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OZET

Bu calismada taksitli satis uygulamalar1 hakkinda genel
tespitler yapilmistir. Daha sonra isletmelerin taksitli satiglar
hakkindaki tutumlar1 Ol¢iilmistiir. 188 Afyonlu isletmeye ait
bilgilerde, isletmelerin taksitli satiglar hakkindaki tutumlarini
belirleyen 7 faktor tespit edilmistir. Bu faktorler 6nem sirasina gore
sOyle siralanmaktadir: Satiglar1 artirma etkisi, miisteri siirekliligini
gelistirme etkisi, risk, diger isletme fonksiyonlarini destekleyici etkisi,
taksitli satiglar konusunda bilgi, dissal etkiler (iiretici isletmeler ve
misteriler), diger etkiler (yasal diizenlemeler vb).

ABSTRACT

This study investigates the installment sales of 118 firms in
Afyon. Business managers’ attitudes are measured against the
installment sales. It is found that seven factors have impacts on
installment sales that relation to 118 firms. These factors can be
ranked according to their impact as follow: The increasing effect on
sales, the increasing effect on customer loyalty, the supporting effects
on other business functions, the risk, the knowledge of installment
sales, the external effects (manufacturers and customers) and other
effects (legal regulations etc.).

GIRIS

Taksitli aligverisler, tiiketiciler i¢in giinliik hayatin i¢inde sikg¢a
kullanilan bir satin alma yontemidir. Tiiketiciler, cogu zaman bir
defada 6dendigi taktirde aile biit¢esini sikintiya sokacak tirtinleri biraz
fiyat fark: ve daha uzun siirede 6demeyi tercih etmektedir.

Isletmeler de tiiketicilerin bir defada 6deyemedikleri iriinlerde
taksitli satig yolunu tercih etmektedirler. Taksitli satis kampanyalar1
ve pesin fiyatina taksitli satiglar, isletmelerin satiglarin1 artirma
diistincesi ile yaygin olarak uygulanmaktadir.
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Ingilizce literatiirde taksitli satislarla ilgili makalelerin biiyiik
cogunlugu taksitli satislar1 vergilendirme agisindan ele almaktadir. Bir
satts yontemi olarak tiiketiciler lizerindeki etkisi ve satig artirma
cabasi olarak taksitli satiglarin yer aldig1 makalelerin sayisi ¢ok azdir.

. KAVRAMSAL CERCEVE

Tiiketiciler satin aldiklar1 mal ve hizmetlerin bedellerini bir
defada 6demeleri durumunda pesin alis veris yapmis olmaktadirlar.
Ancak tliim tiiketicilerin pesin aligveris giicline sahip olmadiklar1 da
bilinen bir gercektir. isletmeler, tiiketicilerin bir defada satin almaya
giiclerinin yetmedigi {rlinleri satin almalarimi kolaylastirmak iizere
tirlintin fiyatin1 iilkede cari olan kredi faizlerini esas alan vade farkini
da ekleyerek tiiketicilerin daha uzun zamanda ancak daha kiiciik
O0demelerle triinleri satin almasimi saglamaktadirlar. Kisaca taksitli
satig belirli bir vadede esas fiyatin boliinerek periyodik ddemelere
dontstiiriilmiis haline taksitli satig diyoruz.

Tiiketicilerin 6demeyi bir defada ama belirli bir miiddet sonra
yapmast durumunda ise kredili satiy meydana gelmektedir. Kredili
satiglar isletmenin dogrudan tiiketiciye tanidig: bir kolaylik olabilecegi
gibi kredi kartlar1 aracilifiyla da olabilmektedir. Giliniimiizde kredi
kartlarinin da taksit Odeme araci olarak kullanilmas1 gittikge
yayginlasan bir uygulamadir. Boylece tiiketiciler satici isletmeye bir
defa giderken taksitli aligveris imkanina kavusmaktadirlar. Bu
durumda kredi kart1 ile taksitli satin alma ger¢ceklesmektedir.

Bu calismada amag¢ taksitli satis olgusunu isletme
temsilcilerinin perspektifiyle degerlendirmektir. Tiiketicilerin tutum
ve davranislarim1 6lgmeye girisilmeyecektir. Gegmiste hem isletme
perspektifiyle hem de tiiketici perspektifiyle taksitli satislarin degisik
boyutlarina iligkin arastirmalar yapilmigtir.

Ornegin Kirby ve Capps’in ¢alismasina gére tiiketicilerin gida
driinlerini taksitli satin almaya iten nedenler iki grupta toplanmistir.
Birinci grupta tiiketiclerin dograda sozkonusu iriinlerle 1ilgili
satinalma kararini dolayli olarak etkileren faktorler yer almaktadir. Bu
degiskenler; harcanabilir gelirin biiytlikliigl, aliskanliklar, beklenen
gelir, faiz oranlari, issizlik oranlar1 ve tiiketicilerin yasi olarak
stralanmugtir. ikinci grupta {iriiniin gergek fiyati, gida icin harcanabilir
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gelirin bliylikliigii, taksitlendirmede kullanilan aylik faiz orani gibi
iiriinle dogrudan iliskili degiskenler yer almaktadir.'

