlugu onlarin konut satin alma sonras1 memnuniyetlerini
pozitif ve anlaml1 bir sekilde etkiledigini tespit etti (Memis, 2018:659). Kili¢ ve Ozer (2016)
yapmis olduklar1 calismada, konutun finansal avantajlarinin miisterilerin satin alma sonrasi
memnuniyetlerini olumlu yonde etkiledigini tespit ettiler. Bu ¢aligmada da konutun finansal
avantajlarinin, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti etkileyip etkilemedigi belirlemek igin

asagidaki hipotez test edilecektir.

H1: Satin alinan konutun finansal avantajlari, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti

pozitif ve anlamh olarak etkiler.
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Literatiirde konut 6zelliklerinin miisgteri memnuniyetine etki ettigine dair bircok kanit
bulunmaktadir. Yavuz ve Cemrek (2013), saglik ¢alisanlari iizerinde yaptiklari bir arastirmada;
konutun bulundugu kat, konutun tipi, biiyiikliigii, 1sinma tipi, otopark, oyun parkinin olup
olmamas1 ve merkeze yakin olma degiskenlerinin miisterilerin tercihini daha ¢ok etkiledigini
tespit etmiglerdir. Sean ve Hong (2014), Malezya’daki konut sahiplerinin; konutun konumu,
komsuluk, konutun yapisal 6zellikleri, finansal faktorlerin konut alimlarini etkiledigini ortaya
koymuslardir. Chia vd. (2016) konut alicilarinin konut satin alirken; konut 6zellikleri, mesafe,
cevre, finansman ve batil inanglarin 6nemli 6zellikler oldugunu ortaya koymuslardir. Memis
(2018) “Tuketicilerin Konut Sec¢imini Etkileyen Faktorlerin Belirlenmesine Yonelik Bir
Arastirma” isimli Giresun ilinde yapmis oldugu amprik calismada, tiiketicilerin konut tercih
ederken en fazla dikkat ettikleri konut 6zellikleri arasinda; konutun giines gérmesi ve satin
alinmasi planlanan konutun biiyiikliigli gibi faktorlerin konut satin alirken etkili oldugunu
bulgulamistir (Memis, 2018: 667). Terzi (2019) yapmis oldugu, “Gayrimenkul Pazarlamasi
Temelinde Uluslararasi Tiiketicilerin Tirkiye’de Gayrimenkul Satin Alma Karar Sureclerinin
Incelenmesi ve Istanbul’da Bir Arastirma” isimli yiiksek lisans tezinde destinasyon imajinin
(6rn. satin alinmasi planlanan konutun doga manzarasi) satin alma tatmini lizerinde pozitif
yonli etkiye sahip oldugunu tespit etmistir (Terzi, 2019: 109). Su (2018) yapmis oldugu
“Oturum amaglt konut pazarlamasinda miisteri tercihleriyle ilgili bir arastirma” isimli
caligmada katilimcilarin konut satin almada tercih ettikleri en 6nemli 6zelliklerin; “konutun
konumu, kredi 6deme ve fiyati, konutun biiyiikliigii, satin alinmasi planlanan konutun mimari
ozellikleri, gelecekteki gelir etkisi ve reklam” seklinde bulgulamistir (Su, 2018: 86). Kili¢ ve
Ozer (2016) “Konut pazarlamasinda miisteri memnuniyetinin 6lgtilmesi: Safranbolu érnegi”
isimli calismada, konutun teknolojik yeterlilige sahip olmasi, konutun giines alan tarafta olmasi,
1sitma  sistemi, konutun biiylikligii gibi konut Ozelliklerinin miisterinin beklentilerini
karsilamas1 onlarin tatmin olmasini saglamakta ve bdylece satin alinan konuttan memnuniyeti
artirdiima iliskin bulguya ulasmislardir (Kilig ve Ozer, 2016: 175). Bu calismada da tim bu
bilgiler 1s18inda konut 6zelliklerinin, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti etkileyip

etkilemedigi belirlemek igin asagidaki hipotez test edilecektir.

H2: Konut 6zellikleri, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlamh olarak

etkiler.

Literatiirde hizmet kalitesinin miisteri memnuniyetine etki ettigine dair bircok kanit

bulunmaktadir. Ornegin Emhan vd. (2010) yapmis olduklart amprik calismalarinda; niversite
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hastanesinde tedavi goren hastalarin memnuniyeti ile hizmet kalitesi arasinda pozitif ve anlamli
bir iliski bulundugunu tespit etmislerdir (Akt., Tuncer, 2021:59). Sirin ve Aksu yapmis
olduklar1 caligmada, otel isletmelerinde sunulan hizmet kalitesinin miisteri memnuniyetine
pozitif ve anlamli bir sekilde etkiledigini tespit etmislerdir (Sirin ve Aksu, 2016:350). Kurnaz
ve Giliner yapmis olduklar ¢alismada, muhasebe meslek mensuplarinin hizmet kalitesinin
miisteri memnuniyeti izerinde pozitif etkisinin oldugunu tespit etmislerdir (Kurnaz ve Giner,
2019:581). Rencber vd., perakende sektdriinde hizmet kalitesinin miisteri memnuniyeti etkisini
arastirmiglar ve arastrima sonucunda hizmet kalitesinin miisteri memnuniyetini pozitif ve
anlamli bir sekilde etkiledigi sonucuna ulagsmislardir (Rencber vd., 2015:85). Konut sektdriinde
de 6zellikle gayrimenkul pazarlama faaliyetlerinde hizmet kalitesinin miisteri memnuniyetine
pozitif etki etmesi dogaldir. Bu noktadan hareketle bu ¢alismada da hizmet kalitesinin, satin
alinan konuta duyulan memnuniyete etki edip etmeyecegini belirlemek igin asagidaki hipotez

test edilecektir.

H3: Hizmet kalitesi, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlamh olarak

etkiler.

Tiiketiciler satin alma karar1 verirken, kararlarinda hata yapmamak ve zarar gormemek
icin genellikle bilgi ve tecriibesinden yararlandigi, giiven duydugu ve ornek aldigi yakin
cevresindeki kisilere danisarak ve onlarin fikirlerini alarak hareket ederler. Literatiirde yakin
gevrenin konut satin alma kararlarma etki ettifine dair kanitlar mevcuttur. Ornegin;
Sangkakoon vd., (2014) Tayland’da yapmis olduklar1 arastirmada konut satin alanlarin, satin
alma karar1 verirken; aile, arkadas ve akraba gibi referans gruplarindan etkilendiklerini tespit
etmislerdir. Koklic ve Vida (2009) yapmis olduklar1 c¢alismada, konut satin alma karar
stirecinde; bireylerin mevcut yasam tarzlari, ihtiyag ve beklentilerinin belirleyici, ¢evreden
edindikleri bilgi ve duygular ise etkileyici olmaktadir (Akt. Baytan, 2019: 71-72). Bu ¢alismada
da yakin ¢evre goriisliniin, satin alian konuta duyulan memnuniyeti etkileyip etkilemedigi

belirlemek i¢in asagidaki hipotez test edilecektir.

H4: Yakin c¢evre goriisii, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlamh

olarak etkiler.

Ataberk (2007) “Tur Operatdrlerinin Paket Tur Organizasyonlarinda Hizmet Kalitesi Ile

Miisteri Tatmini Arasindaki Iliskileri Belirleyen Faktorler: izmir Ili Ornegi” isimli ¢alismada,

tur operatorlerinin organize ettigi paket turlarda sunulan hizmet kalitesinin miisterilerin 6dedigi
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bedel ile kiyaslandiginda miisteri lehine bir dengenin kurulmasi genel tatmin seviyesini
arttiracagina iliskin bulguya ulagilmistir (Ataberk, 2007:236). Giilaydin (2004) yapmis oldugu
calismada gelir diizeyi yiiksek olan konut sahiplerinin konut i¢i diizenlemeleri yani degisimleri
diledikleri gibi yapabildiklerini ve bdylece oturmus olduklar1 konuttan daha fazla memuniyet
duyduklarini bulgulamistir. Huang vd. (2015) yilinda yapmis olduklar1 ¢alismada gelir diizeyi
yuksek olan bireylerin satin aldiklar1 konuttan daha fazla memnuniyet duyduklarini tespit
etmiglerdir. Fakat yapilan literatiir taramalarinda, konutun finansal avantajlar1 ile satin alinan
konuttan duyulan memnuniyet arasindaki iliskide gelirin diizenleyici roliiyle ilgili dogrudan bir
caligsmaya rastlanmamistir. Bu noktadan hareketle, konutun finansal avantajlari ile satin alinan
konuta duyulan memnuniyet arasindaki iliskide gelirin diizenleyici roliiniin olup olmadigini bu
calismada arastirilmaktadir. Tiim bu bilgiler 15181inda ¢aligmada asagida yer alan hipotez test

edilecektir.

H5: Konutun finansal avantajlarinin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde,

gelirin diizenleyicilik rolii vardir.

Konut 6zellikleri ile satin alinan konuttan duyulan memnuniyet arasindaki iliskide
gelirin diizenleyici roliiyle ilgili dogrudan bir calismaya rastlanmamistir. Bu yoniiyle ilgili
onsavin test edilmesi literatlire olumlu katki saglayacagi diisiiniilmektedir. Bu konuda gelirin
satin alman konuttan memnuniyet ve bireylerin gelir diizeylerinin satin alinmasi planlanan
konutun 6zelliklerine yonelik tercih kosullarina yonelik ¢alismalara rastlanmistir. Kocatlrk ve
Bolen (2010) yapmis olduklar1 calismada, kullanim alan1 daha biiyiik daireleri tercihte ve ayni
zamanda pahal1 arazilere konumlandirilan konutlarda {ist ve orta gelir grubu ve konum olarak
daha az tutulan arazilerin bulundugu yerlerde diisiik gelir grubunun oturabilecegi ortaya
¢ikarilmistir. Bir baska anlatimla konut 6zelliklerinin (konutun gevresel 6zellikleri gibi) tercih
nedenleri arasinda gelirin diizenleyici rolii bulunmaktadir (Kocatiirk ve Boélen, 2010: 90).
Memis (2018) yapmis oldugu ¢aligmada, aylik geliri artan bireylerin konut tercihinde fiyat ve
ulasim imkanlarina verdikleri 6nem azalma gosterdigini tespit etmistir. Ayrica ilgili calismada
gelir durumu arttikca bireylerin konutun kalite ve ¢evre sartlarina daya duyarli davrandiklarini
tespit etmistir. Bir bagka anlatimla yiiksek gelire sahip bireylerin daha ¢ok mimari yapi, kalite
Ozellikleri gibi konut Ozelliklerini 6nemsedigi bulgulanmistir (Memis, 2018: 663-664). Erol
(2011) ¢alismasinda orta ve iist gelir grubunda bulunan kisilerin genelinde satin almis olduklari
konuttan memnun oldugunu tespit etmistir. Ayrica ilgili ¢alismada, orta-Ust ve st gelir

duzeyine sahip bireylerin konutlarinin ve g¢evresinin nitelik olarak daha kaliteli oldugunu
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diisiindiirmekte ve bu bireylerin konutlarim1 sosyal konumlarma ve aile yapilarina gore
belirleme olanaklarinin oldugunu da ortaya koymaktadir (Akt. Sekeroglu ve Oztop, 2020: 600).
Bu calismada da satin alinan konutun 6zelliklerinin, satin alinan konuta duyulan memnuniyete
etkisinde gelirin diizenleyici roliiniin olup olmadigini belirlemek igin asagidaki hipotez test

edilecektir.

H6: Satin alinan konutun o6zelliklerininin satin alinan konuta duyulan memnuniyete

etkisinde, gelirin diizenleyici rolii vardir.

Satin alinan konut 6zellikleri ile konuttan duyulan memnuniyet arasindaki iliskide
gelirin diizenleyici roliinii inceleyen caligmaya yerli ve yabanci literatiirde rastlanmamustir.
Yapilan benzer arastirmalar incelendiginde, Guiltinon vd. (1997) yapmis olduklar1 ¢caligmada,
isletmelerin {irlin ve hizmet sunumunda kaliteye 6nem verdiklerinde daha fazla miisteri tatmini
saglandigini tespit etmislerdir. (Akt. Su ve Kaplan, 2017: 7). Ashford (2013) yapmis oldugu
calismada, bireylerin gelirini olumsuz yonde etkilebilecek konutlarin satin alinmamasi ve konut
satin alirken uzman goriisiine bagvurulmasini dnermistir (Akt. Memis, 2018: 655). Degirmenci
ve Durmaz (2020) yapmis olduklar1 calismada, bireylerin gelir durumlarinin ve markadan
duyduklart memnuniyetin marka bagimliligini etkiledigi sonucuna ulasmislardir (Degirmenci
ve Durmaz, 2020: 288-289). Yapilan bir bagka amprik ¢alismada ise bir iniversite hastanesinde
tedavi gOren hastalara yonelik yapilan bir arastirmada, hastane hizmet kalitesi ile miisteri
memnuniyeti arasinda pozitif ve anlaml bir ligiki bulundugu tespit edilmistir (Emhan vd., 2010:
245). Bu ¢alismada da hizmet kalitesinin, satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde

gelirin diizenleyici roliiniin olup olmadigini belirlemek igin asagidaki hipotez test edilecektir.

H7: Hizmet Kkalitesinin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde, gelirin

diizenleyici rolii vardir.

Bireylerin satin alma davraniglarinin olusumunda referans gruplarinin etkin roli
bulunmaktadir (Rani, 2014:55). Ozellikle konut satin alma kararlarinda aile iiyelerinin
begenileri, yasam tarzlari, hoslanmadiklar1 seyler, vb. faktorler satin alma davranigini
etkilemektedir. Yukarda da ifade edildigi {izere literatiirde yakin ¢evrenin konut satin alma
kararlarma etki ettigine dair kanitlar mevcuttur. Diger taraftan da gelirin konut satin alma
kararlarma etki ettigine dair bir ¢ok kanit mevcuttur. Bir calismada yiiksek gelir diizeyine sahip
katilimcilarin gelecekte konut satin alirken aile ve c¢evrenin kararlarindan daha fazla

etkilenecekleri tespit edilmistir (Su, 2016: 87). Fakat literatiirde yakin ¢evre goriisiiniin satin
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alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde gelirin diizenleyici bir etkisinin olup olmadigina
dair bir arastirmaya rastlanmamistir. Bu noktadan hareketle yakin ¢evre goriisiiniin, satin alinan
konuta duyulan memnuniyete etkisinde gelirin diizenleyici roliiniin olup olmadigini ¢alismada
arastirilmaktadir. Dolayisiyla caligmada tiim bu bilgiler 1s181inda asagida yer alan hipotez test

edilecektir.

H8: Yakin cevre goriisiiniin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde, gelirin

diizenleyicilik rolii vardir.

1.5. Arastirmanin Varsayim ve Simirhihiklari

Bu arastirma kabul edilen varsayimlar (sayiltilar) ve siirliliklar ¢cercevesinde yapilmis

olup bunlar asagida verilmistir.

e (Calisma kapsaminda nicel yontem kullanilmistir. Bu dogrultuda gerek miilakat
sorularmin cevaplanmasinda gerekse de olusturulan anket formuna yonelik
katilimcilarin sorular1 cevaplamalar1 asamasinda dikkatli davrandiklar1 ve Olgme
araclaria samimi ve dogru cevaplar verecekleri varsayilmistir.Bu arastirmada yapilan
degerlendirme ve yorumlar elde edilen verilerin analizleri kapsaminda yapilmistir.

e (Calisma kapsaminda elde edilen veriler kolayda 6rneklem yontemi kullanilarak elde
edilmistir. Bu kapsamda ¢alismada 6rneklem grubundan elde edilen verilerin evreni
temsil etme giiciliniin bulundugu varsayilmistir.

e Arastirma konusuyla kisithidir. Yapilan analizler bu ¢ercevede yapilmistir. Bu arastirma
Tiirkiye’de Adiyaman ilindeki tiiketiciler tlizerinde yapilmistir. Dolayisiyla farklh
bolgelerde veya farkli iilkelerde yapilan ¢aligmalarda daha farkli sonuglarin alinmasinin
muhtemeldir.

e Arastirma, Aralik 2018 ile Haziran 2019 arasinda yapilmistir. Arastirma, farkli zaman

dilimlerinde yapildiginda farkli sonuglara ulasilabilir.

1.6. Calismada Kullanilan Terimlerin Tanin

Tiiketici davramslari: Tiiketici davranislan kisilerin, gruplarin ve organizasyonlarin
kendi istek ve ihtiyaglarini karsilayabilmek i¢in {iriin, hizmet, tecriibe veya fikirlerin se¢me,
kullanma, terk etme faaliyetleri olarak da tanimlanmistir (Solomon, 2009: 7). Kavrama yonelik
bir bagka agiklamada, “tiiketici davranisi kisisel ihtiyaglarini tatmin edebilecegine inanilan iiriin
ve hizmetlerin aragtirma, satin alma, kullanma, degerlendirme ve terk edilmesidir (Schiffman

vd., 2012:5).
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Satin alinan konutun 6zellikleri: Konutlar, konutun i¢inin tasidig1 6zellikler ve disinin
tasidig1 Ozelikler olarak iki ana grupta toplanir. Konutun yapisal 6zellikleri; konutun yasi,
oturma odasi, mutfak, yatak odas1 sayisi, balkon, banyo sayisi, kiler, mutfak dolaplari, konut
i¢ci duvar, taban ve tavan dekorasyonu, havalandirma sistemi, i1sitma sistemi, elektronik ev
aletlerinin akilli telefondan kontrolii gibi 6zelliklerdir. Konutlarin digsal 6zellikleri; konutun dis

ylizeyi, 1s1 ve ses yalitimi, enerji verimliligi, konumu, gibi 6zelliklerdir (Selim, 2008: 67).

Hizmet kalitesi: Hizmet kalitesini, bir iiriin veya hizmetin iyi veya kotii oldugunu ve
tiikketicilerin memnun kalip kalmadiklarin1 anlamaya yardimci olur. Miisteri memnuniyeti
pazarlama faaliyetlerinin en 6nemli ¢iktilarindan bir tanesidir. (Sudin, 2011: 117). Konutlarin
sahip oldugu hizmet kalitesi, konut projelerinin basariya ulagsmasini saglayarak konut satin
alicilarin kararlar1 tizerinde pozitif bir etkide bulunmastyla konut iireticilerinin karlilig1 ve pazar

paylarinin artirmasina yol acar.

Konutun finansal avantajlari: Konut fiyatlar1 konut talebini belirleyen Onemli
finansal faktorlerden biridir. Konut fiyatlari; konutta kullanilan malzemenin kalitesi, konutun
biiylikliigli, konumu, alt yap1 ozellikleri, iscilik kalitesi, arsa fiyati, vb. faktorlerden
etkilenmektedir. Faiz oranlari, gelecekteki enflasyon beklentisi, fiyatlarin yiikselecegi
beklentisi buglinkii konut talebini artirirken, fiyatlarin diisecegi beklentisi konut talebini

azaltmaktadir.

Yakin cevre goriisii: Tiketiciler satin alma karar1 verirken, kararlarinda hata
yapmamak ve zarar gérmemek ic¢in genellikle bilgi ve tecriibesinden yararlandigi, giiven
duydugu ve ornek aldigi yakin g¢evresindeki kisilere danisarak ve onlarin fikirlerini alarak
hareket ederler. Bunlar; aile, 6rnek aldiklari kisiler, yakin ¢evre ve diger gruplardan meydana
gelmektedir (Habiboglu, 2019: 21).

Satin alinan konuta duyulan memnuniyet: Miisteri memnuniyeti, miisterinin satin
almadan oOnceki beklentileri ile satin almadan sonraki algilart arasinda farkliliklarin
karsilastirilmas1 olarak da tanimlanabilir (Forsythe, 2007:172). Sayet, {liriin veya servis
beklentilerin lizerinde olursa memnuniyet i¢in pozitif bir deger yaratirken, aksine beklentilerin
altinda oldugu zaman memnuniyet i¢in negatif bir etki olusturur. Konutlar, iiriin piyasasinda
oldukga dayanakli bir tirdiir ve bu Uruin fazlasiyla degisken 6zellik icerisinde barmdirdigi i¢in
herkesi memnun etmek kolay olmamakla beraber yogun ¢aba sarf etmeyi gerektirir (Koklic ve

Vida, 2009:76). Ogu (2002) konut memnuniyetini, satin alinan yeni konut ile eskiden i¢inde
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yasanilan konuttan duyulan memnuniyetin ve konut nitelikleri kalitesinin karsilagtirmas1 olarak

tanimlamistir.
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IKiNCi BOLUM
KAVRAMSAL CERCEVE

Bu bolimde, ¢alismanin amacina uygun olarak gelistirilen modelde yer alan;
tiikketicilerin konut satin alirken algiladiklar1 hizmet kalitesi, konut satin alma tercihlerine etki

eden faktorler, tiikketicilerin satin alma tercihleri gibi caligsmayla ilgili kavramlar agiklanmistir.

2.1. Tuketici Davramslari ve Satin Alma Karar Siireci

Calismanin bu kisminda tiiketici davraniglar1 ve satin alma karar siireci genel olarak
aciklamaktadir. Konut satin alma secimleri tiiketicilerin davranislarin etkilendiginden dolayz,
tilkketici davranislarinin tanimi tartisildiktan sonra sirastyla; tiiketici davraniglarinin modelleri,
satin alma karar verme siireci ve son olarak tiiketici satin alma kararlarina etki eden temel

faktorler detayli bir sekilde incelenmistir.

2.1.1. Tuketici Davramslar:1 Tanimi

Pazarlama yoneticisinin bagarili bir pazarlama stratejisi uygulayabilme yetenegi, yerel
ve kiresel tiiketicilerin neden ve nigin belirli bir tirlinii veya hizmeti se¢ip segmeyecegini ve
tiketicilerin bu 0rlin ve hizmetlere memnun kalip kalmayacagini etkileyen temel faktorleri
belirlemesi gerekmektedir.

Pazarlamada, pazari olusturacak tiiketim birimi olarak “tiiketici” sozciigii, tatmin
edilecek ihtiyaci, harcayacak parasi ve harcama istegi olan kisi, kurum ve kuruluslar olarak
degerlendirilmektedir. Bu kapsam hayli genistir; kisiler, aileler, {iretici ve ticari isletmeler, tizel
kisiler, kamu kuruluslar1 ve kar amaci giitmeyen kurumlar bu kapsama giren belli bash
birimlerdir. Fakat tiiketiciler, pazarda mal veya hizmetleri satin almadaki amaglarina gore iki
gruba ayrilir;

e Nihai tiiketiciler: Kisisel veya ailevi ihtiyaclari i¢in satin alanlar.

e Endustriyel veya orgutsel tiketiciler: Kendi Gretimlerine katmak veya onu desteklemek,
tekrar satmak gibi ekonomik faaliyetlerini stirdirmek veya kendi normal faaliyetlerini
stirdiirmek i¢in satin alanlar (Mucuk, 2004: 66).

Tiiketici davraniglarinin  incelenmesi alisilmadik farkli disiplin ve pazarlama
literatiiriinde farkl sekillerde tanimlanmaya calisilmistir. Basitge tiiketici davranist ““ insanlarin

tirtin ve hizmetleri satin alma, kullanma ve imhasi siirecinde yaptiklar faaliyetlerdir ” (Shen ve
Shu, 2007).
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Tiiketici davraniglart; kisilerin, gruplarin ve organizasyonlarin kendi istek ve
ihtiyaglarin1 karsilayabilmek ig¢in iiriin, hizmet, tecriibe veya fikirlerin se¢me, kullanma, terk
etme faaliyetleri olarak da tanimlanmistir (Solomon, 2009: 7). Kavrama yonelik bir baska
aciklamada, “tiiketici davranis1 kisisel ihtiyaclarini tatmin edebilecegine inanilan iirin ve
hizmetlerin arastirma, satin alma, kullanma, degerlendirme ve terk edilmesidir (Schiffman vd.,

2012:5).

Tiiketici davranis1 bireylerin ekonomik degeri olan {iriin ve hizmetleri elde etme ve
kullanmalariyla dogrudan ilgili etkinlikler ve bu etkinliklere yol acan, belirleyen karar
stirecleridir. Tiiketici davraniglari, tiiketicilerin satin alma ile ilgili kararlar1 ve faaliyetlerini

inceler (Tek ve Ozgiil, 2005:164).

Bu calismada, tiiketici davranislari, bireylerin gruplarin ve organizasyonlarin istek ve
arzularmi karsilamak i¢in iirtinleri, hizmetleri, fikirleri ve tecriibeleri se¢cme, satin alma,
kullanma ve terk etmesi olarak tanimlanmistir. Pazarlamacilarin karar verme siireglerini tam
anlamalan tiiketicilerinin istek ve ihtiyaclarini ortaya ¢ikarmasina yardimci olarak basarili
pazarlama stratejileri olusturmalarina yardimci olur. Tiiketici davraniglari iiriinlerin kullanimimi
ve terkedilmesini gibi satin almayi; hizmetler, fikirler gibi maddi Grlnleri icermektedir
(Schiffman vd., 2012:5).

Basarili pazarlama ydneticileri organizasyonlarinin pazarlama programinin her
yoniinde tiiketici davranislarina odaklanmaktadir. Pazarlama arastirmacilarin strekli olarak
tilketicilerin tiikettigi iirlin, hizmet ve fikirler {izerine odaklanmaya c¢aba goOstermesi
gerekmektedir (Cant vd., 2009:76). Tiiketici pazarlarini anlayabilmek ve degerlendirebilmek
icin tiiketici davranislarin1  etkileyen faktorlerin incelenmesi gerekmektedir. Tuketici
davraniglar1 kavramimin tek bir tanimi olmamas1 ve karmagik bir yapiya sahip olmasi ve bu

davraniglarin arkasinda yatan faktorleri agiklamanin giicliiliigiinden kaynaklanr.

Tiiketici davranislar1 konusunu daha iyi irdeleyebilmek igin yine biyik 6l¢iide tiketici
davraniglarindan tiiretilen tiiketici pazarlarinin genellestirilen ve yillarin birikimiyle ortaya
cikmig dort ortak kiiltiir haline gelmis olan 6zelliklerin gozden gegirilmesinde yarar vardir.
Ancak pazarin bu 6zelliklerinin ortaya konulabilmesi igin belirli bir sinirin olusturulmasi
gerekmektedir. Boyle bir ¢erceve hangi tiiketicilerin, neyi, nerede, nasil, ni¢in, ne kadar ve ne
zaman satin aldiklariin belirlenmesiyle gergeklestirilebilir. Tiiketici davranislari, tuketicilerin

satin alma Oncesi, satin alma an1 ve satin alma sonrasi diisiince, karar ve faaliyetlerini inceler

(Tek ve Ozgiil, 2005:165,166).
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2.1.2. Tuketici Davramslar1 Modeli

Tiiketici davraniglart modelleri birden ¢ok sebep i¢in tasarlanmistir. Lakin bunlardan
ikisinin ana hedefi tiiketici davraniglari iizerine arastirmaya yonlendirecek bir teorinin
uretilmesini kolaylastirmak ve halihazirda tiiketici davraniglarin nasil oldugunu 6grenmeyi
kolaylastirmaktir. Bu iki hedefte, tlketiciler hakkinda sistematik ve mantiksal diisiinme
yapisina hizmet eder. Birbirilerini nasil etkiledikleri konu ile ilgili degiskenleri, degiskenlerin
karakterlerini belirten ve bunlarin karsilikli iliskilerini belirlemeye yardimct olur (Sumathi ve
Saravanael, 2008: 613). Tuketici davranislar1 kavraminin baslangi¢ noktasini, Uyarici-tepKi
(Stimulus-Response) modeline dayanmaktadir. Uyarici-tepki modeli, ayn1 zamanda “alicinin

kara kutusu” olarak da bilinir, tiikketicilerin satin alma davranislarini algilamaya yardimer olur.

Uriin Ekonomi
Fiyat Teknoloji
Yer Politika
Dagitim Kilttr
Tuketici Karar Verme Stireci Tiketici Kara Kutusu TTE D;‘;ﬁgﬁgl Etkileyen

Sekil 1. Tiiketici davraniglart modeli (Kotler ve Keller, 2014:161.)

Sekil 1°de gosterildigi gibi pazarlama uyaricist pazarlama karmasi bilesenlerini (iiriin,
fiyat, yer, dagitim, siire¢, insan, fiziksel kanit) ve diger harici uyaricilar (politik, teknolojik,
ekonomik ve Kkiiltlirel faktorler) toplamindan olusmaktadir. Satin alicilarin psikolojik ve
karakteristik faktorleri (satin alicilarin kapali kutusu- Buyer’s black box) tiiketicilerin satin
alma siirecini etkiler ve boylece satin alma karari da etkilenmis olur (Bathgate vd., 2013:73).

Tuketici bir Griin satin almaya karar verecegi zaman bes adimda bunu gergeklestirir. Bu
adamlar sirasiyla; problem tanimi, bilgi arama, alternatiflerin degerlendirilmesi, satin alma
karar1 ve satin alma sonrast memnuniyet. Ayrica, tiiketicilerin satin alma sirasinda tim bu

adimlar1 yerine getirmek zorunda degillerdir, yani, iiriin degerlendirme asamasinda {iriinii satin
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almaktan vazgecebilirler ve siire¢ sonuncusuna ulagmadan satin alma eylemi gerceklesmeden

son bulabilir ( Pride ve Ferrell: 2014: 214).

2.1.3. Tuketici Davramsini Etkileyen Faktorler

Giinliik yasamda bir¢ok faktor satin alma davranislarini etkiler. Tiketiciler satin alma
davraniglarin gii¢lii bir sekilde kiiltiirel, sosyal, kisisel ve son olarak psikolojik faktorlerden

etkilendigi tespit edilmistir (Kotler ve Armstrong, 2011: 135).

Tiiketici davranislarina etki eden faktorlerin belirleyicileri bireysel ve harici
faktorlerdir. Bireysel faktorler; tiiketicilerin kisiliklerini, bilgilerini, motivasyonlarini yasam
stilini, inanislarin1 ve duygularini kapsamakla beraber tiiketim karalarina giiglii bir sekilde tesir
eder. Ancak, tiiketiciler ¢evrelerinde izole bir hayat yasamadiklari i¢in davraniglarini etkileyen
harici etkilere maruz kalirlar. Bu harici etkiler ayn1 zamanda grup etkileri olarak bilinmekle
beraber icerisinde kiiltiir, sosyal sinif, aile ve referans gruplari bulundurmaktadir (Strydom,
2007: 38). Tiiketici davraniglarini etkileyen faktorler dort baslik altinda toplanmistir (Durmaz,
2011: 36).

o Kilturel faktorler: Kiiltiirel faktorler kiiltiir, alt kiiltiir ve sosyal siiftan olugmaktadir.

e Sosyal faktorler: Sosyal faktorler referans gruplari, aile, roller ve statiiler den
olusmaktadir.

o Psikolojik faktorler: Psikolojik faktorler motivasyon, algi, 6grenme, tutum ve
inaniglardan olusmaktadir.

e Kisisel faktorler: Kisisel faktorler yas ve yasam donemi, meslek, ekonomik durum,
yasam tarzi, degerler ve son olarak kisilikten olugsmaktadir. Tiim bu faktorler detayl

olarak Tablo 1’de gosterilmistir.

Tablo 1. Tiiketici Davranigini Etkileyen Faktorler

Cinsiyet Motivasyon
T Yas ve Hayat
Kaltdr Siirecindeki Yeri  [F et
Ogrenme
Meslek Inanc ve Tutumlar
Ekonomik Durum
Alt Kultar Hayat Tarz
Sosyal Simiflar

Kaynak: Durmaz, 2011: 36.
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2.1.3.1. Dahili etkiler

Dahili etkenler, kisisel etkenler olarak da bilinir, tlketicilerin Grin ve hizmetlerin
arastirma, satin alma, tilketme ve terk etme davranislarina etki eden psikolojiksel siireclerdir.
Bu bireysel faktorler igerisinde kisinin, motivasyonu, tutumlari, yasam tarzini, inanislari,
duygular1 ve son olarak tiiketicilerin demografik Ozellikleri yer almaktadir (Kotler ve
Armstrong, 2011: 135).

2.1.3.1.1. Kisisel Faktorler

Tiiketicilerin satin alma kararlar1 yas ve yasam donemi, meslek, ekonomik durum,

yasam tarzi ve kisiliklerinden etkilenmektedir.
a) Yas ve yasam donemi

Insanlar yasam siiregleri igerisinde satin aldiklar1 iiriin ve hizmetler degismektedir.
Giyim stilleri, mobilyalar, miizikler genellikle tiiketicilerin sahip oldugu yasam stili tercihleri
arasinda yer almaktadi. Aile yasam dongiisii ve ailede bulunan birey sayisi tiiketim
davraniglarina sekil vermektedir (Kotler ve Keller, 2012:155). Ornegin, eskiden bir ailede
toplam birey sayisi besin lizerindeyken giliniimiizde kalabalik aile yapisindan ¢ekirdek aile
yapisina dogru bir kayis goriilmektedir. Yash tliketicilerin bir markayla iligi tecriibelerinden
dolay1r o markanin iriinlerini tercih ederken, gen¢ nesil tlketiciler bilinglenme sirecinde
oluklar1 i¢in kendilerini herhangi bir markanin ilgi duyduklar: iriinlerini tercih edebilirler

(Durmaz vd., 2011: 118).
b) Meslek ve ekonomik durum

Bir insanin meslegi o insanin satin aldig1 iiriin ve hizmetler tizerinde ¢ok etkilidir. Cunku
sanayide calisan bir tamircinin satin alacagi kiyafetler ile bir sirketin genel miidiirii ayni
kiyafetleri almazlar. Tamirci kendisine uzun siire kullanacagi bir elbise alirken, genel miidiir
daha sik ve parlak takim elbiseleri giinlik yasaminda kullanmaktadir. Ayrica, kisilerin
ekonomik durumu da satin alma davraniglari tizerinde etkilidir (Kotler ve Armstrong, 2012:
146). Ekonomik durumu ¢ok iyi olan bir birey son model luks bir villa, araba, ugak alabilip
diinya turu yapabilirken, bunun tam tersi olarak, ekonomik durumu iyi olmayan bir birey
bitgelerine daha uygun araba ve ev alarak belki tatile hi¢ gidemeyecektir. Kisacasi, ekonomik

kosullar bireylerin satin alma davraniglarini etkilemektedir.
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c) Yasam Tarz ve deZerler

Ayni kiiltiirden, sosyal siiftan ve meslekten gelen insanlar farkli yasam tarzlarina sahip
olabilirler. Yasam tarzi, bir insanin faaliyetleriyle, ilgi alaniyla ve diisiinceleriyle diinyaya bakis
acisidir. Pazarlamacilar igin burada onemli olan insanlarin yasam tarzlariyla kendi Urinleri
arasinda iligski kurmanin yollarin1 aramaktir. Yasam tarzlar tiiketicilerin zaman kisitlamasina
veya para kisitlamasina gore sekillenebilmektedir. Zaman kisitlamasina sahip olan tiiketiciler
ilk ¢ikan telefonu satin alirken, para kisitlamasina sahip tiiketiciler o telefonlar1 indirime
girdikleri zaman satin alabilmektedirler. Degerler de tiiketici davranislarini etkilemektedir. Bu
degerler tiiketicilerin tutum ve davranislarinin da temellerini olusturarak uzun donemde

insanlarin se¢im ve beklentilerini belirler (Kotler ve Keller, 2012: 158-159).
d) Kisilik

Her bir birey satin alma davranislarina etki eden karakterlere sahiptir. Kisilik, bir insan1
digerlerinden ayiran kendisine 0zgii psikolojik oOzelliklerdir. Bireyin kisiligi kalitsal
karakterlerinden ve kisisel tecriibelerinden ortaya ¢ikar. Pazar aragtirmacilart kisilik ile satin
alma arasindaki davranisi arastirmakla beraber aralarindaki iliskileri dogrulayan bazi bulgulara
ulagmislardir. Birgok pazarlama aragtirmacisi, tiiketicilerin kisilikleri satin aldiklari iirlinlerin

cesitlerine ve markasi tercihinde etkili oldugunu ortaya ¢ikarmistir (Pride ve Feller, 2014: 227).

2.1.3.1.2. Psikolojik Faktorler

Bireyin satin alma tercihleri ayrica dort genel psikolojiksel faktorlerden; motivasyon,

algilama, 6grenme ve tutumdan etkilenmektedir (Kotler ve Armstrong, 2012: 147).

a) Motivasyon: Bireyler herhangi bir anda birgok seye ihtiyaglar1 vardir. Kimi ihtiyaglar
insanlarin aclig1, susuzluk ve rahatsizlik durumu gibi fizyolojik ihtiyaglarindan kaynaklanirken,
kimi insanlarin taninma, itibar veya aitlik gibi ihtiyaglart olabilmektedir (Khan, 2006:27).
Ihtiyaglar yeterli diizeye ulastiginda bireyleri harekete geciren gudilere yol acar. Bu alanda
genel kabul goriilmiis ti¢ teori -Abraham Maslow, Sigmund Freud, Federick Herzberg- tiketici
analizi ve pazarlama stratejisi i¢in farkli goriisler ileri siirmiislerdir. Abraham Maslow
tarafindan ileri siiriilen teoriye gore, insan ihtiyaglari hiyerarsik olarak siralanirken, en 6nemli

ihtiyacin en once giderilmeye ¢alisildig ileri stiriilmiistiir (Koontz ve Weilhrich, 2007: 290).
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Sekil 2. Maslow'un Ihtiyaglar Teorisi
Kaynak: Durmaz, 201: 64.

Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsi Sekil 2’de goriildiigii gibi insan ihtiyaglarina gore

asagidan yukari dogru siralanmistir (en temel ihtiyaglar piramidin en altinda yer almaktadir);

e Fiziksel ihtiyaglar: Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsi piramidinin temelindeki fiziksel
ihtiyaglar, insanligin yasamlarini siirdiirebilmesi i¢in en temel ihtiyaclardir. Su, yemek,
uyku vb.

e Guvelik ihtiyaglari: Insanlar fiziksel ve duygusal faktdrlerden korunmak igin
giivenlige ihtiyag duyarlar. Ev, is glivenligi vb.

e Sosyal ihtiyaclar: Insan fiziksel ve giivenlik ihtiyaglarini karsiladiktan sonra sosyal bir
varlik oldugundan dolay1 bagkalari tarafindan sevilme ve ait olma ihtiyaci duyar.

e Sayginhik Ihtiyaci: Fiziksel, giivenlik, sosyal ihtiyaglar1 karsilanan insan icinden
bulundugu grupta sayginlik bekleyecektir. Bu tiir ihtiyaglar1 karsilanan insanin kendine
olan giiveni artacaktir. Giig, prestij ve statii vb.

e Kisisel doyum ihtiyaclari: Ihtiyaglar hiyerarsisinde en yiiksek ihtiyactir. Bireyler
bundan 6nceki kategorilerdeki ihtiyaglar1 karsilanmasina ragmen kendilerinde eksiklik
hissediyorlarsa bu eksikliklerini kendilerini ispatlayarak gidermek isteyecektir (Griffin
ve Moorhead, 2012: 93).

Sigmund Freud, bireylerin davraniglarina etkili olan psikolojik gii¢lerin bilingsiz
oldugunu varsayarak kendilerini harekete geciren gii¢lerin tam olarak farkinda olmadiklarini

ileri stirmiistiir. Freud’a gore bir markayr inceleyen insanlar sadece markanin belirttigi
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ozeliklere arastirmakla yetinmeyip, markanin diger az bilinen yonleri yani; tasarim, biiytikliik,

renk gibi 6zellikler de incelenmelidir (Kotler ve Keller, 2012: 160).

Herzberg, Maslow’un teorisini gelistirerek tatmin saglayan ve tatminsizlige yol acan
giidiileri birbirinden ayirarak bir teori gelistirmistir. Bu teoriye gore tatminsizlige yol agan
etmenler eksikligi, satin alma iizerinde etkili olmasina ragmen, bu eksikliklerin giderilmesi
sonucunda tiiketicilerin giidiilenmesine yardime1 olmaktadir (Nelson, 2012). Ornek olarak, bir
arabanin garanti belgesinin olmamasi satin alma niyetini dogrudan etkilemeyebilir. Araba satin

almay1 planlayan bir bireyi asil motive eden arabanin kullanigh olmasidir.

b) Algilama: Algi bireylerin, tatlarin seslerin, renklerin, nesnelerin ve renklerin
gozlemlenmesi ile ilgilidir (Odabas1 ve Barig, 2003: 128). Pazarlamada algilar gergeklerden
daha 6nemlidir. Clinkii algilar tiiketicilerin var olan davranislarini etkiler. Algi; segme, organize
etme, bilgiyi yorumlayarak, anlamli bir diinya resmi olusturma siirecidir (Kotler ve Keller,
2012: 184). Uyaricilar, hizmetleri, marka isimlerini, reklamlarin bilgi girigini saglayan
sensorlerdir. Insan duyulart bu sensorlerden gelen bilgileri yorumlayarak reaksiyon verir
(Sciffman ve vd., 2012: 06).

« GOruntuler
Duyu «Sesler
« Kokular
Uyaricilar «Tat
*Dokunma
GOz
*Burun
Alcilan cAgiz
Deri
Kesif
Dikkat
Yorum

Seki .3. Algilama Siireci
Kaynak: Solomon, 2011: 47.

b) Ogrenme

Insanlar yasadik¢a Ogrenirler. Ogrenme bireylerin tecriibelerinden yola ¢ikarak
davramiglarinin - degismesidir. Ogrenme giidiilerin, uyaricilarin, ipuglarin, tepkilerin ve

pekistirmelerin birbiriyle etkilesimi sonucu ortaya ¢ikar (Kotler ve Armstrong, 2012: 150).

32



¢) Tutumlar ve inanclar

Tutumlar ve inanglar tiiketicilerin davraniglari iizerinde ¢ok biiyiik bir etkiye sahiptir.
Tutum ve inanglar bireylerde eylem ve tecriibe sonucunda olusur. Bireylerin ¢evreye ve

nesnelere karsi herhangi bir tepki vermesi durumu, tutum olarak agiklanmaktadir.

2.1.3.2. Harici Etkiler

Tiiketici satin alma davraniglarin1 etkileyen harici etkenler kiiltiirel ve sosyal

faktorlerdir. Bu faktorler asagida agiklanmuistir.

2.1.3.2.1. Kulturel Faktorler

Kiiltiirel faktorler tiiketici satin alma davranislar1 ve istekleri tizerinde oldukga derin ve
genis etkilere sahiptir. Tiiketici davraniglarini etkileyen kiiltiiriiel faktorler; kultir, alt kaltir ve

sosyal sinif olmak iizere ii¢ baslikta incelenmektedir (Durmaz, 201: 39).

a) Kaltar
Kiiltlir en basit ifade ifadeyle bir kisinin istek ve davranislarinin et temel sebebidir
(Kotler ve Armstrong, 2012: 135). Kiiltiir, insanlarin yarattig1 deger sisteminin, ahlak, sanat,
sembol, inang, gelenek ve goreneklerinin bir karisimidir. insan istek ve davranislarini belirleyen

en temel faktorlerden biri kalttrdir.

Belirli ve kiltlirde yasayan bireyler kiigiik yaglardan itibaren ailesi ve toplumun diger
kurumlartyla siirekli etkilesim sonucu belirli degerler, tercihler ve algilamalar gelistirir (Tek ve
Ozgil, 2005: 168). Bir baska ifadeyle kiiltiir, bir toplumun din, dil, tarih ve egitim gibi
Ogelerinin gomiilii oldugu bir olgudur. Bu 6geler bireylerin {iriin ve hizmet segmeleriyle alakali
olarak dogrudan ve dolayli mesajlar gonderir (Doole ve Lowe, 2008: 80). Ayrica kiiltiir satin
alma stireglerinin hepsine farkli sekillerde etki eder. Kiiltiir her ne kadar homojen goziikse de
kendi icerinde fakli alt kiiltiirlere sahiptir. Clinkli bir toplum igerisinde fakli alt kiiltiirler

barindirabilir.
b) Alt kultur

Bir onceki kisimda deginildigi gibi kiiltiir giindelik hayata iligkin ortak degerleri
paylasan insan gruplari kiigiik alt kiiltiirlerden olusmaktadir (Szmigin ve Piacentini, 2015: 331).
Alt kiiltiir kavramin1 agmak gerekirse; bir sosyal grubun veya ziimrenin biinyesinde yasadigi

ulke veya toplumun genel kultlr batinl icerisinde, etnik, dini, yerel ve mesleki nedenlerle
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farklilik gosteren dilleri, elbiseleri, evleri, ¢cocuk yetistirme tarzlari, hayat ve diinya goriisleri ve
yasama bigimleridir (Durmaz, 2011: 41). Ornegin Ingiltere giiniimiizde icerinde en ¢ok fakl1 alt
kiltirler barindan {lkelerden biridir. Pazarlamacilarin iyi bir pazarlama stratejisi
gelistirebilmesi igin bu alt kiiltiir bilesenlerini dikkatli bir sekilde analiz etmesi gerekmektedir.
Ciinkii bu bilesenler pazardaki tiiketicilerin satin alma davranislarini dogrudan ve ya dolayl

olarak etkilemektedir.
c) Sosyal sinif

Her toplumun kendine has sosyal siniflar1 bulunmaktadir. Sosyal siniflar nispeten
benzer davraniglari, degerleri ve ilgiyi paylasan toplumun asil ve diizenli bélumleridir (Kotler
ve Armstrong, 2012: 139). Bir toplumda sosyal simiflar, alt katman-Ust katman; mavi yakali-
beyaz yakali; alt katman- is¢i sinifi- ortanin alt katmani- ortanin tist katmani- ist katman gibi
siifsal boliimlerden olusabilir (Kog, 2013: 385). Pazarlamacilar ayni sosyal sinifi igerinde
yasayan insanlarin ayni iirtin ve hizmetleri satin alma olasilig1 yiiksek oldugu icin sosyal

siniflara dikkat ederler.

2.1.3.2.1. Sosyal faktorler

a) Danisma (referans) gruplari

Bir bireyin danisma gruplari o bireyin davranislar: iizerinde direk veya dolayli etkilere
sahiptir. Direkt etkiye sahip gruplar iiyelik gruplar olarak adlandirilir. Bu gruplardan bazilar
bireyin gayri resmi bir sekilde sik sik etkilesime girdigi aile, arkadas, komsu ev ¢alisma
arkadaglarindan olusan birincil gruptur. Ayni zamanda insanlar daha resmi ve az etkilesimde
bulunulan din, meslek ve sendikal gruplarin bulundugu ikincil gruba da aittir (Kotler ve Keller,
2012: 13).

b) Aile
Aile, toplumun en 6nemli tlketici grubudur ve ayn1 zamanda aile Gyeleri en etkili
birincil referans grubunu olusturmaktadir. Tiiketici davranislari konusunda yapilan arastirmalar

agirlikli olarak aileler {izerinden ytiriitiilmektedir.

Bireyler tizerinde aile Uyelerinin etkisi cok guclidir. Pazarlama yoneticileri; kari, koca
ve ¢ocuklarin ¢esitli iirlin ve hizmetlerin alimindaki etki ve rolleriyle yakindan ilgilidirler. Bu
roller “fikir vericiler”, “etkileyiciler”, “karar vericiler”, “fiilen satin alimi yapanlar” ve

“kullanicilar” olarak bes gruba ayrilir. Bazen bu rollerin timii veya bir kagi bir kiside
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birlesebilir (Tek ve Ozgil, 2005:172; Turkay, 2012:11). Pazarlamacilar hedef marketlerindeki

aile yapilarini belirlemeye ¢alisarak uygulanabilir bir pazarlama stratejisi gelistirirler.

C) Roller ve stattler

Bir birey farkli rol ve statiilere yani, grup-aile kullp, isletme, cevrimici topluluklar
icerisinde siniflandirilabilmektedir. insanin her bir gruptaki konumu, rolii ve durumu agisindan
farkli  sekillerde smiflandirilabilir.  Rol, insanlarin ¢evresindeki insanlara gore
gerceklestirmelerinin beklenildigi faaliyetlerden olusur. Her rol toplum tarafindan kendisine
verilen genel saygiy1 yansitan bir durum tasir (Kotler ve Armstrong, 2012: 144). Insanlar
genelde rollerine uygun liriin ve hizmetleri se¢ip satin alirken ayni1 zamanda farkli rollere de
biiriinebilirler. Ornegin, bir mimar ile bir égretmemenin satin adliklar {iriin ve hizmetler

farklilik gosterir ve her ikisi iste kendi roliinii oynarken evde ayni rolleri oynayabilirler.

2.2. Satin Alma Davrams SUreci

Calismanin bu kisminda, tlketicilerin hangi sireglerden gecerek ve bu strecler
igerisinde neler yaparak satin alma kararlarini verdiklerini ayrintili bir sekilde incelenecektir.
Pazarlamacilar tiiketicilerin satin alma karar siirecini goz onilinde bulundurarak tiiketicilerin
kendi irtinlerini almasina sebep olusturacak stratejiler gelistirmelidirler. Tiketiciler farkli
triinlere farkli satin alma davramsi sergiledikleri g6z oOnilinde bulundurulmalidir. Ciinki
tlketiciler bir konut satin alirken ortaya koyduklari satin alma davranist ile bir tuz alirken ortaya

c¢ikan davraniglari birbirinden ¢ok farklidir.

Tiiketicilerin satin alma karar siireci, ilgi diizeyine ve markalar arasi farklara gore Tablo
2’de goriildiigii gibi, dort fakli kategoriden olustugunu ileri siirmiistiir (Glaser ve Traynor,
2014:235). Bu dort farkli satin alma davranisi, tiiketici satin alma davraniglari siireci i¢erinde

dahil olmakla beraber daha ¢ok Kotler’in kara kutu modeli ile alakalidir (Iman, 2006:132).

Tablo 2. Satin Alma Davranis1 Karar Tipleri

Yiiksek Ilgi Diizeyi Diisiik Ilgi Diizeyi

Markalar Arasi Onemli Karmasik Satin Alma Davranisi Farklilik Arastiric1 Satin Alma

Farklihk (Orn. Araba, Ev) Davranigi (Restoran, pasta)

Uyumsuzlugu Azaltic1 Satin Alisilmis Satin Alma Davranisi

Markalar Arasi1 Az Farklihk

Alma Davramsi (Hali) (Tuz, seker, sakiz)

Kaynak: Kotler ve Armstrong, 2012: 151.
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2.2.1. Karmasik Satin Alma Davranis Bicimi

Tiiketiciler bir satin almaya faaliyetinde derinden derine diisiindiiglinde ve markalar
arasindaki onemli farkliliklar1 algiladiklar1 zaman karmagik satin alma davranisi sergiler. Bu
durumda tiiketiciler liriinler ve hizmetler hakkinda bir inanis gelistirdikten sonra bu {iriin ve
hizmetlerle alakali tutumlar gelistirip bu silire¢ sonunda tasarlanmis bir se¢im yaparlar. Bu
durumda tiriinler ¢ok pahali, nadir satin alinan, riskli gruplar arasinda farkl sekillerde kendini
ifade edebilmektedir (Panda, 2008: 188). Pazarlamacilarin bu durumda asil dikkat etmesi
gereken tiiketicilerin bilgilere nasil ulastiklar1 ve bunu hangi davranislarla degerlendirdiklerini
ortaya ¢ikarip, tiiketicilerin bilgi edinmelerine yardimci olacak stratejiler gelistirmelidir (Ak,
2009: 43; Kotler, 2003: 177). Pazarlamacilar kendi iriin ve hizmetlerinin o6zelliklerini
rakiplerinin sundugu iriin ve hizmetlerden farklilastiracak, reklam stratejileri gelistirerek
tiketicilerin son satin alma kararlarinda, kendi Urin ve hizmetlerini satin almalarim

hedeflemelidir.

2.2.2 Uyumsuzluk-Azaltan Satin Alma Davrams Bicimi

Uyumsuzluk-azaltan satin alma davranisg bigimi, tiiketicilerin pahali, ¢ok sik satin
alinmayan veya riskli olabilecek bir satin alma faaliyetinde derinden derine diisiinmesine
ragmen, markalar arasinda ¢ok az farkliliklar goriince ortaya ¢ikan bir durumdur (Kotler ve
Armstrong, 2012: 151). Ornegin, tiiketiciler buzdolabi satin alacaklar1 zaman, ¢ok sik alinan ve
ucuz olmayan bu {riinii satin alacaklar1 zaman piyasadaki muadillerinin de ayni fiyatlarda
oldugunu diistinebilirler. Bu durumda buzdolab1 arasinda pek fark olmadigini hizli kavrayan
tiiketiciler biitcelerin en uygun buzdolab: satin alma egiliminde bulunurken, tam aksine,
buzdolaplar1 arasinda farklilik ¢ok ise pahali olan uygun buzdolabini satin alma egiliminde
bulunacaktir. Bu durumda tiiketiciler satin aldiklar1 dirliniin beklentilerini karsilayip
karsilamayacagi huzursuzlugunu yasayabilirler. Bu tiir durumlarda pazarlamacilarin yapmasi
gereken tiiketicilerle bu siirec icerisinde iletisime gecip tiiketicilerin tercih ettikleri {iriinlerin
dogru bir tercih oldugu konusunda ikna ederek kendilerini yaptiklar1 tercih sebebiyle iyi
hissetmesini saglamak ve bu tip satin alma sonras tiiketicilerde olusabilecek memnuniyetsizligi

giderebilecek satis sonras1 destek sunmaktir.

2.2.3. Alisilmis Satin Alma Davramis Bi¢imi

Alisilmis satin alma davranig bigimi tiiketicinin ¢ok sik satin aldig ve ilgi diizeyinin
diisiik oldugu, satin alma karar siirecinde ilizerinde az diislindiigli ve markalar arasinda

farkliliklarin ¢ok az oldugu bir satin alma faaliyetinde ortaya ¢ikan durumdur (Kotler ve
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Armstrong, 2012: 151). Bu durumda tiiketiciler markalari, marka 6zeliklerini detayli bir sekilde
arastirmaz ve siradan bir marka seger. Bundan dolay1 tiiketiciler marka bagliligi olmayip sadece
kendilerinin bildigi markalarin {riliniinii satin aldiktan sonra satin alma secimlerini
degerlendirme ihtiyaci1 bile duymayabilirler. Tiiketicilerin bu bi¢cim davraniglarindan dolay1
pazarlamacilarin tiiketicilerin kendi {iriin ve hizmetlerini tercih edecek psikolojik fiyat
belirleyerek yogun bir sekilde indirim kampanyalar1 yapmalar1 gerekir. Eger pazar bunlar
yapmaya miisait degilse iirlin ve hizmetlerine alternatif olarak uriin dzelikleri ekleyerek ya da
triinlerini gelistirerek rakip tirlinler arasinda farklilik olusturarak tiiketicilere ulagmaya

calismalidir.

2.2.4. Cesitlilik Arayan Satin Alma Davrams Bicimi

Cesitlilik arayan satin alma davranig bigimi tliketicilerin Griin ve hizmetler izerinde
fazla diistinmemesine ragmen ve markalar arasinda farkliliklarin fazla oldugu bir satin alma
faaliyetinde ortaya ¢ikan durumdur. Kisaca, yeni alternatiflerin eski bilinenlere tercih etme
istegidir (Kardes vd. 2010: 185). Ornegin, tiiketici sinemada film seyrederken patlamis misirin
yaninda coca kola yerine pepsi kolay1 tercih edebilir veya sag saglig1 icin daha iyi olabilecegini
diisiindiigii bagka bir iirlinii alabilir. Bundan dolayr marka sadakatinin tam zitt1 bir davranis
sergileyerek tiiketicilerin bir iiriin veya hizmet hakkinda ek bilgi edinerek pazardaki alternatifler
arasinda se¢im yaparlar. Ayrica, g¢esitlilik arayan satin alma davranig bigiminde ilgi diizeyi

diisiiktiir ve bikkinligi azaltmak i¢in markalar arasi sik sik gegis yaparlar (Panda, 2008: 188).

Pazarlamacilarin dikkat etmesi gereken tiiketicilerin {irlin ve hizmetleri 6grenme siireci,
tiikketicilerin markalar1 nasil sectiklerini ve kullandiklar1 anlamaya calisarak diisiik fiyatlar, 6zel
kampanyalar, numune friinler sunup tiiketicileri gesitlilik aramaya tesvike eden bol reklamlar

yapmalidir.

2.3. Satin Alma Davramsi Karar Cesitleri

Satin alma karar verme siirecini anlayabilmek i¢in her seferinde bir karar verebilmek
i¢cin ne kadar ¢aba harcamak zorunda kaldigimizi bir diistinmek gerekir. Tiiketici arastirmacilar
bunu bir tarafi rutin sorun ¢dzme, diger tarafinin yogun sorun ¢é6zme davranisi oldugu bir dizi
seklinde diisiinmektedirler. Kararlarin ¢ogu bu iki u¢ noktanin ortalarina, yani siirli sorun
¢Oziim davranigi olarak tanimlanan gruba diiser (Solomon, 2011: 298). Tuketici karar verme
davraniglar1 tanimlamanin bir baska yolu en azdan en ¢oga dogru siirekli ¢caba gostermesidir.
Boylece bu dizi icerisindeki kararlar1 sirayla incelemekte fayda vardir. Tablo 3’te karar alma
stireci gosterilmistir.
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Tablo 3. Tiketici Satin Alma Karar Dizisi

Diisiik Fiyath Uriin Yiiksek fiyatl iiriin

Sik satin alman 0rdn Seyrek satin alinan iiriinler
Diisiik ilgilenim Yiiksek ilgilenim
Taninan iiriin ve markalar Taninmayan {iriin ve markalar
Az zaman harcama gerektiren Grlinler Fazla zaman harcama gerektiren rlinler

Kolayda urlinler Ozelligi olan (liiks) {iriinler

Kaynak: Solomon, 2011: 298.
2.3.1. Rutin Satin Alma Davranisi

Rutin bir secim, tiiketicinin az bir ¢aba ile otomatik olarak gergeklestirilebilmesidir.
Bunun gibi herhangi bir bilgi arayis1 veya danigsma ihtiyaci bulunmaz. Ozelikle diisiik iicretli
drin ve hizmetlerde gecerlidir (Solomon, 2011:301). Bir¢ok satin alma karar1 Oyle
siradanlagmistir ki bazi triinleri aligveris sepetinde goriildiigiinde tiiketiciler ne istediklerinin
farkina varir. Tiketiciler iriin ve hizmet secimlerinde biling kontroli olmadan alig-veris
yaptiklar1 i¢in arastirmacilar buna rutin satin alma davranisi seklinde isimlendirmistir. Ornegin,

su ve siit gibi iirlinlerde alisilmig satin alma davraniglari sergilenir.

2.3.2. Smirh Sorun Cozme Satin Alma Davranisi

Problem ¢6zmenin bu sathasinda tiiketiciler {iriin kategorisini ve bu kategori igerindeki
farkli markalar1 degerlendirebilecek temel kistaslara sahiptir. Lakin markalar arasinda
tercihlerini yapabilecek bilgi ve birikime sahip degildirler. Bunun igin biraz daha fazla bilgiye
ihtiyaglar1 vardir. Orta derece problem c¢ozme genellikle sinirli bilgi arayisi ve danigma
icermektedir (Sciffman vd., 2014: 487). Tuketiciler tiim alternatifleri titizlikle degerlendirme
imkanina sahip olmadigi i¢in smirl sorun ¢ézme kurallarini uygulayarak karar vermeye
calisirlar. Ornegin, cep telefonu ve miizik calar gibi tiiketicilerin begenilerini eskiden beri
olusturduklar {irtinleri segerken genelde eskiden sahip oldugu iiriinlerin giincel stirlimiinii

almaya calisir.

2.3.3. Yaygin Sorun C6zme Satin Alma Davranmisi

Kapsamli problem ¢6zme tiiketicilerin net ve sistematik bir ¢aba gdstermesini gerektirir.

Bu durumda tiiketiciler bir markay1 degerlendirebilecek saglam kistaslara sahip olmayabilir
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veya Urun kategorisine yabanci olabilirler (Kardes vd. 2010: 183). Tuketiciler bu tiir islere cok
nadir satin alma davranislar sergiledikleri, araba ve konut alma gibi durumlarda basvurur.
Clinkii bu tiir isler genelde fazlaca risk barindirdigindan miisteriler uzun siire aragtirma yaparak

bu tip iirlinleri satin alma karar1 verirler.

2.4. Tiiketici Satin Alma Karar Siireci

Genelde iiriin satin alanlar bir dizi stregler sonucunda belli bir iiriin ya da hizmeti satin
alip almamak konusunda karar verirler. Bazi satin alicilar pek fazla diigiinmeden giindelik
tiketilen trlinleri satin alirken, bazi triinleri 6rnegin, televizyon, cep telefonu, araba gibi
trtinleri  detayl bir siire¢ igerisinde disiindiikten sonra karar veririler. Ayrica tiiketicilerin
diisiik yada yiiksek ilgi diizeylerine gore satin alma karar siireleri farklilasabilmektedir (igli,
2015: 78). Benzer bigimde konut satin almak isteyen tiiketiciler satin alma kararlar igin bes
farkli siirecten geger. Potansiyel tiliketicilerin konut satin alma siireclerini anlamak konut
tedarikgilerinin pazarlama stratejileri gelistirip potansiyel miisterileri satin almaya ikna

edebilmesi icin cok 6nemlidir.

Tiiketici satin alma karar siireci; ihtiyaci belirleme, bilgi arama, alternatiflerin
degerlendirilmesi, satin alma karar1, satin alim sonrasi davranislardan olusmaktadir (Kotler ve
Armstrong, 2012: 152). Tiiketiciler konut satin alirken yukarida bahsi gecen asamalarin
sonucunda karar vermektedir. Dolayisiyla konut satin alinimdaki bu asamalar1 detayli bir

sekilde incelemek gerekmektedir.

2.4.1. Sorun Tanima Asamasi

Satin alma siireci ihtiya¢ belirlendikten sonra baslar. Bu spesifik sorunlara (evin oda
sayisinin yetersizligi, birey sayisindaki artis, soguk olmasi v.b.) veya genel ihtiyaglara
(konumu, eskimis olmas1 gibi) tepki olarak ortaya ¢ikar. Ihtiyaclari igsel uyaricilar (psikolojik)
veya dissal uyaricilar (reklam ve promosyonlar) tetikler. Pazarlama yoneticileri bu siirecin bu

fazinda sunlara dikkat etmesi gerekmektedir (Stokes ve Lomax, 2008: 121):

e Tuketicilerin ihtiya¢ duyduklar iiriinlerin firma tarafindan satin alinmasini saglayacak

uyarici faktorleri belirlemek.

e Tiiketicilerin ihtiya¢ duydugu iiriinlere yonelik faktorleri en iyi tespit ederek maksimum

avantaja sahip olmak.

e Tiiketici sorunlarini tespit ederek gerekli ¢oziim Onerilerini sunabilmek.
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Tuketicelirin basit ihtiyaglar1 anlamak isletmelere pazarlari boliimlendirmesine ve
misterilerin belli bir {rlinleri miisteriler yoniinden onlarin kendi isteklerini ihtiyaclara
dontistiirecek pazarlama programlari olusturmasina yardimci olur. Bu ¢abanin en 6nemli yani
uygun uyaricilar olusturarak tiiketiciler arasinda sorun tanima asamasina yardimci olmaktir.
Burada temel hedef tiiketicilerin temel istekleri belirleyerek pazardaki benzer diger {iriinlerin
arasindan potansiyel miisterilerin isteklerini yerine getirecek kendi {irlinlerini almaya ikna

etmektir.

2.4.2. Bilgi Arama

Sorun saptandiktan sonra, tiiketici arastirma stireci baslar. Tiiketiciler ortada bir sorun
oldugunu bilerek bu soruna ¢oziim arayislar igerisine girerler. Tiiketicileri daha fazla bilgi
arayisina yol agan bu istek aktif veya pasif olabilmektedir. Pasif bilgi aramada tuketici bilgileri
daha 6zenli ve dikkat edilmesi gereken bir hal alir. Ornegin, potansiyel bir miisterinin begendigi
bir konut reklamini fark edip tiim dikkatlerini onun iizerinde yogunlastirip bilgi sahibi olmaya
caligmasi. Tlketiciler aktif bilgi aramaya yonelerek daha fazla bilgiye sahip olmak istedikleri
zaman ¢evresine sorma, internetten arastirma gibi yollara basvurduklarinda kullanirlar (igli,

2015: 83).

Bilgi farkli kaynaklardan edinilebilir. I¢ kaynaklar; kisisel deneyimler, hatiralar gibi
birinci tip bilgiler tiiketicilerin ilk basvurdugu bilgiler olmaktadir. Bilgiler agizdan agiza,
arkadas tavsiyesi aile ve ¢aligma arkadaglar1 gibi kisisel kaynaklardan da gelebilir. Harici bilgi
kaynaklar1 reklamlar, magazin, web siteleri, satis elamanlar1 gibi unsurlardan olusmaktadir.
Aslinda harici bilgi kaynaklar1 daha fazla olmasina karsin, tiiketiciler genelde harici bilgi

kaynaklarindan ¢ok dahili bilgi kaynaklarina giivenmektedir (Ferrell ve Hartline, 2014: 122).

Bilgi i¢in harcanan zaman, ¢aba ve para sorunlara gore degiskenlik gdstermektedir.
Tuketiciler bir rin ya da hizmeti satin aldiklarinda miimkiin oldukga riski azaltacak bilgileri
arastirmaktadirlar. Riskler farkli formlarda, finansal risk (konut satin alma), sosyal risk ( dogru
elbiseyi satin alma), kisisel risk (dogru dis¢i se¢imi) olusmaktadir. Pazarlamacilarin bu tiir
misterilere ulagmak i¢in pazarlama karmasi elemanlarini ayarlayarak markanin farkindaligini,
onemini ve secimine etki etmelidir. Eger marka bu degerlere entegre edilmemisse kendi
urinuind tuketiciye satma firsatin1 kaybeder (Tyagi ve Kumar, 2004: 58). Konut satin alma gibi
riskin yiiksek oldugu durumlarda tiiketici bankalarin sagladigi kredi faizlerini, konut

piyasalarini, vergi oranlarini, konutun sahip oldugu 6zelikleri siki bir sekilde arastirarak riski
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azaltmay1 hedeflemektedirler. Hele bir de satin alinacak komut ilk olma 6zelligini tastyorsa,

harcanan zaman, para miktar1 ve sarfedilen ¢abaya bagl olarak degiskenlik gostermektedir.

2.4.3. Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Tiiketiciler elde etikleri bilgilere degerlendirerek alternatifler arasinda en uygun olani
secgerler. Tiiketiciler sahip olduklar tecriibe, bilgi, inang ve tutumlar1 sayesine belli 6l¢ekler
olusturarak alternatiflerin 6zelliklerini birbirleriyle kiyaslayarak en uygununu bulmaya
calisirlar. Bilgi, tiiketicilerin belirli bir siire icerisinde medya araciligiyla ve ylz yuze
ogrendikleridir. Ayrica tiiketicinin bilgi diizeyi sahip oldugu egitim durumuna, demografik
karakteristiklere vb. dzelliklerine gore degismektedir (Parameswaran, 2003: 37). Bu safhada
tiiketiciler hangi {irinliin kendilerinin aradig1 faydalar1 daha ¢ok sagladigini degerlendirerek
secim yaparlar. Bu degerlendirmeleri en iyi derecede etkilemek isteyen pazarlama faaliyetleri

tiketicilerin en ilgi duyacagi faydalara odaklanmalidir.

2.4.4. Satin Alma Kararlari

Alternatifler degerlendirildikten sonra tiiketiciler bir {iriinii satin alma veya almamaya
karar veririler. Satin almaya karar verirken deneme yoluyla veya tekrarlanan satin alma
davranislarindan birini segme yoluna girerler. Ozellikle ilk defa iiriin satin alan tiiketiciler
deneme satin alimi olarak adlandirilan satin alma davranigini sergileyerek zaman iginde sahip
oldugu tecriibeyle satin aldig: tirlinlin beklentilerine cevap verdigine hiikmettiginde ayni tirlini
tekrardan satin alir veya beklentilerine uygun olamadigina kanaat getirdiginde o iiriinden bir
daha satin almaz (Durmaz, 2011: 89). Konut satin almakararlarinda miisterinin elde etigi
bilgileri igsel ve digsal faktorleri konutun sahip oldugu yiiksek risklerden dolay1 ¢ok dikkatli

bir sekilde alip degerlendirdikten sonra satin almaya veya almamaya karar verirler.

2.4.5. Satin Alma Sonrasi Siire¢ ve Miisteri Memnuniyeti

Bu asama satin alma karar stirecinin son asamasini olusturmaktadir. Satin alinan mal
tiikketicide olumlu ya da olumsuz bir etki birakmistir. Sayet tiikketicide olumsuz bir etki birakmig
ise Urln sahibi firma icin ¢ift yonli zarara yol acar. Bunun sonucunda firma hem mevcut
miisterisini kaybederken buna ilave olarak kaybettigi miisterinin iirlinden duydugu
memnunineytsizligi yakin ¢cevresine anlattiklari i¢in potansiyel miisterilerini de kaybetmis olur.
Beklenilenin 6tesinde miisteri memnuniyeti yakalanirsa bu isletmenin miisteri nezdinde imajimni
saglamlagirken, elde eti§i memnuniyet sonrasi tiiketicinin cevresine yapacagi tavsiyeler

potansiyel miisteri miktarinda artisa sebep olurken isletmede biiylimeye katkida bulunur.
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2.5. Konut Turleri ve Sunulan Hizmetler

insanoglunun dis tehditlerden korunmak, varligini siirdiirebilmek ve 6zeli i¢in; ev, yuva,
mesken gibi kelimelerle adlandirdig1 barmaklar konutlar1 ifade eder. Her ne kadar barinmak
i¢cin kullanilan yerler kelime olarak farkli adlandirilsa da konutlar insanlarin barindig: yeri ifade
ederken, evler aitlik duygusunu tanimlayarak giiclii duygusal cagrisimlar ihtiva etmektedir.
Bundan dolay1 konutlar duygulara yer vermeden bir arastirma nesnesi veya bi¢im olarak ifade
edilerek standartlagtirmaya uygun bir mekani tanimlar. Konutun yapisi, yapiminda kullanilan
malzemeler, yapildig1 yer onun saray, Vvilla, apartman dairesi gibi isimlendirilmesinde blyuk
etkiye sahiptir. (Onver, 2016: 9).

Yukarida belirtilenlere ek olarak herhangi bir yapi tipi bir digerinin alternatifidir.
Tiiketiciler i¢in farkli ¢esitlerde konut se¢enekleri bulunmaktadir. Genel olarak tiiketiciler istek
ve begenilerine gore en ¢ok miistakil ev, bitisik nizam evler veya apartman dairesi
se¢mektedirler (Alvis, 2007: 23). Mustakil ev; en ¢ok tercih edilen se¢imdir ve pahali olmakla
beraber kullanicisina, 6zel hayatin gizliligi, sayginlik, onur ve konutun tam kontrolii saglamay1
sunmaktadir. Bitisik nizam evler, ayn1 dis duvar kullanan, miistakil evlerden daha ekonomik,
0zel hayatin gizliliginin biraz daha zayif ama evin {izerinde tam kontrol yetki veren bir diger
konut bicimidir. Apartmanlar; teknik olarak bir binada bes veya daha fazla yasam alanin bir
arada oldugu dubleks veya dairelerden olusan yasam alanlaridir (Bevans, 2009: 8).
Apartmanlar, kullanicilarina ortak otopark yeri, yiizme havuzu, spor salonu, yesil alanlar ve
cocuk parklar gibi hizmetleri ortak kullanma imkani1 sunmaktadirlar. Ayrica, fiyat olarak diger
yapt tiirlerine gére daha uygun oldugu igin gelir seviyesi diisiik kullanicilar tarafindan ¢ok tercih

edilmektedir (Gitman vd., 2014: 170).

2013 yilinda TOKI tarafindan sunulan rapora gore bir konutun insan sagligina,
ihtiyaglarina ve onuruna uygun olabilmesi i¢in asagida belirtilen vasiflara sahip olmasi

gerekmektedir (Ugur ve Balci, 2014: 335):

e Kullanim hakkinin yasal giivenligi,
e Hizmetlerin kullanilabilirligi,

e Odenebilirlik,

o Erisilebilirlik,

e Oturulabilirlik,

e Konum,

o Kiiltiirel elverislilik.
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2.6. Tuketici Konut Satin Alma Tercihi

Konut sahibi olmak her birey icin ¢cok énemlidir. Onceki boliimlerde belirtildigi gibi
konutlar insanlarin temel barinma ihtiyacini karsilayan yapilardir. Bir yeri se¢ip orda yasamaya
karar vermek gayet dogal bir karardir. Secilen yerin iki yatak odali bir apartman mi1 yoksa
tadilata ihtiya¢ duyan eski bir bireysel konut oldugu bazi insanlar i¢in normal karsilanirken,
ayni tiir konutlar ayni kisiler tarafinda yasaminin farkli donemleri igin uygun olmayabilir.
Bireysel ve ¢evresel faktorler tiiketicilerin satin alma siireglerini etkiler. Bu bireysel faktorler,
bireyin kisiligi, tarzi, yasadigr muhit, yasam sekli, hayat bilgisi, davranislar1 ve inanglarindan
olusurken, ¢evresel faktorler literatiirde, cevresel faktorlerde belirtildigi gibi kiiltiir, sosyal sinif,
aile gibi faktorlerden olusur (Bathgate v.d., 2013: 86). Demografik aile biiytikligi, toplumun
yapisi ve dagilimi olarak agiklanirken, igerinde yas, cinsiyet, meslek, gelir, din, medeni durum,
milliyet, egitim, aile biiyiikliigiinden olusur (Cant ve Heerden, 2008: 53). Tiim bu degiskenler
tiikketicilerin satin alma siirecine etki eden degiskenlerdir. Yas, glir ve ev bliytlikliigii geng ciftler
icin baslangicta apartman dairesini ideal goriirken, bireyler konutlar1 almak geng ciftler i¢in zor
ve pahali olacaktir. Konut tercihlerin ¢esitliligi konutlar1 korunma yerinden daha farkli
yaparken insanlarin yasamlar1 konut se¢imlerini birgok faktorii gz 6niinde bulundurarak segim
yapmalarina etki eder. Konut tercihleri lizerinde yapilmis arastirmalarin sonucunda konut
tercihlerine tesir eden birkag¢ konsept ortaya ¢ikmistir. Bunlar konut degerleri, ekonomik statii,
kiiltiirel normlar, ailenin yasam dongiisiindeki evresi ve konut ihtiyaglaridir. Artan niifuzla
beraber gelir seviyesindeki artis sonucu ortaya ¢ikan konut ihtiyaci her gecen giin daha da
artmaktadir. Tiiketiciler bir konut satin almaya karar vermeden 6nce o konutun para cinsinden
makul degerini ortaya koymaya calisirlar. Konut fiyatlarin1 belirleme asagida belirtilen

yontemlerden herhangi biri kullanilarak belirlenir . (Beamish vd., 2001: 2-3):

e Tekarlanan satiglar model,

e Medyan-Ortalama modeli,

e Satis Fiyati Degerleme Tutar1 Modeli,
e Ornek Konut Modeli,

e Karisim Arindirma Modeli,

e Hedonik Fiyat Modeli.

