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Amag - Bu calisma, Elekirikli arag satin alma niyetini etkileyen faktorleri ve bu faktorlerin demografik
degiskenlere gore farklilik gosterip gostermedigini belirlemek amaciyla yapilmistir.

Yontem — Bu calismada nicel arastirma yontemlerinden iliskisel tarama yontemi kullanilmistir.
Ankara’da yasayan 20 yas iistii bireylere toplam 414 anket uygulamasi1 yapilmis ve elde edilen veriler
istatistiksel paket programlar araciligiyla analiz edilmistir.

Bulgular - Analizler, yas, cinsiyet, egitim diizeyi ve gelir diizeyi gibi demografik faktorlerin elektrikli
ara¢ satin alma niyeti iizerinde farkliik gosterdigini ortaya koymustur. Yasa gore, 56 yas ve iizeri
katihmalarm "Hizlanma ve Keyifli Siiriis" algisinin geng¢ katihimcilardan daha yiiksek oldugu
bulunmustur. 26-35 yas arasi katihmailarin ise "Diisiik Gliriiltii", "Olumlu Itibar", "Aractaki Alan",
"Giivenlik" ve "Cevre Dostu" algilarinin daha yiiksek oldugu gozlemlenmistir. Cinsiyete gore,
kadimnlarmn elektrikli arag satin alma niyeti alt boyutlarinda genellikle daha yiiksek puanlar aldig: tespit
edilmistir. Egitim diizeyine gore, lisansiistii mezunlarinm "Olumlu itibar", "Aractaki Alan", "Giivenlik",
"Cevre Dostu", "Cevresel Kayg1" ve "Satin Alma Niyeti" alt boyutlarinda daha yiiksek puanlar aldig ve
algilarinin farklilik gosterdigi belirlenmistir. Gelir diizeyine gore, belirli gelir gruplarmin algiladiklar:
fiyat degeri, cevresel kaygi ve satin alma niyeti tizerinde etkili oldugu bulunmustur.

Tartisma - Sonug olarak, elektrikli ara¢ satin alma niyetinin demografik faktorlerle iligkili oldugu ve
algilanan fiyat degeri, cevresel kaygi ve satin alma niyeti arasinda pozitif bir iliski oldugu bulunmustur.
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Purpose - This study aims to determine the factors affecting the intention to purchase electric vehicles
and whether these factors vary according to demographic variables.

Design/methodology/approach —In this study, the relational screening method, one of the quantitative
research methods, was used. A total of 414 surveys were conducted on individuals over the age of 20
living in Ankara and the data obtained were analyzed using statistical package programs.

Findings — The analyses revealed that demographic factors such as age, gender, education level,and
income level differed on EV purchase intention. According to age, it was found that the perception of
“Acceleration and Enjoyable Driving” of participants aged 56 years and older was higher than that of
younger participants. Participants between the ages of 26-35 had higher perceptions of “Low Noise”,
“Positive Reputation”, “Space in the Vehicle”, “Safety” and “Environmentally Friendly”. According to
gender, it was found that women generally received higher scores in the sub-dimensions of electric
vehicle purchase intention. Education level was found to influence scores in some sub-dimensions, with
postgraduate graduates scoring higher in areas such as vehicle space, safety, environmental
friendliness, environmental concern, and purchase intention, and their perceptions also differed.
According to income level, it was found that certain income groups were effective on perceived price
value, environmental concern and purchase intention. According to the city of residence, it was found
that some perceptions of those living in Ankara were higher than those living in other cities.

Discussion - As a result, it was found that electric vehicle purchase intention is related to demographic
factors and there is a positive relationship between perceived price value, environmental concern and
purchase intention.
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1. GIRiS

Elektrikli araglar, ¢evre dostu ve siirdiiriilebilir bir ulagim ¢6ziimii olarak son yillarda ilgi gormeye baslamistir
(Sayin ve Yiiksel, 2011). Bu araglar, i¢ten yanmali motorlara kiyasla daha az veya hig sera gazi1 salmamalariyla
cevresel etki acisindan avantajlidirlar. Buna ek olarak, elektrikli araglarin diisiik isletme maliyeti, elektrikle
calismanin genellikle daha ucuz olmasi ve daha az hareketli parcaya sahip olmalariyla iliskilendirilir. Ayrica,
sessiz motorlariyla elektrikli araclar, siiriiciiler ve ¢evredeki insanlar i¢in daha sessiz bir siiriis deneyimi
sunarlar (Giirbiiz ve Kulaksiz, 2016). Ancak, elektrikli araglarin yayginlasmasi icin sarj altyapisinin
gelistirilmesi ve genisletilmesi gereklidir. Elektrikli araglarla ilgili olarak, bircok tilke devlet tesvikleri
sunmakta ve vergi indirimleri gibi ekonomik tegvikler saglamaktadir (Ozler, 2023). Bu tesvikler, elektrikli
araglarin yayginlasmasin tesvik etmektedir. Tiim bu faktorler goz Oniine alindiginda, elektrikli araglar,
siirdiiriilebilir ulagimin gelecegi icin 6nemli bir rol oynamaktadir. Bu tesviklerin yam sira tiiketicilerin
elektrikli arag¢ satin alma niyet ve davramslarimn belirlenmesi bu araglarin piyasada tutulmasi ve tanitimi
acisindan 6nem tagimaktadir.

Tiiketici davramgi, bireylerin veya gruplarin mal, hizmet, deneyim veya fikirleri satin alma, kullanma ve elde
etme siireclerinde gosterdikleri davranislar1 ve bu davramslarin arkasindaki nedenleri inceleyen bir
disiplindir. Tiiketici davranis, tiiketicilerin satin alma kararlarin: etkileyen bir dizi faktorii arastirir ve analiz
eder. Bu disiplin, tiiketicilerin ihtiyaglarini tamimlama, iiriin veya hizmetler hakkinda bilgi toplama,
alternatifleri degerlendirme, satin alma karari alma ve satin alma sonras: davranislarini igeren satin alma
siirecini inceleyerek isler. Tiiketici davranist ayni zamanda tiiketicilerin tercihlerini, tutumlarini, algilarimi ve
satin alma kararlarin etkileyen psikolojik, sosyal, kiiltiirel ve ekonomik faktorleri de analiz eder (Erdemir ve
Ozoglu, 2021; Uygurtiirk ve Kara, 2023). Tiiketici davraniginin anlagilmasi, isletmelerin pazarlama
stratejilerini gelistirmelerine, {iriin ve hizmetlerini hedef kitlelerine daha etkili bir sekilde pazarlamalarina ve
tiikketicilerle daha iyi iliski kurmalarina yardimci olur.

Satin alma niyeti, tiiketicinin belirli bir mal veya hizmeti satin alma istegi ve kararliligidir. Satin alma niyeti,
titkketici davraniginin 6nemli bir gostergesi olarak kabul edilir ¢iinkii tiiketicinin bir iiriin veya hizmeti satin
alma kararini belirlemeye yonelik bir 6n adimdir. Satin alma niyeti, tiiketicinin bilingli veya bilingsiz olarak
belirli bir iirtin veya hizmeti alma konusundaki kararliligini gosterir. Bu niyet, tiiketicinin iiriin veya hizmetle
ilgili olumlu diisiinceleri, tutumlar ve gelecekte satin alma egilimleriyle ilgili bir tahmindir (Yorulmaz ve
Akgi, 2020).