Taksitli satinalma tiiketiciler i¢in alternatif finansal arag ortaya
cikarmaktadir. Nunnally ve Plath, otomobil satin alan tiiketicileri esas
alarak yaptiklar1 calismada tiiketicilerin taksitle alis veris yapmanin
oto kiralama veya bor¢ para alma gibi finans yontemlerinden birisi
oldugunu ifade etmislerdir.” Taksitli satin almay1 bir finans yontemi
olarak diisiinen baska bir calismada Watkins; algilanan firma giicii ile
kredili satiglar arsindaki iligkiyi incelemistir. Watkins calismasinda
ayrica; taksitli satiglar1 bor¢clanmada ve bor¢ 6demede Protestan etik,
dayanikli tiiketim mallar1 satinalmada tiiketicilerin gosterdigi taksitli
satinalma davraniglarinda meydana gelen degisimler ve para teorisi
agisindan degerlendirmistir.’

Gallo, taksitli satis sisteminin saticinin giiven duygusundan
kaynaklandigin1 ifade etmektedir. Buna gore miisteriler, saticilarin
taksitleri belirlemede kullandig1 faiz oranlarimi belirlemede maddi bir
giiven, iliskiyi sonuna kadar gotiirme konusunda gelecege dair bir
giiven duymaktadirlar. Ayni zamanda {riinii satin alirken (iirlin
yaninda saglanacak diger faydalarin taksitlendirme nedeniyle
azaldigim diisiinmektedirler.’

Yi-Wen ve Chien, miisterinin demografik ve ekonomik
Ozellikleri, kredi kullanma ve kredi kullanmaya karsi miisterinin
tutumlarinin  kredi karti kullanmada ve taksitli satiglarda etkili
oldugunu tespit etmislerdir.’

'Raymond KIRBY ve Oral Jr. CAPPS,. “Impact of Consumer Installment Debton
Food Expenditures” The Journal Of Consumer Affairs, Cilt 28, Say1 1, 1994, s.81-
96.
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Evaluating Alternative Forms of Consumer Credit”. The Journal Of Consumer
Affairs, Cilt. 23, Say12, 1989, s. 109-130.

*John P WATKINS, “Corporate Power and the Evolution of Consumer Credit”
Journal of Economic Issues; Dec2000, Vol. 34 Issue 4, 2000, 5.909-932.
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>Chien YI-WEN ve Sharon A DEVANEY, “The Effects of Credit Attitude and
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Taksitli satiglar toplumsal ve genel ekonomik durumlarla da
ilgilendirilmektedir. Ornegin  Tiirkiye’de Solakoglu’nun 1987
yilindaki ¢alismasi bu konuda Tiirkiye’deki ilk makalelerdendir. Bu
makalede genel olarak taksitli satiglar1 diizenleyen yasalarin
eksikliginden bahsetmektedir.® Mimtad, taksitli satislarin tiiketicilere
sagladig1 gelir artirict ve tasarrufu artirici faydalarimi saymaktadir.
Ayni c¢alismada vade farkindan dolay: tiiketicilerin yiiksek fiyat
O0demeleri, talebi; dolayisiyla enflasyonu artirmasi gibi ekonomik
acidan olumsuz bir yoniinden bahsetmektedir.” Taksitli satislarin
ekonomi lizerindeki etkisine deginen bir baska calisma ise Schmitt
tarafindan yapilmistir. Bu ¢alismada ekonomik gostergelerle taksitli
satiglar arasindaki iliskiyi incelemistir. Buna gore gelecekte ekonomik
bliylimenin yavaslayacagin1i veya kotiiye gidecegini gosteren
gostergelerin olmast durumunda taksitli satislarin artmasi1 yoniindeki
hipotezi reddedilmistir. Taksitlerin harcanabilir gelire orani ile
taksitler arasinda yiiksek iliski bulunmustur. ¥ Taksitli satislarn
hakkinda yapilmis su tespitler taksitli satiglarin ekonomik yap1
tizerindeki etkisini agik bir sekilde gostermektedir. Amerikan halkinin
ilk taksitle satisla tanigmasi 1921 yilinda gerceklesmis 1930 yilina
gelindiginde otomobil satislarinin % 60’1, mobilya satiglarinin
yaklasitk % 80’1 taksitle gergeklestirir olmustur. Finansal kredi
saglayan firmalarin sayisindaki artis bu biliylimenin temel nedeni
olarak gosterilmektedir.’

Giirdal, taksitli satiglarin hem tiiketici yoniinden hem de firma
yoniinden ele almaktadir. Firma yoniinden pazarlama amaglarini
gerceklestirmedeki katkisi ve digeri de diger ortak amagclarin kredi
yardimiyla gergeklestirilmesi olmak {iizere iki fayda saymaktadir.
Bunun yaninda satict isletmelerin taksitli satisin, sermayenin

SCengiz SOLAKOGLU, “Taksitli Satislarda Bugiinkii Diizen Ve Uygulamada
Taksitli Satiglar”, Pazarlama Diinyas: Y1l 1, Say1 4. 1987, s. 25-28.