Bu modellerin her birinin kendine gore avantajlar1 ve dezavantajlar1 olmakla beraber
uygulanabilmeleri igin farkli veri bilgisine ihtiyag duymaktadirlar (Kaya, 2012: 32). Konut

fiyatlandirma ¢aligsmalarinda genel olarak hedonik metot ve ¢oklu regresyon analizine dayanan
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diger metotlarla yapilmaktadir. Tiiketiciler genelde hedonik modeli uygulayarak fiyat
belirlendikten sonra bahse konu olan konutun sahip oldugu i¢ ozellikleri, dis ozellikleri,
konumsal 0Ozelliklerini ve konut tedarik¢isi tarafindan saglanan hizmetleri g6z Oniinde
bulundurarak tercih yapilmaktadir. Bu 6zellikleri sirasiyla inceleyerek tiiketicilerin konut satin

alma tercihlerine etki eden faktorler ortaya konulmustur.

2.6.1. Hedonik Model Konut Fiyatlandirmasi

Hedonik fiyatlandirma modeli, bir iirliniin sahip oldugu 6zelliklerin fiyat lizerindeki
etkilerini inceler. Konut fiyatlarin1 etkileyen en 6nemli degiskenler konutun yapi tiirii, 1s1
yalitimi, sahip oldugu oda sayisi, balkon sayisi, konutun biiyiikligli ve diger degiskenlerden
1sitma sistemi, giines goérmesi, dogal gazli olusu seklinde agiklanabilir (Selim, 2008: 65).
Hedonik fiyatlandirma Lancaster’in (1966) tiiketici teorisi iizerinden gelistirilmistir. Rosen
tarafindan (1974) konut pazarlari i¢in gelistirilerek konut pazarlari ve istatistiksel analizler igin
siklikla kullanilmigtir. Rosen tarafindan ileri siiriilen bu modelde konutlar heterojen bir mal
olarak farkli yada farklilagtirilmis bir maldir. Meshur iki asamali degerlendirme prosediiriine
yol agarak ilk asamada; hedonik fiyat fonksiyonu tahmin edilir ve gevresel nitelikler icin
Odenecek marjinal isteklilik hesaplanir, ikinci sathada ¢evresel istek ortaya ¢ikarilir (Pautrel,
2015: 3). Bir baska ifadeyle konutlarin heterojen bir mal oldugu varsayarak her bir konut igin
sahip oldugu nitelikler ve karakteristiklerin toplami olarak goriiliir. Her bir nitelik veya
karakteristik 6zellik bir mal olarak ele alinarak fiyatlandirilir. Yani bu nitelikler tiiketicilerin
algiladigr degerler olmakla beraber tiiketicinin fayda fonksiyonunda da ayni sekilde
goriinmektedir. Bu nitelikler konutlarin farkliliklarini ortaya koyarak her bir konutun kalitesini
tayin eder. Her bir konut niteligi i¢in (zi) tam bir pazarin mevcut oldugu ve bu piyasalarin her
birinin bu nitelikler i¢in bir denge fiyat1 olusturdugu varsayilir. Sonug olarak bir konutun fiyati

(Pi,), igerisinde barindirdig: niteliklerin ifadesidir. Henodik fiyat fonksiyonu;
Pi= f(zi)

Konut fiyatlar1 ve sahip oldugu her niteligin miktar1 belirlenebilmesine ragmen bu
niteliklerin marjinal degeri dogrudan belirlemek imkansizdir. Marjinal degerler, kesit verileri
kullanilarak regresyon analizi ile tahmin edebilirler (Selim ve Demirbilek, 2009: 75, Murray ve
Sarantis,1999: 1-13). Emlak fiyatlarin1 belirleyicilerin hedonik analizi sektorel bir yaklasimi
esas aldig1 i¢in son yirmi yilda artan bir ilgi gérmektedir. Yapilan bir¢ok ¢aligmada Rosen’nin
hedonik modeli tliketicilerin taleplerini, tercihlerini, konut yap1 olanaklarini1 ve &zelliklerini

incelemek icin kullanilmistir (Nase vd., 2013: 161). Potansiyel konut satin alacak tiiketiciler
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oncelikli olarak kendilerini istedikleri ve ihtiyaclarimin oldugu ana 6zellikleri ve faydalar
ortaya cikardiktan sonra her bir oOzelligin ve faydanin rakamsal Onceliklerine gore

degerlendirirler (Semararo vd., 2015: 98).

Henodik fiyatlandirma metodu son otuz yilda konut fiyatlarini tahmin edebilmek i¢in
bir ara¢ olarak kullanilmaktadir. Bu metot konut fiyatlarinin belirli konut niteliklerine
yerlestirilmis degerleri yansittigini varsaymaktadir. Ornegin, bir konut, bina yasi, oda sayist,
garaj genisligi, balkon sayis1 gibi sayilabilir karakteristik 6zelliklere gore ve cografi konum,
okullara yakilik, ¢evresel Ozelliklerin kalitesi gibi nicel faktorlere gore farkli sekillerde
fiyatlandirilmaktadir. Boylece, bir konutun fiyati igerisinin sahip oldugu 6zelliklerden dolay1
yanindaki bagka bir konutun fiyatindan farkli olmasina sebep olabilir (Bin, 2004: 69). Bu
arastirma tiiketicilere odaklanarak, tiiketicilerin konut satin alma tercihlerine etki eden en

onemli konut 6zellikleri ve hizmetler incelenmistir.

2.6.2. Konut Niteliklerinin Tanimlanmasi ve TUketicilerin Konut Tercihleri

Farkli ve heterojen nitelikler sahip olan konutlar, konut 6zelliklerini diger yonlerini
arastirmayi gerektirip, konut satin alicilar icin alternatif konutlarin sahip oldugu 6zelliklere gore
en iyi konutu secebilme imkani saglar (Zina ve Suzan, 2012: 1). Vallette ve Rappacchi (1991:
31) nitelikleri Griin ve hizmetlerin 6zelikleri veya yonu olarak gormektedir. Bunlar, bir Giriintin
fiziksel veya algilanabilir 6zelliklerini temsil eden nispeten somut anlamlardir. Ayrica, bunlar
misterilerin tercih ettii veya aradigi iiriin, servis ve davranislarin karakteristik 6zellikleri

olarak da anlagilabilir (Oliveira vd., 2006; Botschen vd., 1999).

Literatlirde konut 6zelliklerinin tiiketicilerin konut satin alma tercihleri iizerine ¢ok
saylda aragtirma yapilmistir. Yapilan aragtirmalarda konutun igi ile ilgili; konut tipi, oturma
odast biyiikligli, mutfak biytkligl, i¢ tasarimi, yatak biyiikligi, konut fiyati, yapi
malzemesi, oturum sekli ve biiyiikliik gibi 6zellikler ve konutun disinin sahip oldugu dis
tasarim; konutun goriiniisli, ¢ati, dis alan, dis duvarlar, yapilis sekli ve kalitesi, bah¢enin
bulunup bulunmadigi, ve dis mekanin ¢evresi; okul, toplum hizmetleri, toplu ulasima olan
uzaklig1 ve diger konumsal faktorler konutun Ozelliklerini olusturmaktadir (Memis, 2018;
Amaturo vd., 1987; Cupchi vd., 2003; Danko vd., 1990; Lindberg vd., 1988; Opaku ve
Muhmin, 2010; Siso, 2009, Graves vd., 1988; Yusuf ve Resosudarmo, 2009; Zabel ve Kiel,
2000; Bhatti ve Church, 2004; Selim, 2008; Hofman ve Halman: 2006; Zorlu ve Sagoz; 2010,
Siso, 2005; Tosun ve Firat, 2012; Komarli vd., 2013; Tobica ve Stroh, 2001).
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Konut, heterojen bir iirlin olarak birgok farkli 6zelliklerden (zemin, konumu, muhiti,
kalitesi, vb.) olusur ve tiim bu 6zellikler bir araya gelerek konutun fiyatini veya degerini ortaya
cikarir (Alanso, 2002; Siso, 2009). Konutlar, i¢inin tasidigi 6zellikler ve disinin tasidigi
Ozelikler olarak iki ana grupta toplanir. Konutun yapisal 6zellikleri; konutun yasi, oturma odasi,
mutfak, yatak odasi sayisi, balkon, banyo sayist, kiler, mutfak dolaplari, konut i¢i duvar, taban
ve tavan dekorasyonu, havalandirma sistemi, 1sitma sistemi, elektronik ev aletlerinin akillt
telefondan kontrolii gibi 6zelliklerdir. Konutlarin digsal 6zellikleri; konutun dis yiizeyi, 1s1 ve
ses yalitimi, enerji verimliligi, konumu, gibi 6zelliklerdir (Selim, 2008:67). Ayrica Wachs vd.
(1993), ek olarak yerlesim yerinin (mekan-mahallenin) ve okullarin kalitesine ve giivenligi gibi
faktorlerinde konut segcimine etki ettigini belirtmektedir. Benzer bigimde Levin (1998), uygun
fiyathi konutlarin ve istihdam yogunluklarina yakin bolgelerin, diisiik-orta gelirli aileler igin
evin mekanini segmede 6nemli bir etken oldugu belirtmektedir. Tim bunlara karsin, Kauko
(2006:92) tuketicilerin evin islevselligini ve ferahligini konutun mekanindan daha 6nemli
gordiigiinii, benzer bicimde Giuliano ve Small (1993:1485), mekan kararlarinda diger

faktorlerin maliyetinden daha 6nemli oldugunu tespit etmislerdir.

Konut satin alma tercihlerinde konutlarin sahip oldugu o6zeliklerin etkileri literGtiirde
surekli tartisitlmistir ve arastirmalarda konut 6zelliklerinin tiiketici satin alma kararlarina direkt

veya dolayl olarak etki ettigi tespit edilmistir (Wang ve Li, 2006: 305, Opoku, 2009: 220).

2.6.3. Konut Nitelikleri ve Tuketici Memnuniyeti

Miisteri memnuniyeti, tiiketiclerin i¢inde bulunduklar1 durumlara goére farklilagtigindan
dolay1 tarifi zor bir kavramdir. Dolayisiyla, miisteri memnuniyeti, miisterinin satin almadan
onceki beklentileri ile satin almadan sonraki algilar1 arasinda farkliliklarin karsilastirilmasi

olarak da tanimlanabilir (Forsythe, 2007: 172).

Tiiketicilerin beklentileri bir liriin veya servisten aldiklar1 degerlerden etkilenmektedir.
Sayet, lriin veya servis beklentilerin ilizerinde olursa memnuniyet i¢in pozitif bir deger
yaratirken, aksine beklentilerin altinda oldugu zaman memnuniyet i¢in negatif bir etki
olusturur. Konutlar, {iriin piyasasinda olduk¢a dayanakli bir tlirdiir ve bu {iriin fazlasiyla
degisken 6zellik icerisinde barindirdig: i¢in herkesi memnun etmek kolay olmamakla beraber
yogun caba sarf etmeyi gerektirir (Koklic ve Vida, 2009: 76). Konut degerlendirmesi sayesinde
konut iireticileri gelecekte yapilmasi gereken konut projelerinin tasarimin gelistirirler. Bu
degerlendirmeyi yapabilmek icin gelistirilen gostergeler icesindeki en ¢ok kullanilan gdsterge

de memnuniyet olmustur (Tan, 201; Adriaanse, 2007; Kellek¢i ve Berkoz, 2006; Paris ve
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Kangari, 2005). Ogu (2002) konut memnuniyetini, satin alinan yeni konut ile eskiden iginde
yasanilan konuttan duyulan memnuniyetin ve konut nitelikleri kalitesinin karsilastirmasi olarak
tanimlamistir. Yapilan ¢aligmalar sonucunda bir¢ok konut memnuniyeti modeli gelistirilerek
konut memnuniyetine etki eden konut; demografik dzellikler, sosyal-ekonomik degiskenler gibi

konut memnuniyeti belirleyen faktorleri ortaya ¢ikmustir.

Yapilan alanyazin taramasinda arastirmacilar farkli istatiksel analizler ile konuttan

duyulan memnuniyeti 6lgmek icin:

e Konutu satin alan katilimcinin sahip oldugu demografik degiskenleri,

e Satin alan konutun fiziksel ¢evre degiskenleri,

e Konutu satin alan katilimcinin konut ¢evresi degerlendirmesi; algi, komsuluk iligkileri,
arkadaslik iliskileri yonetimi, glivenlik, erisilebilirlik, konut ¢evresi goriiniimii, konut

alaninda ikamet siiresi vb. degiskenleri kullanmislardir.

Demografik degiskenler kisinin sahip oldugu yasam tarzi, kiiltiir, din, ekonomik
durumu, egitim durumu, yas, medeni hali vb. gibi degiskenlerden olusmaktadir. Satin alan
konutun sahip oldugu konutun tipi, mimari yapisi, yasi, alt yapi, list yapi, oda sayisi, katt, muhiti
ve biyiikliigi gibi fiziksel ¢evre degiskenlerini olusturmaktadir (Kellekci ve Berkéz, 2006:
170).

Konut sektorii ilizerine yapilan arastirmalarda genelde konutlarin sahip oldugu
ozellikleri ve satin alma karar alma asamasi lizerine odaklanirken, tiiketicilerin istedigi
konutlarin 6zelikleri ve satig sonrast memnuniyeti arasindaki iliski nedense g6z ardi edilmistir.
Oysaki satig sonrast memnuniyeti analiz eden konut tedarikgileri tiiketicilerin en ¢ok hangi
konut 6zellikleri tercih ettigini tespit ederek miisteri istek ve tercihlerine gore yeni konutlar
piyasaya sunarken potansiyel tiiketici sayilarini artirmakla birlikte ayni zamanda miisteri

sadakatlerinin artigina yardimer olmaktadir.

2.7. Konut Hizmetlerinin Kalitesi

Tiiketiciler her zaman satin aldiklar1 {iriin ve hizmetlerden maksimum memnuniyeti
almay1 hedefler. Bundan dolay1 giiniimiiz pazar diinyasinin kazanani rakiplerinde daha ¢ok
miisterisine deger sunan isletmelerdir. Hizmet kalitesi isletmeler arasinda rekabeti artirmaya
etkisi olan en 6nemli faktorlerden biridir (Kotler vd., 2002: 391). Bir organizasyonun kaliteli
urin veya hizmet sunup sunmadigr miisterilerinin satin aldiklar1 iiriin veya hizmetlerin

tilkketirken duydugu memnuniyet derecesine bagli olmakla beraber, yliksek derece kalite ytliksek
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derece miisteri memnuniyetine yol acar (Kotler ve Keller, 2009: 169). Hizmet kalitesini 6lgmek,
bir {iriin veya hizmetin iyi veya kotli oldugunu ve tiiketicilerin memnun kalip kalmadiklarini
anlamaya yardimci olur. Miisteri memnuniyeti pazarlama faaliyetlerinin en Onemli
¢iktilarindan bir tanesidir. Satis sonras1 memnuniyet sunulan servis kalitesinden de tahmin
edilebilir (Sudin, 2011: 117).

Bir konut tedarikgisi kendisini diger konut tedarikcilerinden yiiksek kalitede hizmet
sunarak farklilagtirabilir. Hizmet kalitesi son yillarda konut satin alma tercihlerinde dikkat
edilen hususlardan biri olmustur. Konut satin alan ve potansiyel miisterilerin genel
memnuniyeti konut tedarikg¢ilerinin sundugu hizmetlere baglidir. Bunlara tiiketicilerin istek ve
beklentilerinin ne dl¢iide karsilandig1 ve konutun sahip oldugu 6zellikler de dahildir (Forsythe,
2008: 487). Konut tedarikcilerinin ¢ok iyi derecede bir hizmet kalitesine sahip olabilmesi i¢in
stirekli olarak mevcut miisterilerinin ve potansiyel miisterilerin istek ve tercihlerini arastirip
ortaya ¢ikarmasi gerekmektedir. Konut tedarik¢ileri mevcut miisterilerini korumak ve pazarda
potansiyel tiiketici sayisin1 artirmak i¢in tliketici memnuiyeti her zaman 6n planda tutarak

tiketicilerin beklentilerinin Gizerinde bir hizmet sunarlar.

Tiiketicilerin konut satin alma tercihleri konut tedarikg¢ilerin sunmus oldugu hizmetlerin
kalitesine gore degiskenlik gosterebilmektedir. Konutlarin sahip oldugu hizmet kalitesi, konut
projelerinin basariya ulagmasini saglayarak konut satin alicilarin karalar1 lizerinde pozitif bir
etkide bulunmasiyla konut treticilerinin karliligi ve pazar paylarimin artirmasma yol agar
(Mustafa ve Ghazali; 2012; Chiang ve Tang, 2003; Hai, 2007; Holm, 2000; James ve Julie,
2006; Ong, 1997; Razzi ve Parmelee, 1995; San, 2006).

2.7.1. Servis Kalitesi Karmasi

Servis (hizmet) kalitesi, tanimlanma ve Sl¢iilebilme zorluklarindan &tiirti genel bir fikir
birligi ortaya ¢ikarilamadigindan arastirma literatiiriinde biiyiik ilgi goren ve tartismalara neden
olan bir kavramdir (Wisniewski, 2002; Parasuraman v.d., 1985; Lewis ve Mitchell, 1990;
Dotchin ve Oakland, 1994a, 1994b; Gaster, 1995; Asubontengetal, 1996). Servis kalitesi,
misterilerin beklentileri ile algilanan hizmet arsindaki fark olarak tanimlanabilir. Eger
beklentiler performanstan yliksekse, algilanan servis kalitesi tatmin edici degildir ve tiiketici
memnuniyetsizligi ortaya cikar. Gronroos ve Gummerus’a gore (2014: 206) servis iki
kategoriden olugsmaktadir; teknik kalite, miisterilerin servisten ne aldigi lizerine odaklanirken;
fonksiyonel kalite servis siirecine odaklanir. Sasser vd. (1978) servis performansinin (g

boyutunu tartismislardir. Bu boyutlar; malzeme, tesisler ve personel diizeyleri. Bu (i¢ boyutun
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uygulanmasi1 hizmet kalitesinin sonucunu olumlu yonde etkiledigi varsayilmaktadir. Aym
zamanda hizmetlerin sunulma big¢imini de igerir. Bu kan1 diger servis kalitesi aragtirmalarinda
da 6n plana ¢ikar (Parasuraman vd., 1985: 42; Gronroos, 1982). Pazarlama gurular1 Kotler ve

Keller (2012: 356-357) gore ise servis karmasi bes farkli kategoriden olusmustur;

e Saf somut Urdn, saf Urin; sabun, dis macunu veya seker gibi ayrilmaz hizmetleri

olmayan drtnler.

e Somut iiriin ve ayrilmaz hizmetler, servisler saglayicilarindan ayrilamaz. Araba,

konut, bilgisayar gibi yaninda ayrilmaz bir veya daha fazla hizmetleri sunan iiriinler.

e Hibrit, (iriin ve hizmeti aynm anda sunmak. Ornegin bir restoran yemegi gibi iiriin ve

servisin bir arada sunulmasi.

e Ana hizmetlerle beraber servis edilen kiiguk hizmetler, ugak yolculugu gibi ana

hizmetle beraber yolculuk esnasinda atistirma yiyeceklerin sunulmasi gibi.

e Saf servis, cocuk bakicisi ve sofor gibi sade servisler.

Tablo 4. Hizmetin Karakteristik Ozellikleri

2. Ayrilmazlhik (Es Zamanhhk)
Hizmetler, hizmeti verende ayrilmaz

1.Soyutluluk (Dokunulmazhk)

Hizmetler goriilmez, dokunulmaz, tadilmaz

3.(Degiskenlik (Heterojenlik)
Hizmetin kalitesi, onun kimin, nerede, ne zaman,
nasil verdigine bagli olarak degisir.

4. Dayaniksizlik
Hizmetler depo edilemezler.

Kaynak: Armstrong vd., 2000: 246.

Artan rekabet ile beraber konut saglayicilar pazarda yerini koruyabilmek ve daha fazla
tikketiciye ulasabilmek i¢in tiiketicilere sunduklari konutlarla birlikte tamir, yenileme,

degisiklik gibi hizmetleri sunmalidirlar.

2.7.2. Tuketici Hizmet Kalitesi Beklentileri

Tuketiciler hizmet beklentilerini gegmis tecriibelerinden, reklamlardan, agizdan agiza
iletisimde oldugu gibi farkli yontemlerden olusur. Genel olarak da tiiketiciler algilanan hizmet
ile beklenilen hizmeti karsilastirirlar. Eger tiiketiciler beklentilerinin altinda bir hizmetle karsi

kastya kalirlarsa bu kendilerinde bir hayal kirikligina yol acacaktir. Bundan dolay tiiketicilerin
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beklentilerin tzerinde bir hizmet verebilmek tlketicileri daha mutlu edecektir (Rust ve Oliver,
2000: 86).

Konut pazarlamasinda, konut tedarik¢ileri onarim, degistirme ve yenileme gibi
servisleri sunarken tliketiciler bu servis stireglerini etkilesim, etkinlikler ve dinamik olaylar
acist olarak algilarlar (Anitsal ve Flint, 2008: 59). Tiiketiciler farkli konut tedarikg¢ilerin
sundugu servisleri arayip, degerlendirip karsilastiriglar. Bundan dolayi, konut tedarikgileri
tarafindan saglanan servislerin kalitesi tiiketicilerin satin alma kararlarina ve satin alma sonrast
misteri memnuniyetine etki eder (Abdul vd., 2015: 557-558). Yukarida servis kalitesi
boyutlarinda bahsedildigi gibi 1988’de Parasuraman vd. tarafindan kantitatif bir ¢aligma
diizenleyerek, tiiketicilerin hizmet kalitesi algisini 6l¢mek i¢in olusturdugu besi ana toplam on

boyuttan olusmaktadir. Bu boyutlar (Siddiqgi, 2011: 14):

e Somut ozellikler; fiziksel olanaklar, personel ve ekipman gériinimd,

e Guvenilirlik; giivenilir sekilde ve dogru bir hizmet s6ziinii gergeklestirme yetenegi,

e Duyarlilik; istekli miisterilere yardimci olmak ve hizli hizmet sunmak,

e Glvence; kurum igerisindeki ¢alisanlarin nazik ve bilgili bir sekilde gliven vermeye
yetenegi

e Empati; misteriye verilen hizmetin kisisellestirilmis olmasi.

Parasuraman vd. (1985: 44) hizmet-kalitesi modeli ylksek hizmet kalitesi sunabilmek
icin temel gereksinimleri vurgulamaktadir. Bu model sekil 4’de goriildiigi gibi bes bosluktan
olusur (Kotler ve Keller, 2012:374-375):

1. Miisteri beklentileri ile yonetimin algilamalari arasindaki fark: Yonetim her zaman
miisterilerin ne istediklerini algilayamaz.

2. Yonetimin algist ile hizmet kalitesinin tarifi arasindaki fark: Y 6netim misterilerin ne
istediklerini algilayabilir ama bir performans tarifi belirleyemez.

3. Hizmet kalitesinin Ozellikleri ile sunulan hizmet arasindaki fark: Caliganlar iyi
egitilmemis, yetersiz veya isteksiz olmasindan dolayi standartlara uyamaz.

4. Sunulan Hizmet Ile Dissal Iletisim Arasindaki Fark: Misteri beklentileri sirket
temsilcilerinin verdigi demeglere ve reklamlardan etkilenmektedir.

5. Beklenen Hizmet Ile Algilanan Hizmet Arasindaki Fark: Bu fark tiiketicilerin hizmet

kalitesini yanlig anlamindan ortaya ¢ikmaktadir.
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Sekil 4. Hizmet-Kalitesi Modeli
Kaynak: Parasuraman v.d., 1985: 44.
2.7.3. Hizmet Kalitesi Boyutlari ve Degeerlendirme Araglari

Tiiketicilerin servis kalitesi algisin1 6lgmek i¢in tiiketicilerin beklentileri ile aldiklari
servis arasindaki farktan olciilebilir. Hizmet kalitesini dlgmek, bir {iriin veya hizmetin iyi veya
kotii oldugunu ve tiiketicilerin memnun kalip kalmadiklarini anlamay1 ortaya ¢ikarir. Hizmet

kalitesini 6l¢gmek igin 3 ‘P’ olarak adlandirilan(Haywood, 1988: 19-29):
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e Fiziksel aktiviteler, stirecler ve prosedirler,
e Personelin kisisel davranislar1 ve

e Personelin kisisel yetenekleri

Haywood, bu (¢ faktorin en ideal bir bicimde; emek yogunlugunun derecesi, servis
stireci uyarlamasi ve tiiketicilerle yapilan iletisimin bir arada kullanilmasini gerektigini 6ne
sirmektedir. Bu yaklagim sadece ¢alisan personel tarafindan olaya baktig1r i¢in eksik
kalmaktadir. Hizmet kalitesinin boyutlar1 ile ilgi literatiirde bir y1gin arastirmalar yapilmistir.

Bu calismalar agagidaki tabloda kisaca derlenmistir (Merter, 2006: 23).

* Saser
*Olsen
*Wyclop
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Sekil 5. Hizmet Kalitesinin Boyutlar
Kaynak: Merter, 2006: 23.

Hizmet kalitesinin en iyi degerlendirebilen Parasuraman vd. (1985) SERVQUAL olarak
adlandirilan modelin boyutlaridir. Parasuraman vd. (1985) nicel bir ¢alisma diizenleyerek,
tilketicilerin hizmet kalitesi algisin1 6l¢mek igin bir arag ortaya koydular ve bu model ServQual
modeli olarak kabul edildi (Bulgan ve Gurdal, 2005: 246). Bu modelde bir takim boyutlardan

bahsedilmistir. Bu boyutlarin servis kalitesi lizerinde etkisi oldugunu bularak saglanan servisin
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tiiketicilerin beklenti ve algilari ulagsmak igin bir 6l¢iit halini almigtir (Kumar vd., 2009: 214).
Bu boyutlar:

e Somut 6zellikler- fiziksel olanaklar, personel ve ekipman gorinimd,

e Guvenilirlik-giivenilir sekilde ve dogru bir hizmet soziinii ger¢eklestirme yetenegi,

e Duyarlilik - istekli miisterilere yardimci olmak ve hizli hizmet sunmak,

e Guvence — kurum igerisindeki ¢alisanlarin nazik ve bilgili bir sekilde giiven vermeye
yetenegi,

e Empati- Empati (miisterileri anlama ve iletisimi degerlendirmek i¢in baslangicta
tasarlanan Ogelerin kombinasyonu)- miisteriye verilen hizmetin kisisellestirilmesi

(Siddigi, 2011; 14).

Bu bes faktdor hizmet sunum silirecinde =zayifliklar1 ortaya ¢ikarmak ig¢in

kullanilmaktadir.

2.7.4. Konut Sektoriinde Hizmet Kalitesinin Degerlendirilmesi

Artan niifus ve gelirle birlikte tiiketicilerin konut satin alma isteklerinde de bir artig
gozlenmektedir. Cevresel gelisimin de baskilartyla tiiketiciler sosyal, kiiltiirel veya hayat
tarzlarina uygun yasayabilecekleri konut arayisi igerisindedirler. Tiiketicilerin bu istekleri
yerine getirebilmek i¢in pazarda bulunan hazir konut iriinleri icerisinde kendi istek ve
beklentilerini  karsilayabilecegine ve en 1iyi derecede yaninda sunulan hizmetlerden
faydalanabilecegine inandig1 konutlar1 tercih edeceklerdir. Ornegin, cocuklu ciftler
cocuklarinin bahgesinde rahat ve giivenli bir sekilde oynayabilecegi konutlar segerken, yash
ciftler giris-cikisin kolay oldugu cevresi sakin konutlar tercih ederler. Ozellikle insanlar
yaslandikca daha fazla yardima ihtiya¢ duyacaklar. Tiketiciler ihtiya¢ duyduklari takdirde
konutlarini tadilat, yenileme ve i¢ dizaynimi degistirebilecek hizmetleri konut saticilardan
beklemektedirler. Ornegin, her yil yash niifuz oran1 gittikce artan Finlandiya gibi bir tilkede
yaslilar ev ve apartmanlarda, yardimli yasam tesislerinde veya nitelikli saglik tesislerinde
yasamaktadir (Saari ve Tanskanen, 2010: 35). Konut kalitesi ve hizmet Kkalitesi tiketicileri
memnun ederek bir konut projesinin basariya ulasarak karlilig1 artirabilmesinin en 6nemli iki
faktordur (Mustafa ve Ghazali; 2012: 511-512). Parasuraman vd. tarafindan sunulan
SERVQUAL modeli konut hizmetlerine uygulandiginda hizmet kalitelerinde olusan bosluklar
konut tedarikgileri tarafindan iyi analiz edilerek tlketicilerin beklentilerini en iyi hizmet

kalitesini sunmalar1 faydalarina olacaktir. Ciinkii tiiketicilerin beklentilerini karsilamak hizmet
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kalitesinin degerlendirilmesinde ¢ok Onemlidir. Sekil 6’da algilanan hizmet kalitesinin

boyutlart gériilmekte

Agzdan AEIZE Kisisel Gecmis
llecigim Ihtiyaglar Deneyim
N 1r - o v
Hizmet Kalitesinin | Beklenen Algilanan Hizmet Kalitesi
Boyutlari Hizrmet
|. Beklentilerin Agilmasi
Givenilirlile Belklenen Hizmer<Algilanan Hizmet
Karsilik Verebilmek (Kalice Strprizi)
Glvence ! 2. Beklentinin Kargilanmass
Empati Beklenen Hizmet=Algilanan Hizmet
Fiziksel Yarliklar {Tatmin Edici Kalite)
3. Beklendinin Kargilanmamasi
Algilama Beklenen Hizmet>Algilanan Hizmet
E Hizmet L (Kabul Edilemez Kalite)

Sekil 6. Algilanan hizmet kalitesi

Kaynak: Fitzsimmons ve Fitzsimmons, 2004: 133.

2.8. Kuresel Konut Piyasasi

Kiiresel konut pazarini kisaca analiz etmek Tiirkiye konut pazarini anlamaya yardimci
olacaktir. Konut pazarlamasi, konut saticilar1 ile konut alicilar arasindaki ticaretin dogrudan
veya bu sektOrdeki kisi veya kuruluslar tarafindan arastirilip, planlanip, kontrol ve
degerlendirme c¢aligmalarinmi yliriitenler araciligiyla yapilan ticarettir. Konut pazarlamasi {i¢
farkli taraftan olugsmaktadir. Taraflar; konut satanlar, konutu satin alanlar ve konut satin alana

finansman destegi saglayan kisi veya kuruluslardan olusur (I¢gli, 2015: 11).

T.C. Kalkinma Bakanligimin 2014 yilinda hazirlamis oldugu rapora gore ABD
ekonomisi olumlu yénde seyrine devam ederken, OECD raporuna gére EURO bdlgesindeki
iliml1 toparlanmay1 Almanya, Fransa ve ltalya zayif goriiniimii yavaslatmaktadir. Ayni rapora
gore, Cin’in konut piyasasinda uyguladig: tedbirlerden dolay1 hiz kaybeden sanayi sektorleri
Cin ekonomisinde blyimeye Gzerinde negatif bir etkiye sebep olmustur (GYODER, 2014: 11).

Pahali evlerin yiiksek damga vergisi oranlar1 ile Avrupa birliginden ayrilma endisesi
Ingiltere emlak fiiriinlerine olan talebi diisiirdiigiinden dolayr konut fiyatlar1 daha az
yiikselmesine sebep olmustur. Birg¢ok lilkede konut piyasasina iligskin verilre incelendiginde,

Hong Kong’da 2015 yil1 3.¢eyrekte %17 artarken, 4. ¢ceyrekte artis %7 de kalmistir. Bu artista
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azalmanin sebebini arzda artis, Cin’in finans oynaklifina ve beklenen faiz zamlarina
baglanmaktadir. Genel, Kiiresel Konut Fiyat Endeksi bir 6nceki yila gore % 2,3 den 2015
yilinda, % 3 oraninda artmistir. Raporda izlenen 55 iilkeden 43’1, pozitif yillik fiyat artist
gostermektedir. Kniht Frank’s Global Fiyat Endeksine gore Tiirkiye’yi Ortadogulu
yatirimcilarin paralari igin giivenli yer olarak gérmesinden dolay1 en yliksek fiyat artisina yol
acmustir. 2015 yilinda ortalama konut fiyatlar1 %18 artmis ve rapora gore yabancilarin iilkede
emlak almasini yasal olarak kolaylastirmasi da yabancilarin emlak satin almalarini artirmis

(www.mansionglobal.com).

Ulkeler
20
18
16
14
12
10
8
6
4
2
0
> > &
&0 .\/\/&\’b \é\@ v&)‘;@‘\ J\@Q}‘\ \x\’b \Q\o é\\o\‘\ Q\O&OQ @e‘#
<& >

Sekil 7. En Hizl1 Gelisen Konut Piyasasi (Ilk 10 iilke)

Kaynak: www.telegraph.co.uk

Gayrimenkul piyasasi genis bir yelpazede yerli, yabanci kurulus ve bireysel yatirimceilar
cekmektedir. Gayrimenkul piyasasi ge¢cmiste yerel girisimciler hakimken son ¢eyrek yiizyilda
yerini uluslararasi bir ticaret haline gelmistir. Dogrudan ticari gayrimenkul yatirimi 2005
yilinda tim zamanlarin rekorunu kirarak 475 milyar dolar seviyesi ile bir dnceki yila oranla
%21 artmistir. Sinir 6tesi yatirim akislart % 43 yiikselerek 164 miyar dolara ulasirken tiim
islemlerin % 35’ini olustururken, bolgelerarasi yatirim akislar1 % 40 artarak 114 milyar dolara

ulasarak tiim iglemlerin % 25°ni olusturmaktadir (www.eurekahedge.com).
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2.9. Tiirkiye Konut Pazari

Tiirkiye’de tarim ekonomisinden sanayi ekonomisine gegcis siireci ile beraber kirsal
kesimlerden kent merkezlerine dogru hizli bir goc siirecine neden olmustur. Bu gogler
sonucunda, kent merkezlerinde insanlarin barinma ihtiyacini karsilayabilmek i¢in daha fazla
konut talebine sebep olmustur. GYODER (2019) raporunda Tiirkiye’de yillik ortalama 650 bin
adet konut ihtiyaci oldugu belirtilmistir. Ayrica, lilkede baslatilan kentsel doniisiim siirecinde 6
milyona yakin ele alinmasi gereken konut bulunmaktadir. Konut pazari Tiirkiye ekonomisinin
belkemigini olusturmaktadir. Niifus artis1 ile beraber artan barinma talebini karsilayan konut
ayni zaman bir yatirim araci olarak kullanilarak istihdami artirirken yurt disindan direk kaynak

girisi saglayarak iilke ekonomisine katkida bulunmaktadir.

2.10. Tiiketicilerin Konut Satin Alma Kararlarim Etkileyen Faktorlere iliskin Yapilmis
Cahsmalar

Literatiirde yapilan arastirmalara gore farkli konut niteliklerinin goreceli 6nemi ulusal
ve/veya sosyal baglamin bir fonksiyonudur. Ornek olarak, Wang ve Li (2006) Cinli tiiketiciler
icin, cevresel degiskenlerin, yani o yeri digerlerinden ayirt eden 6zelliklerin (ulasim, kamu
hizmetleri, kolaylik, ¢evre kalitesi ve dis goriiniis), konut tercihlerinde Benjing halki i¢in
konuttan daha 6nemli oldugunu ve diisiik- orta gelirli tiiketicilerin sehrin merkezine daha yakin
yasamin kolay olugu mahallelerde ve toplu tagima aracglarina ulasimin kolay oldugu yerleri
sectigini ortaya ¢ikarmistir. Diger taraftan, Spectic vd. (2005) Kanadali tiiketicilerin enerji
verimliligini destekleyen iiriin ve materyallere, dogal 151k, daha iyi yalitim ve alerjik olmayan
kaliteli konut igerisi niteliklere daha fazla 6deme yapacaklarini ortaya ¢ikarmistir. Nurdini ve
Harun (2010) Endonezya halkinin konut tercihlerinde dizayna 6nem verdiklerini konutun i¢ ve

dis ¢evresinin dizaynin 6nemli bir faktor olugunu ifade etmislerdir.

Al-Momani (2000-2003) Urdiinliiler i¢in yaptig: iki farkli ¢alisma sonunda Urdiinlii
tiikketicilerin i¢ dizayn, acik alan, dis yapida kullanilan yapilar, dis goriiniim, islevsellik, mutfak
biiyiikliigii, topluluk ve mahalle tiirii, kamu hizmetlerine yakinligi, konut biiyilikliigii, caddelerin
varligi, toplu ulasimin kolayligi, tek katli evler, verimli 1sitma sistemi, ¢evreci, yliksek kalite
komsuluk ve sesiz topluluga sahip olmasi gibi etkenlere dikkat ettigini ortaya c¢ikarmistir

(Opaku ve Muhmin, 2010: 220).

Jabereen’e (2005:1 34) gore Gaza sehrinde yaptig1 arastirmanin sonucunda sosyal ve
kilttirel faktorlerinde cesitli konut niteliklerinin goéreceli onemi agisindan 6nemli bir rol

oynadigini, Ozellikle konut tercihlerinin din, akrabalik ve sosyal iligkiler tarafindan
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belirlendigini ortaya cikarilmistir. Benzer bicimde, konut tercih ve secimleri sosyal ve
psikolojik belirleyicilerin konutun islevsel yonleriyle birlestirilerek gelistirilebilir. Mahremiyet
konusu bir konut tercih etme faktorl olabilmektedir. Aslinda mahremiyet ihtiyaci evrensel bir
endisedir ve her kiiltiirde goriilmesine ragmen konut tercihlerine etkisi toplumdan topluma
farklilhik gostermektedir (Chiu, 2004: 65-66). Ornegin, Ozaki (2001: 209) yaptig1 arastirma
sonucunda gittikge artan mahremiyet ve bencil yasam konut tercihlerine etki ederken,
Ingiltere’de miistakil evlere ve kisisel mahremiyet olan ilgi Japonya’dan daha fazla olup, aile-

merkezli yasam ve aile mahremiyeti lizerine odaklandiklarini sonucuna ulagsmistir.