Bu ¢alisma, Ankara ilindeki tiiketicilerin elektrikli ara¢ satin alma niyetini etkileyen faktorleri ve bu faktorlerin
demografik degiskenlere gore farklilik gosterip gostermedigini belirlemeyi amaglamaktadir. Demografik
faktorler arasinda yas, cinsiyet, gelir diizeyi, egitim seviyesi, meslek ve aile durumu gibi 06zellikler
bulunmaktadir. Ankara ilinde yasayan tiiketicilerin tercihlerini ve satin alma davraniglarin daha iyi anlamak
i¢in bu faktorlerin elektrikli arag satin alma niyeti tizerindeki etkisinin bilinmesi 6nemlidir. Uluslararas: Enerji
Ajansi’'nin (UEA) verilerine gore 2023 yilinda diinyada yaklasik 14 milyon adet elektrikli ara¢ satilmistir.
Elektrikli araglar, 2023'te satilan tiim araglarin yaklasik %18'ini olusturmustur. Bu rakam bir 6nceki yila gore
%35 fazladir. 5 y1l 6ncesine (2018 yili) gore ise 6 katindan fazladir. 2024 yilinin sonunda yaklagik 17 milyon
elektrikli arag satis rakamlarina ulasilmasi beklenmektedir (UEA, 2024). Elektrikli ara¢ kullanim Tiirkiye’de
heniiz yeni yeni yayginlik kazanmaktadir. Tiirkiye Istatistik Kurumu’na (TUIK) gore Tiirkiye’de 2023 yilinda
trafige kayith elektrikli otomobil sayisii 69.914'tiir (TUIK, 2023). 2030 yilinda ise diinyada satilan araglarin
ylizde 60’'1ndan fazlasinin elektrikli olacagi ongoriilmektedir (UEA, 2024). Elektrikli araglarin yayginlasmast
ve benimsenmesi i¢in tiiketicilerin satin alma niyetini etkileyen faktorlerin anlasiimasi énem arz etmektedir.
Elektrikli arag tercihi ve memnuniyeti konusunda Tiirkiye'de yeterli sayida arastirmanin bulunmamasi bu
calismanin Onemini ortaya koymaktadir. Ayrica, bu calismanin, elektrikli arag¢ pazarlamasi ve stratejik
planlama agisindan degerli bir i¢gorii saglayacag: diistiniilmektedir. Zira, Ankara ilinde elektrikli araglarin
pazarlanmasi ve tanutilmasi i¢in uygun stratejilerin belirlenmesine de katkida bulunacag: diistiniilmektedir.
Aragtirma bulgulari, benzer arastirmalarin yapildig1r diger bolgelerle karsilastirilarak genel bir anlayis
olusturulabilir ve elektrikli araglarin genis kitleler tarafindan kabul edilmesine yonelik daha etkili adimlar
atilabilir. Bu kadar genis ¢apli ve ¢ok boyutlu konunun ele alinmasi bu g¢alismanin 6nemini ortaya
koymaktadir.
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2. KAVRAMSAL CERCEVE VE LITERATUR TARAMASI

Elektrikli araglarin erken déonemdeki avantajlarindan biri, i¢ten yanmali motorlu araglara kiyasla daha az
titresim ve giiriiltiiyle ¢aligmalariydi. O donemde benzinli araglar, teknik sikintilarla ve performans
konulariyla karsilagiyordu. Igten yanmali motorlar, zamamn teknolojisiyle uyum saglamakta zorlaniyor ve
siriiciilere titreme, giiriiltii gibi rahatsiz edici unsurlar sunuyordu (Kaymaz ve Demir, 2020). Bu durum,
elektrikli araglara olan ilgiyi artirtyordu ¢iinkii elektrikli araglar daha sessiz, titresimsiz ve daha az bakim
gerektiriyordu. Bu Ozellikler, 6zellikle sehir i¢i kullanim igin cazip hale getirmistir. Elektrikli araglarin
kullaniminin artmasi, bu araglarin gelistirilmesine ve sarj altyapisinin olusturulmasina yonelik daha fazla
yatirm yapilmasina da yol agmistir. Igten yanmali motorlu araglar, zamanla teknolojilerini gelistirmis ve
performanslarini artirmiglardir. Gilintimiizde, ¢evresel endigelerin artmasi ve fosil yakitlarin smnirl
kaynaklarina duyulan kaygilar, elektrikli araglara olan ilgiyi canlandirmistir. Bugiin, teknolojinin
ilerlemesiyle birlikte, elektrikli araglar daha giivenilir, daha uzun menzile sahip ve daha cesitli secenekler
sunmaktadir (Ozbay vd., 2020).

2.1.Elektrikli Arac Cesitleri

Elektrikli otomobil kavrami genis bir yelpazede degerlendirilir ve genellikle entegre edilmis elektrik enerjisi
ile calisan araglar1 ifade eder. Bu sadece otomobilleri degil, ayni zamanda diger ulasim araglarini da kapsar ve
genel olarak elektromobilite kavramina dahil edilir. Bu araglar arasinda otobiisler, ugaklar, trenler ve
bisikletler bulunur. Ozellikle son yillarda elektrikli bisikletlerin popiilerligi artmigtir. Gliniimiizde elektrikli
otomobiller genellikle dort farkh kategoriye ayrilabilir:

Hibrit elektrikli araclar, hem elektrik motoru hem de i¢ten yanmali motor igeren hibrit bir gii¢ aktarim sistemi
kullanir. Bu sistem, aracin hem elektrikle hem de geleneksel yakitla hareket etmesine olanak tanir (Isen ve
Tarlak, 2018). Elektrik motoru, genellikle diisiik hizlarda ve diisiik hizda siiriis esnasinda kullanilirken, icten
yanmali motor genellikle daha yiiksek hizlarda ve yogun siiriislerde devreye girer. Elektrik motoru, araci
hareket ettirmek icin elektrik enerjisi saglar. Bu, 6zellikle diisiik hizlarda ve trafikte dur-kalk durumlarinda
etkilidir. Elektrik motorlar1 genellikle sessiz ve diisiik devirli calisma yeteneklerine sahiptir, bu da yakit
tasarrufuna ve daha az titresime olanak tanir (Kerem, 2014).

Fisli hibrit elektrikli araglar, hem bir elektrik motoru hem de bir i¢ten yanmali motor iceren karma bir giig
aktarma sistemi kullanir. Ancak, bu araglarin pilleri sadece harici bir gii¢ kaynagindan sarj edilir. Bu genellikle
bir evin veya halka acgik sarj istasyonlarinin prizine baglanarak gerceklestirilir. Elektrik motoru, arac1 hareket
ettirmek icin elektrik enerjisi saglar. Aracin diisiik hizlarda ve trafikte dur-kalk durumlarinda elektrik motoru
tercih edilirken, icten yanmali motor genellikle daha yiiksek hizlarda ve yogun siiriislerde devreye girer
(Sarikurt ve Balikgi, 2017). Igten yanmali motor, genellikle pilleri sarj etmek igin kullanilir. Ancak, fisli hibrit
araclar, icten yanmali motoru arac1 hareket ettirmek igin kullanmadiklarinda bile, pil seviyesi diigtiigiinde
veya ihtiya¢ duyuldugunda i¢ten yanmali motoru kullanarak sarj edebilirler. Bu, siiriiciiniin elektrikli siiriis
menzilini artirmak i¢in kendi basina bir sarj cihazi bulmaya gerek duymadan, daha fazla seyahat edebilmesini
saglar (Isen ve Tarlak, 2018).

Tiimii elektrikli araglar, yalnizca bir elektrik motorunu kullanir ve tamamen elektrikle ¢alisir. Bu araglar, hareket
i¢in gerekli olan enerjiyi bataryalardan alirlar ve i¢ten yanmali bir motorlar1 yoktur. Elektrik motoru, araci
hareket ettirmek i¢in bataryalardan alinan elektrik enerjisini kullanir. Bu araglar, genellikle sessiz ve diisiik
hizlarda yiiksek performans gosterirler. Ayrica i¢ten yanmali motorlara gore daha az hareketli parcaya sahip
olduklarindan dolay: genellikle daha az bakim gerektirirler (Giirbiiz ve Kulaksiz, 2016). Timii elektrikli
araclar, sifir emisyon saglarlar, yani hareket halindeyken herhangi bir egzoz emisyonu iiretmezler. Bu
nedenle, cevre dostu bir alternatif olarak kabul edilirler ve kentsel alanlarda hava kalitesini iyilestirmeye
katkida bulunabilirler. Bu araglar genellikle sarj edilebilir bataryalara sahiptir ve sarj edilebilir elektrikle
calisirlar. Bu, aracin bir prizden veya halka acik bir sarj istasyonundan sarj edilebilecegi anlamina gelir. Ancak,
menzil ve sarj siiresi, kullanilan batarya teknolojisine ve aracin tasarimina bagli olarak degisebilir. Timii
elektrikli araglar, stirdiiriilebilir ulasimi tesvik etmek ve fosil yakitlara olan bagimlilig1 azaltmak igin giderek
daha popiiler hale gelmektedir. Ayrica, teknolojilerinin gelismesiyle birlikte menzil ve sarj siirelerindeki
iyilegtirmeler, bu araglarin daha genis bir kullanici kitlesine hitap etmesini saglamaktadir (Ozbay vd., 2020).
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Yakat pilli araglar, hidrojen yakat hiicrelerinden elektrik {ireten yakit hiicrelerini kullanirlar. Bu yakat hiicreleri,
hidrojen gaz1 ve havay1 reaksiyona sokarak elektrik enerjisi iiretirler. Bu elektrik enerjisi, aract hareket ettirmek
igin kullanilir ve ara¢ motoru elektrik motorudur. Yakit hiicresi, hidrojen gazini oksijenle birlestirerek elektrik
iiretir ve bu sirada su buhari diginda herhangi bir yan tiriin tiretmez (Aydin vd., 2013). Bu, yakat pilli araglarin
sifir emisyonlu bir siiriis deneyimi sunmalarini saglar. Yakit pilli araglar, bataryal: elektrikli araglar gibi harici
bir sarj siirecine ihtiya¢ duymazlar. Bunun yerine, hidrojen yakit1 depolarlar ve yakit hiicreleri aracin ihtiyag
duydugu elektrigi {iretir. Bu da aracin daha hizh sarj olmasim saglar ve daha uzun menzil saglayabilir.
Bununla birlikte, yakit pilli ara¢larin yayginlasmasi halen bazi zorluklarla karsilasmaktadir. Hidrojen iretimi
ve depolanmas: gibi altyap: zorluklari, yaygin benimsenmelerini kisitlayabilir. Ancak, teknolojinin
gelismesiyle birlikte, hidrojenin daha verimli ve ekonomik bir sekilde iiretilmesi ve dagitilmasiyla ilgili
calismalar devam etmektedir. Bu da yakit pilli araglarin gelecekte daha yaygin hale gelmesini saglayabilir
(Ozler, 2023).