"M. Zeki MIMTAD. “Taksitle Satisa iliskin Gozlemler ve Tartismalar”, Pazarlama
Diinyasi, Y1l 1, Say1 4, 1987, 5.29-31

$Elizabeth Dunne SCHMITT, “Does Rising Consumer Debt Signal Future
Recessions?: Testing the Causal Relationship Between Consumer Debt and the
Economy.” Atlantic Economic Journal; Sep2000, Cilt 28,Say1:3, 2000, s. 333-345.
’Lendol. CALDER, “Financing the American Dream: A Cultural History of
Consumer Credit. Princeton, N.J.: Princeton University, 1999, s.201.
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alacaklara doniistiiriilmesi, kredi riskinin artmast ve geri doniis
) L o =10
islemlerinin artmasi gibi olumsuzluklarindan bahsetmektedir.

II. ARASTIRMA YONTEMI
A) ARASTIRMANIN AMACI

Bu calisma giiniimiiz ~ Tirkiye’sindeki  taksitli  satis
uygulamalarinin isleyisini ve isletme yoneticilerinin tespit etmeye
yonelmistir.  Calisma  isletme yoneticileri ve calisanlarinin
perspektifini yansitmaktadir. Bu 0Ozelligi ile kesifsel bir arastirma
niteligi tasimaktadir. Bu yoOniiyle bu konuda arastirma yapmak
isteyenler i¢in bir temel olmasi bakimindan O6nem tasimaktadir.
Isletme yoneticilerinin taksitli satislara bakisini ve sistematik olarak
ele almak, onlarin beklentilerini ve wuygulamalarini bilmek
tiiketicilerin haklarin1  kullanmalarma ve haksiz uygulamalardan
korunmalarina yardimc olabilecektir.

B) ORNEKLEME VERI TOPLAMA ANALIZ
YONTEMLERI

Arastirma 2002  yilinda  Afyon sehir merkezinde
gergeklestirilmistir. Afyon ticaret ve sanayi odasina kayith 2379
isletme bulunmaktadir. Bu isletmelerden 767 sini eczaneler, ayakkabi,
bilgisayar, dayanikli tiiketim esyalari, insaat malzemeleri, oto yedek
parcalart saticilart ve konfeksiyonlar olusturmaktadir. Bu ana kiitle
icinden Afyon sehir merkezinde yer alan 250 isletme 6rneklem olarak
ele almmustir. Listelerden kiimelere gore ornekleme yontemiyle
secilen 250 isletmeden 37°si sehir merkezinde degil ilgelerde
oldugundan bu isletmelere gidilmemistir. Listede yer almasina ragmen
adreslerinde bulunamayan 19 isletme ve anket formunda 6nemli
eksiklikler bulunan 8 isletme de analiz dis1 tutularak 188 isletmeye ait
bilgiler analiz edilmistir. Orneklemde yer alan isletmelere ve arastirma
sirasinda veri toplamak amaciyla olusturulmus anket formlarini
dolduran katilimcilara ait bilgiler Tablo 1‘de goriilmektedir.

Tablo 1 Arastirmanin Orneklemi Hakkinda Genel Bilgiler

Siklik % Siklik %

\Faaliyet alant ersonel sayist

Bilgisayar 7 4 1-5 131 70,1

""Ruhi GURDAL,. “Kredili (Taksitli) Satislar ve Faiz Pesinat Dengesine Analitik
Bir Yaklasim”, Pazarlama Diinyast, Y1l 2, Say1:8, 1988, s. 31-35.
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IDayanikli tiiketim mallar1 42 22 6-10 29 15,5
Insaat malzemeleri 42 22 11-15 9 4.8
Oto yedek parca 32 17 16-20 3 1,6
Eczane 22 12 +20 15 8,0
Konfeksiyon 43 23

Calisan personel sayist Yas

Sahibi 128 68,1 20-25 39 21,1
Y 6netici 40 21,3 26-30 34 18,4
Calisan 20 10,6 31-35 28 15,1
Katilhimcinin Egitim Diizeyi 36-40 25 13,5
[lkogretim 44 23,4 41-45 27 14,6
Lise 94 50,0 46-50 13 7,0
Universite 50 26,6 +50 19 10,3
Cinsiyeti

Erkek 167 88,8

IKadin 21 11,2

Katilimeilarin demografik bilgilerinin yani sira taksitli satiglart
hakkindaki tutumlarimi 6l¢gmek {izere 5°1i Likert Ol¢eginde tutum
sorular1 olusturularak katilimcilara yoneltilmistir. Analizde; taksitli
satts uygulamalarini ortaya koymak {iizere frekans dagilimlarim
gosteren tablolar olusturulmustur. Daha sonra taksitli satiglara
katilimeilarin - yaklasimini  6lgmeyi amaglayan tutum sorularinin
aritmetik ortalamalar1 alinarak ortak kanaatler belirlenmistir. Bundan
sonrada tutum sorular1 faktor analizine tabi tutularak taksitli satiglari
etkileyen belirleyiciler belirli gruplarda toplanmustir.