Siso (2009) tarafindan konut satin alma ve tiniversite 6grencilerinin konut satin alma
kararlarim etkileyen faktorler davranisi iizerine bir calisma yapmistir. Arastirima kapsaminda
altt iiniversitede okuyan Ogrencilere anket yapilmistir. Bu arastirma sonucunda, konut
Ureticileri ve saticilarinin gelecekte konut pazarlama ve satis faaliyetlerinde kullanabilecekleri,
potansiyel konut miisterisi olarak {iniversite 6grencilerinin konut nitelikleri tercihlerini dikkate
almalari1, gerek konut iiretimi gerekse konut planlama, pazarlama ve satis stratejileri agisinda

blylk bir 6nem arz etmektedir.

Ozellikle orta dogu bdlgesinde sosyal degerler ve din konut tercihlerinde ve konut ile alakali

ozelliklerin tercihinde tiiketiciler lizerinde biiyiik etkiye sahip oldugu goriilmiistiir (Jabereen,

2005: 142).
Sonug olarak, yapilan bu literatiir ¢alismalarinin sonucunda;

e Konut 0zellikleri ve alakali faktorler tiiketicilerin konut satin alma tercihlerinde dnemli
bir rol oynar,
e Konut ile alakali 6zellikler tilkelere gore farkliliklar gosterebilir,

e Sosyal ve kiiltiirel diistinceler tiiketicilerin konut satin alma tercihlerine etki eder.

Tosun ve Firat (2012) Bursa ilinde tiiketicilerin konut satin alma tercihlerini etkileyen
yapilarin neler oldugunu ortaya ¢ikarmak igin yapmis oldugu arastirmada 1328 kisi ile anket
calismas1 yapmisglardir. Yapilan calisma sonucunda anket katilimcilarindan elde edilen verilerin
analiz sonucunda, konut g¢evresi dikkate alindiginda konut tercihlerini etkileyen en onemli
kriterler; konutun fiyat1 (%29,8), konuttaki giivenlik dnlemleri (%14,9) ve konutun depreme

dayaniklilig1 (%13,7) olarak ortaya ¢ikmuistir.

Zorlu ve Sags6z (2010) miistakil konut sitelerinde kullanici tercihlerini algilamaya

yonelik yaptiklar1 arastirmada konutlarda oturulan siire, gelir diizeyi, aile fert sayis1 ve konutun
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kullaniminda en etkin kisi olan ev haniminin egitim durumu, yas ve mesleginin konutta yapilan
degisikliklerin tiiri ile hedeflenen Gzellikler arasinda dogrudan bir iligki saptanamamustir.
Ayrica, yapilan ¢alisma sonucunda konutun digsal 6zellikleri arasinda yer alan 6zel agik

mekanin varlig1 en once tercih edilen bir nitelik olarak belirtilmistir.

Hofman ve Halman (2006) tarafindan Hollanda’da yapilan arastirmada yeni konut
alicilarinin konut satin alma siirecinde oncelik verdikleri konut niteliklerini belirlemek icin 304
potansiyel alict ile anket calismasi yapmislardir. Yapilan calisma sonucunda yeni konut
alicilarinin konut tercihinde dikkat ettikleri konut nitelikleri sirasiyla; kat plani, i¢ yiizey
tasarimi, dis yiizey tasarimi, konutun sahip oldugu teknolojik sistemler ve i¢ kapilar olarak

belirlenmistir.

Kémiirlii vd., (2013) yaptiklar1 ¢alismada Istanbul’da konut iireticilerin potansiyel
konut miisterilerinin beklentilerini algilamasi arastirllmistir ve ekonomik faktorler, konut
iireticinin markasi, konum, ulasim araglari, mimari islevler, sosyal tesislerin varligi, yasal
konular, kalite insaatin ve sismik kurallara uygunlugun arastirilmasi analitik hiyerarsi siireci
(AHP) kullanilarak siralanmistir. Yapilan arastirma sonucunda konut tedarikgilerin konut

uretim siireclerinde konut pazarindaki trendlere dikkat etmesi gerektigini belirtmistir.

Tobica ve Stroh (2001) tarafindan memnuniyeti etkileyen faktorleri bulmak icin yaklasik 300
konut satan almis tiiketicilere anket uygulamiglardir. Arastirma sonucunda, konut dizayni,
Ol¢ek ve orani, oda sayisi ve bilyiikligli, mutfak ve banyo estetigi, elektrik prizlerinin
diigmelerinin oldugu nokta ve evin giin 15181 almasi katilimcilar tarafindan en ¢ok secilen

faktorler cikmustir.
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UCUNCU BOLUM
YONTEM

Bu bolimiinde; oncelikle arastirma modeli, arastirma yontemi, evren ve Orneklem,
aciklanmig sonra Olgek hazirlanma siireci, pilot calisma, Olcege yonelik gecerlilik ve
giivenilirlik ¢aligmalari, kesfedici ve dogrulayici faktor analizleri verilmistir. Daha sonra temel
uygulama gecilmis ve bu kapsamda; veri toplama siireci, kesfedici ve dogrulayici faktor

analizleri ile giivenirlik analizlerine iligskin bilgiler verilmistir.

3.1. Arastirmanin Modeli

Literatiir taramasina dayal1 olarak birinci bélimde gelistirilen hipotezler ¢ercevesinde
olusturulan arastirma modeli sekil 8’de verilmistir. Arastirma modelinde; satin alinan konuta
duyulan memnuniyeti etkileyen dort bagimsiz degiskenden (konut 6zellikleri, hizmet kalitesi,
yakin ¢evre gorisii ve finansal avantajlar), bir bagimli degisken (satin alma sonrasi
memnuniyet) ve bir diizenleyici degisken (gelir) bulunmaktadir. Ayrica modelde goriildigi
uzere konut ozellikleri; Gi¢ alt boyuttan (konutun digsal 6zellikleri, konutun igsel 6zellikleri ve

konutun cevresine yonelik 6zellikleri) olusmaktadir.

Gelir

Konutun Finansal

Konutun Dissal Avantajlari
Ozellikleri
Konutun Icsel |« OKOHQEIJ” .
o i i zellikieri
Ozellikleri N Satin Alma Sonrasi
Memnunivet
Konutun Cevresel
Ozellikleri Hizmet Kalitesi

Yakin Cevre
Goriisii

Sekil 8. Arastirma Modeli
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Arastirma konusu ve amaci ¢ergevesinde, ilgili literatiir taranarak gelistirilen toplam 8

hipotez, asagida sirastyla verilmistir.

H1. Satin alinan konutun finansal avantajlari, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti

pozitif ve anlamli1 olarak etkiler.

H2. Konut 6zellikleri, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlaml

olarak etkiler.

H3. Hizmet kalitesi, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlamli olarak

etkiler.

H4. Yakin ¢evre goriisii, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlaml

olarak etkiler.

H5. Konutun finansal avantajlarinin satin alinan konuta duyulan memnuniyete

etkisinde, gelirin dizenleyicilik rolii vardir.

H6. Satin alinan konutun o6zelliklerininin satin alinan konuta duyulan memnuniyete

etkisinde, gelirin diizenleyicilik rolii vardir.

H7. Hizmet kalitesinin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde, gelirin

duzenleyicilik rolu vardir.

H8. Yakin ¢evre goriisiiniin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde, gelirin

tizenleyicilik rolii vardir.

3.2. Arastirma Yontemi

Bu calismada; arastirma yontemi olarak nitel ve nicel arastirma yontemleri birlikte
kullanilmistir. Calisma deseni olarak kesfedici sirali karma yontemi benimsenmistir. Karma
aragtirmalarla nitel ve nicel arastirma yontemleri birbirini tamamlamaktadir. Bu kapsamda
arastirmanin birinci asamasi nitel arastirma olup bu asama 6lgek gelistirme siirecine ait veri
toplama ve analizlerinden olusmaktadir. Bu asamada; arastirma konusu ¢ercevesinde literatiir
taramasi, uzman goriislerine bagvuru ve olasi soru maddeleri yazma (soru havuzu olusturma)
calismalar1 yapilmistir. Olgek gelistirme siirecinin ikinci asamasinda nicel arastirma yontemi
ile veri toplama ve analizleri yapilmistir. Bu asamada gelistirilecek olcege iliskin pilot
uygulama, gecerlilik ve guvenilirlik analizleri yapilmistir. Bu ¢alismanin son asamasi ise nicel

arastirma yontemi kullanilmistir. Bu asamada, gelistirilen 6l¢ek ile Adiyaman ilinde tiiketiciler
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tizerinde anket teknigi kullanilarak elde edilen verilerin analizleri istatiksel paket programlar

ile analiz edilmistir.

3.3. Evren ve Orneklem

Bu arastirma Adiyaman ilindeki konut sahiplerinin, satin alinan konuta duyulan
memnuniyete etki eden faktorleri tespit etmek ve satin alinan konuta duyulan memnuniyete etki
eden faktorlere iligkin gelirin bir diizenleyici roliiniin olup olmadigimi ortaya g¢ikarmayi
amaclamaktadir. Dolayisiyla arastirmanin evrenini, Adiyaman ilinde yasayan tim konut
sahipleri olusturmaktadir. Fakat arastirmanin evreni 2013-2021 yillar1 arasinda Adiyaman il
merkezinde konut satin alan kisiler ile smirlandirilmistir. TUIK 2021 yili verilerine gore
Adiyaman il merkezinde toplam 312.207 kisi yasamakta olup 2013-2021 yillar1 arasinda
Adiyaman ilinde toplam 56.927 konut satisi gerceklesmistir. Bu durumda arastirmanin

evreninini bu konutlari satin alan kisiler olusturmaktadir.

Aragtirmada evreni tamamina ulagmak miimkiin olmadigi i¢in evreni temsil edebilecek
sayida 6rneklem alma yoluna gidilmistir. Orneklemin belirlenmesinde evreni temsil niteligine
sahip bir drneklem segilmesi gerekmektedir. Buda 6rneklemin niteliksel olarak bagli oldugu
evreni temsil etmesi yani o evrenin 6zelliklerini tasimasiyla ile gergeklesebilir (Morton vd.,
1996:74). Calisma 6rneklemini belirlemek i¢in asagida verilen formiil araciligi ile hesaplama

yapilmistir (Kilig, 2012:142).

d2. (N-1)+t2 p.q

Formildeki N: Adiyaman ilinde 2013-2021 yillar1 arasinda konut satin alan kisilerin
say1s1 (56.927), n evrenden ornekleme alinacak kisi sayisi, p: incelenecek olayin goriiliis sikligi,
q: incelenecek olaym goriilmeyis sikligi, t: belirli serbestlik diizeyinde ve belirlenen yanilma
diizeyinde t tablosunda bulunan teorik deger, d: olayin goriiliis sikligina gére yapilmak istenen
standart sapmadir. Parametreler; p = 0.5, q = 0.5 ve d=0.05 alinmis, 6rneklem biiylkligii tespiti
icin serbestlik derecesi sonsuz alinarak o = 0,05 degeri i¢in t degeri 1.96 olarak belirlenmistir

(Kilig, 2012:142). Bu verilere gore 6rneklem biiylikligi;

56.927*(1.96)?*0.5*0.5
Orneklem Sayis1 (n)= ---------=---=------ mmmmmemmee——ee -- =384 kisi hesaplanmistir.
(0.05)?* (1.119.886-1) + (1.96)?*0.5*0.5
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Hesaplanan orneklem biiyiikliigl sayist 384 olmasina karsin aragtirmada ¢ok sayida
degiskenin oldugu i¢in temsil oranmin biiyiik olmasi ile degiskenler arasinda Ornekleme
hatasinin etkisinin azalmasi ve giivenilirlik diizeyinin artmasi igin Orneklem sayisinin
artirllmistir. DeVellis (2014: 157)’e gore saglikli bir veri analizi i¢in gerekli olan 6rnek
sayisinin Ol¢ekte yer alan her bir madde i¢in yaklasitk 5 ila 10 kati arasinda olmasi
beklenmektedir. Ornek biiyiikliigii konusunda Comrey ve Lee (1973); 100 érneklemi “zayif”,
200 orneklemi “orta”, 300 orneklemi “iyi”, 500 orneklemi “cok iyi” ve 1000 Orneklemi ise
“miikemmel” olarak degerlendirmektedir. Bu bilgiler 1s18inda; arastirmada gelistirilen dlgekte
79 maddenin olmasindan dolay1, 6rneklemin en az 395 olmasi gerektigi hesaplanmistir. Bu
aragtirmada da Orneklemin olmasi1 gerekli en az sayidan daha fazla olmasi amaglanmis ve
evrene iliskin 6rnekleme alirken kolayda ornekleme teknigi kullanilmistir. Bu kapsamda
aragttmanin 6rneklemini; Adiyaman il merkezinde yasayan, 2013-2021 yillar1 arasinda konut
satin alan ve arastirmaya katilmayir kabul eden 458 katilmcidan toplanan veriler

olusturmaktadir.

Elde edilen veriler, IBM SPSS Statistics 23 ve SPSS Process v4.0 macro uzantisi
ozelligi kullanilarak analiz edilmistir. Arastirmada elde edilen verilere, 6lgekleri olusturan
faktorlerin yap1 gecerliliklerini belirleyebilmek icin faktor analizleri ve giivenilirlik testleri

yapilmistir.
3.4. Olgek Gelistirme Siireci

Olgme, arastirilan ve incelenen nesnelerin ve olaylarm niteliklerinin, belli ilkeler
cercevesinde rakam, sekil ve kavramlara doniistiiriilmesidir (Arikan, 2013: 43). Calismanin bu
kisminda itibaren 6l¢ek gelistirme adimlarina deginilmistir. En yalin haliyle dl¢ek gelistirme ti¢
asamadan olugmaktadir. Bunlar; soru havuzunun olusturulmasi, 6lgegin yapilandirilmasi ve
dlgegin degerlendirilmesi asamasidir. i1k asamada soru havuzu olusturulurken &lgekte yer alan
maddelerin tretilmesi hedeflenir. Soru havuzu - taslak 6lcek, 6l¢iilmek istenen kuramsal yapiy1
Olctligii varsayilan maddeler belirlenerek olusturulmus bir 6l¢me araci tasarimi niteligindedir.
Madde gelistirmede, esas olarak 6l¢egin uygunlugu icin minumum psikometrik gereklilik olan
icerik gecerliliginin saglanmas1 gerekmektedir. Icerik gecerliligi, dl¢iilmesi amaglanan
bilesenin temsil edici bir 6rneklemesininin 6l¢egin maddelerince saglanip saglanmadigini test
eder. Ayrica bu asamada uzman goriislerine bagvurulmaktadir. Igerik gegerliligi saglandigi
takdirde kapsam gecerliligi de saglanmis olur. Uzman goriislerine bagvurulup 6lgek son seklini

aldiktan sonra pilot uygulamaya gegcilir. Son olarak pilot uygulamadan elde edilen veriler
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gecerlilik ve guvenilirlik yonunden istatistiki analize tabi tutularak orijinal 6l¢ek son seklini alir
(Gurblz ve Sahin, 2016: 193-196).

Kuramsal olarak 6lcek gelistirme siireci su sekilde islemektedir; Oncelikle literatiir
taramas1 yapilarak madde havuzu olusturulmakta, daha sonra alan uzman gruplar
olusturulmakta, olusturulan alan uzman gruplar1 vasitasiyla madde havuzuna dahil edilecek
maddeler belirlenmekte, belirlenen bu maddelerin yer aldigi madde havuzu daha genis katilimhi
uzmanlarin goriisii ele alinarak, Lawshe teknigi uygulanarak kapsam gegerlilik oranlar1 ve

indeksleri hesaplanmakta ve tiim bunlarin sonucunda 6l¢ek formu olusturulmaktadir

(McGartland vd., 2003; Yurdugul, 2005).

Ne—

N/2 _
N2 (Lawshe, 1975: 567).

Kapsam Gegerlilik Orani=

Ne: “Gerekli” secenegini isaretleyen uzmanlarin sayisini,

N: Toplam uzman sayisini ifade etmektedir.

Formiile gore, uzmanlarin yarisindan daha fazlasi “gerekli” seklinde goriis
bildirmediklerinde (Kapsam gegerlilik oran1) KGO<0, uzmanlarin yarisi maddeye iliskin
“gerekli” seklinde goriis bildirdiklerinde KGO=0 ve yarisindan daha az sayida “gerekli”
seklinde goriis bildirdiginde KGO>0 olacaktir (Yurdugiil, 2005: 2). Her bir madde igin elde
edilen KGO degerleri igin istatistiksel olarak anlamli (p<0,05) minimum degerleri Tablo 1’de

gosterilmistir.

Tablo 5. Uzman Sayisina Gére Minimum Kapsam Gegerlik Orant Degerleri Dagilimi

Uzman Sayisina Gore Minimum Kapsam Gegerlik Oran1 Degerleri Dagilimu
Uzman Sayisi Minimum Deger Uzman Sayisi Minimum Deger
5 0,99 11 0,59
6 0,99 14 0,51
7 0,99 15 0,49
8 0,78 20 0,42
9 0,75 30 0,33
10 0,62 40+ 0,29

Kaynak: Lawshe, C. H. (1975). A Quantitative Approach to Content Validityl. Personnel Psychology, 28(4), 568.
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3.4.1. Madde Havuzunun Olusturulmasi

Bu asamada literatiir taramasi yapilarak kavramsal ¢ergeve ortaya konmus ve konut
satin alma kararlarina etki eden faktorler ile tiim bu faktérlerin memnuniyet tizerindeki etkisinin
alt boyutlarina iliskin 6l¢ek maddeleri olusturulmustur. Ayrica emlak sektoriinde faaliyet
gosteren 5 sirket yoneticisine tiiketicilerin konut satin alirken dikkat ettigi 6zellikler ve bu
ozelliklerin memnuniyetleri arasindaki iliskileri yazmalar1 istenmistir. Yoneticilerin yazdiklar
metinler ve elde edilen bilgiler dogrultusunda 7 akademisyenin uzman goriislerinin katkisiyla
Ol¢ek maddeleri olusturulmustur. Literatiir taramasi ve yoneticilerin hazirladiklar1 metinlerle
olusturulan maddeler karsilastirilmis, benzer ya da tekrar eden maddeler ¢ikarilmis ve toplam
88 maddelik bir havuz olusturulmustur. Madde havuzu olusturma siireci sonucunda
tiketicilerin satin alinan konuta duyulan memnuniyetlerine etki eden 0Ozellikleri 6lgmek
amaciyla; konuta yonelik dzellikler icin 28 madde, binaya yonelik 6zellikler icin 14 madde,
konut cevresine yonelik 6zellikler igin 12, hizmet kalitesini yonelik 6zellikler icin 8 madde,
yakin ¢evrenin goriisiine yonelik 6zellikler i¢in 5 madde, finansal avantajlar1 6l¢mek icin 5
madde, konuttan memnuniyeti 6l¢mek igin 7 madde, konut satin alma kararin1 6lgmek igin 9

madde ile toplam 79 madde havuzu Tablo 6°da gosterilmistir.

Tablo 6. Olgek Madde Havuzu

Konuta Yonelik Ozellikler
Konutun tiirii (Bahgeli, iki katli, ii¢ katl1 vs.) konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

Konutun kaginci kat oldugu konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

Konutta kullanilan malzeme ve is¢iligin kalitesi konut satin almamda énemli bir unsurdu.

Konutun akilli uygulamalara sahip olmasi konut satin almamda dnemli bir unsurdu.

Konutun dogalgazli olmasi konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

Konutun fiziksel nitelikleri konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

Konutun banyo biiyiikliigii konut satin almamda énemli bir unsurdu.

Konutun merkezi havalandirma sistemine sahip olmasi konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

OO |N[([OD|O(R[W|IN |-

Konutun balkon biiyiikliigii konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

=
o

Konutun yas1 konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

[EEN
[EEN

Oturma odasinin biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

=
N

Salonun biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

=
w

Mutfagm biiylikligii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

[y
SN

Yatak odasinin bilyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

=
ol

Cocuk odasinin biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

[ERN
(o]

Yerlerin laminat veya parke olmasi konutu satin almamda dnemli bir unsurdu.

[EEN
~

Duvar boyasinin kalitesi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

=
e}

Dis ve i¢ kapilarin estetik goriiniisii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

[ER
©

Daire aydinlatmasinin géze hos gériinimii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

N
o

Mutfak dolabi ve vestiyerin estetik olusu konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

N
=

Mutfak tezgahinin biiylikligii konutu satin almamda énemli bir unsurdu.

N
N

Mutfak tezgah mermerinin kalitesi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

N
w

Banyo ve tuvaletteki zemin ve fayanslarin kalitesi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.
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24

Banyoda dusa kabinin olmas1 konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

25

Koridorun genis olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

26

Girig holiiniin genis olmasi konutu satin almamda énemli bir unsurdu.

27

Konutun giines alan bir konumda yer almasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

28

Konutun iyi bir ses yalitimina sahip olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

Binaya Yonelik Ozellikler

29

Bina dis mimarisinin ¢ekici olmasi1 konutu satin almamda énemli bir unsurdu.

30

Binanin 1s1 yalitimina sahip olmasi konutu satin almamda énemli bir unsurdu.

31

Binanin dis cephe rengi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

32

Binadaki toplam kat say1s1 konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

33 | Binanin genis otopark alanina sahip olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

34 | Binanin ¢ocuk oyun parkina sahip olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

35 | Bina girisinde giivenlik hizmetlerinin bulunmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.
36 | Binanin giivenlik kamerasina sahip olmasi konutu satin almamda énemli bir unsurdu.

37 | Binanin her katinda kag dairenin bulundugu konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

38 | Binada asansoriin bulunmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

39 | Binanin depreme dayanikli olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

40 | Binanin yangin merdivenine sahip olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

41 | Bina merdivenlerinin genis olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

42

Bina giris ve i¢ aydinlatmalarin yeterli olmas1 konutu satin almamda dnemli bir unsurdu.

Cevreye Yonelik Ozellikler

43

Binanin cami ve ibadet merkezlerine olan yakinlig1 konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

44

Binanin okullara olan yakinlig1 konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

45

Binanin gehir merkezine olan yakinligi konutu satin almamda énemli bir unsurdu.

46

Binanin ulagim araglarina olan yakinlig1 konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

47

Binanin ana caddeye olan yakimligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

48

Bina gevresinin genel ses diizeyi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

49

Binanin yan binaya olan yeterli uzakligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

50

Binanin bulundugu mekandaki hava kirliligi konutu satin almamda énemli bir unsurdu.

51

Binanin saglik kuruluslarina olan yakinligi konutu satin almamda énemli bir unsurdu.

52

Binanin bakkal, market ve firina olan yakinligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

53 | Binanm bulundugu mahallenin kiiltiirel seviyesi konutu satin almamda dnemli bir unsurdu.

54 | Binanm aligveris merkezlerine olan yakinligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

Hizmet Kalitesi

55 | Konutu satan kisinin/kurum ¢aliganlarinin tutum ve davranislari konutu satin almamda énemli bir unsurdu.

56 Konutu satan kisinin/kurum ¢aligsanlarinin alicinin istek ve ihtiyaglarini anlamasi konutu satin almamda énemli bir
unsurdu.

57 | Konutu satan kiginin/kurum ¢aliganlarinin nazik olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

58 | Konutu satan kisinin/kurum ¢aliganlarinin miisteri beklentilerini anlamasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

59 | Konutu satan kisinin/kurum ¢aliganlarinin aliciya ilgi diizeyi konutu satin almamda dénemli bir unsurdu.

60 | Konutu satan kisinin/kurum ¢alisanlarinin miisteri ihtiyaglarini anlamasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

61 | Konutu satan kiginin/kurum ¢alisanlarinin satig sonrasinda ilgi gostermesi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

62 Konut satan kisinin/kurum ¢alisanlarinin alicinin istek ve ihtiyaglarina olumlu cevap vermesi konutu satin almamda

onemli bir unsurdu.

Yakin Cevrenin Goriisii

63

Aile bireylerinin goriisii konut satin alirken benim igin olduk¢a 6nemliydi.

64

Arkadaglarimin goriisii konut satin alirken benim i¢in oldukga 6nemliydi.

65

Akrabalarimin goriisii konut satin alirken benim igin olduk¢a dnemliydi.

66

Bulundugum sosyal sinifin goriisii konut satin alirken benim i¢in olduk¢a 6nemliydi.

67

Meslektaglarimin goriisii konut satin alirken benim igin olduk¢a dnemliydi.

Finansal Avantajlar
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68 | Konutun fiyat: konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

69 | Diisiik faizli kredi imkanlarinin varligi konut satin almamda etkendi.

70 | Eminevim ve birevim gibi finansal sirketlerin varlig1 konut satin almamda etkendi.

71 | Bazi 6zel kurum veya miiteahhitler tarafindan saglanan kredi veya tesvikler konut satin almamda etkendi.

72 | Kolay 6deme kosullarinin varligi konut satin almamda etkendi.
Konuttan Memnuniyet
73 | Aldigim konutun iyi bir yatirim oldugunu diisiiniiyorum.

74 | Aldigim konuttan memnunum.

75 | Aldigim konutta yasamaktan olduk¢a memnunum.

76 | Aldigim konutun oturum planindan memnunum.

77 | Aldigim konutun komsuluk iligkilerinden memnunum.
78 | Aldigim konutun sosyo-kiiltiirel gevresinden memnunum.

79 | Aldigim konutu degistirmeyi diisinmiiyorum.

3.4.2. Uzman Goriisii ve Kapsam Gecerlilik Oranlari

Madde havuzu olusturma asamasiyla es zamanli olarak, gelistirilen maddelerin kapsam
gecerliginin  sinanmasini saglamak amaciyla alan uzmanlarindan istifade edilmistir. Bu
kapsamda akademisyenlerden ve sektor uygulayicilarindan olusturulan alan uzmanlarina iliskin

dagilim Tablo 7°de verilmistir.

Tablo 7. Alan Uzmanlarma Iliskin Tablo

Akademisyenler
Docent Dr. Ogretim Uyesi Ogretim Gorevlisi Aragtirma Gorevlisi Toplam
2 3 1 1 7
Uygulayicilar
Konut Satin almiglar Emlakgilar Toplam
8 5 13
Genel Toplam 20

Madde havuzu olusturma siireci sonucunda elde edilen toplam 79 maddeyi iceren
degerlendirme formu kapsam gegerliginin sitnanmasi i¢in Ekim- Kasim 2017°de toplam 20 alan

uzmanina yiiz yiize goriisiilerek uygulanmistir.

Madde havuzunu gozden gecirecek uzmanlara sahip olmak olguya iliskin tanimlamay1
onaylayabilmekte veya gecersiz kilabilmektedir (DeVellis, 2014: 100). Alan uzmanlari
grubundan 6l¢iilmesi istenen yapi i¢in her bir maddenin ne kadar uygun oldugunu “gerekli”,
“gerekli degil” ve “yararli ancak gerekli degil” seklinde degerlendirmeleri istenmektedir
(Lawshe, 1975:567). Bu durum o6zellikle birden fazla yapiyr 6lgmesi planlanan 6l¢eklerden
olusan 6lgme aracini gelistirilirken yararlidir (DeVellis, 2014: 100).

Uzman grubu maddelerin anlagilabilirligini ve 6zgilinliglinii de degerlendirmektedir.

Ornegin bir maddenin igerigi yaptya uygun ancak ifadesi sorunlu olabilmekte ve bu madde

66



giivenirlige zarar vermektedir. Bu tarz maddeler uzman goriisleri dogrultusunda diizeltilerek
Olgek igerisinde kullanilmaktadir. Bazen alan uzmanlari 6lgek gelistirmenin ilkelerini
anlamayabilirler. Bu durum kotii 6neriye neden olmaktadir. Uzmanlarin 6nerilerini son karar
olarak kullanmak ya da reddetmek Olgek gelistiren kisilerin sorumlulugundadir (DeVellis,
2014: 100-101). Bu bilgiler dogrultusunda; konuta yonelik 6zellikler, binaya yonelik 6zellikler,
cevreye yonelik ozellikler, hizmet kalitesi, yakin ¢evrenin goriisii, kiginin ekonomik yetkinligi,
finansal avantajlar gibi konut satin alma karar1 ve konuttan memnuniyeti etkileyen faktorlerin
belirlenmesi hususunda 6lcek gelistirme ¢alismasi i¢in gelistirilen 6lgek maddeleri hakkindaki

uzman goriisleri ve maddelere iliskin kapsam gegerlilik oranlar1 Tablo 8’de yer almaktadir.

Tablo 8. Maddelere iliskin Uzman Gériisleri ve Kapsam Gegerlilik Oranlari

.. | $12|22] 58
OLCEK MADDELERI s | S| 22| 2%
O 8| 8| X 2
> O O
Konuta Yonelik Ozellikler 0,68
1 Konutun tiirii (Bahgeli, iki katli, ti¢ katl1 vs.) konut satin almamda 6nemli bir unsurdu. 19 1 0,90
2 Konutun kaginet kat oldugu konut satin almamda 6nemli bir unsurdu. 18 2 0,80
3 Konutta kullanilan malzeme ve is¢iligin kalitesi konut satin almamda 6nemli bir 17 3 0,70
unsurdu.
4 | Konutun akilli uygulamalara sahip olmasi konut satin almamda 6nemli bir unsurdu. 4 8 8 -0,60
5 | Konutun dogalgazli olmasi konut satin almamda 6nemli bir unsurdu. 20 1,00
6 Konuttaki kilerin varligi konut satin almamda 6nemli bir unsurdu. 17 2 0,70
7 Konutun banyo biiyiikliigii konut satin almamda énemli bir unsurdu. 17 2 0,70
8 llj(r:)Sr:JliauurT merkezi havalandirma sistemine sahip olmasi konut satin almamda 6nemli bir 4 14 | 2 -0.60
9 Konutun balkon biiyiikliigii konut satin almamda 6nemli bir unsurdu. 18 2 0,80
10 | Konutun yas1 konut satin almamda énemli bir unsurdu. 17 |1 2 0,70
11 | Oturma odasinin biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 18 2 0,80
12 | Salonun biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 18 2 0,80
13 | Mutfagn biiyiikligii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 18 2 0,80
14 | Yatak odasmin biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 18 2 0,80
15 | Cocuk odasinin biiyiikligii konutu satin almamda dnemli bir unsurdu. 18 2 0,80
16 | Yerlerin laminat veya parke olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 17 2 0,70
17 | Duvar boyasmin kalitesi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 16 3 0,60
18 | Dis ve i¢ kapilarin estetik goriiniisii konutu satin almamda dnemli bir unsurdu. 19 1 0,90
19 | Daire aydinlatmasinin géze hos gériinimii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 18 |1 1 0,80
20 | Mutfak dolabi ve vestiyerin estetik olugu konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 17 3 0,70
21 | Mutfak tezgahinin biiyiikligii konutu satin almamda énemli bir unsurdu. 17 | 2 1 0,70
22 | Mutfak tezgdh mermerinin kalitesi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 18 2 0,80
23 Er?guyr(é l:/.e tuvaletteki zemin ve fayanslarin kalitesi konutu satin almamda 6nemli bir 17 |1 2 0,70
24 | Banyoda dusa kabinin olmas1 konutu satin almamda énemli bir unsurdu. 17 3 0,70
25 | Koridorun genig olmasi konutu satin almamda dnemli bir unsurdu. 18 2 0,80
26 | Giris holliniin genis olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 16 |1 3 0,60
27 | Konutun giines alan bir konumda yer almasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. | 20 1,00
28 | Konutun iyi bir ses yalittimina sahip olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. | 15 | 2 3 0,5
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Binaya Yonelik Ozellikler 0,76
29 | Bina dis mimarisinin ¢ekici olmasi1 konutu satin almamda énemli bir unsurdu. 18 2 0,80
30 | Binanin 1s1 yalitimina sahip olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 18 2 0,80
31 | Binanin dis cephe rengi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 17 |1 2 0,70
32 | Binadaki toplam kat sayisi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 18 2 0,80
33 | Binanin genis otopark alanina sahip olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. | 18 | 1 1 0,80
34 | Binanin ¢ocuk oyun parkina sahip olmasi konutu satin almamda énemli bir unsurdu. 18 2 0,80
35 Bina girisinde giivenlik hizmetlerinin bulunmasi konutu satin almamda 6nemli bir 17 3 0,70
unsurdu.
36 | Binanin giivenlik kamerasina sahip olmast konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 17 | 2 1 0,70
37 | Binanin her katinda kag dairenin bulundugu konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. | 18 2 0,80
38 | Binada asansoriin bulunmasi konutu satin almamda énemli bir unsurdu. 19 1 0,90
39 | Binanin depreme dayanikli olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 18 2 0,80
40 | Binanin yangin merdivenine sahip olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 16 4 0,60
41 | Bina merdivenlerinin genis olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 17 |1 2 0,70
42 Bina giris ve i¢ aydinlatmalarin yeterli olmasi konutu satin almamda 6nemli bir 17 | 2 1 0,70
unsurdu.
Cevreye Yonelik Ozellikler 0,59
43 Binanin cami ve ibadet merkezlerine olan yakinlig1 konutu satin almamda 6nemli bir 16 | 2 2 0,60
unsurdu.
44 | Binanin okullara olan yakinligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 17 |1 2 0,70
45 | Binanin sehir merkezine olan yakinligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 16 | 2 2 0,60
46 | Binanin ulasim araglaria olan yakimligi konutu satin almamda énemli bir unsurdu. 16 | 2 2 0,60
47 | Binanin ana caddeye olan yakinlig1 konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 18 2 0,80
48 | Bina gevresinin genel ses diizeyi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 15 | 3 2 0,50
49 | Binanin yan binaya olan yeterli uzakligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 17 |1 2 0,70
50 | Binanin bulundugu mekandaki hava kirliligi konutu satin almamda &nemli bir unsurdu. | 17 3 0,70
51 | Binann saglik kuruluslarina olan yakinlig1 konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 18 2 0,80
52 Binanin bakkal, market ve firina olan yakinligi konutu satin almamda 6nemli bir 17 3 0,70
unsurdu.
53 Binanim bulundugu mahallenin kiiltiirel seviyesi konutu satin almamda 6nemli bir 18 2 0,80
unsurdu.
54 Binanin aligveris merkezlerine olan yakinligi konutu satin almamda 6nemli bir 6 10 | a -0.40
unsurdu.
Hizmet Kalitesi 0,71
Konutu satan kisinin/kurum ¢aliganlarinin tutum ve davranislari konutu satin almamda
55 | . S 18 2 0,80
onemli bir unsurdu.
Konutu satan kiginin/kurum ¢aliganlarinin alicinin istek ve ihtiyaglarini anlamasi
56 - L 16 | 2 2 0,60
konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.
57 K_onutu satan kisinin/kurum ¢alisanlarinin nazik olmasi konutu satin almamda 6nemli 18 |1 1 0,80
bir unsurdu.
Konutu satan kisinin/kurum g¢aligsanlarinin miisteri beklentilerini anlamasi konutu satin
58 .. . 17 | 2 1 0,70
almamda 6nemli bir unsurdu.
Konutu satan kisinin/kurum ¢aliganlarinin aliciya ilgi diizeyi konutu satin almamda
59 | . . 18 2 0,80
onemli bir unsurdu.
Konutu satan kisinin/kurum ¢aliganlarinin miisteri ihtiyaglarini anlamasi konutu satin
60 ) . 15 | 2 3 0,50
almamda dnemli bir unsurdu.
Konutu satan kisinin/kurum calisanlarinin satis sonrasinda ilgi gdstermesi konutu satin
61 - g 18 2 0,80
almamda 6nemli bir unsurdu.
Konut satan kisinin/kurum ¢alisanlarinin alicinin istek ve ihtiyaglarina olumlu cevap
62 . " o 17 | 2 1 0,70
vermesi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.
Yakin Cevrenin Goriisii 0,68
63 | Aile bireylerinin goriisii konut satin alirken benim i¢in oldukg¢a 6nemliydi. 19 1 0,90
64 | Arkadaglarimin goriisii konut satin alirken benim i¢in olduk¢a dnemliydi. 18 2 0,80
65 | Akrabalarimin goriisii konut satin alirken benim i¢in oldukg¢a 6nemliydi. 16 2 0,60
66 | Bulundugum sosyal sinifin goriigii konut satin alirken benim i¢in olduk¢a 6nemliydi. 16 3 0,60
67 | Meslektaglarimin goriisii konut satin alirken benim i¢in oldukga 6nemliydi. 15 3 0,50
Finansal Avantajlar 0,58
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68 | Konutun fiyat: konut satin almamda 6nemli bir unsurdu. 20 1,00
69 | Diisiik faizli kredi imkanlarinin varligi konut satin almamda etkendi. 16 | 2 2 0,60
70 | Eminevim ve birevim gibi finansal sirketlerin varligi konut satin almamda etkendi. 15 2 0,50
71 Bazi 6zel kurum_veya miiteahhitler tarafindan saglanan kredi veya tesvikler konut satin 16 | 2 2 0,60
almamda etkendi.
72 | Kolay 6deme kosullarinin varligi konut satin almamda etkendi. 16 4 0,60
Konuttan Memnuniyet 0,71
73 | Aldigim konutun iyi bir yatirim oldugunu diisiiniiyorum. 19 1 0,90
74 | Aldigim konuttan memnunum. 18 2 0,80
75 | Aldigim konutta yagamaktan olduk¢a memnunum. 17 3 0,70
76 | Aldigim konutun oturum planindan memnunum. 17 |1 2 0,70
77 | Aldigim konutun komsuluk iligkilerinden memnunum. 17 |1 2 0,70
78 | Aldigim konutun sosyo-kulturel cevresinden memnunum. 16 | 2 2 0,60
79 | Aldigim konutu degistirmeyi diisiinmiiyorum. 16 | 2 2 0,60

Her bir maddeye iliskin kapsam gecerlik oranlar1 “ KGO =(Ne—N/2)/(N/2)” formiili
yardimiyla hesaplanmistir. Bu formiilde; “Ne” gerekli segenegini isaretleyen uzmanlarin
sayisini, “N” ise toplam uzman sayisini ifade etmektedir (Lawshe, 1975: 567). Kapsam gegerlik
indeksi a=0,05 diizeyinde anlamli olan ve nihai forma alinacak maddelerin toplam KGO
ortalamalar lizerinden hesaplanmaktadir. Eger 6l¢iilmek istenilen 6zellik birden fazla boyutta
toplanmis ise her bir boyut i¢in ayr1 KGO hesaplanmasi gerekmektedir (Lawshe, 1975: 568-
569). Tablo 8’de goriildigi gibi, 6l¢ekte dokuz farkli boyut oldugu varsayimi ile konuta yonelik
ozellikler “KGI> 0,68 binaya yonelik 6zellikler “KGi>0,76” , cevreye yonelik ozellikler
“KGI>0,71” , hizmet kalitesi “KGI>0,68" , yakin cevrenin gériisii “KGI>0,65, finansal
avantajlar ve konuttan memnuniyeti etkileyen faktorlerin “KGi>0,71” oldugundan &lgeklerin

istatistiksel olarak anlamli oldugunu (p<0,05) soylemek mimkundur.