2.2.Tiiketici Davranist

Tiiketici davramisinin arastirilmasi, pazarlama bilimine degerli bir bakis agis1 sunar ve isletmelerin pazarlama
stratejilerini daha etkili bir sekilde yonlendirmelerine yardimei olur. Bu nedenle, tiiketicilerin satin alma karar
siireglerini anlamak ve analiz etmek, isletmelerin basarili olmalar igin kritik bir oneme sahiptir. Hoyer ve
Maclnnis'in (1997) tanimiyla, tiiketici davranisi sadece bir iiriinii satin alma eylemiyle sinirli degildir; ayni
zamanda tiiketicilerin tasarruflarini, titketimlerini ve kazanimlarini yansitan karar siireglerini de igerir. Bu
tanim, tiiketici davranusinin daha genis bir bakis agisina sahip oldugunu vurgular ve satin alma siirecinden
once ve sonra olan her adimi kapsar (Akt. Aslan, 2019). Solomon'un (2004) tanimina gore, tiiketici davranisi,
bireylerin veya gruplarin ihtiyaglarini, isteklerini, tercihlerini, satin almalarimi ve kullanimlarini karsilayan
hizmetleri, i¢goriileri, deneyimleri ve siiregleri igeren bir alandir. Bu tanim, tiiketici davranusinin sadece bir
satin alma eylemiyle sinirli olmadigini, ayni zamanda tiiketicilerin ihtiyaglarini ve isteklerini karsilamak igin
cesitli hizmetler, deneyimler ve siireglerle de ilgilendigini vurgular.

Tiiketiciler, bir dizi faktorii goz oniinde bulundurarak neyi, hangi fiyattan, nereden ve ne zaman satin
alacaklar ya da satin almayacaklar: konusunda karar vermek durumundadirlar. Bu faktorler arasinda kisisel
tercihler, finansal durum, duygusal durum, 6nceki deneyimler, sosyal etkilesimler ve pazarlama faaliyetleri
gibi bir¢ok etmen bulunmaktadir (Dedeoglu, 2016).

Satin alma davraniglar: ii¢ ana kavramdan etkilenmektedir. Diger bir ifade ile bireyler satin alma davransi
sergilemeden Once birtakim etkiler altinda kalmakta ve bu etkilere bagli olarak hareket etmektedir. Bunlar
arasinda fiziksel faktorler: yas, cinsiyet, meslek ve gelir durumu olarak yer almaktadir. Bireylerde bulunan
psikolojik ve zihinsel yaslar, ihtiyaglari da degistirmektedir. Geng bir tiiketici ile yasli bir tiiketicinin bu
kapsamda gerceklestirecegi satin alma davranis: da farklilik gostermektedir (Cobantiirk, 2022). Dolayis: ile
her yagin sergileyecegi satin alma davranigi ve marka algis: da farklilik gostermektedir. Geng yastaki bireylerin
marka bagimliliklar1 oldukga yiiksek olmakla birlikte ileri yastaki bireylerde bu bagimlilik orani daha da
diisiiktiir (Tekin, 2020).

Sosyal faktorler, satin alma davranislarinda etkili olan ikinci boyuttur. Bu kapsamda yer alan etkenlerden
onde geleni ise aile faktoriidiir. Aile bireyin kiiciik yastan itibaren dogup biiyiidiigii ortamdir. Aile gerek
bireysel ve gerekse aile icerisinde gerceklestirilen satin alma davrarnislarin sekillendirmektedir. Bu anlamda
aile amaci, aile tiyelerinin birbiri arasinda uzlasma, roller, aile yapisi dogrultusunda satin alma davranislar:
etkilenmektedir. Aile toplumun yansimasi niteligindeki kiigiik bir gruptur (Cobantiirk, 2022).

Tiiketim siirecinde satin alma davranigini belirleyen aile, {iyeleri icerisinde de bir biri adina belirleyici etki
yapabilmektedir. Oyle ki bireyin satin alma davranisi 6ncesinde danistig, fikirlerini alarak bilgi aligverisinde
bulundugu ailede aile biiyilikleri dahi rol oynamaktadir. Bazen ailede baba bazende aile bu siireci
belirlemektedir. Bireylerin satin alma davraniglarina sosyal faktor olarak etki eden diger kavramlar ise
referans alinan bireyler, sosyal sinif, kiiltiir, sosyal medya ve televizyon gibi etkenlerdir. Her birinin farkl
sekillerde etkileri olmakla birlikte satin alma davranislarinda belirleyici rollere sahiptir (Demir, 2016: 23-24;
Cobantiirk, 2022: 10).

Bireylerde satin alma davranislarini etkileyen diger unsurlarda psikolojik kavramlardir. Kisilik, algilama ve
motivasyon psikolojik etkenler arasinda yer almaktadir.
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2.2.1.Tiiketici Satin Alma Karar Siireci
Tiiketici satin alma karar stireci genellikle bes ana asamadan olusur (Yavuz ve Tolon, 2023; Yildiz, 2020):

Ihtiyacin Ortaya Cikmast: Satin alma siirecinin ilk adim1 olmasi agisindan énemlidir. [htiyacin ortaya ¢tkmast,
titkketicinin bir {irline veya hizmete ihtiya¢c duymasi veya bir arzuyu tatmin etmek icin bir iiriin veya hizmet
satin almaya karar vermesi anlamina gelir. Thtiyacin ortaya ¢ikmasinin ardinda birkag farkli etken olabilir.
Bunlar arasinda fizyolojik ihtiyaclar (6rnegin, aclik veya susuzluk gibi), giivenlik ihtiyaclari, sosyal ihtiyaglar,
sayginlik ihtiyaclar1 ve kendini gerceklestirme ihtiyaci gibi Abraham Maslow'un ihtiyaclar hiyerarsisi
kuraminda belirtilen ihtiyag kategorileri bulunabilir (Uygurtiirk ve Topguoglu, 2022).

Bireylerin yasam tarzlari, degerleri, deneyimleri ve gevresel etkiler de ihtiyaglarin belirlemede rol oynar. Bir
tiiketici ihtiyacini belirlediginde veya bir arzusunu tatmin etmek igin bir iiriin veya hizmet almaya karar
verdiginde, bu siireg satin alma davranisimin baglangicidir. Thtiyacin belirlenmesi, tiiketiciyi pazar aragtirmast
yapmaya, iiriin veya hizmet seceneklerini degerlendirmeye ve sonunda satin alma islemine yonlendirir. Bu
nedenle, ihtiyacin ortaya ¢ikmasi satin alma siirecinin ilk ve dnemli adimini olusturur ve tiiketicinin sonraki
adimlar1 atmasina yol agar. Bu adim, tiiketicinin satin alma stirecini baslatir ve iiriin veya hizmete yonelik bir
talebi tetikler (Yavuz ve Tolon, 2023).