C) TAKSITLI SATIS UYGULAMASINA ILISKIN
BULGULAR

Bu aragtirma da taksitli satis yapmanin dogas1 ve pazarlama
acisindan ne gibi etkiler olusturdugu tartisilacaktir.

Omeklemi olusturan isletmelerin % 94,7’si taksitli satis
yapmaktadir. Taksitli satislarin toplam satiglara orani isletmelere gore
farklilik gostermektedir. Buna gore Satislarin % 90’dan fazlasini
taksitli olarak gergeklestiren isletmelerin toplam icindeki oran1 sadece
% 7,5°tir.  Satiglarimin  ¢ogunu taksitli olarak yapan isletmeler,
mobilya, beyaz esya ve giyim alaninda faaliyet gdsteren isletmelerdir.

Isletmeler biiyiik cogunlugu (% 81,9) yapilan taksitli
satiglardan  kaynaklanan tahsilat icin isletmede ayr1 birim
olusturmamisglardir. Yapilan ki-kare testine gore (P<0,05) “taksitlerin
tahsilat1 i¢in ayr1 birim olusturan isletmelerin dagiliminda” herhangi
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bir farklilik yoktur. Yine ki-kare testine gore (P<0,05) “faaliyet alan1
ile taksitlerin tahsilat sekli” arasinda bir iligki yoktur.

Orneklemdeki isletmelerin  %63,3’ii kredi karti ile satis
yapmaktadir. Bu bilgi taksitli satiglar ile kredi kartl satislarin birbirini
etkileyebilecegi varsayimiyla toplanmistir. Kredi kartina taksit yapan
isletmelere uygulamada rastlanmaktadir. Ancak ki-kare testine gore
(P<0,05) taksitli satig yapma ile kredi kart1 ile satis yapma arasinda bir
iliski bulunamamistir. Bagka bir deyisle isletmeler kredi kartiyla satis
yapsalar da yapmasalar da taksitli satis yapmaktadirlar.

Taksitli satiglarda isletme sahiplerinin énemli bir orani (%
41,6) “her mal i¢in sadece bir senet diizenleme” yoluna gitmektedir.
Her taksit icin bir senet diizenleme uygulamasi ise bu uygulamadan
sonra en yaygim olarak kullanilan ikinci ydntemdir. Ugiincii yontem
ise taksitli satilar i¢in senet diizenlememe uygulamasi yer almaktadir.
Bes isletmeden birisi taksitli satiglarda bir senet diizenleme ihtiyact
hissetmemektedir. Senet diizenleme ihtiyacit duymayan isletmelerin %
73,7’sini giyim, gida ve ingaat malzemeleri satis1 yapan isletmeler
olusturmaktadir. Gida giyim ve insaat malzemeleri saticilart
miisterileriyle daha yakin tamisma ve daha uzun siire 15 iligkisi
kurmalar1 nedeniyle senet diizenlemeye gerek duymadiklari tahmin
edilmektedir.

Her taksit i¢in ayr1 senet diizenlemenin en yaygin oldugu alan
ise giyim alaninda faaliyet gdsteren isletmeler olmakla beraber diger
alanlarda faaliyet gosteren isletmelerle aralarinda 6nemli derecede bir
fark yoktur.

Taksitli satis yapan igletmelerin yaridan biraz fazlasi (%52)
miisterilerine  taksitlerini  takip edebilmeleri i¢in bir kart
sunmaktadirlar. Yartya yakin kismi (%46,9) boyle bir uygulamalarinin
olmadigini ifade etmektedir. Geriye kalan ¢ok kiigiik bir bolim ise
bazen kart verdiklerini bazen de kart vermediklerini ifade
etmektedirler.

Tablo 2. Taksitli Satislar Hakkinda Genel Bilgiler

Siklik %
Taksitli Satig Gergeklestiriyor musunuz? |[Evet 178 94,7
Hay1r 10 5,3
Gergeklestirdiginiz taksitli satiglar Evet 34 18,1
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tahsili igin isletmeniz biinyesinde ayr1 bir [Hayir 154 81,9
biriminiz var nu?

Kredi kart1 ile satig yapiyor musunuz?  |[Evet 119 63,3
Hay1r 69 36,7
Her taksit i¢in ayr1 senet 47 25,4
Taksitli satiglariniz da uygulamaniz Mal om tek senet. 77 41,6
nasildir? Senet d.uz.en.lemefylz. 38 20,5
Miisterinin istegine uyariz 14 7,6

Kredi Kart1 9 49
. . . Evet 94 50,0

Sat da basilnus bir taksit tak 2
atis sirasinda basilmus bir taksit takip Hayir % 47.9

kartin1 miisterilerinize sunuyor musunuz?

IBazen 2 1,1

Miisterilerin taksitli satislar i¢in ya da belirli bir vadeye kadar
olan satiglart i¢in isletme sahipleri i¢in verilen senetler isletmeler i¢in
bir glivence olma yaninda finansal bir kaynak da olabilir. Vadesinden
once ihtiya¢ duyulan senetlerin iskonto edilerek satilmasi uygulamasi
Afyondaki isletmelerin % 22,3’ tarafindan uygulanmaktadir.