KGO’larin hesaplanmasmin ardindan, Oncelikle Lawshe teknigine goére 20 alan
uzmanina denk gelen 0,42 minimum degerinin altinda kalan 4, 8 ve 54. maddeler 6lgekten
cikartilmistir. Daha sonra minimum degerin tizerindeki maddelerin ortalamasi alinarak kapsam
gecerlik indeksleri hesaplanmis ve ortaya ¢ikan KGI dogrultusunda; konuta ydnelik 6zellikler,
binaya yonelik 6zellikler, ¢evreye yonelik 6zellikler, hizmet kalitesi, yakin ¢evrenin goriisii,
finansal avantajlar ve konuttan memnuniyeti etkileyen faktorleri 6lcen maddelerin istatistiksel

olarak anlamli oldugu tespit edilmistir.
3.4.3. Pilot Uygulama

Pilot uygulama, 6lgegin gecerlik ve giivenirliginin gézleme dayali verilerle sorgulandigi
bir asamadir. Bu ¢alismada da uzman goriisleri ve kapsam gecerlilik sonrasinda 119 kisi
Uzerinde bir pilot uygulama yapilmistir. Pilot uygulama 2018 yili Aralik ve 2019 yili Ocak

ayinda arastirmaci tarafindan yiizylize goriisme yoluyla gerceklestirilmistir. Pilot uygulama
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sonucunda 6l¢gek maddelerinin yaklagik 15 dakikada cevaplandigi, anlasilamayan veya yanlis
anlasilmalara neden olabilecek maddelerin olmadigi belirlenmistir. katilimcilarinin cevap
vermekten kagindigi ve anlagilmayan ifadelerin olmadigi tespit edilmistir. Dolayisiyla taslak
Olcekte herhangi bir degisiklik yapilmamis olup 6lgegin analiz agsamasina gegmesi i¢in son sekli

verilmigtir.
3.4.4. Olgegin Hatasizhik Kontrolii

Bu safhada, giivenilirlik ve gegerlilik analiz sonug¢larini etkilememek igin verilerin
frekans dagilimlari, ortalama ve standart sapmalar1 arastirilarak hatasizlik kontrolii
gergeklestirilmistir. Veri giris hatasi ve sorulari yanitsiz birakma gibi sebeplerden eksik
verilerin olup-olmadiginin kontrolii yapilmistir. Elde edilen veri seti igerisinde eksik herhangi
bir veriye rastlanilmamais, hatali veri girisi ve yanlis kodlama gibi nedenlerden ortaya ¢ikan asirt

gbzlemlere rastlanmamistir.

Tablo 9. Verilere iliskin Normal Dagilim Testi

Degisken Carpikhk Basikhik Kolmogorov Smirnov Degeri
Konut 1(;sel Ozellikleri 1.Faktor -, 713 -,164 ,000
Konut i¢sel Ozellikleri 2.Faktor -,916 ,695 ,000
Konut i¢sel Ozellikleri 3.Faktor -,698 ,042 ,000
Konut Iqsel Ozellikleri 4.Faktor -,934 1,007 ,000
Konut Digsal Ozellikleri 1.Faktor -1,135 1,013 ,000
Konut Digsal Ozellikleri 2.Faktor -,668 444 ,000
Cevre Ozellikleri -,598 ,360 ,000
Hizmet Kalitesi -, 744 ,261 ,000
Yakin Cevre -,412 -,503 ,000
Memnuniyet 1. Faktor -,599 1,590 ,000
Memnuniyet 2.Faktor -,146 -,360 ,001

Elde edilen verilerin normal dagilim gosterip gostermedigi belirlemek igin Kolmogorov
Smirnov testi yapilmis ayrica verilerin carpiklik (skewness) ve basiklik (kurtosis) degerleri
incelenmistir. Tablo 9°da goriildiigii gibi degiskenlere iliskin garpiklik (skewness) ve basiklik
(kurtosis) degerlerinin +2 araliginda almasindan dolayi (George and Mallery: 2010) ve
Kolmogorov Smirnov testi sonucunda degiskenlere iliskin anlamlilik degeri %5 ten kiigiik (p<

.05) oldugu igin verilerin normal dagilim gosterdigi kabul edilmistir.
3.4.5. Olcegin Yap1 Gecerliligi ve Giivenirligi

Olgegin yap1 gecerliligini belirlemek amaci ile agimlayici faktor analizi yapilmistir.

Sonra belirlenen 6lgek yapilarina gore dogrulayici faktdr analizleri yapilmistir. Ayrica ek
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gegerlilik (benzesim ve ayrisim gegerliligi, 6l¢iite dayali gegerlilik) ¢aligmalar1 yapilmig ve
dlceklerin giivenirlikleri test edilmistir. Olgegin gegerliligi, giivenilirliginden daha &nce
gelmektedir. Ciinkii gecerlilik daha ¢ok dogrulukla, giivenirlilik ise daha ¢ok tutarlilik ve
sabitlikle yakindan iliskilidir. Olgegin gecerliligini ortaya koymak iizere iki gesit gecerlilikten
s0z etmek miimkiindiir; kapsam igerlilik gecerliligi ve yap1 gegerliligi (Alpar, 2012: 412).
Gelistirilen 6lgek incelenen konularin tiim 6nemli alt konularini igeriyorsa 6lgegin kapsam
(igerik) gegerliliginin oldugu sdylenebilir (Lawshe, 1975: 566). Guvenilirlik, bir 6l¢im
siirecinde, 0l¢lim isleminin tekrarlanabilirligi ya da tekrarlardaki tutarlilik olarak (Altunisik vd.,
2010:122) ifade edilmektedir. Giivenilirlik, 6l¢ekleri olusturan maddelerin kendi aralarinda

tutarli olup olmadigini 6lgmek i¢in kullanilmaktadir.
3.4.5.1. Ol¢cege Iliskin Acimlayici (Kesfedici) Faktor Analizleri

Faktor analizi, kendi aralarinda iliskili cok sayida degiskeni daha az sayida, anlamli ve
birbirlerinden bagimsiz faktorlere doniistiiren istatiksel bir analiz yontemidir. Kesfedici faktor
analizi, ¢ok sayida degigskeni oOzetleyerek aralarindaki ortak o&zelliklerinden dolay1
boyutlandirarak siniflandirir (Nakip, 2006: 423). Kesfedici faktor analizin uygulanmasindaki
gaye, degiskenlerin sayisim1 azaltmak ve degiskenler arasi iliskilerdeki yapiyr ortaya
cikarmaktir (Kalayci, 2006: 321). Faktor analizinde faktorlerin 6zdegerlerinin (eigenvalues)
I’den yiiksek olanlara dikkat edilerek faktor sayisi belirlenmis olur. Faktor icerisindeki
onermelerin faktor yikleri yiksekliklerine gore gruplara ayrilarak hangi faktor yiikiiniin altinda
ise o faktdre dahil edilir. VVverilerin faktor analizine uygun olup olmadig1 Kaiser-Meyer-Olkin
(KMO) ve Barlett testi ile aciklanabilir. KMO, gozlenen korelasyon katsayilart biiyiikligii ile
kismi katsayilarinin biiytikliigtini karsilastiran bir indekstir (Cokluk vd., 2012; Biyikozturk,
2010; Karagdz ve Kosterelioglu, 2008). Kaiser-Meyer-Olkin degerinin yiiksek olmasi,
Olcekteki her bir degiskenin, diger degiskenler tarafindan miikemmel bir sekilde tahmin
edilebilecegi anlamina gelmektedir. Degerlerin sifir ya da sifira yakin ¢ikmasi durumunda,
korelasyon dagiliminda, bir daginiklik oldugu i¢in bu degerlere dayali olarak yorum yapilamaz.
Kaiser-Meyer-Olkin testi sonucunda, degerin 0.50’den diisiik olmasi1 halinde faktor analizine
devam edilemeyecegi yorumu yapilir (Cokluk vd., 2012: 207). Aciklayici faktor analizinin
uygunlugunu gosteren diger bir indis ise Bartlett kiiresellik testidir. Bartlett testi, maddeler aras1
iligkilerin oldugu gercek korelasyon matrisi ile birim matris arasinda anlamh bir fark olup
olmadigini sinamaktadir. Testin p degerinin 0.05’in altinda olmas1 maddeler arasi iligkilerin

oldugu matrisin, iliskilerin olmadig1 birim matristen farkli oldugunu gosterir (Can, 2012: 277).
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KMO degeri, 1’e yakin bir deger olmasi ve Bartlett Kiiresellik liski Testi’nin .001 ile anlamli
cikmasi; Orneklem biiylkliigiiniin yeterli, verilerin faktér analizine uygun oldugunu
gostermektedir. Bu dogrultuda Barlett Testinin anlamli ve KMO Testinin ise 0.50’den biiyiik
¢ikmasi beklenmektedir (Kaya, 2012: 181).

Bu ¢alismada da 6l¢egin yap1 gegerliligini test etmek amaciyla kesfedici faktor analizleri

yapilmistir. Yapilan kesfedici faktor analizlere iligkin sonuglar asagida sirasi ile verilmistir.

Tablo 10. Konutun igsel Ozelliklerine iliskin KMO ve Bartlett's Testi

KMO and Bartlett's Test
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. ,837
Approx. Chi-Square 1119,309
Bartlett's Test of Sphericity df 153
Sig. ,000

Tablo 10’da gortldiigii iizere konutun igsel 6zelliklerine iliskin dlgegin KMO testi
sonucunda 6rneklem yeterlilik degeri 0,837 olarak elde edilmistir ve bu deger faktor analizi icin
orneklem biiyiikliigiiniin kabul edilebilir sinirlar igerisinde yer aldigini gostermektedir. Ayrica
ayn1 tabloda yer alan Bartlett Kiiresellik Iligki Testinin sonucunun anlaml1 olmas1 (x2=1119,309
~ df=153, p<0.001); maddeler arasindaki korelasyon iliskilerinin faktor analizi igin uygun
oldugunu gdstermektedir. Dolayisiyla ¢alismada kullanilan 6rneklem biiyiikliigiiniin yeterli ve

faktor analizine i¢in uygun oldugunu soylenebilir.

Tablo 11. Konutun Igsel Ozelliklerine iliskin Agiklanan Varyans Tablosu

Toplam Agiklanan Varyans Oranlari
w . Karesi Alinmig Toplamlarin Karesi Alinmig Toplamlarin
Bilesen Baslangig OZdege"rlefl _ Clka?’lmlp - Rotasi/omlj3 -
Toplam Vagyans Kumaulatif Toplam Varyans | Kimiulatif Toplam Varyans | Kumulatif
% % % % % %
1 6,853 | 38,073 38,073 6,853 | 38,073 38,073 3,289 18,270 18,270
2 2,290 | 12,721 50,794 2,290 12,721 50,794 3,139 17,441 35,711
3 1,565 | 8,692 59,486 1,565 8,692 59,486 2,905 16,140 51,850
4 1,211 | 6,730 66,216 1,211 6,730 66,216 2,586 14,366 66,216
5 ,848 4,708 70,924
6 749 4,159 75,083
7 ,654 3,633 78,716
8 574 3,189 81,905
9 ,541 3,006 84,912
10 479 2,664 87,575
11 ,433 2,403 89,979
12 ,382 2,120 92,099
13 ,324 1,800 93,899

72



14 ,300 1,667 95,566

15 ,253 1,408 96,974

16 ,213 1,185 98,159

17 ,195 1,086 99,244

18 ,136 ,756 100,000

Cikarin Metodu: Temel bilesenler analizi.

Tablo 11°de gorildigi tizere konut icsel 6zellikleri; dort faktor altinda toplanmis ve bu

dort faktérinde toplam on sekiz énermeden olusan bir yapidan olustugu tespit edilmistir. Ayrica

dort faktdrden olusan bu yapinin toplam varyansin %66,216°sin1 agiklandigi tespit edilmistir.

Tablo 12. Konutun Igsel Ozelliklerine iliskin Faktor Yiik Degerleri

Maddeler

Faktor Yukleri

2

3

K14. Mutfak tezgah mermerinin kalitesi konutu satin almamda &nemli bir
unsurdu.

,834

K12 Mutfak dolabi1 ve vestiyerin estetik olusu konutu satin almamda 6nemli
bir unsurdu.

,730

K13. Mutfak tezgahinin biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir
unsurdu.

,708

K10. D1s ve i¢ kapilarin estetik goriiniisii konutu satin almamda 6nemli bir
unsurdu.

,662

K11. Daire aydinlatmasinin gbze hos goriiniimii konutu satin almamda
6nemli bir unsurdu.

,640

K4. Konutun dogalgazli olmasi konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

,834

K3. Konutta kullanilan malzeme ve isgiligin kalitesi konut satin almamda
6nemli bir unsurdu.

,822

K2. Konutun kaginci kat oldugu konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

,803

K1. Konutun turd (Bahgeli, iki katli, {i¢ katli vs.) konut satin almamda
énemli bir unsurdu.

,630

K6. Oturma odasinin bilytlikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

,858

K7. Salonun biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

,847

K8. Mutfagin biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

445

,661

K9. Yatak odasinin biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

,655

K16. Giris holiiniin genis olmas1 konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

771

K15.Koridorun genis olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

747

K17. Konutun giines alan bir konumda yer almasi konutu satin almamda
énemli bir unsurdu.

723

K5. Konutun balkon biiyiikliigii konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

,593

Rotasyon Metodu: Varimax with Kaiser Normalization, 6 iterasyon

1=Estetik Boyutu, 2=Evin Temel Unsurlar1, 3=0zel Yasam Alan1, 4=Genel Alanin Genisligi

Konutun igsel oOzellikleri 6lg¢eginin kesfedici faktor analizi sonucu elde edilen

dondiiriilmiis bilesenler matrisi Tablo 12°de verilmistir. Kesfedici faktér analizlerinde faktor

yuklerinin 0,32 ve tizerinde olmasi genel kabul edilmektedir (Giirbliz ve Sahin, 2016:312).

Kesfedici faktor analizi neticesinde ilgili faktorlere ylklenemeyen veya faktor yiik degerleri
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diisiik olan; “Konutun akilli uygulamalara sahip olmasi konut satin almamda 6nemli bir
unsurdu.”, “Konuttaki kilerin varligi konut satin almamda 6nemli bir unsurdu”, “Konutun
banyo biiyiikliigii konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.”, “Konutun merkezi havalandirma
sistemine sahip olmas1 konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.”, “Konutun yasi konut satin
almamda 6nemli bir unsurdu.”, “Cocuk odasinin biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir
unsurdu.”, “Yerlerin laminat veya parke olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.”,
“Duvar boyasinin kalitesi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.”, “Banyo ve tuvaletteki
zemin ve fayanslarin kalitesi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.”, “Banyoda dusa
kabinin olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.” ve “Konutun iyi bir ses yalitimina
sahip olmasi konutu satin almamda onemli bir unsurdu.” ifadeleri analizden ¢ikarilmistir.
Konutun igsel 6zellikleri 6lgeginin 4 boyutlu yapist dogrulanmis ve analizlere 17 madde ile
devam edilmistir. Konutun igsel dzellikleri 6lgeginin alt boyutlarindan estetik boyutu faktor
yukleri, 0,640 ile 0,834 araliginda; evin temel nsurlar1 faktor yiikleri 0,624 ile 0,824 araliginda,
Ozel yagsam alani faktor yikleri, 0,655 ile 0,858 araliginda; genel alanin genisligi faktor yukleri,

0,593 ile 0,771 araliginda degerler aldig1 tespit edilmistir.

Tablo 13. Konutun Dissal Ozelliklerine liskin KMO ve Bartlett's Testi

KMO and Bartlett's Test
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. ,780
Approx. Chi-Square 361,48
Bartlett's Test of Sphericity df 21
Sig. ,000

Tablo 13’de goriildiigi iizere konutun dissal 6zelliklerine iliskin 6lgegin KMO testi
sonucunda 6rneklem yeterlilik degeri 0,780 olarak elde edilmistir ve bu deger faktor analizi i¢in
orneklem biiyiikliiglinlin kabul edilebilir sinirlar igerisinde yer aldigini gostermektedir. Ayrica
aymi tabloda yer alan Bartlett Kiiresellik iliski Testinin sonucunun anlamli olmas1 (y2=361,48
~ df=21, p<0.001); maddeler arasindaki korelasyon iliskilerinin faktor analizi i¢in uygun
oldugunu gostermektedir. Dolayisiyla ¢calismada kullanilan 6rneklem biiytikliigiiniin yeterli ve

faktor analizine i¢in uygun oldugunu soylenebilir.

Tablo 14. Konutun Igsel Ozelliklerine iliskin Aciklanan Varyans Tablosu

Toplam Agciklanan Varyans Oranlari

w . Karesi Alinmis Toplamlarin Karesi Alinmis Toplamlarin
Bilesen Baslangig¢ Ozdegerleri - Cikarim - Rotasyonu |
Toplam Varyans | Kimulatif Toplam Varyans | Kimilatif Toplam Varyans | Kimulatif
% % % % % %
1 3,416 | 48,794 48,794 3,416 | 48,794 48,794 2,843 40,607 40,607
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1,341 | 19,151 67,944 1,341 | 19,151 67,944 1,914 27,337 67,944
,7/51 | 10,727 78,672
,541 7,727 86,399
417 5,964 92,363
,394 5,622 97,985

7 ,141 2,015 100,000

Cikarin Metodu: Temel bilesenler analizi

OB W|N

Tablo 14°de goriildiigii iizere konut digsal 6zellikleri; iki faktor altinda toplanmis ve bu
iki faktorinde toplam yedi 6nermeden olusan bir yapidan olustugu tespit edilmistir. Ayrica iKi

faktorden olugan bu yapinin toplam varyansin %67,944’linii agiklandig1 tespit edilmistir.

Tablo 15. Konutun Digsal Ozelliklerine iliskin Faktor Yiik Degerleri

Faktor Yikleri

Maddeler
1 2

B4. Binanin giivenlik kamerasina sahip olmasi konutu satin almamda dénemli bir unsurdu. ,892
B3. Bina girisinde giivenlik hizmetlerinin bulunmasi konutu satin almamda 6nemli bir 890
unsurdu. '
B6. Binanin yangin merdivenine sahip olmasi konutu satin almamda dnemli bir unsurdu. ,809
B1. Binadaki toplam kat sayis1 konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. ,845
B2. Binanin genis otopark alanina sahip olmasi konutu satin almamda 6nemli bir usurdu. ,759
B7. Bina merdivenlerinin genis olmas1 konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. ,679
B5. Binanin her katinda kag¢ dairenin bulundugu konutu satin almamda énemli bir unsurdu. ,646
Rotasyon Metodu: Varimax with Kaiser Normalization, 3 iterasyon
1=Giivenlik Boyutu, 2=Mimari Yap1

Tablo 15’te goriildiigi tizere konutun dissal 6zelliklerine iliskin Kesfedici faktor analizi
neticesinde ilgili faktorlere yliklenemeyen veya faktor yiik degerleri diisiik olan; “Bina dis
mimarisinin ¢ekici olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.”, “Binanin 1s1 yalitimina
sahip olmasi1 konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.”, “Binanin dis cephe rengi konutu satin
almamda 6nemli bir unsurdu.”, “Binanin ¢ocuk oyun parkina sahip olmasi konutu satin
almamda 6nemli bir unsurdu.”, “Binada asansoriin bulunmasi konutu satin almamda 6nemli bir
unsurdu.”, “Binanin depreme dayanikli olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.”ve
“Bina giris ve i¢ aydinlatmalarin yeterli olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.”
ifadeleri analizden ¢ikarilmigtir. Konutun digsal ozellikleri Olgeginin 2 boyutlu yapist
dogrulanmis ve analizlere 7 madde ile devam edilmistir. Konutun digsal 6zellikleri 6lgeginin
alt boyutlarindan guvenlik boyutu faktor yikleri, 0,649 ile 0,892 araliginda; evin temel nsurlari
faktor yukleri 0,646 ile 0,845 araliginda degerler aldigi tespit edilmistir.

Tablo 16. Cevreye Yénelik Ozellikler Icin KMO And Bartlett's Testi

KMO and Bartlett's Test
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Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy ,835
Approx. Chi-Square 207,009
Bartlett's Test of Sphericity df 15
Sig. ,000

Tablo 13’de goriildigi tizere konutun cevreye yonelik 6zelliklerine iliskin 6l¢egin
KMO testi sonucunda drneklem yeterlilik degeri 0,835 olarak elde edilmistir. Bu deger faktor
analizi i¢in Orneklem biytlikligliniin kabul edilebilir smirlar igerisinde yer aldigini
gostermektedir. Ayrica ayni tabloda yer alan Bartlett Kiiresellik iliski Testinin sonucunun
anlamli olmasi1 (¥2=207,009 ~ df=15, p<0.001); maddeler arasindaki korelasyon iliskilerinin
faktor analizi i¢in uygun oldugunu gostermektedir. Dolayisiyla ¢alismada kullanilan 6rneklem

biytikliigiiniin yeterli ve faktor analizine igin uygun oldugunu séylenebilir.

Tablo 17. Cevreye Yonelik Ozellikler I¢in Agiklanan Varyans Tablosu

Toplam Agiklanan Varyans Oranlari
w . Karesi Alinmig Toplamlarin Karesi Alinmig Toplamlarin
Bilesen Baslangig OZdege"rlefl _ Clka?’lmlp - Rotasilonl]j -
Toplam Vagyans Kumaulatif Toplam Varyans | Kimilatif Toplam Varyans | Kumulatif
% % % % % %
1 3,120 | 52,006 52,006 3,120 | 52,006 52,006 3,120 52,006 52,006
2 , 760 | 12,659 64,665
3 ,622 | 10,363 75,028
4 ,608 | 10,135 85,163
5 ,560 9,332 94,496
6 ,330 5,504 100,000
Cikarmn Metodu: Temel bilesenler analizi

Tablo 17°de goriildigi tizere konut gevreye yonelik Ozellikleri; tek faktor altinda
toplanmis ve bu faktoriinde toplam alt1 Gnermeden olusan bir yapidan olustugu tespit edilmistir.

Ayrica bu yapiin toplam varyansin %52,006’sin1 agiklandig: tespit edilmistir.

Tablo 18. Cevreye Yoénelik Ozelliklerine liskin Faktor Yiik Degerleri

Maddeler \'(:SE:Z:I
C5. Binanin bakkal, market ve firina olan yakinligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. ,827
C4. Binanin saglik kuruluslarina olan yakinlig1 konutu satin almamda dénemli bir unsurdu. ,736
C6. Binanim bulundugu mahallenin kiiltiirel seviyesi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. ,729
C3. Binanim bulundugu mekandaki hava kirliligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. ,704
C1. Bina gevresinin genel ses diizeyi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. ,690
C2. Binanin yan binaya olan yeterli uzakligi konutu satin almamda énemli bir unsurdu. ,625
Rotasyon Metodu: Varimax with Kaiser Normalization, 3 iterasyon
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Tablo 18’de goriildiigii lizere konutun cevreye yonelik 6zelliklerine iliskin kesfedici
faktor analizi neticesinde ilgili faktorlere yiiklenemeyen veya faktor yik degerleri diisiik olan;
“Binanin cami ve ibadet merkezlerine olan yakiligi konutu satin almamda 6nemli bir
unsurdu.”, “Binanin okullara olan yakinligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.”,
“Binanin sehir merkezine olan yakinligi konutu satin almamda énemli bir unsurdu.”, “Binanin
ulagim araglarina olan yakinligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.”, “Binanin ana
caddeye olan yakinligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.” ve “Binanin aligveris
merkezlerine olan yakinligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.” ifadeleri analizden
cikarilmigtir. Konutun gevreye yonelik 6zellikleri 6lgeginin tek boyutlu yapisi dogrulanmis ve
analizlere 6 madde ile devam edilmistir. Konutun gevreye yonelik 6zellikleri 6lgeginin faktor

yukleri, 0,625 ile 0,827 araliginda degerler aldig: tespit edilmistir.

Tablo 19. Hizmet Kalitesi icin KMO ve Bartlett's Testi

KMO and Bartlett's Test
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. ,822
Approx. Chi-Square 423,769
Bartlett's Test of Sphericity df 10
Sig. ,000

Tablo 19°da goriildiigi tizere hizmet kalitesi 6lgeginin KMO testi sonucunda 6rneklem
yeterlilik degeri, 0,822 olarak elde edilmistir. Bu deger faktor analizi icin 6rneklem
biiytikliigiiniin kabul edilebilir siirlar igerisinde yer aldigini gostermektedir. Ayrica ayni
tabloda yer alan Bartlett Kiiresellik iliski Testinin sonucunun anlamli olmas1 (2=423,769 ~
df=10, p<0.001); maddeler arasindaki korelasyon iliskilerinin faktér analizi i¢in uygun
oldugunu gdstermektedir. Dolayisiyla ¢alismada kullanilan 6rneklem biiyiikliigiiniin yeterli ve

faktor analizine igin uygun oldugunu soylenebilir.

Tablo 20. Hizmet Kalitesi I¢in Agiklanan Varyans Tablosu

Toplam Agiklanan Varyans Oranlar1
w . Karesi Alinmig Toplamlarin Karesi Alinmis Toplamlarin
Bilesen Baglangig OZdege"r]et] _ (;1ka§1m1p I Rotasi/ongl) I
Toplam Vazyans Kimulatif Toplam Varyans | Kimlatif Toplam Varyans | Kimulatif
% % % % % %
1 3,720 | 74,396 74,396 3,720 | 74,396 74,396 3,720 74,396 74,396
2 ,504 | 10,080 84,477
3 ,349 6,990 91,467
4 ,295 5,891 97,357
5 ,132 2,643 100,000
Cikarin Metodu: Temel bilesenler analizi
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Tablo 20°de goriildiigii iizere hizmet kalitesi 6lgegi; tek faktor altinda toplanmis ve bu
faktoriinde, toplam bes Onermeden olusan bir yapidan olustugu tespit edilmistir. Ayrica bu

yapinin toplam varyansin %74,396’s1m1 agiklandigi tespit edilmistir.

Tablo 21. Hizmet Kalitesine iliskin Faktdr Yiik Degerleri

Faktor
Maddeler Ykleri
H4. Konutu satan kiginin/kurum ¢alisanlarinin miigteri ihtiyaglarin1 anlamasi konutu satin almamda 904
onemli bir unsurdu. '
H2. Konutu satan kisinin/kurum g¢aliganlariin miisteri beklentilerini anlamasi1 konutu satin almamda 899
onemli bir unsurdu. '
H1. Konutu satan kisinin/kurum ¢alisanlarinin nazik olmasi konutu satin almamda dnemli bir unsurdu. | ,861
H3. Konutu satan kisinin/kurum ¢aliganlarinin aliciya ilgi diizeyi konutu satin almamda 6nemli bir 853
unsurdu. )
H5. Konutu satan kiginin/kurum ¢alisanlarinin satis sonrasinda ilgi gostermesi konutu satin almamda 792
dnemli bir unsurdu. '

Rotasyon Metodu: Varimax with Kaiser Normalization, 3 iterasyon

Tablo 21’de goriildiigii tizere hizmet Kkalitesi iligskin kesfedici faktor analizi neticesinde
ilgili faktorlere yuklenemeyen veya faktor yiik degerleri diisiik olan; “Konutu satan
kisinin/kurum ¢aliganlarinin tutum ve davranislari konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.”,
“Konutu satan kisinin/kurum ¢alisanlarinin alicinin istek ve ihtiyaglarini anlamasi konutu satin
almamda énemli bir unsurdu.”ve “Konut satan kisinin/kurum ¢alisanlarinin alicinin istek ve

b

ithtiyaclarina olumlu cevap vermesi konutu satin almamda onemli bir unsurdu.” ifadeleri
analizden ¢ikarilmistir. Hizmet kalitesi 6lgeginin tek boyutlu yapist dogrulanmis ve analizlere
5 madde ile devam edilmistir. Hizmet Kalitesi 6lgeginin faktor yikleri, 0,792 ile 0,904

araliginda degerler aldig1 tespit edilmistir.

Tablo 22. Yakim Cevre Igcin KMO ve Bartlett's Testi

KMO and Bartlett's Test
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. ,844
Approx. Chi-Square 255,404
Bartlett's Test of Sphericity df 10
Sig. ,000

Tablo 22°de goriildiigii lizere yakin ¢evre dlgeginin KMO testi sonucunda 6rneklem
yeterlilik degeri, 0,844 olarak elde edilmistir. Bu deger faktor analizi icin 6rneklem
biiylikliigiiniin kabul edilebilir siirlar igerisinde yer aldigini gostermektedir. Ayrica ayni
tabloda yer alan Bartlett Kiiresellik iliski Testinin sonucunun anlamli olmas1 (y2=255,404 ~

df=10, p<0.001); maddeler arasindaki korelasyon iligkilerinin faktor analizi i¢in uygun
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oldugunu gostermektedir. Dolayisiyla ¢alismada kullanilan 6rneklem biiyiikliigiiniin yeterli ve

faktor analizine i¢in uygun oldugunu soylenebilir.

Tablo 23. Yakin Cevre I¢in Aciklanan Varyans Tablosu

Toplam Agiklanan Varyans Oranlari
w . Karesi Alinmis Toplamlarin Karesi Alinmig Toplamlarin
Bilesen Baslangig OZdege"rle.rll _ Clkailmlp _ Rotasi/onllj3 _
Toplam Vagyans Kimdilatif Toplam Varyans | Kimdilatif Toplam Varyans | Kimdilatif
% % % % % %
1 3,039 | 60,772 60,772 3,039 | 60,772 60,772 3,039 60,772 60,772
2 ,951 | 19,024 79,796
3 ,356 7,121 86,917
4 ,350 6,997 93,914
5 ,304 6,086 100,000
Cikarin Metodu: Temel bilesenler analizi

Tablo 23’de goriildigii lizere yakin ¢evre Olcegi; tek faktor altinda toplanmis ve bu
faktoriunde, toplam bes Onermeden olusan bir yapidan olustugu tespit edilmistir. Ayrica bu

yapinin toplam varyansin %60,772’sini agiklandig: tespit edilmistir.

Tablo 24. Yakin Cevreye Iliskin Faktor Yiik Degerleri

Maddeler \'(:St}ce)r:
Y 3. Akrabalarimin goriisii konut satin alirken benim icin oldukca 6nemliydi. ,870
Y2. Arkadaslarimin goriisii konut satin alirken benim i¢in oldukca 6nemliydi. ,865
Y4. Bulundugum sosyal smifin goriisii konut satin alirken benim i¢in olduk¢a 6nemliydi. ,859
Y5. Meslektaglarimin goriisii konut satin alirken benim i¢in olduk¢a 6nemliydi. ,848
Y1. Aile bireylerinin goriisii konut satin alirken benim igin olduk¢a 6nemliydi. ,832
Rotasyon Metodu: Varimax with Kaiser Normalization, 3 iterasyon

Tablo 24’de goriildiigii lizere yakin gevreye iliskin kesfedici faktor analizi neticesinde
tim maddeler, ilgili faktore yuklenmis ve 6lgeginin tek boyutlu yapisi dogrulanmistir. Yakin

cevreye olgeginin faktor yikleri, 0,832 ile 0,870 araliginda degerler aldig: tespit edilmistir.

Tablo 25. Finansal Avantajlara Yénelik Ozellikler Icin KMO ve Bartlett's Testi

KMO and Bartlett's Test
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. ,594
Approx. Chi-Square 116,985
Bartlett's Test of Sphericity df 6
Sig. ,000
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Tablo 25’da goriildiigii lizere finansal avantajlar Glgeginin KMO testi sonucunda
orneklem yeterlilik degeri, 0,594 olarak elde edilmistir. Bu deger faktOr analizi icin drneklem
blyiikliigliniin kabul edilebilir smirlar igerisinde yer aldigini gdstermektedir. Ayrica ayni
tabloda yer alan Bartlett Kiiresellik Iliski Testinin sonucunun anlaml1 olmasi (32=116,985 ~
df=6, p<0.001); maddeler arasindaki korelasyon iliskilerinin faktor analizi i¢in uygun oldugunu
gostermektedir. Dolayisiyla ¢aligmada kullanilan 6rneklem buylkliginiin yeterli ve faktor

analizine i¢in uygun oldugunu soylenebilir.

Tablo 26. Fnansal Avantajlara Yonelik Agiklanan Varyans Tablosu

Toplam Agiklanan Varyans Oranlari
w . Karesi Alinmis Toplamlarin Karesi Alinmig Toplamlarin
Bilesen Baslangig OZdege"rlefl _ Clka?’lmlp - Rotasilonl]j -
Toplam Vagyans Kumaulatif Toplam Varyans | Kimilatif Toplam Varyans | Kumulatif
% % % % % %
1 2,114 | 52,840 52,840 2,114 | 52,840 52,840 1 2,114 52,840
2 941 | 23,532 76,372
3 ,673 | 16,828 93,200
4 272 6,800 100,000
Cikarin Metodu: Temel bilesenler analizi

Tablo 26’da goriildiigii tizere finansal avantajlar 6lgegi; tek faktor altinda toplanmis ve
bu faktoriinde, toplam dért énermeden olusan bir yapidan olustugu tespit edilmistir. Ayrica bu

yapinin toplam varyansin %52,840’1n1 agiklandigi tespit edilmistir.

Tablo 27. Fnansal Avantajlara Iliskin Faktor Yiik Degerleri

Faktor
Maddeler Yiikleri
F4. Bazi 6zel kurum veya miiteahhitler tarafindan saglanan kredi veya tesvikler konut satin 863
almamda etkendi. :
F3. Eminevim ve birevim gibi finansal sirketlerin varlig1 konut satin almamda etkendi. ,805
F2. Diisiik faizli kredi imkanlarinin varligi konut satin almamda etkendi. ,638
F1. Konutun fiyat1 konut satin almamda 6nemli bir unsurdu. ,634
F5. Kolay 6deme kosullarinin varligi konut satin almamda etkendi. ,560
Rotasyon Metodu: Varimax with Kaiser Normalization, 3 iterasyon

Tablo 27°de goriildigi tizere finansal avantajlara iliskin Kkesfedici faktor analizi
neticesinde tim maddeler, ilgili faktore yuklenmis ve o6lgeginin tek boyutlu yapisi
dogrulanmigtir. Finansal avantajlar 6lgeginin faktor yikleri, 0,560 ile 0,863 araliginda degerler

aldig tespit edilmistir.
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Tablo 28. Konuttan Memnuniyet igin KMO ve Bartlett's Testi

KMO and Bartlett's Test
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. 739
Approx. Chi-Square 346,498
Bartlett's Test of Sphericity df 21
Sig. ,000

Tablo 28’de goriildiigii tizere konuttan memnuniyet 6lgeginin KMO testi sonucunda
orneklem yeterlilik degeri, 0,739 olarak elde edilmistir. Bu deger fakt0r analizi icin drneklem
blyiikliigiiniin kabul edilebilir smirlar igerisinde yer aldigini gdstermektedir. Ayrica ayni
tabloda yer alan Bartlett Kiiresellik iliski Testinin sonucunun anlamli olmas1 (y2=346,498 ~
df=21, p<0.001); maddeler arasindaki korelasyon iligkilerinin faktor analizi i¢in uygun
oldugunu gostermektedir. Dolayisiyla ¢alismada kullanilan 6rneklem biiyiikliigliniin yeterli ve

faktor analizine icin uygun oldugunu soylenebilir.

Tablo 29. Konuttan Memnuniyete Yonelik Agiklanan Varyans Tablosu

Toplam Agiklanan Varyans Oranlari
w . Karesi Alinmis Toplamlarin Karesi Alinmig Toplamlarin
Bilesen Baslangig OZdege"rlefl _ Clka?’lmlp - Rotasilonl]j -
Toplam Vagyans Kamdlatif Toplam Varyans | Kimulatif Toplam Varyans | Kimdlatif
% % % % % %
1 3,375 | 48,221 48,221 3,375 48,221 48,221 2,705 38,642 38,642
2 1,323 | 18,898 67,119 1,323 18,898 67,119 1,993 28,477 67,119
3 ,765 | 10,927 78,047
4 ,670 9,568 87,615
5 371 5,301 92,916
6 ,310 4,427 97,343
7 ,186 2,657 100,000
Cikarm Metodu: Temel bilesenler analizi

Tablo 29’da goriildiigii tizere konuttan memnuniyet 6lgegi; iki faktor altinda toplanmig
ve bu iki faktoériinde toplam yedi 6nermeden olusan bir yapidan olustugu tespit edilmistir.