Bilgi Toplama: Bilgi toplama agamasi, satin alma siirecinde kritik bir noktadir. Thtiyacin belirlenmesinden
sonra, tiiketiciler genellikle gesitli kaynaklardan bilgi edinmeye yonelirler (Ustaahmetoglu ve Toklu, 2023).
Cevrimigi arastirmalar, sosyal medya, {iriin incelemeleri, arkadas tavsiyeleri ve reklamlar gibi kaynaklar,
titketicilere {iriin veya hizmetler hakkinda detayl bilgiler sunar. Internet, tiiketicilere genis bir {iriin
yelpazesini arastirma ve karsilastirma firsati sunarken, kisisel tavsiyeler ve tiriin incelemeleri de giivenilir bir
bilgi kaynag: olabilir. Reklamlar da tiiketicilere iiriin Ozellikleri, fiyatlar ve marka itibar1 hakkinda bilgi
saglayabilir. Tiiketiciler, bu bilgileri toplayarak iiriinlerin veya hizmetlerin ozelliklerini, fiyatlari ve
kalitesini degerlendirirler, boylece daha bilingli satin alma kararlar1 verebilirler. Bu bilgi toplama siireci,
tiiketicilerin ihtiyaclarii tatmin edecek en uygun iiriin veya hizmeti segmelerine yardimci olur (Arslan ve
Kogum, 2020).

Alternatiflerin Degerlendirilmesi: Alternatiflerin degerlendirilmesi, tiiketicinin bilgi toplama agsamasindan sonra
geldigi onemli bir adimdir. Bu asamada, tiiketici mevcut secenekleri dikkatlice gbzden gecirir ve karsilastirir.
Tiiketiciler, {iirlin veya hizmetlerin farkli Ozelliklerini, fiyatlarini, marka itibarini ve avantajlarin
degerlendirerek en uygun secenegi belirlemeye calisirlar. Bu degerlendirme siireci genellikle tiiketicinin
ihtiyaclarini ve tercihlerini dikkate alir (Yavuz ve Tolon, 2023).

Tiiketici, hangi Ozelliklerin kendisi i¢in énemli oldugunu belirler ve bu 6zelliklere sahip olan {iriin veya
hizmetleri karsilagtirir. Ornegin, bir tiiketici bir araba satin alirken, yakit verimliligi, giivenlik 6zellikleri,
marka sadakati ve maliyet gibi faktorleri degerlendirebilir. Alternatiflerin degerlendirilmesi aym zamanda
karar verme siirecinin kritik bir asamasidir. Tiiketici, karsilagtirma yaparak ve onceliklerini belirleyerek, hangi
iriin veya hizmetin kendi ihtiyaglarini en iyi sekilde karsilayacagina karar vermeye calisir. Bu siirecte, tiiketici
genellikle farkli seceneklerin avantajlarini ve dezavantajlarini tartar ve bunlari kendi tercihleriyle uyumlu
olarn1 secer (Ustaahmetoglu ve Toklu, 2023).

Satin Alma: Satin alma asamasi, tiiketicinin karar verme siirecinin son noktasidir ve dnceki adimlardan sonra
gerceklesir. Bu asamada, tiiketici artik alternatifleri degerlendirmis ve tercihini belirlemistir ve satin alma
islemine hazirdir. Tiiketici, sectigi {irtin veya hizmeti satin almak i¢in bir dizi eylemde bulunur. Bu eylemler,
satin alma siirecinin dogas1 ve {iriiniin veya hizmetin tiiriine gére degisebilir (Sénmezay ve Ozdemir, 2020).
Ornegin, bir magazadan fiziksel bir {iriin satin alirken, tiiketici iiriinii sepete ekler, kasada 6deme yapar ve
drini alir. Cevrimici alisveris yaparken, tiiketici {iriinii sepete ekler, 5deme yapar ve teslimati bekler. Satin
alma asamasinda tiiketici genellikle fiyat, 6deme segenekleri, teslimat siiresi, iade politikas1 ve miisteri
hizmetleri gibi faktorleri dikkate alir. Tiiketici, satin alma islemini tamamlamadan 6nce bu faktorleri
degerlendirir ve satin alma kararin sonlandirir. Satin alma asamasi, tiiketicinin {iriin veya hizmeti elde ettigi
ve satin alma siirecinin sonuglandig1 asamadir. Bu asamada, tiiketici ihtiyacini veya istegini karsilamak igin
sectigi {irlin veya hizmeti edinir ve boylece satin alma stirecini tamamlar (Arslan ve Kogum, 2020).

Satin Alma Sonras: Davramsg: Satin alma sonrasi davranig, tiiketicinin satin alma isleminin ardindan sergiledigi
eylemleri kapsar. Bu asama, tiiketiciye {iriiniin veya hizmetin kullanimiyla ilgili deneyimlerini yasama ve
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degerlendirme firsat1 sunar. Satin alma sonrasi davrarnislar genellikle tiiketici memnuniyeti, sadakati ve
gelecekteki satin alma kararlarini etkileyebilir (Ustaahmetoglu ve Toklu, 2023).

Tiiketici, {irlinii veya hizmeti kullanmaya bagladiktan sonra, yagadigi deneyimleri degerlendirir. Uriiniin veya
hizmetin beklentilerini karsilayip karsilamadigini, performansini, kalitesini ve kullamim kolayligini gbzden
gecirir. Memnun kaldig1 durumlarda, tiiketici {iriin veya hizmetten olumlu geri bildirimlerde bulunabilir. Bu
geri bildirimler, marka sadakatini artirabilir ve olumlu bir itibar olusturabilir. Ote yandan, iiriinden veya
hizmetten memnun kalmayan tiiketiciler olumsuz geri bildirimlerde bulunabilir ve sikayetlerini dile
getirebilir. Bu durumda, sirketler genellikle bu sikayetleri ¢dzmeye calisarak miisteri memnuniyetini
saglamaya ve marka itibarini korumaya ¢alisirlar. Satin alma sonrasi davranislar ayrica tiiketici sadakatini ve
tekrar satin alma davramnislarini da etkileyebilir. Memnun kalan tiiketiciler genellikle ayn1 markadan veya
sirketten tekrar satin alma egiliminde olurlar. Bu nedenle, sirketler miisteri memnuniyetini artirmak ve
miisteri iligkilerini siirdiirmek i¢in satin alma sonrasi hizmetlere 6nem verirler (Sonmezay ve Ozdemir, 2020).

2.2.2.Satin Alma Niyeti

Satin alma niyeti, tiiketicinin belirli bir mal veya hizmeti satin alma istegi ve egilimidir. Bu niyet, bir tiiketiciye
belirli bir iiriinii satin alma diistincesini olusturabilir ve bu diisiincenin ardindan gerceklesen bir dizi adimla
sonugclanabilir. Satin alma niyeti, tiiketicinin gesitli faktorler tarafindan sekillenebilir. Bunlar arasinda kisisel
tercihler, algilanan faydalar, iiriin veya hizmetin fiyat;, marka imaji ve ¢evresel faktorler gibi etmenler
bulunabilir. Bu faktorler, tiiketicinin bir {iriin veya hizmeti satin alma niyetini olustururken ve uygularken
onemli bir rol oynar (Sarioglu, 2023).

Satin alma niyeti, bir tiiketicinin belirli bir iiriin veya hizmeti satin alma istegini ve kararliligini ifade eder.
Satin alma niyeti, tiiketici davranisinin 6nemli bir gostergesi olarak kabul edilir ¢iinkii tiiketicinin bir tirtin
veya hizmeti satin alma kararm belirlemeye yonelik bir 6n adimdir (Yorulmaz ve Akgi, 2020). Satin alma
niyeti, tiiketicinin i¢ginde bulundugu durumu, ihtiyaglarini, tercihlerini ve etkileyen faktorleri yansitir. Satin
alma niyeti, tiiketicinin bilingli veya bilingsiz olarak belirli bir iiriin veya hizmeti alma konusundaki
kararlihgini gosterir. Bu niyet, tiiketicinin {iriin veya hizmetle ilgili olumlu diistinceleri, tutumlar1 ve gelecekte
satin alma egilimleriyle ilgili bir tahmindir. Satin alma niyeti, tiiketicinin satin alma siirecinin her asamasinda
etkili olabilir ve satin alma kararinin alinmasinda 6nemli bir rol oynar (Ozcifci, 2020).

Satin alma niyeti genellikle bir dizi faktorden etkilenir. Bu faktorler arasinda irtiniin 6zellikleri, fiyati, marka
itibari, reklamlar, referans gruplarindan gelen tavsiyeler, sosyal etkilesimler ve kigisel 6zellikler gibi unsurlar
yer alir (Aygiin, 2021). Tiiketicinin satin alma niyeti, bu faktorlerin bir kombinasyonuyla sekillenir ve zaman
icinde degisebilir. Satin alma niyeti, isletmeler i¢in Snemlidir ¢iinkii tiiketicilerin satin alma niyeti, pazarlama
stratejilerinin etkisini degerlendirmek ve satis tahminlerini yapmak icin bir ongorii saglar. Isletmeler,
tiikketicilerin satin alma niyetini anlamak ve etkilemek i¢in pazarlama iletisimi, fiyatlandirma politikalary, {iriin
gelistirme ve miisteri iligkileri yonetimi gibi stratejileri kullanabilirler (Aydin, 2021).