Ormneklemde yer alan isletmelerin  %77,7’si bu yola
basvurmadiklarim1 ifade etmislerdir. Bu sekilde miisterilerinin
senetlerini ciro ederek senetleri devreden isletmelerin en ¢ok
bilgisayar, beyaz esya ve ila¢g firmalar1 oldugu tespit edilmistir. Bu
tespiti yapmakla beraber bu alandaki isletmelerin bile en fazla 1/3
oraninda senetleri devrettiklerini belirtmek yerinde olacaktir. Ayrica
bu sektorlerin isimleri anilmis olsa bile diger alanlarda faaliyet
gosteren  isletmelerin  oranlariyla ~ 6nemli  bir  farklilik
bulunmamaktadir. Bagka bir deyisle senetleri en ¢ok hangi alanda
faaliyet gosteren isletmeler kullanmaktadirlar?” sorusunun cevabi
“hemen her alanda yakin oranlarda” olmaktadir.

Biitiin alanlarda isletmeler 6demeleri aksatan miisterilerin var
oldugunu belirtmektedirler. Toplam i¢inde sadece % 8,5’lik bir
isletmenin miisterilerinin 6demelerini aksatmadigini diistinmesi de
bunun baska bir gostergesidir.

Tablo 3. Taksitli Satislar ve Satic1 Isletmeler

Siklik %
Miisterilerin senetlerini ihtiyaciniz Evet 33 17,9
oldugunda kullantyor musunuz? Hay1r 143 71,1
IBazen 8 4.4
Miisteriler 6demeleri aksatiyor mu? Evet 129 68,6
Hay1r 16 8,5
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IBazen 43 22,9
Borcunu ddemekten bilerek kaginan Evet 112 ?9’2
miisterileriniz oluyor mu? ayw 36 9,
Bazen 39 20,9
Taksitlerini 6demeyen miisterilerinize ne [Malin iadesi 3 1,6
gibi bir yaptirim uyguluyorsunuz? Yasal islem 65 35,2
Ikaz 117 63,2
Taksitli satiglarda mal aldiginiz firma Evet 19 10,2
0dememe riskini tistleniyor mu? Hayr 161 86,6
Bazen 6 3,2
Taksitli satiglarinizda taksit sayist kim Miisteriler 16 8,6
tarafindan belirlenmektedir? IMisteriler ve biz 122 65,2
Uretici firma 49 26,2
Miisterilerinizin taksitleri bitmeden Evet 229 éi’s
mallar1 iade etmek istedikleri oluyor mu? Hayr 121 .7
Bazen 37 19,8
Satis yapacaginiz miisteri hakkinda [Evet 57 30,6
kendisi diginda bir bilgi kaynagina Hay1r 98 52,7
basvurmadan satig yaptyor musunuz? Bazen 31 16,7

Borcunu 6demekten bilerek kaginan miisterilerden sikayetin en
yogun oldugu alan beyaz esya satan isletmelerdir. Bunu mefrusat ve
teknik hizmet saticilart takip etmektedir. Taksitli borglart oldugu
halde 6demekten ka¢inan miisterilerden yakinan isletmelerin toplama
oran1 % 80,8’dir.

Taksitlerini 6demekten kaginan miisterilere ne gibi bir yaptirim
uygulandig1 sorusuna isletmelerin ¢ogu (%63,2)miisteriyi bu konuda
uyararak ¢oziim bulmaya c¢alistiklarini ifade etmektedirler.

Mobilya ve bilgisayar saticilar1 tedarik¢ilerinin riskin bir
kismin iistlendiklerini soylemektedirler. Ancak yine de tiim isletmeler
genel olarak riski {stlenmenin kendilerine diistigiinii ifade
etmektedirler.

Taksitle satis yapan isletme yoneticileri satin alan kisi
hakkinda bilgi sahibi olmak i¢in baska bilgi kaynaklarina bagvurma
geregi duymamaktadirlar.

Taksit miktar1 ve taksit sayisini bilgisayar ve beyaz esya
triinlerinde tretici firmalar belirlemektedirler. Misterilerin taksit
sayisini belirlemede etkili oldugu iiriinler ise gida iirtinleridir. Taksitli
satiglar isletmeler i¢in oldugu gibi miisteriler icin de belirsizlikler
tasimaktadir. Uriinden istenen faydanin saglanamamasi veya
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planlandig1r gibi 6demelerin yapilmamast durumunda miisterilerin
zararlarmi asgariye indirmek i¢in bagvurabilecegi yollardan birisi de
satin alinan iiriinlerin iadesidir. Isletme yoneticilerinin yaklasik % 65°i
misterilerin iade talebiyle kendilerine gelmediklerini belirtmislerdir.
Ancak geri kalan kisim olan % 35°lik oran da 6nemli bir orandir. En
cok iade talebi ingaat malzemelerinden gelmektedir. Fakat oran olarak
tim alanlarda yapilan iade taleplerinin toplam icindeki oranlari
arasinda belirgin bir fark yoktur.