Ayrica iki faktérden olugan bu yapimin toplam varyansin %67,119’unu agiklandigi tespit

edilmistir.
Tablo 30. Konuttan Memnuniyete iliskin Faktdr Yiik Degerleri
Faktor Yikleri
Maddeler
1 2

M2. Aldigim konuttan memnunum. ,886
M4. Aldigim konutun oturum planindan memnunum. 832
M3. Aldigim konutta yasamaktan olduk¢a memnunum. 826
M1. Aldigim konutun iyi bir yatirim oldugunu diistiniiyorum. 664
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M6. Aldigim konutun sosyo-kltlrel gevresinden memnunum. 850

M5. Aldigim konutun komsuluk iliskilerinden memnunum. 176

M7. Aldigim konutu degistirmeyi diisiinmiiyorum. 1132
Rotasyon Metodu: Varimax with Kaiser Normalization, 3 iterasyon
1=Genel Memnuniyet, 2=Cevresel Memnuniyet

Tablo 30°da goriildiigii tizere konuttan memnuniyete iliskin kesfedici faktor analizi
neticesinde neticesinde tim maddeler, ilgili faktére ylUklenmis ve 6lgeginin iki boyutlu yapisi
dogrulanmistir. Konuttan memnuniyete 6lgeginin alt boyutlarindan genel memnuniyet boyutu
faktor yukleri, 0,664 ile 0,886 araliginda; ¢cevresel memnuniyet boyutu faktor yikleri 0,732 ile
0,850 araliginda degerler aldig tespit edilmistir.

3.4.5.2. Olgege Iliskin Dogrulayic: Faktor Analizleri

Bu ¢alismada gelistirilen 6lcekte yer alan ifadelerin olusturdugu faktor yapisi kesfedici
faktor analizi ile belirlendikten sonra 6l¢egin yapisal dogrulugunu test edebilmek amaciyla
dogrulayici faktor analizi yapilacaktir. Dogrulayict faktor analizi (DFA); gozlenen ve gizli
degiskenler arasindaki iliskiyi belirlemeye yarayan bir yapisal esitlik modeli tiiriidiir ve dlgek
uyarlama calismalarinda 6nemli bir degere sahiptir. Dogrulayici faktor analizinde aragtirma
modelinin uygunlugunu 6lgmek amaciyla farkli uyum indeksleri kullanilmaktadir. Uyum
1yiligi, aragtirmada tahmini kovaryans matrisiyle ¢aligmaci tarafindan gozlenen matris
arasindaki ortiisme degeri olarak ifade edilmektedir (Raykov ve Marcoulides, 2006: 27). Bu
aragtirmada uyum 1yiligi testi igin RMSEA, CMIN/df, GFI, CFlve TLI degerleri 6lgiit olarak

kullanilmistir. Bu 6lciitler;

RMSEA (Root Mean Square Error of Approximation,) degeri; arastirma 6rnekleminde
gozlenen degiskenler arasindaki kovaryans ile olusturulan modelde belirtilen parametreler
arasindaki fark degeridir. (Kaya, 2014:36). Hatalarin ortalama karekokii olan RMSEA
degerinin 0.05’ten kii¢iik olmasi 1y1 uyum; 0.08 degerinden kiiciik olmasi ise kabul edilebilir

uyum degeri oldugunu gostermektedir (Schermelleh vd., 2003:29).

CMIN/df (ki-kare uyum) degeri; modelin uygunlugunu test etmek i¢in kullanilan
indekslerden biridir ve model ile arastirma verisi arasinda anlamli bir farklilasma olup
olmadigini analiz eder (Tabachnick vd., 2007:488). Arastirma verisi ile modeli arasinda uyum
degeri miikemmel ise ki-kare degerinin 0 veya 0’a yakin olur ve istatistiksel olarak anlamliligin

olmamasi arzu edilir (Cokluk vd.,2016:267).
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GFI (Goodness of Fit Index) degeri; uyum iyiligi indeksi ve modelin drneklemdeki
varyans-kovaryans matrisini hangi diizeyde dl¢tiigiinii gostermektedir. GFI degerlerinin 0.95’
in ilizerinde olmasi iyi uyum degerine sahip oldugunu; 0.90’1n iizerinde olmas1 ise kabul

edilebilir bir deger oldugunu géstermektedir (Hooper vd., 2008:54; Capik, 2014:200).

CFI (Comparative Fit Index) degeri; arastirmada Ortiik degiskenler arasinda
korelasyonun olmadigini varsayimi ile bagimsiz modelin kovaryans matrisi ile varsayilan
modelin kavaryansinin karsilastirmasi ile olusturulan uyum indeksidir ve o6rnek biiytikliglinii
de hesaba katmaktadir (Kaya, 2014:36). CFI 1’e yaklastikca modelin uygunlugu artmaktadir.
CFI degerlerinin 0.97’ in iizerinde olmasi iyi uyum degerine sahip oldugunu; 0.95’ in iizerinde

olmasi ise kabul edilebilir bir deger oldugunu gostermektedir (Yaslioglu, 2017:81).

TLI (Tucker-Lewis Index) - NNFI (Non-Normed Fit Index) degeri; 6lgiim yapilan
verilerin normal dagilim gosterip gdstermedigine karsi oldukca duyarli bir 6l¢iimdiir (Giirbiiz
ve Sahin, 2016:338). Degerin 0.95’in iizerinde olmasi modelin iyi uyum degerine sahip
oldugunu; 0.90’1n lizerinde olmasi ise kabul edilebilir bir degeri ifade etmektedir (Meydan ve

Sesen, 2015:33).

Tablo 31.Uyum lyiligi Olgiitleri ve Referans Degerleri

Uyum Indeksleri Miikemmel Uyum indeksleri Kabul Edilebilir Uyum indeksleri
CMIN/DF 0 <CMIN/DF <2 2 <CMIN/DF <3

GFlI 0,95 <GFI<1,00 0,90 <GFI<0,95

CFlI 0,95<CFI<1,00 0,90 <CFI<0,95

TLI 0,95 <TLI< 1,00 0,90 <TLI<1,00
RMSEA 0,00 <RMSEA <0,05 0,05 <RMSEA <0,08

Kaynak: Engel, Moosbrugger ve Miller, 2003.

Bu ¢alismada gelistirilen dlgegin yapisal dogrulugunu test edebilmek amaciyla yapilan
dogrulayici faktor analizleri ve uyum iyiligi testi i¢in kullanilan Olgiitlere iliskin elde edilen

degerler sirasi ile asagida verilmistir.
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Sekil 9. Konutun Igsel Ozelliklerine Yénelik Dogrulayici Faktdr Analizi

Sekil 9°da konutun ic¢sel dzellikleri 6l¢egine yonelik dogrulayici faktor analizi ile elde
edilen path grafigi verilmistir. Konutun icsel Ozellikleri 6lgeginin alt boyutlara ait faktor

yukleri; estetik boyutu igin 0,71 — 0,84 araliginda; evin temel unsurler1 boyutu igin 0,49 — 0,68
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araliginda; 6zel yasam alan1 boyutu igin 0,68 — 0,70 araliginda ve genel alanin genisligi boyutu
icin 0,42 — 0,89 araliginda oldugu tespit edilmistir. Ayrica dogrulayici faktor analizi sonucu
elde edilen regresyon agirliklarina ait anlamlilik degerleri 0,05’den kiiciik ¢ikmistir. Bu sonug

maddelerin faktorlere dogru yiiklendigi bulgusunu vermektedir.

Tablo 32. Konutun igsel Ozellikleri I¢in Uyum lyiligi Degerleri

X2 Df CMIN/df GFI CFI TLI RMSEA
Uyum 371,175 | 124 2,993 0,918 0,922 0,904 0,066
Degerleri
Kabul Edilebilir <5 > 900 > 950 > 900 <080
Iy1 Uyum <3 >950 | >.970 > 950 <050
Degerleri

Tablo 32°de konutun igsel 6zellikleri 6lgegine yonelik dogrulayici faktor analizi uyum
iyiligi degerleri verilmistir. Dogrulayic1 faktor analizde iyi uyum degerlerine ulasmak i¢in
modifikasyonlar yapilimistir. Bu kapsamda; estetik boyutuna ait maddelerin e2 ile e4 ve e5 hata
terimleri arasinda, evin temel unsurlar1 boyutuna ait maddelerin €9 ile el0 hata terimleri
arasinda, 6zel yagam alani boyutuna ait maddelerin e13 ile e14 hata terimleri arasinda ve genel
alanin genigligi boyutuna ait maddelerin el7 ile €18 hata terimleri arasinda modifikasyon
yapilmistir. Yapilan bu modifikasyonlar sonucunda model uyum iyiligi degerleri; GFI, CFl,
TLI ve RMSEA degerleri icin kabul edilebilir, CMIN/df degeri i¢in iyi uyum degerlerini
sagladig tespit edilmistir.

9§35

{ﬁ

Sekil 10. Konutun Dissal Ozelliklerine Y6nelik Dogrulayici Faktor Analizi
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Sekil 10’da konutun dissal 6zellikleri 6lgegine yonelik dogrulayici faktor analizi ile elde
edilen path grafigi verilmistir. Konutun digsal 6zellikleri 6lgeginin alt boyutlara ait faktor
yukleri; mimari boyutu icin 0,53 — 0,69 araliginda ve evin temel unsurler1 boyutu icin 0,68 —
0,91 araliginda oldugu tespit edilmistir. Ayrica dogrulayici1 faktor analizi sonucu elde edilen
regresyon agirliklarina ait anlamlilik degerleri 0,05°den kiigiik ¢ikmistir. Bu sonu¢ maddelerin

faktorlere dogru yiiklendigi bulgusunu vermektedir.

Tablo 33. Konutun Dissal Ozellikleri I¢in Uyum lyiligi Degerleri

X? Df CMIN/df GFI CFI TLI RMSEA
Uyljm . 34,190 10 3,419 0,979 0,977 0,951 0,073
Degerleri
Kabul Edilebilir <5 >,900 >,950 >900 <,080
Iyt Uyum <3 >950 | >.970 | >,950 <,050
Degerleri

Tablo 29’da konutun digsal 0zellikleri 6lgegine yonelik dogrulayici faktor analizi uyum
iyiligi degerleri verilmistir. Modelde iyi uyum degerlerine ulasmak i¢in modifikasyonlar
yapilimistir. Bu kapsamda; mimari boyutuna ait maddelerin e2 ile e3 hata terimleri arasinda ve
guvenlik boyutuna ait maddelerin €5 ile e7 hata terimleri arasinda modifikasyon yapilmistir.
Yapilan bu modifikasyonlar sonucunda model uyum iyiligi degerleri; GFI, CFI ve TLI degerleri
icin iyi uyum degerleri, RMSEA ve CMIN/df igin kabul edilebilir uyum degerlerini sagladigi

goriilmiistiir.
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Sekil 11. Cevreye Yonelik Ozelliklere iliskin Dogrulayict Faktor Analizi

Sekil 11°de gevreye yonelik ozellikler 6lgegine yonelik dogrulayici faktor analizi ile
elde edilen path grafigi verilmistir. Cevreye yonelik dzellikler dlgeginin ait faktor yukleri; 0,46

— 0,67 araliginda oldugu tespit edilmistir. Ayrica dogrulayici faktdr analizi sonucu elde edilen
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regresyon agirliklarina ait anlamlilik degerleri 0,05°den kiigiik ¢ikmistir. Bu sonu¢ maddelerin

faktorlere dogru yiiklendigi bulgusunu vermektedir.

Tablo 34. Cevreye Yonelik Ozelliklere I¢in Uyum lyiligi Degerleri

X? Df CMIN/df GFlI CFI TLI RMSEA
UytJm . 15,010 7 2,144 0,989 0,985 0,967 0,050
Degerleri
Kabul Edilebilir <5 >,900 >,950 > 900 <,080
Iyl Uyum <3 > 950 > 970 > 950 <050
Degerleri

Tablo 34°te cevreye yonelik 6zellikler 6l¢egine yonelik dogrulayici faktor analizi uyum

iyiligi degerleri verilmistir. Modelde iyi uyum degerlerine ulagsmak igin el ile e6 ve e2 ile e3

hata terimleri arasinda modifikasyonlar yapilmistir. Yapilan bu modifikasyonlar sonucunda

model uyum iyiligi degerleri; CMIN/df, GFI, CFI, TLI ve RMSEA degerleri igin iyi uyum

degerlerini sagladig1 gorilmiistiir.

Sekil 012. Hizmet Kalitesine Yo6nelik Dogrulayict Faktor Analizi

33
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Sekil 12°de hizmet kalitesi 6l¢egine yonelik dogrulayict faktor analizi ile elde edilen

path grafigi verilmistir. Bu olgege ait faktor yikleri; 0,62 — 0,88 araliginda oldugu tespit

edilmistir. Ayrica dogrulayici faktoér analizi sonucu elde edilen regresyon agirliklarina ait

anlamlilik degerleri 0,05°den kiigiik ¢ikmigtir. Bu sonu¢ maddelerin faktorlere dogru yiiklendigi

bulgusunu vermektedir.

Tablo 35. Hizmet Kalitesi Olgegi Igin Uyum lyiligi Degerleri

X2 Df CMIN/df GFI CFI TLI RMSEA
Uyum 11,153 4 2788 0,990 0,995 0,987 0,063
Degerleri
Kabul Edilebilir <5 > 900 > 950 > 900 <,080
Iyl Uyum <3 >950 | >.970 > 950 < 050
Degerleri
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Tablo 35°de hizmet kalitesi dlgegine yonelik dogrulayici faktor analizi uyum iyiligi
degerleri verilmistir. Modelde iyi uyum degerlerine ulagmak igin el ile e2 hata terimleri
arasinda modifikasyon yapilmistir. Yapilan bu modifikasyonlar sonucunda model uyum iyiligi
degerleri; CMIN/df, GFI, CFI ve TLI degerleri igin iyi uyum ve RMSEA degeri i¢in kabul

edilebilir uyum degerini sagladig1 gorilmistiir.
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Sekil 13. Yakin Cevre Olgegi I¢in Dogrulayici Faktor Analizi

Sekil 13’te yakin gevre dlgegine yonelik dogrulayici faktor analizi ile elde edilen path
grafigi verilmistir. Bu olgege ait faktor yikleri; 0,14 — 0,64 araliginda oldugu tespit edilmistir.
Ayrica dogrulayict faktdr analizi sonucu elde edilen regresyon agirliklarina ait anlamlilik
degerleri 0,05’den kii¢iik c¢ikmistir. Bu sonu¢ maddelerin faktorlere dogru yiiklendigi
bulgusunu vermektedir. Yakin gevre 6lgegine ait maddelerden “Y'1. Aile bireylerinin goriisii
konut satin alirken benim i¢in ¢ok dnemliydi.” maddesinin faktor yiik degeri 0.30’un altinda
olmasina ragmen modelin uyum 1yiligi degerlerinin yliksek (Tablo 31°de goriilecegi lizere)

cikmast nedenti ile analizden ¢ikarilmamis ve analizlere 5 madde ile devam edilmistir.

Tablo 36. Yakin Cevre Olgegi I¢in Uyum lyiligi Degerleri

X? Df CMIN/df GFI CFlI TLI RMSEA
Uyl,Jm . 10,135 4 2,534 0,991 0,992 0,987 0,058
Degerleri
Kabul Edilebilir <5 >,900 >,950 > 900 <,080
Iyl Uyum <3 > 950 > 970 > 950 <,050
Degerleri

Tablo 36°da yakin gevre olgegine yonelik dogrulayict faktor analizi uyum iyiligi
degerleri verilmistir. Modelde iyi uyum degerlerine ulasmak igin e3 ile e4 hata terimleri
arasinda modifikasyon yapilmistir. Yapilan bu modifikasyonlar sonucunda model uyum iyiligi
degerleri; CMIN/df, GFI, CFI ve TLI degerleri i¢in iyi uyum ve RMSEA degeri i¢in kabul
edilebilir uyum degerini saglamistir.
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Sekil 14 Finansal Avantajlara Yénelik Ozelliklerin Dogrulayici Faktér Analizi

Finansal avantajlara dlgegine yonelik dogrulayici faktor analizi ile elde edilen path
grafigi Sekil 14’te verilmistir. Bu 6lgege ait faktor yikleri; 0,35 — 0,90 araliginda oldugu tespit
edilmistir. Finansal avantajlara olg¢egine ait maddelerden “F1.Konutun fiyati konut satin
almamda 6nemli bir unsurdu.” maddesinin faktor yiik degeri 0.30’un altinda olmasina ragmen
modelin uyum iyiligi degerlerinin yiiksek (Tablo 33’de goriilecegi lizere) ¢ikmasi nedeni ve
kesfedici faktor analizinde ilgili faktore yiikske bir faktor yiik degeri ie (0,654) yiiklenmis
olmasi nedeni ile analizden ¢ikarilmamis ve analizlere 5 madde ile devam edilmistir. Ayrica
dogrulayici faktor analizi sonucu elde edilen regresyon agirliklarina ait anlamlilik degerleri
0,05’den kiiciik ¢ikmistir. Bu sonu¢ maddelerin faktorlere dogru yiiklendigi bulgusunu

vermektedir.

Tablo 37. Finansal Avantajlar Olgegi I¢in Uyum lyiligi Degerleri

X2 Df CMIN/df GFI CFI TLI RMSEA
Uyum 7.670 3 2557 0,994 0,989 0,964 0,058
Degerleri
Kabul Edilebilir <5 > 900 > 950 > 900 < 080
Iyl Uyum <3 > 950 | > .970 > 950 < 050
Degerleri

Tablo 37°de finansal avantajlar 6lgegine yonelik dogrulayici faktor analizi uyum iyiligi
degerleri verilmistir. Modelde iyi uyum degerlerine ulagsmak igin el ile e4 ve elile e5 hata
terimleri arasinda modifikasyon yapilmistir. Yapilan bu modifikasyonlar sonucunda model
uyum iyiligi degerleri; CMIN/df, GFI, CFI ve TLI degerleri i¢in iyi uyum ve RMSEA degeri

icin kabul edilebilir uyum degerini saglamistir.
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Sekil 15. Konuttan Memnuniyete Y 6nelik Dogrulayici Faktor Analizi

Sekil 15°da satin alinan konuta duyulan memnuniyet 6lgegine yonelik dogrulayici faktor
analizi ile elde edilen path grafigi verilmistir. Konuta duyulan memnuniyet olgeginin alt
boyutlara ait faktor yikleri; genel memnuniyet boyutu icin 0,46 — 0,84 araliginda ve gevresel
memnuniyet boyutu igin 0,50 — 0,82 araliginda oldugu tespit edilmistir. Ayrica dogrulayici
faktor analizi sonucu elde edilen regresyon agirliklarina ait anlamlilik degerleri 0,05°den kiigiik

¢ikmistir. Bu sonu¢ maddelerin faktorlere dogru yiiklendigi bulgusunu vermektedir.

Tablo 38. Konuttan Memnuniyet Olgegine Iliskin Uyum lyiligi Degerleri

X2 Df CMIN/df GFI CFI TLI RMSEA
Uyum 41,283 12 3,440 0,975 0,973 0,953 0,073
Degerleri
Kabul Edilebilir <5 > 900 > 950 > 900 < .080
Iyt Uyum <3 >950 | > .970 > 950 < 050
Degerleri

Tablo 38’de konuttan memnuniyet 6lgegine yonelik dogrulayici faktor analizi uyum
iyiligi degerleri verilmistir. Modelde iyi uyum degerlerine ulagsmak igin genel memnuniyet
boyutuna ait maddelerin e3 ile e4 hata terimleri arasinda modifikasyon yapilmistir. Yapilan bu
modifikasyonlar sonucunda model uyum iyiligi degerleri; GFI, CFI ve TLI degerleri i¢in iyi
uyum degerleri, RMSEA ve CMIN/df igin kabul edilebilir uyum degerlerini sagladigi

gorilmiistiir.
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3.4.5.3. Guvenirlik Analizi

Giivenilirlik, farkli kisi, durum ve kosullar altinda ayni seyi lgen, alternatif araglarla
Olctimler gergeklestirdiginde Olgiimlerin tekrarlanabilir olma derecesidir (Drost, 2011).
Glivenilirlik, 6l¢timiin tutarliligidir veya temelde ayni sonuglarin elde edilmesi gereken farkli
kosullarda 6l¢iimiin kararliligidir (Bollen, 1989). Givenilirlik analizlerinde; Cronbach’s Alpha
yontemi ve ikiye bdlme yoOntemi gibi baslica yontemler kullanilmaktadir. Cronbach Alfa
katsayisi; O ile 0,40 arasinda ise giivenir degil, 0,40 ile 0,60 arasinda ise guvenirlik derecesi
diisiik, 0,60 ile 0,80 arasinda ise oldukca glvenilir ve 0,80 ile 1,00 arasinda ise Yylksek
giivenirlik oldugu sekilde degerlendirilir. Tkiye béliinmiis model yonteminde anketteki ifadeler
yansiz bir sekilde iki gruba ayrilarak, bu gruplar arasindaki iliskinin 6l¢iimii yapilmaktadir. Iki

grup arasinda yiiksek bir iligki varsa bu o 6lgegin giivenilir oldugu gosterir(Alpar, 2012).

Tablo 39. Olgeklere Iliskin Giivenilirlik Analizleri

Boyutlar Madde Cronbach’s ) H{iye_ Bolme Ikiye _Bé.SIII}e Yontemi
Sayisi Alpha Katsayis1 | Yontemi (Ilk Yari) (Ikinci Yar1)

Konutun I¢sel Ozellikleri 17 0,901 0,868 0,846

e Estetik Boyutu 5 0,855 0,752 0,790

e Evin Temel Unsurlari 4 0,823 0,762 0,747

e Ozel Yasam Alani 4 0,863 0,850 0,817

e Genel Alanin Genisligi 4 0,784 0,764 0,758
Konutun Digsal Ozellikleri 7 0,811 0,759 0,744

e Gilivenlik Boyutu 4 0,864 0,846 0,778

e Mimari Yap1 3 0,864 0,872 0,826
Cevreye Yonelik Ozellikler 6 0,807 0,802 0,678
Hizmet Kalitesi 5 0,912 0,907 0,872
Yakin Cevrenin Etkisi 5 0,830 0,842 0,769
Finansal Avantajlar 5 0,701 0,757 0,698
Konuttan Memnuniyet 7 0,811 0,822 0,724

e Genel Memnuniyet 4 0,864 0,885 0,815

o Cevresel Memnuniyet 3 0,864 0,647 0,784

Tablo 39’da goriildiigii Gzere yapilan giivenilirlik analizleri sonucunda elde edilen
degerler dikkate alindiginda, konutun igsel 6zelliklerinden genel alanin genisligi ve finansal
avantajlar degiskenlerine ait 6lgegin oldukga guvenilir, diger tiim boyutlarin ise guvenilirlik
diizeyinin yiiksek oldugu tespit edilmistir. Dolayisiyla bu ¢alismada gelistirilen bu 6lgegin

genel olarak giivenilir oldugu degerlendirilebilir.
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3. 5. Veri Toplama Araci ve Analizleri

Bu calisma; iki asamali bir arastirma olup caligmanin birinci agamasinda Olcek
gelistirme siireci, ikinci asamasinda ise Adiyaman ilindeki konut sahipleri iizerinde gelistirilen
bu 6lgek ile bir uygulama yapilmistir. Bu kapsamda ¢alismada; Oncelikle arastirma konusu
cergevesinde ilgili literatiir ve uzman goriiglerine bagvurularak soru maddeleri (soru havuzu)
olusturulmus. Sonra muhtemel 6lgegin nicel analizlerini yapabilmek icin 5°1i likert tipi anket
teknigi kullanilarak veriler toplanmistir. Bu kapsamda Adiyaman il merkezinde yasayan, 2013-
2021 yillar arasinda konut satin alan ve arastirmaya katilmay1 kabul eden 458 katilimcidan yiz
yiize goriisme yoluyla veriler elde edilmistir. Anketin uygulamasi; Aralik 2018 ve Ocak 2019
tarihlerinde pilot ¢alisma, Mart-Haziran 2018 tarihleri arasinda da asil uygulama yapilmistir.
Anket uygulamasi ile elde edilen verilerin analizleri yapilarak Olgek gelistirme siireci
tamamlanmistir. Calismada test edilen hipotezlerin analizlerinde de 6lgek gelistirme siirecinde

elde edilen bu veriler kullanilmistir.

Aragtirmada kullanilan anket iki boliimden olugsmaktadir. Anketin birinci bélimiinde
satin alinan konuta duyulan memnuniyetine etki eden faktorlerin tespitine yonelik sorular
bulunmaktadir.Anketin ikinci bolimiinde ise arastirmaya katilan deneklerin demografik
bilgilerinin belirlenmesine yonelik sorular bulunmaktadir. Katilimcilara vermis olduklar
bilgilerin bu arastirmada gizli olacagi ve higbir sekilde bu verilerin baska kisi veya kurumla
paylasilmayacagi hem sozlii olarak hem de anket iizerinde yazili olarak ifade edilmistir. Ayrica,
ankette katilimecilarin kimliklerini belirleyecek herhangi bir soru sorulmadigi da ifade
edilmistir. Anket; Adiyaman il merkezinde daha 6nce konut satin alms tiiketicilere uygulanmig
ve uygulama bizzat arastirmacinin da katilimiyla anketorler kullanilarak yiizyilize yapilmistir.
Ayrica anket uygulama siirecinde anket maddelerinin ortalama 6-10 dakikada cevaplandirildigt
ve katilimcilarmin cevap vermekten kagindigi veya anllamadigi ifadelerin olmadigi
gozlemlenmistir. Elde edilen veriler, IBM SPSS Statistics 23 ve SPSS Process v4.0 Macro

uzantis1 0zelligi kullanilarak analiz edilmistir.
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DORDUNCU BOLUM

BULGULAR

Bu boliimde, aragtirma kapsaminda elde edilen verilerin analizi ile ulagilan bulgulara
yer verilmistir. Bu kapsamda oncelikle arastirmaya katilanlarin demografik o6zelliklerine ait
frekans dokiimleri, ardindan da aragtirma kapsaminda test edilen hipotezlere iliskin sonuglar
verilmigtir. Caligmada elde edilen 458 anket formundan eksik ve hatali doldurulan 8 anket
formu analize dahil edilmemis ve yapilan analizler geriye kalan 450 veri ile analizlere

yapilmistir.

4.1. Katihmcilarin Demografik Ozelliklerine iliskin Bulgular

Aragtirma kapsaminda Adiyaman ilindeki konut sahiplerininden elde edilen verilere
iliskin demografik-tanitic1 6zelliklerini ortaya koymak amaci ile katilimcilara gesitli sorular

yoneltilmis ve elde edilen bulgulara ait dokiimleri asagida sirastyla verilmistir.

Tablo 33. Katilimcilarin Cinsiyetine Gore Dagilimi

Cinsiyet Say1 YUzde (%)
Erkek 263 58,4
Kadin 187 43,6
Toplam 450 100

Tablo 40’da gorildiigl lizere arastirmaya katilanlarin cinsiyetleri incelendiginde;
bireylerin 187’si (%43,6) kadin, 263’1 (%58,4) erkek oldugu goriilmiistiir. Dolayisiyla elde

edilen bulgular cinsiyete gore dengeli bir dagilim gdsterdigi sdylenebilir.

Tablo 34. Katilimcilarin Yas Degiskenine Gore Dagilimi

Yas Say1 Ylzde (%)
18-24 Yas 38 8,4
25-34 Yas 159 35,3
35-44 Yas 170 37,8
45-54 Yas 68 15,1

55 Yas ve Ugzeri 15 3,3
Toplam 450 100,0

Arastirmaya katilan bireylerin yaslar1 incelendiginde; 38’1 (%8.,4) 18-24 yas, 159°u
(%35,3) 25-34 yas, 170’1 (%37,8) 35-44 yas, 68’1 (%]15,1) 45-54 yas, 15%ise (%3,3) 55 ve
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tizerinde yas araliginda oldugu goriilmistiir (Tablo 41). Bu sonuclar 18-44 yas araligindaki
tlketicilerin konut piyasasi hakkinda daha ilgili olduklarini gostermektedir.

Tablo 35. Katilimcilarin Egitim Durumuna Goére Dagilimi

Egitim Durumu Say1 Yuzde (%)
[kogretim 51 11,3
Lise 106 23,6
On Lisans 79 17,6
Lisans 177 39,3
Yiksek Lisans 26 58
Doktora 9 2,0
Kayip Veri 2 4
Toplam 450 100,0

Aragtirmaya katilan bireylerin egitim durumu incelendiginde; 51’1 (%11,3) ilkogretim,
106°s1 (%23,6) lise, 79°u (%17,6) 6n lisans, 117’si (%39,3) lisans, 26’s1 (%5,8) yliksek lisans,
9’u ise (%2,0) doktora mezunu oldugu gorillmiistiir (Tablo 42). Bu durum katilimcilar

¢ogunlugunun egitim diizeyinin yiiksek oldugunu gostermektedir.

Tablo 36. Katilimcilarin Mesleklere Gore Dagilimi

Mesleginiz Say1 Yilzde (%)
Kamu Calisan1 175 38,9
Kamuda Yonetici 24 53
Ozel Sektér Calisant 94 20,9
Ozel Sektor Yonetici 28 6,2
Esnaf 56 12,4
Tuccar 8 1,8
Emekli 13 2,9
Ev Hanimi 43 9,6
Diger 9 2,0
Toplam 450 100,0

Arastirmaya katilan bireylerin mesleki durumu incelendiginde; 175 kisisi (%38,9) kamu
calisani, 24’1 (%5,3) kamuda yonetici, 94’1 (%20,9) 6zel sektor calisani, 28’1 (%6,2) ozel
sektorde yonetici, 56’s1 (%12,4) esnaf, 8’1 (%1,8) tiiccar, 1371 (%2,9) emekli, 43’1 (%9,6) ev
hanimi, 9’u ise (%2,0) diger mesleklere sahip oldugu goriilmektedir (Tablo 42). Bu durum

katilimcilar biiyiik gogunlugunun ¢alisanlardan olustugunu gostermektedir.
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Tablo 43. Katilimcilarin Aylik Gelirlerine Gore Dagilimi

Aylik Gelir Say1 Yzde (%)
1404 TL ve Alt1 29 6,5
1405-3000 TL 144 32,1
3001 — 4500 TL 187 41,6
4501- 6000 TL 63 14,0
6001 TL ve Uzeri 24 53
Kayip Veri 2 4
Toplam 449 100,0

Arastirmaya katilanlarin aylik gelir durumu incelendiginde; 29°u (%6,5) 1404 TL ve
alt1, 144°1 (%32,1) 1405-3000 TL, 63’1 (%14,0) 4501- 6000 TL, 24’1 (%5,3) 6001 TL ve tizeri
aylik gelire sahip olduklar1 gozlemlenmektedir (Tablo 43). Bu durum katilimcilar biiyiik

cogunlugunun diisiik gelir diizeyine sahip oldugunu gostermektedir.
4.2. Katihmcilarin Satin Aldigi Konut Ozelliklerine iliskin Bulgular

Adiyaman ilindeki konut sahiplerinin satin aldig1 konutlarin 6zelliklerini yonelik

arastirma kapsaminda elde edilen bulgulara ait dokiimleri asagida sirasiyla verilmistir.

Tablo 37. Katilimcilarin Satin Aldiklari Konutlarin Fiyatlarina Gore Dagilimi

Satin Alinan Konutun Fiyati Say1 Yuzde (%)
0-125.000 36 8,0
125.001-175.000 108 24,0
175.001-225.000 153 34,0
225.001-275.000 90 20,0
275.001-325.000 31 6,9
325.001-475.000 28 6,3
475.001 TL ve Uzeri 2 4
Kayip Veri 2 4
Toplam 450 100

Arastirmaya katilanlarin satin aldiklar1 konut fiyatlar1 incelendiginde; 38’1 (%8) 0-
125.000 TL, 108’1 (%24) 125.001-175.000TL, en fazla 153 say1 ile (%34) 175.001-225.000TL
fiyat araligindaki konutlar1 satin aldiklari, 90’1 (%20) 225.001-275.000TL, 31’1 (%6,9)
275.001-325.000TL, 28’1 (%6,3) 325.001-475.000TL, 2’si ise (%0,4) 475.001TL ve lzeri fiyata
konut satin aldiklari tespit edilmistir (Tablo 43).
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Tablo 38. Katilimeilarin Satin Aldiklar1 Konutlarin Oda Sayilarina Gére Dagilimi

Kac¢ Odal Bir Konut Aldimiz Say1 Yuzde (%)
1+1 5 1,1
2+1 61 13,6
3+1 260 57,8
4+1 111 24,7
5+1 ve lzeri 11 2,4
Kayip Veri 2 0,4
Toplam 450 100

Arastirmaya katilanlarin satin aldiklar1 konutlarin sahip olduklar1 oda sayisi

incelendiginde; en az say1 ile 5’1 (%]1,1) 1+1 odali, 61’1 (13,6) 2+10odali, en fazla say1 ile 260’1
(%57,8) 3+10odal1 konutlara sahipken, 111’1 (%24,7) 4+1odali, 11’1 ile (%2,4) 5+1 ve tizeri oda

sayisina sahip oldugu goriilmiistiir (Tablo 44).

Tablo 39. Katilimcilarin Satin Aldiklar1 Konutlarin Sahip Oldugu Alana Gore Dagilimi

Konutun Biiyiikliigii (m?) Say1 Yizde (%0)
60-99 21 4,7
100-149 162 36,0
150-199 181 40,2
200-249 75 16,7
250 m2 ve lzeri 9 2,0
Kayip Veri 2 4
Toplam 450 100

Arastirmaya katilanlarin satin aldiklar1 konutlarin sahip oldugu alana gore dagilimi

incelendiginde; en ¢ok 100-200 m? aras1 konutlarin satin alindig1 gériiliirken, 21°i (%4,7) 60-
99m?, 162’si (%36) 100-149 m?, 18171 (%40,2) 150-199 m?2, 75’1 (%16,7) 200-249 m?, 9*u ise

(%2) 250 m? ve iizeri alana sahip olduklar1 gériilmiistiir (Tablo 45).

Tablo 40. Katilimeilarin Satin Aldiklar1 Konutlarin Cephesine Gore Dagilimi

——
Dogu 168 37,3
Bati 169 376
Kuzey 211 46,9
Guney 231 513
Kuzeydogu 43 9.6
Kuzey Bati 55 12,2
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Giiney Dogu 108 24,0
Gliney Bat1 72 16

Arastirmaya katilanlarin satin aldiklart konutlarin hangi cephede olduguna yonelik
dagilimi incelendiginde; en ylksek oranda %51,3 (231) ile guney cephe, %49 (211) kuzey
cephesi, %37,6 (169) bat1 cephesi, %37,3 (168) dogu cephesi, %24 (108) glineydogu cephesi,
%16 (72) glineybat1 cephesi, %12,2 (55) kuzeybati cephesi ve son olarak %9,6 (43) ile
kuzeydogu cephesinde oldugu gorulmektedir (Tablo 46).

Tablo 47. Konut Satin Alma Kararinin Kiminle Verildigine Gore Dagilimlar

Birttkte verdigs Say: Yizde (%)
Anne Baba 181 40,2
Kardes 135 30,0
Arkadas 72 16,0
Es 337 74,9
Meslektas 26 5.8
Diger 1 0,02

Katilimcilarin - konut satin  alirken sergilemis olduklart satin alma davranigi
incelendiginde; katilimcilarin 337’si (%74,5) esleriyle birlikte karar verdigi goriiliirken, 18’1
(%40,2) anne-baba, 135’1 (%30) kardes, 72’si (%16) arkadas, 26’s1 (%5,8) meslektas, 1’1 ise
(0,2) digerleriyle birlikte konut satin alma karar1 verdikleri goriilmektedir (Tablo 47).

Tablo 41. Konut Satin Alma Amacina Goére Dagilimlar

Konut Satin Alma Amaci Say1 Ylzde (%)
Yatirim 43 9,6
Oturmak 407 90,4
Toplam 450 100

Aragtirmaya katilanlarin konut satin alma amaci incelendiginde; %90,4 (407) ile
katilimeilarin biiylik ¢ogunlugunun oturmak i¢in konut satin aldiklar1 goriiliirken, %9,6°s1 (43)

ise yatirim amagli konut satin aldiklarini belirtmislerdir (Tablo 48).
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Tablo 42. Katilimcilarin Satin Aldigi Konuttan Memnuniyet Diizeylerine Gore Dagilimlari

Memnuniyer Duzeyt Say Yizde (%)
! 2 04

2 12 2,7

3 83 18,4

4 207 46,0

> 146 32,4
Toplam 450 100,0

Arastirmaya katilanlarin satin aldiklar1 konuttan memnuniyet diizeyleri incelendiginde,
146°s1 (%32,4) yiksek derece memnun, 207’°si (%46) memnun, 83’1 (%18,4) orta derece
memnun, 12°si (%2,7) memnun olmadigi, 2’si ise (%0,4) hic memnun olmadiklar
gorilmektedir (Tablo 49). Bu durum katilimeilar biiyiik ¢ogunlugunun diisiik gelir diizeyine

sahip oldugunu gostermektedir.

4.4. Arastirma Degiskenlerine liskin Tanimlayic1 Bulgular

Aragtirma kapsaminda katilimcilarin arastirmaya degiskenlerine yonelik ifadelere bu
ifadelere katilm diizeylerine ait tanimlayici istatistiklerden ortalama ve standart sapma

degerlerine asagida sirasi ile verilmistir.

Tablo 430. Katilimeilarin Konutun Igsel Ozelliklerini Algilama Diizeyine Ait Bulgular

Konuta Yonelik Ozellikler N Ort. S.S.