2.3.Literatiir Taramasi

Tiiketicilerin elektrikli arag tercihlerini etkilen faktorleri belirlemeye yonelik yapilmis bazi ¢alismalar bu
boliimde verilmektedir.

Carley ve digerleri (2013), erken donemde ABD sehirlerindeki erken donemde, baska bir ifadeyle, iireticiler
ve bayiler pazarlama kampanyalarina baslamadan once tiiketicilerin sarj edilebilir elektrikli ara¢ satin alma
niyetlerini incelemisler ve tiiketicilerin sarj edilebilir elektrikli araglara olan ilgisini artiran veya azaltan
faktorleri degerlendirmislerdir. Boylelikle s6z konusu ulasim teknolojisine iligkin ilk izlenimleri ortaya
koymusladir. Mevcut batarya teknolojisi ve kamuoyu algilar1 goz oniine alindiginda, elektrikli arag satin alma
veya kiralama niyetinin genel olarak diisiik seviyede oldugunu tespit etmislerdir. Elektrikli araglari
benimsemeye erken ilgi gosteren tiiketicilerin genellikle yiiksek egitimli, daha once geleneksel hibrit arag
sahibi olduklari, cevreye duyarl ve yabanci petrol bagimlili§1 konusunda endiseli kisiler olduklarini ortaya
koymuslardir. Fisli teknolojinin birincil somut avantaji olan gelismis yakit ekonomisinin, katiimcilar
tarafindan olumlu olarak kabul edildigi, ancak satin alma niyetleri tizerinde giiglii bir etki yaratamadig: tespit
edilmistir. Fisli elektrikli araclara olan ilgi, oncelikle tiiketicilerin elektrikli ara¢ dezavantajlarina iliskin algilar1
tarafindan sekillenmektedir.
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Schuitema ve digerleri (2013), geleneksel otomobil kullanicilari arasinda bataryalr elektrikli otomobil satin
alma niyetini tahmin etmede; algilanan kaza riskinin, algilanan arag¢ Ozelliklerinin, planlanan davranis
teorisinin (tutumlar, 6znel norm ve algilanan davrarussal kontrolii), bataryal1 elektrikli araglar hakkindaki
bilginin ve demografik degiskenlerin roliinii incelemislerdir. Sirali Coklu Regresyon Analizi yapilan
calismada, 6znel norm, algilanan davranissal kontrol ve cevresel-ekonomik niteliklerin bataryali elektrikli
otomobil satin alma niyetiyle pozitif iliskili oldugunu, erkek olmanin ise satin alma niyetiyle negatif iliskili
oldugu sonucuna ulasmiglardir. Algilanan davranigssal kontrol ise satin alma niyetinin en gticlii belirleyicisi
olarak bulunmustur. Algilanan kaza ile algilanan arag 6zelliklerinin ise satin alma niyeti tizerinde anlaml bir
dogrudan etkisi bulunamamustir.

Rezvani ve digerleri (2015), tiiketicilerin fisli elektrikli araglarin kabuliinii destekleyen ve engelleyen etkenleri
bes ana tema tizerinden incelemislerdir: planli davranis teorisi ve rasyonel se¢im teorisi; normatif teoriler ve
cevresel tutumlar; sembolik anlamlar, 6z kimlik ve yasam stilleri; yeniliklerin yayilmasi ve tiiketici
yenilikgiligi; tiiketici duygulari. Sosyal normlar ve komsu etkisinin, tiiketicilerin elektrikli araglar1 benimseme
davranisinda 6nemli bir rol oynadig1 sonucuna ulasmislardir.

Schmalfufs ve digerleri (2017), tiiketicilerin bataryali elektrikli araglara yonelik dogrudan deneyimlerinin,
araglarin degerlendirilmesi ve satin alma niyeti {izerindeki roliinii incelemislerdir. Bir bagka deyisle, dogrudan
deneyimin bataryali elektrikli ara¢ 6zellikleri, araca yonelik tutum ve satin alma niyeti {izerindeki etkilerini
belirlemislerdir. Araclarla kisa vadeli deneyimin, araglarinin degerlendirilmesinde ve davramigsal niyeti
belirlemede 6nemli olan psikolojik faktorleri degistirme potansiyeline sahip oldugu sonucuna varmiglardir.

Degirmenci ve Breitner (2017), elektrikli araglarin satin alma niyetinde ¢evresel performansin, fiyat ve menzil
gibi diger faktorlere kiyasla ne kadar etkili oldugunu belirlemeye calismislardir. Nitel arastirma yontemi
uygulanan aragtirmada 40 elektrikli ara¢ kullanicisiyla yar1 yapilandirilmig gériisme teknigi uygulanmagtir.
Aragtirma bulgulari, cevresel performansin, fiyat ve menzil faktorlerine gore satin alma niyetini agiklamada
daha giiglii oldugunu ortaya koymustur.

Lin ve Wu (2018), elektrikli araglarin satin alma niyetini etkileyebilecek faktorleri incelemisler ve bir elektrikli
ara¢ satin alma niyeti modeli onermislerdir. Cesitli demografik ve tutum faktorlerini dikkate aldiklari
calismalarinda sonuglar; ag dissalligi, fiyat kabul edilebilirligi, hiikiimet stibvansiyonlari, ara¢ performansi,
cevresel endiseler gibi tutum faktorlerinin ve cinsiyet, yas, medeni durum gibi demografik 6zelliklerin,
katihmailarin elektrikli araglar1 satin alma isteklilikleri {izerinde onemli bir etkisinin oldugunu ortaya
koymustur.

Karamehmet ve Morgiil (2018), elektrikli araglarin tiiketici tercihleri {izerindeki etkilerini arastiran mevcut
literatiirii gozden gegirmis ve Tiirkiye’de bu araglarn tamitimini artirmak amaciyla gesitli stratejiler
onermislerdir. Calismada, tiiketicilerin elektrikli araglar1 tercih etmelerini etkileyen baslica faktorler ¢evre
bilinci, ekonomik tesvikler, ara¢ performansi ve sosyo-demografik 6zellikler olarak belirlenmistir. Elektrikli
araglarin Tiirkiye’de daha fazla kabul gormesini saglamak i¢in devlet tesviklerinin, egitim programlarinin ve
etkili pazarlama stratejilerinin uygulanmasi 6nerilmistir.

Huang ve Ge (2019), Planlanmis Davranis Teorisi'ne (ITPB) dayandirdiklar: ¢alismalarinda, tiiketicinin bilissel
durumu, tiriin algisi ile mali ve mali olmayan tesvik politikalarinin elektrikli arag satin alma niyeti {izerindeki
etkisini incelemislerdir. Pekin sehrinde 502 bireye uygulanan anket sonuglarmna gore; tutum, algilanan
davranis kontrolii, bilissel durum, iiriin algis1 ve parasal tesvik politika dnlemleri tiiketicilerin elektrikli arag
satin alma niyetleri tizerindeki etkisi anlamli ve pozitif yonliidiir. Buna kargin, 6znel normlar ve parasal
olmayan tegvik politika dnlemlerinin satin alma niyeti {izerinde anlamli bir etkisi bulunamamuistir. Ayrica,
arastirma sonuglari tiiketicilerin satin alma niyeti {izerinde cinsiyet, yas, egitim diizeyi, gelir ve ara¢ sahipligi
gibi demografik degiskenlerde belirgin farkliliklar bulundugunu gostermistir.

Okada ve digerleri (2019), Japonya’da anket uygulamas: yaptiklar: calismada, elektrikli araca sahip olmayan
bireylerin satin alma niyetlerini etkileyen faktorler ile hali hazirda elektrikli ara¢ kullanicilarinin satin alma
sonrast memnuniyetlerini karsilastirmislardir. Sonuglar, elektrikli ara¢ sahibi olmayanlarin satin alma
niyetleri ile elektrikli ara¢ sahiplerinin satin alma sonras1 memnuniyetlerinin yapilarinin farkli oldugunu
ortaya koymustur. Arastirma bulgulari; herhangi bir elektrikli araca sahip olmayan bireylerin satin alma
niyetlerinin ¢evresel farkindalik diizeyi ve tiiketicilerin elektrikli araglarla ilgili degerlendirmelerinden
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dogrudan etkilendigi, cevresel farkindalik diizeyinin ise elektrikli ara¢ sahiplerinin satin alma sonrasi
memnuniyeti tizerinde dolayl bir etkisi oldugunu gostermistir.