Teknik hizmetler, bilgisayar ve beyaz esya satan isletme
sahipleri diger alanlarda faaliyet gosterenlere taksitli satis yapacaklari
kisiler hakkinda biraz daha fazla daha fazla bilgi toplama ihtiyact
duymaktadirlar.

D) TAKSITLI SATISLAR HAKKINDAKI TUTUMLAR

Katilimcilara 19 adet yargi climlesi yoneltilerek onlarin taksitli
satiglar hakkindaki tutumlari belirlenmeye ¢aligilmistir.

Katilimeilar taksitli satiglar1 diizenleyen yasalarin yetersiz
oldugunu diisinmektedirler. Bu kanaat her egitim diizeyinde,
yoneticilik siireleri ne olursa olsun biitlin faaliyet alanlarinda gecerli
bir yargidir.

Katilimcilar,  taksitli  satislarn bir  risk  oldugunu
diisiinmektedirler. Taksitli satiglari iiretici isletmeler istedigi i¢in degil
kendi istekleri ile yaptiklarini ifade etmektedirler. Taksitli satig yapan
isletmeler arasinda Uretici isletmeler istemese de taksitli satis yaparim
diistincesi net bir sekilde belirtilmektedir.

Katilimcilar, taksitli satiglarin ciroyu azaltmadigini aksine
artirdigini; hatta taksitli satiglar olmadan isletme olarak ayakta
kalmanin zor oldugunu ifade etmektedirler.

Taksitli satiglar miisterilerle tanismanin ve siirekli hale
getirmenin bir yolu olarak kullanilabilir. Bu kanaat katilimcilarin
kuvvetle katildiklar1 bir kanaattir. Bu diislincey1 “taksit 6demeye gelen
miisterilerin baska mallar1 da satinaldig1” diisiincesi desteklemektedir.
Ayrica taksit 6demeye gelen miisteriler yanlarinda yeni miisteriler de

getirmekte ve igletmenin miisteri portfoylinii genisletmektedir.
Tablo 4. Taksitli Satiglar Hakkindaki Tutumlar

| Ortalama | Standart |
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Sapma

Taksitli satiglar1 diizenleyen yasalar yeterlidir. 3,4096 1,00124
Taksitli satiglari Giretici isletme istedigi i¢in yapiyoruz. 3,367 1,32374
Taksitli satiglar ciromuzun azalmasina neden oluyor. 3,2872 1,22472
Sektoriimiizde taksitli satis yapmadan ayakta kalmak miimkiin degildir. | 2,8351 1,35609
Taksitli satiglar1 diizenleyen yasalar hakkinda bilgim var. 2,5851 0,92972
Miisterilerimiz taksitli satiglari bir tasarruf sekli olarak diisiiniiyorlar. 2,383 1,05573
Sektoriimiizde taksitli satiglar igletmeleri ayakta tutmaktadir. 2,3564 1,15421
Uretici isletme istemese de taksitli satis yapariz 2,2553 1,22746
Taksitle satis yapmak, alacag riske atmak demektir. 2,1915 1,10203
Taksitli satiglarimiz olmasa satiglarimiz azalir. 2,0798 1,13713
Borcunu 6demekten bilerek kaginan miisterilerimiz oluyor. 2,0638 1,027

Miisteri memnuniyeti ile kar hedefleri ¢atistiginda bir siire kar

hedeflerinden vazgegilebilir. 2,0479 1089134

Taksit 6demeye gelen miisterimiz bagka iiriinler de aliyor. 1,9362 ]0,87519

Iﬁl];s(l):-h satislar miisterilerimizi satin almaya ikna etmede bize yardimci 19309 | 0.8341

Taksit 6demeye gelen miisterilerimiz yanlarinda bagka miisterilerde 1.8564 | 0.81142

getiriyorlar.

Taksitli satiglarin ekonomiye canlilik kazandirdigina inaniyorum. 1,8564 ]0,79141

Taksitle mal alan miigterilerimiz daha sonra siirekli miisterimiz oluyor. 1,7553 0,73399

Taksitle satis demek risk almak demektir. 1,7553 0,74842

Taksitli satiglar, miisterinin memnuniyetini arttirtyor. 1,6489 0,68142
1. Tamamen katiliyorum, 2. Katiliyorum, 3. Fikrim yok, 4. Katilmiyorum , 5. Kesinlikle katilmiyorum

Miisterilerle yapilan satis konusmasi sirasinda satiglarin taksitli
olmasi, isletmeye miisteriyi ikna etme acisindan yardimci olmaktadir.
Ayrica satis sonrasi degerlendirmelerde de miisteri lizerinde olumlu
etki yaparak memnuniyeti artirmaktadir.

Katilimecilar olusturan gruplara arasindaki tutum farkliliklarini
tespit etmek iizere yapilan Scheffe testi (P<0,05) yapilmistir. Bu
testlerde yas, isletme biiyiikligii, katilimcimin firmadaki konumu,
egitim diizeyi gibi gruplar arasinda diisiince farkliliklarinin olmadigi
tespit edilmistir.