Dis ve i¢ kapilarin estetik goriiniisii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 450 | 4,015 | 0,998

Daire aydinlatmasinin géze hos goriiniimii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. | 450 | 4,000 | 0,979

Mutfak dolab1 ve vestiyerin estetik olusu konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 450 | 4,193 | 0,915
Mutfak tezgahinin biiyiikliigii konutu satin almamda dnemli bir unsurdu. 450 | 4,039 | 0,946
Mutfak tezgah mermerinin kalitesi konutu satin almamda énemli bir unsurdu. 450 | 3,966 | 1,011
Estetik 450 | 4,043 | 0,782
Oturma odasinin biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 450 | 4,288 | 0,762
Salonun biiyiikliigii konutu satin almamda énemli bir unsurdu. 450 | 4,200 | 0,852
Mutfagin biiyiikliigli konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 450 | 4,391 | 0,739
Yatak odasinin biiyiikliigli konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 450 | 4,171 | 0,795
Ozel yasam alam 450 | 4,262 | 0,606
Konutun tiri (bahgeli, iki katl, ti¢ katli vs.) konut satin almamda énemli bir unsurdu. | 450 | 4,308 | 0,976
Konutun fiyati konut satin almamda 6énemli bir unsurdu. 450 | 4,473 | 0,761
Konutun kaginci kat oldugu konut satin almamda 6nemli bir unsurdu. 450 | 4,428 | 0,704
Konutun dogalgazli olmasi konut satin almamda énemli bir unsurdu. 450 | 4,537 | 0,693
Evin Temel Unsurlar 450 | 4,437 | 0,542
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Koridorun genis olmasi konutu satin almamda énemli bir unsurdu. 450 | 3,917 | 0,963

Giris holiiniin genis olmasi konutu satin almamda énemli bir unsurdu. 450 | 3,893 | 0,964

Konutun giines alan bir konumda yer almasi konutu satin almamda 6nemli bir
unsurdu.

Genel Alanin Genisligi 450 | 4,090 | 0,727

450 | 4,460 | 0,766

Tablo 50°de goriildiigii Uzere konutun i¢sel 6zellikleri dort farkli yoniiyle (estetik, 6zel
yasam alani, evin temel unsurlari ve genel alanin genisligi) ele alinmis olup genel olarak
katilimcilarin bitiin boyutlara yiiksek katilim goriisii beyan ettigi goriilmiistiir. Konutun icsel
Ozellikleri alt boyutu olan estetik boyutunun 6nermelerinden “Mutfak dolabi ve vestiyerin
estetik olusu konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.” 6nermesinin en yiiksek (ortalama
4,193) katilimin beyan edildigi 6nerme oldugu goriiliirken, “Mutfak tezgah mermerinin kalitesi
konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu” énermesinin ise en diisiik (ortalama 3,966) katilimin
oranin oldugu gorilmistiir. Katilimcilarin estetik boyutunun énermelerine beyan ettikleri

katilim orani ortalamasinin 4,043 oldugu tespit edilmistir.

Anketi yamtlayanlarin “Ozel yasam alan1” boyutunun dnermelerine beyan ettikleri
katilim orani ortalama 4,262 olarak gerceklestigi goriilmiistiir. Bu Onermeler igerisinde
“Mutfagin biiyiikligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.” 6nermesinde en yiiksek
katilimin beyan edildigi 6nerme oldugu goriiliirken (ortalama 4,391), en diisiik katilimin oranin
(ortalama 4,171) beyan edildigi 6nermenin “Yatak odasinin biiyiikliigii konutu satin almamda

onemli bir unsurdu.” 6nermesinin oldugu goriilmektedir.

Katilimcilariin “Evin Temel Unsurlar1” boyutunun Onermelerine beyan ettikleri
katilim orani ortalama 4,437 olarak gerceklestigi goriilmiistiir. Bu 6nermeler arasinda “Konutun
dogalgazli olmasi konut satin almamda dnemli bir unsurdu.” 6nermesinde en yiiksek katilimin
beyan edildigi 6nerme oldugu goriiliirken (ortalama 4,53), en diisiik katilimin oranin (ortalama
3,89) beyan edildigi onermenin “Konutun tiirii (bahgeli, iki kath, {i¢ kath vs.) konut satin

almamda 6nemli bir unsurdu.” oldugu goriilmiistiir.

Katilimcilariin  konutun “Genel Alanin Genisligi” boyutuna yonelik 3 Onerme
sunulmug ve bu dnermelere beyan ettikleri katilim orani ortalama 4,09 olarak yiiksek katilim
beyan ettikleri goriilmiistiir. Bu 6nermeler igerisinde “Konutun giines alan bir konumda yer
almas1 konutu satin almamda onemli bir unsurdu.” dnermesinde en yiiksek katilimin beyan
edildigi 6nerme oldugu goriiliirken (ortalama 4,46), en diisiik katilimin oranin (ortalama 3,89)
beyan edildigi onermenin “Giris holiinlin genis olmast konutu satin almamda 6nemli bir

unsurdu.” dnermesinin oldugu goriilmektedir.
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Tablo 44. Konutun Digsal Ozelliklerine Ait Bulgular

Konutun Dissal Ozellikleri N Ort. | S.S.

Binanin giivenlik kamerasina sahip olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 450 |3,942 |1,037

Bina girisinde giivenlik hizmetlerinin bulunmasi konutu satin almamda 6nemli bir 450 |3.867 |1,060

unsurdu.

Binanin yangin merdivenine sahip olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 450 14,096 (1,002
Guvenlik Boyutu 450 {3,968 |0,882
Binadaki toplam kat say1s1 konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 450 (3,942 |0,968
Binanin genis otopark alanina sahip olmasi konutu satin almamda 6énemli bir unsurdu. 450 (4,036 |0,985

Binanin her katinda kag dairenin bulundugu konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 450 13,890 (1,047
Mimari Yapi 450 (3,956 |0,745

Arstirmada konutun dissal Ozelliklerine yonelik onermeler; “Glvenlik Boyutu”
degiskeni 3 6nerme ve “Mimari Yap1” degiskeni 3 dnerme olmak iizere iki degisken toplam 6
onerme ile ele alinmistir. Tablo 46°da goriildiigii tizere katilimcilarin bu 6nermelere katilim
duzeylerinin yiksek oranda oldugu tespit edilmistir. Bu 6nermeler icerisinde konutun guvenlik
boyutuna ait “Binanin yangin merdivenine sahip olmasi konutu satin almamda 6nemli bir
unsurdu.” énermesinde en yiiksek katilimin beyan edildigi (ortalama 4,096), en diisiik katilimin
oranin beyan edildigi 6nermenin ise “Bina girisinde giivenlik hizmetlerinin bulunmasi konutu
satin almamda 6nemli bir unsurdu.” (ortalama 3,867) oldugu goriilmistir. Katilimcilarin
“Gilivenlik boyutu” degiskenine beyan ettikleri katilim oran1 ortalamasi 3,96 olarak yuksek bir

oranda gergeklestigi gorilmuistiir.

Konutun digsal ©zellikleri alt boyutlarindan mimari boyutuna ait 6nermelerinden
“Binanin genis otopark alanina sahip olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.”
onermesinde en yiiksek katilimin beyan edildigi onerme oldugu goriiliirken (ortalama 4,036),
en diigiik katilimin oranin (ortalama 3,890) beyan edildigi nermenin “Binanin her katinda kag
dairenin bulundugu konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.” oldugu goriilmiistiir. Ayrica
katilimcilarinin genel olark “Mimari boyutu” 6nermelerine, beyan ettikleri katilim orani

ortalama 3,95 ile yiiksek oranda gergeklestigi goriilmiistiir.
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Tablo 45. Finansal Avantajlar1 Algilama Diizeyine Y 6nelik Bulgular

N ort. S.S.
Konutun fiyati konut satin almamda 6nemli bir unsurdu. 450 | 4,438 0,829
Diisiik faizli kredi imkanlarinin varligi konut satin almamda etkendi. 450 | 3,611 1,365
eEtrl?eiﬁ?j\i]_im ve birevim gibi finansal sirketlerin varligi konut satin almamda 450 2883 1,370

Bazi 6zel kurum veya miiteahhitler tarafindan saglanan kredi veya tegvikler konut

satin almamda etkendi. 450 3,081 1,407

Kolay 6deme kosullarinin varligi konut satin almamda etkendi. 450 3,951 1,096

Finansal Avantajlar 450 | 3,382 0,958

Ankete katilan katilimcilarin finansal avantajlar algilama diizeyine yonelik 5 6nerme
sunulmus ve bu Onermelere ortalama degeri 3,382 olarak tespit edilmistir. Finansal
avantajlardan “Konutun fiyati konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.” énermesine en ytksek
katilimin oldugu goriiliirken (ortalama 4,438), en diisiik katilimin oranin (ortalama 2,88) oldugu
onermenin ise “Eminevim ve birevim gibi finansal sirketlerin varligi konut satin almamda

etkendi.” oldugu goriilmiistiir (Tablo 52).

Tablo 53. Cevreye Ydénelik Ozelliklere Ait Bulgular

N Ort. S.S.

Bina ¢evresinin genel ses diizeyi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu. 450 4,176 0,892
]3;1;3?(;1& yan binaya olan yeterli uzakligi konutu satin almamda 6nemli bir 450 4,344 0,870
B_lnanln bulundugu mekandaki hava kirliligi konutu satin almamda 6nemli 450 4231 0,875
bir unsurdu.

]3;1;3?(;1& saglik kuruluslarina olan yakinlig1 konutu satin almamda 6nemli bir 450 3,822 1,078
B_lnanln bakkal, market ve firina olan yakinlig1 konutu satin almamda 6nemli 450 4,204 0,867
bir unsurdu.

]"31nan1.n l?ulundugu mabhallenin kiiltiirel seviyesi konutu satin almamda 450 4176 0,892
énemli bir unsurdu.

Cevreye Yonelik Ozellikler 450 4,114 0,870

Ankete katilan katilimcilarin ¢evreye yonelik 6zellikleri dikkate alma diizeyine yonelik
6 onerme sunulmustur ve katilimeilarin konut satin almada, ¢evreye yonelik 6zellikleri dikkate
alma dizeyine yonelik énermelerin ortalama degeri 4,144 olarak tespit edilmistir. Cevreye
yonelik 6zelliklere ait 6nermeler arasinda “Binanin yan binaya olan yeterli uzakligi konutu satin
almamda 6nemli bir unsurdu.” 6nermesinin en yiiksek katilimin beyan edildigi 6nerme oldugu
gorulirken (ortalama 4,344), en diisiik katilmin oranin (ortalama 3,822) beyan edildigi
Onermenin ise “Binanin saglik kuruluslarina olan yakinligi konutu satin almamda 6nemli bir
unsurdu.” oldugu goriilmiistiir. Genel olarak ¢evreye yonelik 6zelliklere katilimcilarin yuksek

dereceli bir algtya sahip oldugu goriilmektedir (Tablo 53).
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Tablo 54. Algilanan Hizmet Kalitesine Yonelik Bulgular

N ort. S.S.

Konutu satan kiginin/kurum ¢alisanlarinin nazik olmasi konutu satin
almamda 6nemli bir unsurdu.

Konutu satan kisinin/kurum ¢alisanlarinin miisteri beklentilerini anlamasi
konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

Konutu satan kiginin/kurum ¢alisanlarinin aliciya ilgi diizeyi konutu satin
almamda 6nemli bir unsurdu.

Konutu satan kiginin/kurum c¢alisanlarinin miisteri ihtiyaglarin1 anlamasi
konutu satin almamda énemli bir unsurdu.

Konutu satan kisinin/kurum ¢alisanlarinin satig sonrasinda ilgi géstermesi
konutu satin almamda énemli bir unsurdu.

Hizmet Kalitesi 3,754 1,012

450 3,811 0,991

450 3,776 1,006

450 3,720 1,013

450 3,782 0,966

450 3,682 1,084

Katilimeilarin konut satin alma siirecinde algilanan hizmet kalitesinin konut satin
almadaki Onemine yonelik 5 6nerme sunulmustur. Katilimcilarin bu 6nermelere katilim
duizeyinin yuksek dereceli bir skora sahip oldugu, katilim diizeyinin ortalama degerinin 3,754
oldugu tespit edilmistir. Konut satin alma siirecinde algilanan hizmet kalitesine yonelik
Onermeler arasinda; “Konutu satan kisinin/kurum ¢alisanlarinin nazik olmasi konutu satin
almamda 6nemli bir unsurdu.” 6nermesinin en yiiksek katilimin beyan edildigi 6nerme oldugu
gorulurken (ortalama 3,811), en diisiikk katilimin oranin (ortalama 3,682) beyan edildigi
Oonermenin “Konutu satan kisinin/kurum ¢alisanlarinin satis sonrasinda ilgi géstermesi konutu

satin almamda 6nemli bir unsurdu.” oldugu goriilmiistiir (Tablo 54).

Tablo 46. Konut Satin Almada Yakin Cevre Gériisiiniin Etkisine Iliskin Bulgular

N Ort. S.S.
Arkadaglarimin goriisii konut satin alirken benim igin olduk¢a 6nemliydi. 450 3,584 1,035
Akrabalarimin goriigii konut satin alirken benim igin oldukga énemliydi. 450 3,382 1,113
E;llellrlr]I}?;(ium sosyal smifin goriigii konut satin alirken benim i¢in oldukca 450 3,428 1,125
Meslektaslarimin goriisii konut satin alirken benim igin olduk¢a 6nemliydi. 450 3,454 1,138
Yakin Cevre Goriisii 450 3,462 0,907

Ankete katilan katilimcilarin konut satin alma kararini etkileyen yakin ¢evre goriislerine
ilsikin algilama diizeyine 6lgmek igin 4 6nerme sunulmus ve katilimcilarin bu dnermelere
katilim ortalama degerinin 3,462 oldugu tespit edilmistir. Arastirma kapsamindaki
katilimcilarin konut satin alma kararlarinda yakin g¢evre goriislerinden ortalamanin biraz
ustlinde etkilendigi sdylenebilir. Katilimcilarin konut satin satin kararini etkileyen yakin gevre
yonelik 6nermeler arasinda “Arkadaslarimin goriisii konut satin alirken benim igin oldukg¢a
onemliydi.” Onermesinin en yiiksek katilimin beyan edildigi onerme oldugu goriiliirken

(ortalama 3,584), en diisiik katilimin oranin (ortalama 3,382) beyan edildigi 6nermenin
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“Akrabalarimin goriisii konut satin alirken benim igin olduk¢a 6nemliydi.” oldugu gtespit

edilmistir (Tablo 55).

Tablo 56. Satin Alinan Konuta Duyulan Memnuniyete iliskin Bulgular

N ort. S.S.
Aldigim konutun iyi bir yatirim oldugunu diigiiniiyorum. 450 4,158 0,828
Aldigim konuttan memnunum. 450 4,258 0,758
Aldigim konutta yasamaktan olduk¢a memnunum. 450 4,243 0,732
Aldigim konutun oturum planindan memnunum. 450 4,231 0,764
Cevresel Memnuniyet 450 4,223 0,617
Aldigim konutun komsuluk iligkilerinden memnunum. 450 3,824 1,046
Aldigim konutun sosyo-kulturel gevresinden memnunum. 450 3,891 0,934
Aldigim konutu degistirmeyi diisiinmiiyorum. 450 3,789 1,071
Genel Memnuniyet 450 3,835 0,808
Satin Alinan Konuta Duyulan Memnuniyet 450 4,029 0,590

Aragtirmada satin aliman konuta duyulan memnuniyet; “Cevresel Memnuniyet” alt
boyutu 4 dnerme ve “Genel Memnuniyet” boyutu ise 3 6nerme ile toplamda 7 6nerme ile
Olglilmistiir. . Katilimcilarinin satin alinan konuta duyulan memnuniyet diizeyine iliskin genel
ortalama deger, 4,029 olarak tespit edilmistir. Dolayisiyla katilimcilarin satin alinan konuta
duyulan memnuniyetlerinin yiuksek oranda oldugu sdylenebilir. Katilimcilarin satin almig
olduklar1 konutun gevresel memnuniyeti boyutuna y0Onelik algi diizeyine iliskin &nermeler
arasinda “Aldigim konuttan memnunum.” Onermesinin en yiiksek katilimin beyan edildigi
onerme oldugu goriiliirken (ortalama 4,258), en diisiik katilimin oranin (ortalama 4,231) beyan
edildigi onermenin “Aldigim konutun oturum planindan memnunum.” oldugu gorilmiistiir.
Cevresel memnuniyet boyutuna ile iliskin genel ortalama degeri, 4,223 olup katilimcilarin

cevresel menuniyetlerinin ytiksek bir skora sahip oldugu séylenebilir.

Katilimcilarin satin almis olduklar1 konuttan genel memnuniyet alt boyutuna yonelik
alg1 diizeyine iliskin Onermeler arasinda “Aldigim konutun sosyo-kdltlirel cevresinden
memnunum.” Onermesinin en yiiksek katilimin beyan edildigi 6nerme oldugu goriiliirken
(ortalama 3,891), en diisiik katilimin oranin (ortalama 3,789) beyan edildigi onermenin

“Aldigim konutu degistirmeyi diistinmityorum” oldugu goriilmiistiir (Tablo 56).
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4.5. Arastirma Hipotezlerin Test Edilmesi

Aragtirma kapsamindaki hipotezleri test etmek i¢in Hayes (2013) tarafindan gelistirilen
Process (PROCESS v3.3 by Andrew F. Hayes) programi kullanilmistir. Process Macro ile
yapilan regresyon analizlerinde, basit etkinin ve diizenleyicilik etkisinin (a.b) var olup
olmadigina, bootstrap analizi neticesinde elde edilen %95 giiven araligindaki (confidence
interval, CI) degerlere bakilarak karar verilmektedir. Buna gore, dolayli etki (a.b) degerine
tekabiil eden alt ve iist gliven aralig1 degereleri sifir (0) degerini kapsamiyor ise dolayl etki
anlamli olarak kabul edilmektedir. Calisma kapsaminda 8 hipotez gelistirilmistir. Bu
hipotezlerden dordi (H1, H2, H3 ve H4) dogrudan etkinin bulunup bulunmadigina iliskin diger
dordd (H5, H6, H7 ve H8) ise duzenleyici etki analizine iliskin hipotezleri igermektedir.
Arastirmada hipotezleri test etmek icin Hayes’in modellerinden “Model 17 kullanilmais, yapilan
analizlerde Bootstrap teknigi ile 5000 adet yeniden 6rnekleme alinmig ve hipotezlerin kabul
edilebilmesi igin %95 giiven araligi segenekleri tercih edilmis analizler yapilmadan Once
verilere iligkin Z-skorlar alinmistir. Ayrica arastirma degiskenleri alt boyutlar1 ile ele
alinmamus, alt boyutlarin ortalamalar1 alinarak birincil diizeyde degiskenler analiz edilmistir.

Bu ¢ercevede yapilan analizlere iliskin elde edilen bulgular asagida verilmistir.

Tablo 47. Finansal Avantaj ve Gelirin Satin Alinan Konuta Duyulan Memnuniyete Etkisi

Degiskenler B S.H. p LLCI ULCI
Sabit 4,016 0,027 0,000 3,963 4,069
Finansal Avantaj (X) 0,148 0,027 0,000 0,095 0,201
Gelir (W) 0,070 0,027 0,009 0,017 0,123
Etkilesimli Etki (X*W) -0,043 0,027 0,110 -0,096 0,010
Model Ozeti R?=0,076 F=12,426  p=0,000

Etkilesimli Etki (X*W) -0,043 0,027 0,110 -0,096 0,010
Model Ozeti R?=0,005 F=2,572  p=0,110

B=Standardize edilmemis beta katsayisi, S.H=Standart hata, p=Anlamlilik, LLCI=Alt giiven araligi, ULCI=Ust
giiven aralig1

Tablo 57°de finansal avantajlarin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisi ve bu
etkilesimde gelir degiskeninin diizenleyici rolii analiz edilmistir. Model genel olarak anlamlidir
(F=406,260; p=0.00) ve degiskenlerin bagimli degiskeni (memnuniyeti) agiklama orani, % 7
olarak (R?=0,076) diisiik bir diizeyde gerceklesmistir. Tabloda goriildiigii iizere finansal
avantajlar, satin alman konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlamli bir sekilde
etkilemektedir. Zira finansal avantajlarin memnuniyete etkisine iliskin anlamlilik diizeyi,

p=0,000 ¢ikmis ve giiven araliklarinin da sifir deger igermemedigi (LLCI=0,095, ULCI=0,201)
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tespit edilmistir. Dolayisiyla aragtirma kapsaminda test edilen “H1. Satin alinan konutun
finansal avantajlari, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlamli olarak etkiler.”
hipotezi desteklenmistir. Yani satin alinan konutun finansal avantajlara sahip olmasi satin
alinan konuta duyulan memnuniyeti olumlu olarak etkilemektedir. Konutun finansal avantajlari
arttikca ona duyulan memnuniyette artmaktadir. Finansal avantajlarin memnuniyete katkisi
%14,8°dir (p=0,148). Yani bir birimlik memmnuniyetin %214,8’i finansal avantajlarin

etkisinden kaynaklaniyor denilebilir.

Tablo 58’de goriildiigii lizere arastirma kapsaminda test edilen “H5. Konutun finansal
avantajlarinin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde, gelirin diizenleyicilik rolii
vardir.” hipotezine iliskin bulgular, istatiksel olarak anlamli ¢ikmadigr (p=0,110 >0,05 ve
LLCI=-0,096, ULCI=0,010) i¢in desteklenmemistir. Gelir degiskeninin satin alinan konuta
duyulan memnuniyete dogrudan etkisi olmasina ragmen (p=0,000; LLCI=0,017, ULCI=0,123)
finansal avantajlar degiskeni ile birlikte (dlzenleyici degisken olarak) istatiksel olarak bir
etkisinin olmadig1 tespit edilmistir. Yani arastirma kapsamindaki farkli gelir diizeyine sahip

tilketiciler i¢in finansal avantajlarin, satin alinan konuta duyulan memnuniyet Uzerindeki etki

degismemektedir.
4,30 Gelir
O Dusilk
P ) Orta
.-,;"'" Yiksek
4,207 et - Duglk
e ,// - Qrta
T Wiksek
y=4,1+0,1"x —
4,10 : — -
0 y=4,03+014%
= ——— =
E 4,00 - v:?f.’96+u,18*x
a T /__.f‘.’-"ﬂ
= |
. Py
Rl [ -
- __,.-—"J
.-—"/P-"
3,80 7
-
3,70
T T T T T T
-1,00 -50 00 50 1,00 1,50
ZFinansal Avantaj

Sekil 16. Finansal Avantajlar i¢in Gelirin Diizenleyici Etkisi
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Sekil 16’da konutun finansal avantajlarinin satin alinan konuta duyulan memnuniyete
etkisinde, gelirin dizenleyicilik rollne iliskin elde edilen bulgularin goérsel gosterimi
verilmistir. Arastirma kapsamindaki tiiketicelerin gelir diizeyleri ii¢ farkli gruba ayrilmistir
(diisiik, orta ve yiiksek) olup Tablo 52’de elde edilen bulgular ve sekilde goriildiigii tizere
finansal avantajlarin, satin alinan konuta duyulan memnuniyet (zerindeki etkisi, gelir
diizeylerine gore degismemektedir. Yani finansal avantajlarin satin alinan konuta duyulan
memnuniyete etkisi tiiketiciler farkli gelir diizeyine sahip olsada ayni1 diizeyde olup diizenleyici

bir roli bulunmamaktadir.

Tablo 48. Konut Ozellikleri ve Gelirin Satin Alinan Konuta Duyulan Memnuniyete Etkisi

Degiskenler B S.H. p LLCI ULCI
Sabit 4,021 0,026 0,000 3,970 4,073
Konutun Ozellikleri (X) 0,199 0,026 0,000 0,148 0,251
Gelir (W) 0,046 0,026 0,077 0,005 0,098
Etkilesimli Etki (X*W) -0,041 0,024 0,096 -0,089 0,007
Model Ozeti R?=0,128 F=22,198 p=0,000

Etkilesimli Etki (X*W) -0,041 0,024 0,096 -0,089 0,007
Model Ozeti R?=0,005 F=2,770  p=0,096

B=Standardize edilmemis beta katsayis1, S.H=Standart Hata, p=Anlamlilik, LLCI=Alt giiven aralig1, ULCI=Ust
Giiven aralig1

Tablo 59°da konutun 6zelliklerinin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisi ve
bu etkilesimde gelir degiskeninin diizenleyici rolii analiz edilmistir. Model genel olarak
anlamhidir (F=22,198, p=0.00) ve degiskenlerin bagimli degiskeni (memnuniyeti) agiklama
orani, % 12 olarak (R?=0,128) diisiik bir diizeyde gerceklesmistir. Tabloda gériildiigii iizere
konutun 6zellikleri, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlamli bir sekilde
etkilemektedir. Zira konutun 6zelliklerinin memnuniyete etkisine iliskin anlamlilik diizeyi, %
5’ten kigtiktlr (p=0,000) ve giiven araliklarinin da sifir deger igermemedigi (LLCI=0,148,
ULCI=0,251) tespit edilmistir. Dolayisiyla arastirma kapsaminda test edilen “H2. Konut
ozellikleri, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlamli olarak etkiler.” hipotezi
desteklenmistir. Yani satin alinan konutun 6zellikleri satin alinan konuta duyulan memnuniyeti
olumlu olarak etkilemektedir. Konutun 0zellikleri arttikca ona duyulan memnuniyette
artmaktadir. Konutun 0Ozelliklerinin memnuniyete katkisi %19,9’dur ($=0,199). Yani bir

birimlik memmnuniyetin %19,9’u konut 6zelliklerinin etkisinden kaynaklaniyor denilebilir.

Tablo 52’de goriildiigii lizere arastirma kapsaminda test edilen “H6. Satin alinan

konutun oOzelliklerininin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde, gelirin
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diizenleyicilik rolii vardir.” hipotezine iliskin bulgular, istatiksel olarak anlamli ¢ikmadigi
(p=0,096 >0,05 ve LLCI=-0,089, ULCI=0,007) igin desteklenmemistir. Gelir degiskeninin
satin alman konuta duyulan memnuniyete dogrudan etkisi olmasina ragmen (p=0,000;
LLCI=0,017, ULCI=0,123) konutun ozellikleri degiskeni ile birlikte (diizenleyici degisken
olarak) istatiksel olarak bir etkisinin olmadig1 tespit edilmistir. Yani arastirma kapsamindaki
farkli gelir diizeyine sahip tiiketiciler i¢in konut Ozellikleri, satin alinan konuta duyulan
memnuniyete etkisini degistirmemektedir.
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Sekil 17. Konut Ozellikleri I¢in Gelirin Diizenleyici Etkisi

Sekil 17°de konutun 6zelliklerinin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde,
gelirin dizenleyicilik roline iligkin elde edilen bulgularin gorsel gosterimi verilmistir.
Aragtirma kapsamindaki tiiketicelerin gelir diizeyleri {i¢ farkli gruba ayrilmis (diisiik, orta ve
yiuksek) olup Tablo 52’de elde edilen bulgular ve sekilde goriildiigii tizere konut ézelliklerinin,
satin aliman konuta duyulan memnuniyet (Uzerindeki etkisi, gelir dizeylerine gore
degismemektedir. Yani tiiketiciler farkli gelir diizeyine sahip olsada konutun 6zelliklerinin satin
alinan konuta duyulan memnuniyete etkisi ayn1 diizeydedir, gelir degiskeninin diizenleyici bir

roli bulunmamaktadir.
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Tablo 60. Hizmet Kalitesi ve Gelirin Satin Alinan Konuta Duyulan Memnuniyete Etkisi

Degiskenler B S.H. p LLCI ULCI
Sabit 4,020 0,027 0,000 3,967 4,073
Hizmet Kalitesi (X) 0,146 0,027 0,000 0,093 0,199
Gelir (W) 0,057 0,027 0,035 0,004 0,110
Etkilesimli Etki (X*W) 0,024 0,029 0,419 -0,034 0,081
Model Ozeti R?=0,071 F=11,568 p=0,000

Etkilesimli Etki (X*W) 0,024 0,029 0,419 -0,034 0,081
Model Ozeti R?=0,013 F=0,655 p=0,419

B=Standardize edilmemis beta katsayilari, S.H=Standart Hata, p=Anlamlilik, LLCI=Alt giiven aralig1, ULCI=Ust
Giiven aralig1

Tablo 60°da hizmet kalitesinin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisi ve bu
etkilesimde gelir degiskeninin diizenleyici rolii analiz edilmistir. Model genel olarak anlamlidir
(F=11,568, p=0.00) ve degiskenlerin bagimli degiskeni (memnuniyeti) agiklama orani, % 7
olarak (R?=0,071) diisiik bir diizeyde gerceklesmistir. Tabloda goriildiigii iizere hizmet kalitesi,
satin alinan konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlaml bir sekilde etkilemektedir. Zira
hizmet kalitesinin memnuniyete etkisine iliskin anlamlilik diizeyi, % 5’ten kiigiiktiir (p=0,000)
ve giiven araliklarinin da sifir deger icermemedigi (LLCI=0,148, ULCI=0,251) tespit edilmistir.
Dolayisiyla arastirma kapsaminda test edilen “H3. Hizmet kalitesi, satin alinan konuta duyulan
memnuniyeti pozitif ve anlamli olarak etkiler.” hipotezi desteklenmistir. Yani hizmet
kalitesinin satin alinan konuta duyulan memnuniyeti olumlu olarak etkilemektedir. Hizmet
kalitesi arttikga ona duyulan memnuniyette artmaktadir. Hizmet kalitesinin memnuniyete
katkist % 14,6”dir (=0,146). Yani bir birimlik memmnuniyetin %14.6’s1 hizmet kalitesinin

etkisinden kaynaklaniyor denilebilir.

Tablo 60°da goriildiigii izere aragtirma kapsaminda test edilen “H7. Hizmet kalitesinin
satin alman konuta duyulan memnuniyete etkisinde, gelirin duzenleyicilik rolii vardir.”
hipotezine iligkin bulgular, istatiksel olarak anlamli ¢ikmadigi (p=0,4196 >0,05 ve LLCI=-
0,034, ULCI=0,081) igin desteklenmemistir. Gelir degiskeninin satin alinan konuta duyulan
memnuniyete dogrudan etkisi olmasina ragmen (p=0,035; LLCI=0,004, ULCI=0,110) hizmet
kalitesi degiskeni ile birlikte (diizenleyici degisken olarak) istatiksel olarak bir etkisinin
olmadig: tespit edilmistir. Yani arastirma kapsamindaki farkli gelir diizeyine sahip tiiketiciler

icin hizmet kalitesinin, satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisini degistirmemektedir.
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Sekil 18. Hizmet Kalitesi i¢in Gelirin Diizenleyici Etkisi

Sekil 18’de hizmet kalitesinin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde,
gelirin duzenleyicilik roline iliskin elde edilen bulgularin gorsel gdsterimi verilmistir.
Arastirmada, tiikketicelerin gelirleri li¢ farkli gruba ayrilmis (diisiik, orta ve yiiksek gelir diizey1)
olup Tablo 52’de elde edilen bulgular ve sekilde goriildiigii tizere hizmet kalitesinin, satin alinan
konuta duyulan memnuniyet tzerindeki etkisi, gelir diizeylerine gore degismemektedir. Yani
tilketiciler farkli gelir diizeyine sahip olsada algilanan hizmet Kkalitesinin satin alinan konuta
duyulan memnuniyete etkisi ayni diizeydedir, gelir degiskeninin diizenleyici bir rolii

bulunmamaktadir

Tablo 61. Yakin Cevre Goriisii ve Gelirin Satin Alinan Konuta Duyulan Memnuniyete Etkisi

Degiskenler B S.H. p LLCI ULCI
Sabit 4,014 0,027 0,000 3,960 4,067
Yakin Cevre Gortisii (X) 0,112 0,027 0,000 0,058 0,166
Gelir (W) 0,065 0,027 0,017 0,012 0,119
Etkilesimli Etki (X*W) -0,059 0,027 0,027 -0,112 -0,068
Model Ozeti R?=0,053 F=8,472  p=0,000

Etkilesimli Etki (X*W) -0,059 0,027 0,027 -0,112 -0,068
Model Ozeti R?=0,010 F=4,923  p=0,027

B=Standardize edilmemis beta katsayilari, S.H=Standart Hata, p=Anlamlilik, LLCI=Alt giiven araligi, ULCI=Ust
Giiven aralig1
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Tablo 61°de yakin ¢evre goriisiiniin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisi ve
bu etkilesimde gelir degiskeninin diizenleyici rolii analiz edilmistir. Model genel olarak
anlamhidir (F=8,472, p=0.00) ve degiskenlerin bagimli degiskeni (memnuniyeti) agiklama
orant, % 5 olarak (R?=0,053) diisiik bir diizeyde gergeklesmistir. Tabloda goriildiigii lizere
yakin gevre goriisii, satin aliman konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlamli bir sekilde
etkilemektedir. Zira yakin ¢evre goriisiiniin memnuniyete etkisine iligkin anlamlilik diizeyi %
5’ten kuciktir (p=0,000) ve giiven araliklarinin da sifir deger igermemedigi (LLCI=0,058,
ULCI=0,166) tespit edilmistir. Dolayisiyla arastirma kapsaminda test edilen “H4. Yakin gevre
goriisii, satin aliman konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlamli olarak etkiler.” hipotezi
desteklenmistir. Yani yakin ¢evre goriisii, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti olumlu
olarak etkilemektedir. Yakin gevre goriisiiniin memnuniyete katkisi % 11,2’dir ($=0,112). Yani
bir birimlik memmnuniyetin %11,2’s1 yakin ¢evre goriisiiniin etkisinden kaynaklaniyor

denilebilir.

Tablo 61°de gorildigi {lizere arastirma kapsaminda test edilen “H8. Yakin g¢evre
goriisliniin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde, gelirin duzenleyicilik roli
vardir.” hipotezine iliskin bulgular, istatiksel olarak anlamli (p=0,027 ve LLCI=-0,112, ULCI=-
0,068) ¢ikt1g1 i¢in desteklenmistir. Gelir degiskeninin satin alinan konuta duyulan memnuniyete
dolayl etkisi (yakin ¢evre goriisii {izerinden) etkisi % 1 (R?=0,010) diizeyinde (olmasina negatif
bir etkisi vardir. Yakin ¢evre goriisiiniin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisi pozitif
(B=0,112) iken gelir degiskeni ile birlikte (Etkilesimli Etki X*W) etkisi negatife (f=-0,059)
dontismektedir. Gelir diizeyi artik¢a satin alinan konuta duyulan memnuniyet azalmaktadir.

Gelirin, yakin g¢evre goriisii lizerinden memnuniyete etkisinde diizenleyici bir rolii

bulunmaktadir.
Tablo 49. Gelir Gruplarina Gore Gelirin Dlzenleyici Etkisi
Gelir Duzeyleri B S.H. p LLCI ULCI
Diisiik 0,162 0,036 0,000 0,091 0,232
Orta 0,101 0,028 0,003 0,046 0,155
Yiiksek 0,039 0,042 0,345 -0,043 0,122

B=Standardize edilmemis beta katsayilari, S.H=Standart Hata, p=Anlamlilik, LLCI=Alt giiven araligi, ULCI=Ust
Giiven aralig1

Tablo 62°de gortldiigii lizere yakin ¢evre goriisiiniin satin alinan konuta duyulan
memnuniyette gelirin dizeyleyici etkisi, diisiik gelir (p=0,000) ve orta gelir duzeyindeki

(p=0,003) tiiketicilerde oldugu tespit edilmistir. Yani diisilk ve orta gelir diizeyine sahip
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tiiketiciler igin yakin gevre goriisiiniin, satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisi negatif
doniismektedir. Bu dizenleyicilik etkisi, diisiikk gelir grubundaki tlketicilerde (f=0,162) orta
gelir grubundaki tuketicilerde (f=0,101) daha fazladir. Diger taraftan yiiksek gelir grubundaki
tiketiciler icin yakin g¢evre goriisiinin satin alman konuta duyulan memnuniyete etkisinde
duizenleyici bir rolti anlamli (p=0,345 ve LLCI=-0,043, ULCI=0,122) bulunmamaktadir.
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Sekil 19. Yakin Cevre Gériisii I¢in Gelirin Diizenleyici EtKisi

Sekil 19’de yakin ¢evre goriisiiniin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde,
gelirin diizenleyicilik rolune iligkin elde edilen bulgularin gérsel gésterimi verilmistir. Tablo
61 ve Tablo 62°de elde edilen bulgular ve Sekil 19°da goriildiigi tizere yakin ¢evre goriisiiniin,
satin alinan konuta duyulan memnuniyet tizerindeki etkisi, diisiik ve orta gelir diizeylerine gore
degismekte fakat yiiksek gelir diizeylerine gore degismemektedir. Dolayisiyla yakin ¢evre
gorlisiiniin satin alman konuta duyulan memnuniyete etkisinde gelir degiskeninin diizenleyici

bir roll vardir.
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BESINCI BOLUM
SONUC ve ONERILER

Bu calismada genel olarak satin alinan konuta duyulan memnuniyete etki eden
faktorlerden; konut 6zellikleri, hizmet kalitesi, yakin ¢evre goriisii ve finansal avantajlarin etki
diizeylerini ortaya ¢ikarmak ve bu etkilesimde gelir diizeyinin bir diizenleyici roltinun bulunup
bulunmadig1 ortaya ¢ikarmak amaglanmistir. Bu kapsamda calismanin birinci boliimiinde;
calismanin amaci, problem ciimlesi, Onemi, literatiir incelemesi sonucu hipotezlerin
gelistirilmesi ve calisma kapsaminda kullanilan kavramlar agiklanmistir. ikinci boliimde,
arastirma konusu ile alakal1 yapilan literatiir taramasi verilmistir. Bu boliimde ¢alisma konusu
ile ilgili kavramlar aciklandiktan sonra calisma konusu ile ilgili yapilan calismalar
incelenmistir. Ugiincii béliimde, arastirmada kullanilan materyal ve yontemi agiklanmis ve
akabinde arastirmada kullanilan dl¢egin gelistirme siireci verilmistir. Dordiincii boliimde, elde
edilen verilerin analizlerine iliskin bulgular1 sunulmustur. Arastirmanin besinci boliimii olan bu
boliminde ise elde edilen bulgular cercevesinde sonug ve Onerilere yer verilmistir. Bu
kapsamda Adiyaman ilinde 2013-2018 tarihleri arasinda konut satin alan tiketiciler tizerinde
Aralik 2018 ile Haziran 2019 tarihleri arasinda anket teknigi kullanilarak elde edilen 450

verinin analizlerine iliskin sonuglar asagida sirasi ile verilmistir.