Yang ve digerleri (2020), tiiketici tutumlarinin, elektrikli ara¢ satin alma niyetini etkileyen en 6nemli faktor
oldugunu savunmuslardir. Tiiketici tutumlarimi etkileyen en 6nemli faktorler ise sirasiyla; algilanan fayda,
algilanan risk, yeni {iriinle ilgili bilgi diizeyi ve marka giivenirligi olarak bulunmustur.

Asadi vd. (2021), alturizm, bir baska deyisle 6zgeciligin elektrikli araglarin benimsenmesi tizerindeki etkisini
cevre dostu davranis perspektifinden incelemislerdir. Norm Aktivasyon Modeli ve Planli Davranig Teorisi ad
verilen iki teorik modele dayali1 bir model gelistirmislerdir.

Giiller (2021), Tiirkiye'de otomobil satin almay1 diisiinen tiiketicilerin ¢evre bilincini, otomobil satin alma
davraniglarini, hibrit ve elektrikli araglara yonelik satin alma egilimlerini ve bu egilimler {izerinde yesil
pazarlamanin etkisini belirlemistir. 461 tiiketicinin doldurdugu anket formlarindan elde edilen verilere gore,
katilimcilarin cinsiyetleri ile hibrit/elektrikli arag tercihleri arasinda anlamh bir fark oldugu tespit edilmistir.
Buna gore, kadin tiiketicilerin hibrit/elektrikli arag tercih etme olasiliginin, erkek tiiketicilere kiyasla daha
yiiksek oldugu bulunmustur.

Kocagdz ve Igde (2022) tarafindan yapilan aragtirmada, tiiketicilerin elektrikli arag satin alma niyetlerini
etkileyen faktorler ve bu faktOrlerin 6nem dereceleri incelenmistir. Arastirmanin sonuglarina gore,
tiiketicilerin elektrikli araglar hakkindaki degerlendirmeleri, algiladiklar1 fiyat degeri ve ¢evresel kaygilari,
elektrikli arag satin alma niyetini istatistiksel olarak anlamli bir sekilde olumlu yonde etkilemektedir.
Arastirmada, cesitli degiskenlere gore gruplar arasinda elektrikli ara¢ satin alma niyetinin farklilik gosterip
gostermedigi de incelenmistir. Sonuglar, erkeklerin kadinlardan ve evli bireylerin bekar bireylerden daha
yliksek bir satin alma niyetine sahip oldugunu ortaya koymustur.

3.ARASTIRMANIN YONTEMI

Bu calisma nicel bir arastirmadir. Nicel arastirma, sayisal verilerin toplanmasi, analizi ve yorumlanmasi
yoluyla belirli bir sorunu veya konuyu inceleyen bir arastirma tiiriidiir. Bu tiir aragtirmalar genellikle biiyiik
orneklemler kullanilarak yapilir ve istatistiksel yontemler kullanilarak verilerin analizi gerceklestirilir. Nicel
aragtirmalar, belirli bir konuda nesnel ve genelleme yapilabilir sonuglar elde etmek amaciyla tasarlanir. Bu
arastirmalar genellikle hipotezler test etmek, iliskileri belirlemek, desenleri tanimlamak veya belirli bir
durumu 6l¢gmek i¢in kullanilir (Akbas ve Kogar, 2020).

3.1.Arastirmanin Modeli ve Hipotezleri

Bu arastirma elektrikli arag satin alma niyetine etki eden faktorleri (Hizlanma ve Keyifli Siiriis, Diistik Giiriiltii,
Olumlu Itibar, Menzil ve Sarj, Aractaki Alan, Giivenlik, Cevre Dostu, Algilanan Fiyat Degeri, Cevresel Kaygt)
ve bu faktorlerin demografik degiskenlere gore (yas, cinsiyet, egitim durumu, gelir diizeyi) farklilik gosterip
gostermedigini belirlemeyi hedeflemektedir. Bu kapsamda ¢aligmanin hipotezleri agagida verilmistir.

H1: Katilimcilarin elektrikli arag satin alma niyeti yas gruplarina gore farklilik gostermektedir.
H2: Katilimcilarin elektrikli arag satin alma niyeti cinsiyete gore farklilik gostermektedir.

H3: Katilimcilarin elektrikli arag satin alma niyeti egitim durumuna gore farklilik gostermektedir.
H4: Katilimcilarin elektrikli arag satin alma niyeti gelir diizeyine gore farklilik gostermektedir.
3.2.Evren ve Orneklem

Arastirma zaman ve maddi kisitlar nedeni ile Ankara’da ikamet eden 20 yas {istii bireylerle sirurli tutulmustur.
Arastirma sonuglar1 tiim Tiirkiye’ye genellenemez. TUIK verilerine gére Ankara’min 2023 yili niifusu 5.503.482
olmakla birlikte bunlar icerisinde 20 yas {istii niifus 4.283.428'dir (TUIK, 2024). Bu yas grubunda kisi say1sinin
fazlalig1 nedeni ile drneklem segilecektir. Orneklem biiyiikliigii Giirbiiz ve Sahin (2018) tarafindan hazirlanan
farkli evrenler i¢in kabul edilebilir asgari drneklem biiyiikliigii tablosundan yararlanilarak belirlenmistir.
Tabloda 0,95 giiven araliginda 384 kisi olarak bulunmustur. Arastirmaya 414 katihimei dahil olmustur.
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3.3.Veri Toplama Araci/ Veri Seti

Aragtirma verileri evren-6rneklem kapsaminda online olarak toplanmistir. Arastirma, elektrikli otomobillere
yonelik satin alma tutum ve memnuniyetlere yonelik calismalara rastlanilmadig i¢in énem arz etmektedir.
Arastirmada, Kocagoz ve 1gde, (2022) tarafindan gelistirilen 6l¢ek kullanilmistir. Olgekte, uyarlanan toplam
38 sorudan olusan dokuz boyuta (hizlanma ve keyifli siiriis, diisiik giiriiltii, menzil ve sarj, aractaki alan,
giivenlik, cevre dostu, algilanan fiyat degeri, cevresel kaygi ve satin alma niyeti) sahiptir. Kaynaklar, (2022)
calismasindan uyarlanarak hazirlanmistir. Bu arastirma i¢in Atihm Universitesi Bilimsel Insan Arastirmalar1
Etik Kurulu'nun 05.06.2024 tarihli ve 604.01.02-241 sayil1 karari ile onay alinmustir.

3.4.Verilerin Analizi

Bu calismada istatistiksel analiz ve hesaplamalar i¢in istatistiksel paket programlar kullanilmistir. Olcek
puanlariin demografik degiskenlerle karsilastirilmasinin yapilabilmesi i¢in parametrik ya da parametrik
olmayan analiz yontemlerinden hangisinin kullanilacagina karar vermek adina normallik simamasi
Kolmogrov-Smirnov ve Shapiro-Wilk testi ile yapilmistir. Test sonucunda 6lgek puan dagilimlarina iliskin
histogramlar, grafikler ve varyasyon katsayilar1 da incelenerek normal dagilima uygun olmadig: tespit
edilmistir.

iki diizeye sahip degiskenlere gore karsilastirma yapilirken Mann Whitney testi, ikiden fazla diizeye sahip
degiskenlere gore karsilastirma yapilirken Kruskall Wallis kullanilmistir. Farklihigin hangi gruptan
kaynaklandig: tespit etmek i¢in Bonferroni diizeltmesinden yararlanilmigtir.

Degiskenler aras1 korelasyonu belirlemek i¢in Spearman’s Rho korelasyon katsayis: kullanilmistir.

Sayisal gelismelerle ilgili veriler tablolar haline getirilip yorumlanmis, anlaml bir farklilik olup olmadigi o =
0.05 diizeyinde test edilmistir. Korelasyon analizinde p<0,01 diizeyi de dikkate alinmistir.

4. BULGULAR

Aragtirma kapsaminda ilgili goriisme formlarini eksiksiz bi¢imde tiim sorulari yanitlamak sureti ile 414
katilimcr yanitlamistir. Katilimcilara ait demografik bilgiler Tablo 1’de belirtilmistir.