E) TAKSITLI SATISLARIN TEMEL BELIRLEYICILERI

Isletmelerin taksitli satislar kakinda tutumlarini Slgmeye
yonelik 20 yargi ciimlesinin daha belirli faktorler altinda toplanip
toplanmadigini test etmek tlizere faktdr analizi yapilmigtir.

Faktor analizi ile taksitli satiglarin temel belirleyicileri ve
taksitli satislart belirlemedeki agirliklar: tespit edilmis olacaktir. KMO
testine gore (68,8) veriler faktor analizi yapmak i¢in elverislidir.
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Faktor analizi sonucunda 7 faktor olusmustur ve bu 7 faktor
taksitli satiglarin %59,4’linti agiklamaktadir. Analiz sonuglarina gore
olusan 7 faktdor asagidaki Tablo 5°te goriilen bilesenlerden

olusmaktadir.
Tablo 5. Faktor Analizi Sonuglari
Faktor | Agiklama
yiikii orant
Faktor 1 satislar artirici etkisi 11,6
Taksitli satiglarimiz olmasa satiglarimiz azalir. 774
Sektoriimiizde taksitli satiglar igletmeleri ayakta tutmaktadir. ,752
Sektoriimiizde taksitli satis yapmadan ayakta kalmak miimkiin degildir. ,668
Faktor 2 miisteri siirekliligi gelistirme 9,3
Taksit 6demeye gelen miisterimiz baska iiriinler de aliyor. ,789
Taksitle mal alan miigterilerimiz daha sonra siirekli miisterimiz oluyor. ,676
Taksitli satiglar, miigterinin memnuniyetini arttirtyor. ,524
IFaktor 3 risk 9,2
Taksitle satis yapmak, alacagi riske atmak demektir. ,723
Borcunu 6demekten bilerek kacinan miisterilerimiz oluyor. ,707
Taksitle satis demek risk almak demektir. ,697
[Faktor 4 Diger fonksiyonlar: destekleme etkisi 8,2
IDaha Once taksitli mal sattigimiz bir miisteriye giiveniriz. -,703
Taksit ddemeye gelen miisterilerimiz yanlarinda baska miisterilerde getiriyorlar. ,621
Taksitli satiglarin ekonomiye canlilik kazandirdigina inantyorum. ,536
Taksitli satiglar miisterilerimizi satin almaya ikna etmede bize yardimci oluyor. ,509
[Faktor 5 Taksitli satig bilgisi 7,5
Uretici isletme istemese de taksitli satis yapariz ,793
Taksitli satiglar1 diizenleyen yasalar hakkinda bilgim var. ,575
Faktor 6 Digsal etkiler 7,1
IMiisterilerimiz taksitli satiglar1 bir tasarruf sekli olarak diisiiniiyorlar. ,681
Taksitli satiglar iiretici igletme istedigi i¢in yapiyoruz. ,648
[Faktor 7 diger etkiler 6,5
Taksitli satiglar ciromuzun azalmasina neden oluyor. ,793
Taksitli satiglar1 diizenleyen yasalar yeterlidir. ,578

19 tutum sorusu ile elde edilen ve taksitli satis yapmaya neden
olan faktorler su sekilde ortaya ¢ikmaistir:

Isletme sahiplerini taksitli satis yapmaya iten ilk ve en 6nemli
neden “taksitlerin satiglar1 artirict etkisi” olarak tespit edilmistir.
Sektorde yasanan rekabet, satiglarin azalmamasini isteme gibi istekler
nedeniyle isletmeler taksitli satislara bagvurmaktadirlar.

Taksitli satislarin miisteri ile bir tanigsma vasitast olarak
diistiniilmektedir. Magazaya gelen “miisterinin siirekli hale
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gelmesine” neden olacagi beklentisi taksitli satislarin yapilmasinin
ikinci 6nemli nedenidir.

“Taksitli satiglardan dogan risk” satigta taksit uygulamasinin
bir baska belirleyicisidir. Isletmeler taksitli satiglar yoluyla pesin
alacaklarin1 vade farkin1 ekleyerek alacaklarini vadeli hale
dontistirmektedir. Boylece isletmenin katlanmasi gereken risk
biiyiimektedir. Algilanan risk biiyiikliigii ya da isletme ydneticisinin
riski sevmesi ya da kacinmasi taksitli satiglart belirlemede bundan
sonra giindeme gelecektir.

Miisteri ile isletme arasinda giiven olusturma, miisterilerin
referans olma etkisi, ekonomiye etkisi, ya da tiiketicileri daha kolay
ikna etmeye olan yardimci etkisiyle “diger fonksiyonlar1 destekleme
etkisi” yapmaktadir.

Isletme temsilcilerinin taksitli satiglarinin nasil yapilacagim
bilmeleri ve bu konuda kendilerini yetkin hissetmeleri taksitli satis
yapmalarini belirlemektedir.