Aragtirmada satin alinan konuta duyulan memnuniyete etki eden konut 6zelliklerine ait
faktorler; i¢sel 6zellikler, dissal 6zellikler ve ¢evreye yonelik 6zellikler olmak iizere ii¢ boyutta
ele alinmistir. Konut 6zelliklerine ait bu faktorlerden igsel Ozellikler; dort farkli yoniiyle
(estetik, 0zel yasam alani, evin temel unsurlari ve genel alanin genisligi) ele alinmistir.
Arastirmada katilimcilar genel olarak konutun ig¢sel 6zelliklerinin biitiin boyutlara ytiksek
katilim gorlisii beyan etmistir. Konutun igsel o6zellikleri alt boyutlarindan olan estetik
boyutunun Onermelerinden “mutfak dolabi ve vestiyerin estetik olusu”, 6zel yasam alam
boyutunun 6nermelerinden “mutfagin biiyiikligi”, evin temel unsurlar1 boyutu 6nermelerinden
“konutun dogalgazli olmas1”, genel alanin genigligi boyutu dnermelerinden “konutun giines
alan bir konumda yer almasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu” dnermeleri en yiiksek
katilimin beyan edildigi 6nermeler oldugu tespit edilmistir. Konut ozelliklerine ait igsel
faktorlerden evin temel unsurlari, katilimeilarin satin alinan konuta duyulan memnuniyetine
etki eden en 6nemli faktor oldugu tespit edilmistir. Arastirmada satin alinan konuta duyulan

memnuniyete etki eden faktdrlerden konut ozelliklerine ait alt boyutlardan konutun digsal
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ozellikleri; “Gilivenlik Boyutu” ve “Mimari Yap1” olmak lizere iki boyutta ele alinmis ve
katilimcilarin bu 6nermelere katilim diizeylerinin yiiksek oranda oldugu tespit edilmistir. Bu
onermeler icerisinde konutun givenlik boyutuna ait “Binanin yangin merdivenine sahip
olmas1”, mimari boyutuna ait énermelerinden “Binanin genis otopark alanina sahip olmasi
konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.” énermesinde en yiiksek katilimin beyan edildigi
onerme oldugu goriilmiistiir. Arastirmada satin alinan konuta duyulan memnuniyete etki eden
faktorlerden konut 6zelliklerine ait alt boyutlardan ¢evreye yonelik 6zellikleri dikkate almaya
yonelik Onermelere katilim diizeylerinin yiiksek oranda oldugu tespit edilmistir. Cevreye
yonelik 6zelliklere ait onermeler arasinda “Binanin yan binaya olan yeterli uzakligi konutu satin
almamda 6nemli bir unsurdu.” dnermesinin en yliksek katilimin beyan edildigi 6nerme oldugu
goriilirken, en disiik katilimin oranin beyan edildigi Onermenin ise “Binanin saglik
kurulusglarina olan yakinligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.” oldugu goriilmiistiir.
Arastirmada elde edilen bulgular literatiir bolimiinde yer alan bu alanda yapilmis benzer
calismalarin (Wang ve Li (2006), Spectic vd. (2005), Nurdini ve Harun (2010), Al-Momani
(2000-2003), Hofman ve Halman (2006), Tobica ve Stroh (2001)) bulgulariyla ve daha once
konut satin almis tiiketiciler ilizerine yapilan diger arastirmalarin bulgulariyla ortiismektedir.
S6z konusu arastirmalar sonucunda; Giiremen (2011) konutun sunmus oldugu mekansal
genislik kullanicilarinin satin almis olduklar1 konuttan memnuniyeti iizerinde anlamli ve pozitif
bir etkiye sahip oldugu; Schwirian (1993) konutun yasam alaninin yeterliligi ve i¢ mimari
yapisinin oturulan konuttan memnuniyeti lizerinde 6nemli derecede pozitif bir etkiye sahip
oldugu; Tobica ve Stroh (2001) tarafindan arastirmada oda sayis1 ve biiylikliigli memnuniyeti
etkileyen faktorlerden biri oldugu; Tosun ve Firat (2012) konutun yeterli giivenlige sahip
olmasi, genis mutfak, genis salon ve manzara konuttan memnuniyetine etki ettigi; Memis
(2018) konutun otopark ve yeterli glivenlige sahip olmasmin memnuniyetine etki ettigi;
Karagiille (2009) konutlarin giin boyunca yeterli glines ve giin 15181ndan yararlanabilmesi konut
sahiplerinin yasamis olduklari konuttan memnuniyetine etki ettigi; Giiremen (2016) konut
kalitesi, i¢ mimarisi, estetigi, mekansal biiyiikliik, toplu tasima aglarina yakinlig1 ve giivenlik

gibi unsurlarin konuttan memnuniyet iizerinde pozitif etkide bulundugu bulgusuna ulasmistir.

Arastirma kapsaminda satin alinan konuta duyulan memnuniyete etki eden faktorlerden
finansal avantajlar1 algilama diizeyine yonelik 6nermelere katilim diizeylerinin yiiksek oranda
oldugu tespit edilmistir. Finansal avantajlardan “Konutun fiyat1 konut satin almamda 6nemli
bir unsurdu.” dnermesine en yiiksek katilimin oldugu goriliirken, en diisiik katilimin oranin

oldugu onermenin ise “Eminevim ve birevim gibi finansal sirketlerin varligi konut satin
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almamda etkendi.” oldugu goriilmiistiir. Calismada elde edilen bulgular Memis (2018)
tarafindan yapilmis olan, satin alinmasi diisliniilen konutun finansal avantajlar1 ve fiyat
uygunlugu onlarin konut satin alma sonrast memnuniyetlerini pozitif ve anlaml bir sekilde
etkiledigini tespit ettigi calisma ile Kilig ve Ozer (2016) yapmis oldugu konutun finansal
avantajlarinin miisterilerin satin alma sonrast memnuniyetlerini olumlu yonde etkiledigini tespit
ettigi caligmalar ile paraleldir. Bir¢ok tiiketici, konut fiyatlarinin yiiksekliginden dolay1, konut
satin alma faaliyetini hayatlar1 boyunca belki tek bir sefer yaptigi i¢in diisiinerek karar vermek
zorundadir. Clinkii konutlar; bir ¢cok tliketim tUiriiniine gore fiyati yiiksek, riskli ve diger tiiketim
unsurlarina gére daha nadir alis-verisi yapilan bir faaliyettir. Tiiketiciler i¢inde bulunduklar
demografik duruma gore bu diislinme siireci icerisinde satin alma davranig bigimlerinden;
karmagik satin alma davranis bigimi, uyumsuzluk-azaltan satin alma davranis bi¢imi, alisilmis
satin alma davranig bi¢imi veya ¢esitlilik-arayan satin alma davranig biciminden birini veya
birkagin1 birlikte sergileyerek konut satin almak igin caba gdosterilmektedir (Kotler ve
Armstrong, 2012: 151, Kardes vd. 2010: 185; Panda, 2008: 188). Bu siirecin sonunda satin alma
karar1 verebilmek icin tiiketiciler caba harcamak zorunda kalir. Konut satin alma siirecinde
tiketicilerin Kimisi icin az caba gerektiren rutin bir faaliyet olabilirken, kimi tlketiciler icin de
yogun bir ¢aba gerektirmektedir. Genel olarak konutlar yiiksek fiyata sahip diger iiriinlere gore
nadir satilan, ilgi diizeyinin yiiksek, ¢ok dikkat edilerek tizerinde diisiiniilen liikks triinler
oldugundan dolay tiiketicilerinin satin alma karar siirecinde sonradan pisman olmamak i¢in

cok dikkatli davranarak karar vermelidir.

Katilimcilarin konut satin alma siirecinde algilanan hizmet kalitesinin konut satin
almadaki 6nemine yonelik onermelere katilim diizeyinin yiiksek oldugu tespit edilmistir. Konut
satin alma siirecinde algilanan hizmet kalitesine yonelik onermeler arasinda; “Konutu satan
kisinin/kurum c¢alisanlarinin nazik olmasi konutu satin almamda Onemli bir unsurdu.”
onermesinin en yiiksek katilimin beyan edildigi dnerme oldugu gériiliirken, en diisiik katilimin
oranin beyan edildigi 6nermenin “Konutu satan kisinin/kurum calisanlarinin satis sonrasinda
ilgi gostermesi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.” oldugu goriilmiistiir. Daha 6nce
yapilan ilgili aragtirmalar ile benzer bulgulara ulagilmistir. Mutuku (2019) Kenya icin yapmis
oldugu arastirmada algilanan hizmet kalitesi tiiketici memnuniyetini biiylik 6l¢iide etkiledigini
tespit etmistir. Atterhog (2005); Forsythe (2008); Nahmens ve Ikuma (2009); Ali ve Suciana
(2019) tarafindan yapilan benzer ¢alismalarda konut satin alicilar hizmet algisin1 daha genis
kapsamda ele alarak konut saglayicilarinin daha iyi kalitede hizmet sunmalar1 gerektigi

bulgusuna ulagsmiglardir.
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Katilimeilarin konut satin alma kararmi etkileyen yakin cevre goriislerine iliskin
algilama diizeyine 6lgmek i¢in sunulmus olan 6nermelere katilim diizeyi, ortalamanin biraz
iistiinde etkilendigi tespit edilmistir. Katilimcilarin konut satin alma kararimi etkileyen yakin
cevre yonelik onermeler arasinda “Arkadaslarimin goriisii konut satin alirken benim igin
olduk¢a oOnemliydi.” Onermesinin en yiliksek katilimin beyan edildigi Onerme oldugu
goriiliirken, en diisiik katilimin oranin beyan edildigi 6nermenin “Akrabalarimin goriisii konut
satin alirken benim icin olduk¢a 6nemliydi.” oldugu tespit edilmistir. Calismada elde edilen
bulgular Sangkakoon vd., (2014) Tayland’da yapmis olduklar1 arastirmada konut satin
alanlarin, satin alma karar1 verirken; aile, arkadas ve akraba gibi referans gruplarindan
etkilendiklerini, Koklic ve Vida (2009) yapmis olduklar1 ¢alismada, konut satin alma karar
siirecinde; bireylerin mevcut yasam tarzlari, ihtiya¢ ve beklentilerinin belirleyici, ¢evreden
edindikleri bilgi ve duygular ise etkileyici oldugunu tesbit ettigi (Akt. Baytan, 2019: 71-72)
bulgulariyla 6rtiismektedir.

Arastirmada satin alinan konuta duyulan memnuniyet; “Cevresel Memnuniyet” ve
“Genel Memnuniyet” olmak iizere iki alt boyutta ele alinmis olup katilimcilarinin satin almig
olduklar1 konutun ¢evresel memnuniyet boyutuna yonelik algi diizeyine iliskin dnermelerin
yiiksek bir skora sahip oldugu ve bu 6nermeler arasinda “Aldigim konuttan memnunum.”
onermesinin de en yiliksek katilimin beyan edildigi Onerme oldugu tespit edilmistir.
Katilimeilarin satin almig olduklar1 konuttan genel memnuniyet alt boyutuna yonelik algi
diizeyinin ise ortalamanin biraz {istiinde oldugu tespit edilmistir. Bu boyuta ait énermeler
arasinda “Aldigim konutun sosyo-kiltiirel ¢evresinden memnunum.” dnermesinin en yiiksek
katilimin beyan edildigi 6nerme oldugu goriiliirken oldugu goriilmiistiir. Diger taraftan satin
aliman konuta duyulan memnuniyet diizeyine iligkin genel ortalamanin ise yiliksek oranda
oldugu tespit edilmistir. Konuta duyulan memnuniyetin incelendigi aragtirmalarda da komsuluk
iliskisi, sosyo-kiiltiirel ¢evre, termal konfor ve yatirim yapmaya deger olmasi 6ne ¢ikan

ozelliklerden olmustur (Kellekci, 2005).

Arastirma kapsaminda test edilen hipotezlerden finansal avantajlarin satin alinan konuta
duyulan memnuniyete etkisi ve bu etkilesimde gelir degiskeninin diizenleyici rolii analiz
edilmistir. Yapilan analizler sonucunda finansal avantajlarin, satin alinan konuta duyulan
memnuniyeti pozitif ve anlamli bir sekilde etkiledigi tespit edilmistir. Yani arastirma
kapsaminda satin alinan konutun finansal avantajlara sahip olmasi satin alinan konuta duyulan
memnuniyeti olumlu olarak etkiledigi ve konutun finansal avantajlar1 arttikca ona duyulan

memnuniyette arttirdig1 tespit edilmistir. Arastirma kapsaminda test edilen hipotezlerden
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konutun finansal avantajlarinin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde, gelirin
diizenleyicilik roliine iliskin bulgular, istatiksel olarak anlamli ¢ikmadigr ig¢in
desteklenmemistir. Arastirmada gelir degiskeninin satin alinan konuta duyulan memnuniyete
dogrudan etkisi olmasina ragmen finansal avantajlar degiskeni ile birlikte (diizenleyici degisken
olarak) istatiksel olarak bir etkisinin olmadig1 tespit edilmistir. Yani arastirma kapsamindaki
farkli gelir diizeyine sahip tiiketiciler i¢in finansal avantajlarin, satin alinan konuta duyulan
memnuniyet {izerindeki etki de§ismemektedir. Konut satin alma asamasinda finansal
faktorlerin 6nemi ortaya koyan bir¢ok ¢alisma (Chia vd., 2016; Mariadas, vd., 2019; Opoku ve
Abdul-Muhmin, 2010) yapilmigtir. Ancak, yapilan bu arastirma ile ilgili dogrudan bir
calismaya rastlanilmadigindan dolay1 bu onsavin test edilmis olmasi literatiire olumlu katki

sagladig diistiniilmektedir.

Aragtirmada konutun 6zelliklerinin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisi ve
bu etkilesimde gelir degiskeninin diizenleyici rolii analiz edilmistir. Yapilan analizler
sonucunda konutun 6zellikleri, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlamli bir
sekilde etkiledigi tespit edilmistir. Yani satin alinan konutun Ozellikleri satin alinan konuta
duyulan memnuniyeti olumlu olarak etkilemektedir. Konutun 6zellikleri arttik¢a ona duyulan
memnuniyette artmaktadir. Arastirma kapsaminda test edilen hipotezlerden satin alinan
konutun Ozelliklerinin satin alman konuta duyulan memnuniyete etkisinde, gelirin
dizenleyicilik roline iliskin bulgular, istatiksel olarak anlamli ¢ikmadigir igin
desteklenmemistir. Arastirma kapsaminda gelir degiskeninin satin aliman konuta duyulan
memnuniyete dogrudan etkisi olmasina ragmen, konutun ozellikleri de§iskeni ile birlikte
(diizenleyici degisken olarak) analiz edildiginde istatiksel olarak bir etkisinin olmadig: tespit
edilmistir. Yani arastirma kapsamindaki farkli gelir diizeyine sahip tiiketiciler i¢in konut
ozellikleri, satin aliman konuta duyulan memnuniyete etkisini degistirmemektedir. Yapilan
literatiir taramalarinda, konutun finansal avantajlar1 ile satin alinan konuttan duyulan
memnuniyet arasindaki iligkide gelirin diizenleyici roliiyle ilgili dogrudan bir ¢alismaya
rastlanmamasina ragmen elde edilen bulgular daha 6nce yapilmis ¢aligmalarin bulgular ile
celismistir. Giilaydin (2004) yapmis oldugu c¢alismada gelir diizeyi yiiksek olan konut
sahiplerinin konut i¢i diizenlemeleri yani degisimleri diledikleri gibi yapabildiklerini ve
bdylece oturmus olduklar1 konuttan daha fazla memnuiyet duyduklarmi, Huang vd. (2015)
yilinda yapmis olduklar1 ¢aligmada da gelir diizeyi yiiksek olan bireylerin satin aldiklart

konuttan daha fazla memnuniyet duyduklarini tespit etmislerdir. Aragtirma kapsaminda yer alan
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konut kullanicilarinin biiyiik ¢ogunlugunun ayni gelir grubuna mensup olmasi bu ¢eliskinin

temel sebebi oldugu diisiintilmektedir.

Arastirmada hizmet kalitesinin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisi ve bu
etkilesimde gelir degiskeninin diizenleyici rolii analiz edilmistir. Yapilan analizler sonucunda
hizmet kalitesi, satin alman konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlamli bir sekilde
etkiledigi tespit edilmistir. Yani hizmet kalitesinin satin alinan konuta duyulan memnuniyeti
olumlu olarak etkilemektedir. Hizmet Kkalitesi arttik¢a ona duyulan memnuniyette artmaktadir.
Arastirma kapsaminda test edilen hipotezlerden hizmet kalitesinin satin alinan konuta duyulan
memnuniyete etkisinde, gelirin diizenleyicilik rolune iligskin bulgular, istatiksel olarak anlamli
cikmadigr i¢in desteklenmemistir. Yine arastirmada gelir degiskeninin satin alinan konuta
duyulan memnuniyete dogrudan etkisi olmasina ragmen hizmet kalitesi degiskeni ile birlikte
(diizenleyici degisken olarak) analiz edildiginde, istatiksel olarak bir etkisinin olmadig1 tespit
edilmistir. Yani arastirma kapsamindaki farkli gelir diizeyine sahip tiiketiciler i¢cin hizmet
kalitesinin, satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisini degistirmemektedir. Tiiketiciler
farkli gelir diizeyine sahip olsa da algilanan hizmet kalitesinin satin alinan konuta duyulan

memnuniyete etkisi ayn1 diizeydedir, gelir degiskeninin diizenleyici bir rolii bulunmamaktadir

Arastirmada yakin ¢evre goriisiiniin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisi ve
bu etkilesimde gelir degiskeninin diizenleyici rolii analiz edilmistir. Yapilan analizler
sonucunda yakin ¢evre gorlisli, satin alinan konuta duyulan memnuniyeti pozitif ve anlamli bir
sekilde etkiledigi tespit edilmistir. Yani yakin g¢evre goriisii, satin alinan konuta duyulan
memnuniyeti olumlu olarak etkilemektedir Yine arastirma kapsaminda test edilen yakin ¢evre
goriisiiniin satin alman konuta duyulan memnuniyete etkisinde, gelirin diizenleyicilik roliine
iliskin bulgular, istatiksel olarak anlamli ¢ikti§1 icin bu hipotez desteklenmistir. Gelir
degiskeninin satin alinan konuta duyulan memnuniyete dolayli etkisinin (yakin ¢evre goriisii
tizerinden), negatif bir etkisinin oldugu tespit edilmistir. Arastirma kapsaminda yakin ¢evre
goriisiiniin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisi pozitif iken gelir degiskeni ile
birlikte etkisi (etkilesimli etki), negatife doniistiigii tespit edilmistir. Yani arastirma
kapsamindaki bulgulara gore gelir diizeyi artik¢a satin alinan konuta duyulan memnuniyet
azalmaktadir. Dolayisiyla gelirin, yakin cevre goriisii iizerinden memnuniyete etkisinde
diizenleyici bir rolii bulunmaktadir. Aragtirma kapsaminda yakin ¢evre goriisiiniin satin alinan
konuta duyulan memnuniyette gelirin bu diizenleyici etkisi, diisiik gelir ve orta gelir
duzeyindeki tiiketicilerde oldugu tespit edilmistir. Yani diisiik ve orta gelir diizeyine sahip

tiiketiciler i¢in yakin ¢evre goriisiiniin, satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisi negatife
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dontismektedir. Bu diizenleyicilik etki, diisiik gelir grubundaki tiiketicilerde, orta gelir
grubundaki tiiketicilerde daha fazladir. Diger taraftan yiiksek gelir grubundaki tiiketiciler i¢in
yakin ¢evre goriisiiniin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde diizenleyici bir rolii
bulunmamaktadir. Konut 6zellikleri ile satin alinan konuttan duyulan memnuniyet arasindaki
iliskide gelirin diizenleyici roliiyle ilgili dogrudan bir ¢aligmaya rastlanilmamistir. Ancak,
Memis (2018); Erol (2011); (Akt. Sekeroglu ve Oztop, 2020 bu yéniiyle test edilen dnsavin
literatiire olumlu katki saglayacagi diistiniilmektedir. Yapilan ¢alismalarda, aylik geliri artan
bireylerin konut tercihinde fiyat ve ulasim imkanlarina verdikleri 6nem azalma gosterdigi, gelir
durumu arttik¢a bireylerin konutun kalite ve ¢evre sartlarina daya duyarli davrandiklarini, orta
ve st gelir grubunda bulunan kisilerin genelinde satin almis olduklart konuttan memnun
oldugunu ve konutlarinin ve c¢evresinin nitelik olarak daha kaliteli oldugunu diistindiirmekte
ve bu bireylerin konutlarini sosyal konumlarina ve aile yapilarina gore belirleme olanaklarinin

oldugunu tespit etmistir (Memis, 2018; Erol, 2011; Akt. Sekeroglu ve Oztop, 2020: 600).

Ozetlemek gerekirse, bu calismada 7 boyuttan olusan ‘satin alinan konuttan duyulan
memnuniyet 6lgegi’ olusturulmus olup genel olarak satin alinan konuta duyulan memnuniyete
etki eden faktorlerden; konut o6zellikleri, hizmet kalitesi, yakin ¢evre goriisii ve finansal
avantajlarin etki diizeylerini ortaya c¢ikarilmistir ve bu etkilesimde gelir diizeyinin bir

diizenleyici roliinlin bulunup bulunmadig: ortaya ¢ikarilmstir.

Konut satin almay1 diisiinen konut miisterilerinin konut satin almig diger tiiketicilerin
satin almis olduklar1 konuttan memnuniyetine etki eden faktorleri referans alarak satin almay1
diigiindiikleri konutlardan maksimum memnuniyete ulagsmak amaciyla hangi noktalara dikkat

etmeleri gerektigi konusunda bu ¢alisma énemli bilgiler sunmaktadir.

Yapilan ¢aligmanin bulgular tiiketicilerin bir ev tasariminin farkli unsurlarina nasil
oncelik verdigi hakkinda birincil bilgiler saglayarak, konut ingas1 sektoriinde yer alanlarin
bilgisine faydali bir katki saglayacag: diisiiniilmektedir. Konut iireticileri konut insas1 projesi
planlamalarinda konutlarin mutfaklarinin sahip oldugu alanin biiyiikliigiine ve mutfak dolab1
ve vestiyerin estetik olusuna, konutun dogalgazli olmasina, konutun giines alan bir konumda
yer almasina ve evin temel unsurlarina daha ¢ok 6nem vermelidirler. Ayrica, projede yer alacak
konutlarin yangin merdivenine sahip olmasina ve genis otopark alanina sahip olmasina da 6nem
vermelidir. Son olarak, insa edilecek binanin yan binaya olan yeterli bir uzaklikta olmasina

dikkat etmelidir.

118



Calismada elde edilen bulgular emlakg¢ilarin, konut yapimi iistlenen kisi ve firmalarin
alt, orta ve iist gelir grubuna mensup potansiyel konut tiikketicilerinin konut taleplerini karsilama
planlamas1 asamasinda tiliketicilerin istek ve beklentileriyle uyumlu hizmetler sunmasina
yardimci olabilecegi diisiiniilmektedir. Ayrica, orta ve diisiik gelir grubundaki tiiketiciler igin
yakin ¢evre goriistiniin satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde diizenleyici bir rolii
anlamli bulundugunu ancak yiiksek gelir grubundaki tiiketiciler i¢in yakin ¢evre goriisiiniin
satin alinan konuta duyulan memnuniyete etkisinde diizenleyici bir rolii anlamli bulunmadigin

bulgularina konut tedarik¢ilerinin dikkat etmeleri faydalarina olacagi diistiniilmektedir.

Bu calismada uygulanan oOl¢egin farkli kiiltiirlerde farkli orneklem gruplarina
uygulanmast sonucunda elde edilen bulgular literatiire olan katkisini giiclendirecegi

diistiniilmektedir.
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EKLER

EK-1 Anket Formu
Saymn Katilimel,

Bu anket formu, Hasan Kalyoncu Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii’nde " Satin
alinan konuta duyulan memnuniyete etki eden faktorler ve gelirin diizenleyici rolii; Adiyaman
Il Merkezinde Bir Uygulama " baslig1 altinda yiiriitiilen Doktora tez ¢alismasina veri toplamak
amaciyla hazirlanmigtir.  Elde edilen veriler bilimsel amaci disinda kesinlikle
kullanilmayacaktir. Arastirmaya olan katkilariizdan dolay1 tesekkiir eder mutlu bir giin
dilerim.

Habip Giivenc
Hasan Kalyoncu Universitesi
Lisans Ustl Egitim Enstitisi
Isletme ABD

Doktora Ogrencisi

Asagidaki boliimde konut satin alma asamanizda neleri goz oniinde

bulundurdugunuza yoénelik sorulara yer verilmistir. Litfen sorulara E § = =
katilim derecenize gore degerlendirme yaparak uygun olan maddenin | @ § i E g |2 F
yanina “X” isareti koyarak belirtiniz. % E g g % % %
25 5| 5| §E| &85
X ¥ M o M | X @
K1 Konutun tirt (Bahgeli, iki katli, ii¢ katli vs.) konut satin almamda
" | 6nemli bir unsurdu.
K2 Konutun kagier kat oldugu konut satin almamda dnemli bir
" | unsurdu.
K3 Konutta kullanilan malzeme ve is¢iligin kalitesi konut satin
" | almamda 6nemli bir unsurdu.
K4 Konutun dogalgazli olmasi konut satin almamda 6nemli bir
unsurdu.
K5 Konutun balkon biiyiikliigii konut satin almamda 6nemli bir
" | unsurdu.
K. Oturrrclja odasinin bilyiikliigli konutu satin almamda 6nemli bir
unsurau.

K7. | Salonun biiyiikligii konutu satin almamda énemli bir unsurdu.

K8. | Mutfagin biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

K9 Yatak odasinin biiytikligii konutu satin almamda Snemli bir

unsurdu.

K10. D}g ve i¢ kapilarin estetik goriiniisii konutu satin almamda 6nemli
bir unsurdu.

K11, Daire aydmlatmasinin géze hos goriiniimii konutu satin almamda

6nemli bir unsurdu.
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Mutfak dolabi ve vestiyerin estetik olusu konutu satin almamda

K12. | . S
onemli bir unsurdu.
K13 Mutfak tezgahinin biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir
" | unsurdu.
K14 Mutfak tezgah mermerinin kalitesi konutu satin almamda 6nemli
" | bir unsurdu.
K15. | Koridorun genis olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.
K16 Giris holiiniin genis olmas1 konutu satin almamda énemli bir
" | unsurdu.
K17 Konutun giines alan bir konumda yer almas1 konutu satin
" | almamda 6nemli bir unsurdu.
B1 Binadaki toplam kat sayis1 konutu satin almamda 6nemli bir
" | unsurdu.
B2 Binanin genig otopark alanina sahip olmasi konutu satin almamda
" | 6nemli bir unsurdu.
B3 Bina girisinde giivenlik hizmetlerinin bulunmasi konutu satin
" | almamda 6nemli bir unsurdu.
B4 Binanin giivenlik kamerasina sahip olmasi konutu satin almamda
" | 6nemli bir unsurdu.
B5 Binanin her katinda kag¢ dairenin bulundugu konutu satin almamda
" | 6nemli bir unsurdu.
B6 Binanin yangin merdivenine sahip olmasi konutu satin almamda
" | 6nemli bir unsurdu.
B7 Bina merdivenlerinin genis olmasi konutu satin almamda 6nemli
" | bir unsurdu.
c1 Bina ¢evresinin genel ses diizeyi konutu satin almamda 6nemli bir
" | unsurdu.
C2 Binanin yan binaya olan yeterli uzakligi konutu satin almamda
" | énemli bir unsurdu.
c3 Binanin bulundugu mekandaki hava kirliligi konutu satin
" | almamda 6nemli bir unsurdu.
ca Binanin saglik kuruluslarina olan yakinlig1 konutu satin almamda
" | 6nemli bir unsurdu.
Cs Binanin bakkal, market ve firma olan yakinlig1 konutu satin
" | almamda 6nemli bir unsurdu.
C6 Binanin bulundugu mahallenin kiiltiirel seviyesi konutu satin
" | almamda 6nemli bir unsurdu.
H1 Konutu satan kiginin/kurum ¢alisanlarinin nazik olmasi konutu
" | satin almamda 6nemli bir unsurdu.
Konutu satan kiginin/kurum g¢alisanlarinin miisteri beklentilerini
H2. " -
anlamasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.
Konutu satan kiginin/kurum ¢aligsanlarinin alicrya ilgi diizeyi
H3. N A
konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.
Konutu satan kisinin/kurum ¢aliganlarinin miisteri ihtiyaclarimi
H4. 2 1
anlamasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.
Konutu satan kiginin/kurum ¢aligsanlarinin satig sonrasinda ilgi
H5. N . N L
gostermesi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.
V1 Aile bireylerinin goriisii konut satin alirken benim i¢in olduk¢a
* | dnemliydi.
V2 Arkadaslarimin goriisii konut satin alirken benim i¢in oldukga
" | 6nemliydi.
V3 Akrabalarimin goriisii konut satin alirken benim i¢in oldukca
" | dnemliydi.
V4 Bulundugum sosyal sinifin goriisii konut satin alirken benim igin
" | oldukca dnemliydi.
Y5 Meslektaglarimin goriisii konut satin alirken benim i¢in oldukca

O6nemliydi.
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F1. | Konutun fiyat: konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

Diisiik faizli kredi imkanlarinin varligi konut satin almamda

F2. etkendi.

F3 Eminevim ve bir_evim gibi finansal sirketlerin varlig1 konut satin
" | almamda etkendi.

= Bazi 6zel kurum veya miiteahhitler tarafindan saglanan kredi veya
) tesvikler konut satin almamda etkendi.

F5 Kolay 6deme kosullarinin varligi konut satin almamda etkendi.

M1. | Aldigim konutun iyi bir yatirim oldugunu diisiinityorum.

M2. | Aldigim konuttan memnunum.

M3. | Aldigim konutta yasamaktan oldukga memnunum.

M4. | Aldigim konutun oturum planindan memnunum.

M5. | Aldigim konutun komsuluk iligskilerinden memnunum.

M6. | Aldigim konutun sosyo-kultirel cevresinden memnunum.

M7. | Aldigim konutu degistirmeyi diisiinmilyorum.

1.Cinsiyetiniz?
() Erkek () Kadin

2.Yasmiz?

()18-24 () 25-34 () 35-44() 45-54 () 55 yas ve tizeri

3.Egitim Durumunuz?

() Ilkdgretim () Lise () OnLisans () Lisans () Yuksek Lisans() Doktora
4 Mesleginiz

( ) Kamu Calisan1 ( ) Kamuda Yonetici () Ozel Sektor Calisam () Ozel Sektorde Yonetici
() Esnaf () Tlccar ( ) Emekli ( ) Ev Hanimu

() Diger (Liitfen Belirtiniz)..........................
5.Aylik Geliriniz?

() 1404 TL ve alt1 () 1405-3000 TL () 3001-4500 TL () 4501-6000 TL ( ) 6001 TL
ve Uzeri

6. Satin aldiginiz konutun fiyati ne kadardi?

(1) 0-125.000 TL () 125.001-175.000 TL  ( ) 175.001-225.000 TL ( ) 225.001-275.000 TL

(1) 275.001-325.000 TL () 325.001-475.000 TL () 475.001 TL ve Uzeri

7. Kag odal1 bir konut satin aldiniz?

()1+1 ()2+1 ()3+1 ()4+1 () 5+1 ve lzeri
8. Kag¢ metrekarelik bir konut satin aldiniz?

() 60-99 m? () 100-149 m? () 150-199m? () 200-249 m? () 250 m? ve Uizeri
9.Satin aldigimiz konut hangi cephelere sahiptir? (Birden Cok Maddeyi Isaretleyebilirsiniz)

() Dogu () Bat1 () Kuzey () Giiney

() Kuzey-Dogu () Kuzey — Bat1 () Giiney-Dogu () Gliney-Bati

10.Konut satin alma kararin1 kimlerle birlikte verdiniz? (Birden Cok Maddeyi Isaretleyebilirsiniz)

( ) Anne ve Babamla ( ) Kardeslerimle ( ) Arkadaslarimla ( ) Esimle ( ) Meslektaglarimla

() Diger (Litfen Belirtiniz)..................
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11.Konut satin alma amaciniz?

() Yatirim () Oturmak
12.Satin aldiginiz konuttan memnuniyet diizeyiniz? (1 En diisiik memnuniyet, 5 Yiiksek Memnuniyet)
()1 ()2 ()3 ()4 ()5
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EK- Satin Alinan Konuttan Duyulan Memnuniyet Olcegi

Konutun icsel Ozellikleri

Maddeler

K14. Mutfak tezgadh mermerinin kalitesi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

K12 Mutfak dolab1 ve vestiyerin estetik olusu konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

K13. Mutfak tezgahinin biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

K10. D1s ve i¢ kapilarmn estetik goriiniisii konutu satin almamda énemli bir unsurdu.

K11. Daire aydilatmasinin géze hos goriiniimii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

K4. Konutun dogalgazli olmas1 konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

K3. Konutta kullanilan malzeme ve isciligin kalitesi konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

K2. Konutun kaginci kat oldugu konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

K1. Konutun tiirii (Bahgeli, iki katli, ti¢ katli vs.) konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

K6. Oturma odasinin biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

K7. Salonun biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

K8. Mutfagin biiyiikliigii konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

K9. Yatak odasimin biiyiikliigii konutu satin almamda énemli bir unsurdu.

K16. Girig holiiniin genis olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

K15.Koridorun genis olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

K17. Konutun giines alan bir konumda yer almas1 konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

K5. Konutun balkon biiyiikligii konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

Konutun Dissal Ozellikleri

Maddeler

B4. Binanin giivenlik kamerasina sahip olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

B3. Bina girisinde giivenlik hizmetlerinin bulunmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

B6. Binanin yangin merdivenine sahip olmasi konutu satin almamda nemli bir unsurdu.

B1. Binadaki toplam kat sayis1 konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

B2. Binanin genis otopark alanina sahip olmasi konutu satin almamda 6nemli bir usurdu.

B7. Bina merdivenlerinin genis olmasi konutu satin almamda dnemli bir unsurdu.

BS5. Binanin her katinda kag dairenin bulundugu konutu satin almamda énemli bir unsurdu.

Konutun Cevresine Yonelik Ozellikler

Maddeler

C5. Binanim bakkal, market ve firina olan yakinligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

(4. Binanin saglik kuruluslarina olan yakinligi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

C6. Binanin bulundugu mahallenin kiiltiirel seviyesi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

C3. Binanm bulundugu mekandaki hava kirliligi konutu satin almamda 6énemli bir unsurdu.

C1. Bina gevresinin genel ses duzeyi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

(2. Binanin yan binaya olan yeterli uzaklig1 konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.
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Hizmet Kalitesine Yonelik Ozellikler

Maddeler

H4. Konutu satan kiginin/kurum g¢alisanlarinin miisteri ihtiyaclarin1 anlamasi konutu satin almamda 6nemli
bir unsurdu.

H2. Konutu satan kisinin/kurum ¢alisanlarinin miisteri beklentilerini anlamasi konutu satin almamda 6nemli
bir unsurdu.

H1. Konutu satan kisinin/kurum ¢alisanlarinin nazik olmasi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

H3. Konutu satan kisinin/kurum calisanlarinin aliciya ilgi diizeyi konutu satin almamda 6nemli bir unsurdu.

HS. Konutu satan kisinin/kurum ¢alisanlarinin satis sonrasinda ilgi géstermesi konutu satin almamda 6nemli
bir unsurdu.

Yakin Cevre Yonelik Ozellikler

Maddeler

Y3. Akrabalarimin goriisii konut satin alirken benim i¢in oldukg¢a dnemliydi.

Y2. Arkadaglarimin goriisii konut satin alirken benim i¢in oldukca 6nemliydi.

Y4. Bulundugum sosyal sinifin gériisii konut satin alirken benim i¢in oldukg¢a dnemliydi.

Y5. Meslektaslarimin goriisii konut satin alirken benim i¢in olduk¢a dnemliydi.

Y1. Aile bireylerinin goriisii konut satin alirken benim i¢in olduk¢a dnemliydi.

Finansal Avantajlara Yonelik Ozellikler

Maddeler

F4. Baz1 6zel kurum veya miiteahhitler tarafindan saglanan kredi veya tesvikler konut satin almamda etkendi.

F3. Eminevim ve birevim gibi finansal girketlerin varlig1 konut satin almamda etkendi.

F2. Diisiik faizli kredi imkanlarinin varligi konut satin almamda etkendi.

F1. Konutun fiyati konut satin almamda 6nemli bir unsurdu.

F5. Kolay 6deme kosullarmin varlig1 konut satin almamda etkendi.

Konuttan Memnuniyete Yo6nelik Ozellikler

Maddeler

M2. Aldigim konuttan memnunum.

M4. Aldigim konutun oturum planindan memnunum.

M3. Aldigim konutta yagamaktan olduk¢a memnunum.

M1. Aldigim konutun iyi bir yatirim oldugunu diisiiniiyorum.

M6. Aldigim konutun sosyo-kiltiirel ¢cevresinden memnunum.

M5. Aldigim konutun komsuluk iligkilerinden memnunum.

M7. Aldigim konutu degistirmeyi diisiinmilyorum.
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