Tablo 1: Katilimcilara ait demografik bilgiler

Yas n % Egitim Durumu n %
18-25 yas 30 7,2 Tlkokul-Ortaokul 15 3,6
26-35 yas 168 40,6 Lise 60 14,5
36-45 yag 149 36,0 On lisans 45 10,9
46-55 yas 43 10,4 Lisans 182 44,0
56 yas ve lizeri 24 5,8 Lisanstuistii 112 27,1
Toplam 414 100 Toplam 414 100
Cinsiyet Gelir Diizeyi

Erkek 274 66,2 17500 TL ve tizeri 25 6,0
Kadin 140 33,8 17501-25000 TL 41 9,9
Toplam 414 100 25001-35000 TL 80 19,3
_ _ _ 35001 -45001 TL 98 23,7
- _ _ Toplam 414 100
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Tablo 1'de goriildiigii iizere katilimcilarin gogunlugu erkek bireylerden ( %66,2)olusmakta olup , %40,6"s1 26-
35 yas araligindadir. Bu orani %36 ile 36-45 yas arasi bireyler izlemektedir. Katilimcilarin ¢ogunlugu lisans
mezunudur (%44). Katilimcilarin %41’i 45001TL ve iizeri gelire sahiptir.

Tablo 2’de ise elektrikli ara¢ satin alma niyeti 6l¢ek alt boyutlarina ait tanimlayici istatistikler verilmektedir.

Tablo 2.Elektrikli Arag Satin Alma Niyeti Olgek Alt Boyut Puanlarina Ait Tamimlayia Istatistikler

Min. — Maks. Ort. + SS Medyan (IQR)
Hizlanma ve Keyifli Siiriis 1-5 39+1,1 4,0 (1,8)
Diisuk Gurilti 1,4-5 32+05 3,1(0,7)
Olumlu Itibar 1,7-5 39+0,8 4,0 (1,5)
Menzil ve Sarj 1-5 3,1+1,0 3,0(1,3)
Aractaki Alan 1-5 3,5+0,8 3,3 (1,0)
Giivenlik 1-5 3,7+09 3,7 (1,4)
Cevre Dostu 1-5 3,6+09 3,7 (1,0
Algilanan Fiyat Degeri 1-5 3,1+1,2 3,0(1,7)
Cevresel Kaygi 1-5 42+1,0 4,5 (1,3)
Satin Alma Niyeti 1-5 38+1,2 4,0 (2,0)

Tablo 2'de goriildiigii lizere satin alma niyetinde en fazla katilimin oldugu boyut cevresel kayg: (4,2 + 1,0)
bunu hizlanma ve keyifli siiriis alt boyut ortalamasi (3,9 +1,1), olumlu itibar (3,9 £ 0,8), aragtaki alan (3,5 £ 0,8),
gtvenlik (3,7 £ 0,9), gevre dostu (3,6 +0,9), diisiik giiriiltii (3,2 + 0,5), menzil ve sarj (3,1 + 1,0),algilanan fiyat
degeri (3,1 + 1,2) izlemektedir. Genel olarak satin alma niyetinin iist diizeyde oldugu soylenebilir (3,8 + 1,2)
oldugu goriilmiistiir. En yiiksek katilim gevresel kayg: ve en diisiik katilim menzil ve sarj ile algilanan fiyat
degeridir.

Tablo 3'te elektrikli ara¢ satin alma niyetini lgen ifadelerin i¢ tutarligini 6lgmeye yonelik giivenilirlik test
sonucu verilmektedir.

Tablo 3. Guvenilirlik Test Sonucu

Cronbach's Alpha Madde Sayis1

Elektrikli Arag¢ Satin Alma Niyeti 0,940 48

Arastirmada kullanilan satin alma niyetine yonelik formda kirk sekiz farkli madde bulunmaktadir. Olgek
maddelerinin i¢ tutarlifini 6lgmeye yonelik yaygin olarak Cronbach’s Alpha katsayisi hesaplanmaktadir.
Tablo 3’te goriildiigii tizere Cronbach Alpha katsayis1 0,940 olarak bulunmustur. Katsay: 0,80 < a < 1,00
oldugundan 6l¢egin yiiksek derecede giivenilir bir 6l¢ek oldugu sdylenebilir.

Tablo 4’te elektrikli ara¢ satin alma niyeti 6l¢ek alt boyut puanlarinin normal dagilim sergilemedigine yonelik
test sonuglari verilmistir.
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Tablo 4. Normallik Sinamasi

Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk
Statistic df P Statistic df p
Hizlanma ve Keyifli Siiriis 0,155 414 <0,001 0,89 414 <0,001
Diisuk Gurilti 0,097 414 <0,001 0,979 414 <0,001
Olumlu Itibar 0,108 414 <0,001 0,933 414 <0,001
Menzil ve Sarj 0,132 414 <0,001 0,950 414 <0,001
Aragctaki Alan 0,152 414 <0,001 0,941 414 <0,001
Giivenlik 0,088 414 <0,001 0,951 414 <0,001
Cevre Dostu 0,132 414 <0,001 0,946 414 <0,001
Algilanan Fiyat Degeri 0,152 414 <0,001 0,933 414 <0,001
Cevresel Kaygi 0,220 414 <0,001 0,805 414 <0,001
Satin Alma Niyeti 0,176 414 <0,001 0,874 414 <0,001

Tablo 4'te elektrikli ara¢ satin alma niyeti 6lgek alt boyut puanlarimin normal dagilim sergilemedigi
goriilmiistiir. (p<0,05).

Tablo 5’te elektrikli arag¢ satin alma niyeti alt boyut puanlarinin yasa gore farklilik gosterip gostermedigi
verilmigtir.

Tablo 5. Elektrikli Arag Satin Alma Niyeti Olgek Alt Boyut Puanlarinin Yasa Gore Karsilagtirilmast

56 yas ve
tzeri

(n=24)

18-25yas 26-35yas 36-45yas 46-55yas
n=30) (n=168) (n=149) (n=43)

Medyan Medyan Medyan Medyan Medyan
(IQR) (IQR) (IQR) (IQR) (IQR) Kargilagtirma

Hizl Keyifli
1zlanma ve Keyitli 38(1,8) 43(1,3) 4020 38(1,0) 2,8 (1,9) ©2=25,251; p<0,001

Stirtis

Diistik Griiltii 31(06) 3308 31(06) 30(0,7) 2,9(0,7) 82=20,477; p<0,001
Olumlu Itibar 38(@1,7) 4313 38(@16) 375 3,2(0,8) 82=31,799; p<0,001
Menzil ve Sarj 30(,6) 30(,7) 3013 28(,0) 2,8 (1,3) @2=4,569; p=0,334
Aractaki Alan 30,00 36(5 3010 33,0 3,0(0,7) #2=15,930; p=0,003
Gtivenlik 36(,00 4014 3714 34,4 3,3(1,6) 22=13,285; p=0,010
Cevre Dostu 3313 3717 3710 37,0 3,0 (1,3) #2=13,135; p=0,011

Algilanan Fiyat Degeri ~ 3,0(1,2) 3,0(1,3) 30(13) 3,0(1,7) 2,7(1,7)  @2=3763; p=0,439
Cevresel Kayg: 40(L,8) 48(10) 45(13) 48(10) 40(Q24)  =4,412; p=0,353
Satin Alma Niyeti 33(1L,0) 4020 4020 4020 33(29)  #2=8,498; p=0,075

Tablo 5’te elektrikli ara¢ satin alma niyeti alt boyut puanlarinin yasa gore farklilik gosterip gostermedigi
belirlenmeye calisilmis olup, test sonucunda elektrikli ara¢ satin alma niyeti “Hizlanma ve Keyifli Stiriis”,
“Disiik Guralti”, “Olumlu itibar”, “Aractaki Alan”, “Giivenlik” ve “Cevre Dostu” alt boyut puanlarinin yasa
gore farklilik gosterdigi bulunmustur. (p<0.05). Boylece;
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56 yas ve tizeri katilimcilarin hizlanma ve keyifli siiriis algisinin 26-35 yas ve 36-45 yas arast katihmcilardan
daha yiiksek oldugu goriilmiistiir. Ayrica 46-55 yas arasi katilimcilarin hizlanma ve keyifli siiriis algisinin 26-
35 yas arasi katilimcilardan daha yiiksek oldugu goriilmiigtiir.

26-35 yas aras1 katilimcilarin diisiik giiriiltii algisinin 36-45 yas arasi ve 56 yas ve tiizeri olan katilimcilardan
daha yiiksek oldugu goriilmiistiir.

26-35 yas arasi katiimcilarin olumlu itibar algisinin 36-45 yas arasi, 46-55 yas aras1 ve 56 yas ve tizeri olan
katihmailardan daha yiiksek oldugu goriilmiistiir.