Miisterilerden ya da {iretici isletmelerin etkisi de taksitli
satiglarin “digsal belirleyicileri” olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Taksitli satiglarin ciroyu azaltiyor olmasi fikrine ve taksitli
satiglar1 diizenleyen yasalarin yeterli olmasi diisiincelerine isletme
temsilcileri katilmadiklarini belirtmiglerdir. Bu iki konuyu ayn1 faktor
catis1 altinda toplamak zor goriinmektedir. Bundan dolay1 diger
belirleyiciler olarak tanimlanmustir.

SONUC

Taksitli satiglar giinliikk hayatin i¢cinde yer alan bir
uygulamadir. Sosyal hayatta ortaya konan davraniglarin anlasilmasi
icin her uygulamanin uygulamadan etkilenen taraflar {izerindeki
etkilerini aragtirmak faydali olacaktir. Bu arastirmada taksitli satiglar
incelenmistir.

Arastirma sonucunda isletmelerin taksitli satigslar hakkindaki
tutumlarim1 belirleyen 7 faktor tespit edilmistir. Bu faktorler 6nem
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sirasitna gore su sekilde olusmustur. Taksitlerin satiglart artirict
etkisinin olmasi, miisteriyi siirekli hale getirmesi, taksitli satislardan
dogan risk, satis yapmay1 kolaylastiric1 etkisi, taksitli satis bilgisi,
iiretici isletmeler ve miisterilerin olusturdugu dissal faktorler, diger
faktorler.

Taksitli satiglarin belirleyicisi olarak diger faktorler icinde
Olgiilen “yasal diizenlemelerin™ yetersiz oldugu belirtilmistir. Yasal
diizenlemeler konusunun taksitli satiglarin belirleyicisi olarak faktorler
arasinda Onem sirasi agisindan sonuncu sirada yer almis olmasi dikkat
cekicidir. Isletme sahipleri bu diizenlemelerin yetersiz oldugunu
diistinmelerine ragmen bundan ¢ok etkilenmemektedirler.

Mobilya, beyaz esya ve giyim alaninda faaliyet gdsteren
isletmeler, satiglarinin ¢ogunu taksitli olarak yapmaktadirlar.

Isletmeler bilyiik cogunlugu (% 81,9) yapilan taksitli
satiglardan  kaynaklanan tahsilat i¢in isletmede ayr1 birim
olusturmamislardir.

Taksitli satis yapma ile kredi kart1 ile satis yapma arasinda bir
iliski bulunamamistir. Ancak son zamanlarda taksitli satinalma
yapabilen kredi kart1 uygulamasi yayginlastigindan bu konu {izerinde
yarica durulmalidir.

Isletmeler taksitli satislarda en ¢ok “her mal igin bir senet”
diizenleme yoluna gitmektedir. “Her taksit i¢in bir senet” diizenleme
uygulamas: ikinci sirada yer alirken; liciincii sirada  taksitli satiglar
icin “senet diizenlememe” uygulamasi yer almaktadir. Bu ydntem
satictyt daha cok koruyan veya miisterinin isletmeye daha c¢ok
giivenmesi anlamina gelmektedir. Bununla birlikte 6rneklemde yer
alan igletmelerin %77,7’si miisterilerinin senetlerini ciro etmediklerini
ifade etmislerdir. Burada c¢ikartilacak sonug, isletmeler senetleri
finansal arag olarak degil bir “0deme teminati1” olarak gormektedirler.

Toplam i¢inde sadece % 8,5’lik bir igletmenin miisterilerinin
O0demelerini aksatmadigini ifade etmistir. Bir 6nceki maddeyle beraber
diistintildiiginde 6demelerin bu kadar biiyiik bir oranda aksatilmasina
ragmen senetlerin devredilmemesi isletmelerin senetleri sadece bir
teminat olarak gordiiklerinin bir bagka gostergesidir. Bu konuda
isletmeler, taksitlerini 6demeyen miisterileri bu konuda uyararak
(%63,2) geciken ddemelere ¢coziim bulmaya ¢alismaktadirlar.

70 Afyon Kocatepe Universitesi, LIB.F. Dergisi (C..V, S.2, 2003)



Taksit miktar1 ve taksit sayisini bilgisayar ve beyaz esya
rtinlerinde iiretici firmalar tarafindan yapilan kampanyalarla
belirlendigi anlasilmaktadir. Miisterilerin taksit sayisinit belirlemede
etkili oldugu ftiriinler ise gida iirtinleridir.

Taksitli satislarda tiiketicilerin tutumlar Slgiilerek tiiketicileri
etkileyen faktorler de ortaya cikartilabilir. Bu durumda taksitli
satiglarin gerceklesmesinde belirleyici olan iki tarafin da goriisleri
acikliga kavusturulmus olacaktir. Ancak bu baska bir caligmanin
konusudur.

Bundan sonra bu konuda yapilacak c¢alismalarda, iiretici
isletmelerin ve miisterilerin taksitli satiglardaki rolii, isletmelerin
taksitli satis olusturmada firetici isletmelerden bagimsiz davranma
egilimi ile taksitli satiglar arasindaki iliski {izerinde durulmasi
Onerilebilir.
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