26-35 yas arasi katilimcilarin aragtaki alan algisinin 36-45 yas arasi katilimcilardan daha yiiksek oldugu
goriilmiistiir.

26-35 yas arasi katilimcilarin aragtaki giivenlik algisinin 56 yas ve tizeri katihmcilardan daha yiiksek oldugu
gorilmiistiir.

26-35 yas arasi katilimcilarin gevre dostu algisinin 56 yas ve tizeri katiimcilardan daha yiiksek oldugu
gorilmiistiir.

Tablo 6’da elektrikli arag satin alma niyeti alt boyut puanlarinin cinsiyete gore farklilik gosterip gostermedigi
verilmistir.

Tablo 6. Elektrikli Arag Satin Alma Niyeti Olgek Alt Boyut Puanlarinin Cinsiyete Gore Karsilagtiriimasi

Erkek Kadin
(n=274) (n=140)
Medyan (IQR) Medyan (IQR) Kargilagtirma

Hizlanma ve Keyifli Siiriis 4,0 (1,8) 4,3 (1,3) Z=3,846; p<0,001
Diistik Giirtiltii 3,0(0,7) 3,3(0,9) Z=5,093; p<0,001
Olumlu Itibar 3,7 (1,3) 4,7 (1,0) Z=7,917; p<0,001
Menzil ve Sarj 2,8 (1,0) 3,3(2,3) Z=5,551; p<0,001
Aractaki Alan 3,3(0,8) 4,0 (2,0) 7=5,179; p<0,001
Giivenlik 3,6 (1,1) 4,0 (1,6) 7=5,521; p<0,001
Cevre Dostu 3,7 (1,0) 3,7 (1,7) 7Z=5,588; p<0,001
Algilanan Fiyat Degeri 3,0(1,3) 3,0(2,3) Z=3,951; p<0,001
Cevresel Kayg1 4,0 (1,5) 5,0 (1,0) 7=5,782; p<0,001
Satin Alma Niyeti 4,0 (1,8) 4,1(1,8) Z=4,539; p<0,001

Tablo 6’'da elektrikli arag satin alma niyeti alt boyut puanlarinin cinsiyete gore farklilik gosterip gostermedigi
belirlenmeye ¢alisilmis olup, test sonucunda elektrikli arag satin alma niyeti alt boyut puanlarinin cinsiyete
gore farklilik gosterdigi bulunmustur. (p<0.05). Boylece kadinlarin hizlanma ve keyifli siiriis, diisiik giiriiltii,
olumlu itibar, menzil ve sarj, aragtaki alan, giivenlik, cevre dostu, algilanan fiyat degeri, cevresel kaygi ve satin
alma niyetinin daha yiiksek oldugu goriilmiistiir.

Tablo 7’de elektrikli arag satin alma niyeti alt boyut puanlarimin egitim durumuna gore karsilastirilmigtir.
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Tablo 7. Elektrikli Arac Satin Alma Niyeti Olgek Alt Boyut Puanlarimin Egitim Durumuna Gore
Karsilastirilmasi

Tlkokul-
Ortaokul Lise Onlisans Lisans Lisansiistii

(n=15)  (n=60) (n=45) (n=182)  (n=112)

Medyan Medyan Medyan Medyan Medyan
(IQR) (IQR) (IQR) (IQR) (IQR) Karsilastirma

Hizlanma ve Keyifli Siiriis 4,8 (2,0) 4,0 (1,9) 4(1,5) 4,0 (1,8) 4,3 (1,5) ¢>=10,164; p=0,038
Diistik Gurilta 3006) 3107 3105 31(0,7) 33(07) ©2=2,879; p=0,578

Olumlu Itibar 37,7y 37(@5 40(,6) 3,8(,3) 43(1,3) #>=17,059; p=0,002
Menzil ve Sarj 30(,00 3012 2808 3,0(,3) 31(1,8) ©2=9,717; p=0,045

Aractaki Alan 30(1,3) 3310 331 33(,0 3,8(2,0) ©2=19,715; p=0,001
Giivenlik 37,7 363 371 3714 40(1,9) 2=12,187; p=0,016
Cevre Dostu 37(,0 3310 3307 3,7(,0) 3,7(2,0) ©2=11,295; p=0,023
Algilanan Fiyat Degeri 33127 30,7 3,0(08) 3(1,3) 3,0(26) @=7752;p=0,101

Cevresel Kayg1 48(1,00 4318 40(,6) 43(,5) 50(1,0) ©2=17,646; p=0,001
Satin Alma Niyeti 402,0) 4023 3310 40(2,0) 43(1,8) >=16,986; p=0,002

Tablo 7'de elektrikli arag satin alma niyeti alt boyut puanlarinin egitim durumuna gore farklilik gosterip
gostermedigi belirlenmeye calisilmis olup, test sonucunda elektrikli arag satin alma niyeti “Hizlanma ve
Keyifli Siirtis”, “Olumlu Itibar”, “Menzil ve Sarj”, “Aractaki Alan”, “Giivenlik”, “Cevre Dostu”, “Cevresel
Kayg1” ve “Satin Alma Niyeti” alt boyut puanlarinin egitim durumuna gore farklilik gosterdigi bulunmustur.
(p<0.05). Boylece;

Hizlanma ve keyifli siiriis algisindaki anlamliligin hangi gruptan kaynaklandigini bulmak igin yapilan ikili
karsilagtirmalar sonucunda, anlamlilik bulunmamastir.

Lisansiistli mezunlarinin olumlu itibar algisinin lise ve lisans mezunlarindan daha yiiksek oldugu
goriilmiistiir.

Menzil ve sarj algisindaki anlamlilifin hangi gruptan kaynaklandigimi bulmak igin yapilan ikili
karsilagtirmalar sonucunda, anlamlilik bulunmamastir.

Lisansiistii mezunlariin aragtaki alan algisinin 6n lisans ve lisans mezunlarindan daha yiiksek oldugu
goriilmiistiir.

Lisansiistii mezunlarinin aractaki giivenlik algisinin lisans mezunlarindan daha yiiksek oldugu goriilmiistiir.
Lisanstistii mezunlarinin ¢evre dostu algisinin 6n lisans mezunlarindan daha yiiksek oldugu goriilmiigtiir.

Lisansiistii mezunlarinin gevresel kaygisinin 6n lisans ve lisans mezunlarindan daha yiiksek oldugu
goriilmiistiir.

Lisansiistii mezunlarinin satin alma niyetinin lise ve on lisans mezunlarindan daha yiiksek oldugu
goriilmiistiir.

Tablo 8'de elektrikli ara¢ satin alma niyeti alt boyut puanlar gelir diizeyine gore karsilastirilmistir.
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Tablo 8. Elektrikli Arac Satin Alma Niyeti Olgek Alt Boyut Puanlarinin Gelir Diizeyine Gore
Karsilastirilmasi

17500 TL  17501-  25001- 35001 - 45001 TL
veiizeri 25000 TL 35000 TL 45001 TL ve Uzeri
(n=25)  (n=41) (@©=80) (n=98)  (n=170)

Medyan Medyan Medyan Medyan Medyan
(IQR) (IQR) (IQR) (IQR) (IQR)  Karsilagtirma

Hizlanma ve Keyifli Siiriis  3,5(1,4) 40(1,0) 4020 40(5 4018 =«2=7785; p=0,100
Distik Gurilti 3106) 31(6) 33(06) 3310 31(0,7) e=5677 p=0,225
Olumlu Itibar 3817 40(,2 4000 4317 40(,5) ¢2=4235 p=0,375
Menzil ve Sarj 3,01 2811 2912 305 2813 @=6101; p=0,192
Aragtaki Alan 30(1,3) 3309 3510 33(1,3) 35(1,0) ¢2=5,079; p=0,279
Giivenlik 36(10 3909 3911 409 3714 ¢=6365 p=0,173
Cevre Dostu 3710 3710 37100 3707 3713 #=0873; p=0928
Algilanan Fiyat Degeri 3008 3012 27(13) 3723 30(1,3) 2=20,073;p<0,001
Cevresel Kaygi 45(19) 4014 4018 50(,00 46(1,3) @2=11,852;p=0,018
Satin Alma Niyeti 4015 4013 40(1,8 4520 4020 ©2=12986; p=0,011

Tablo 8'de elektrikli ara¢ satin alma niyeti alt boyut puanlarimin gelir diizeyine gore farklilik gosterip
gostermedigi belirlenmeye calisilmis olup, test sonucunda elektrikli arag satin alma niyeti 6lgegi “Algilanan

Y77,

Fiyat Degeri”, “Cevresel Kayg1” ve “Satin Alma Niyeti” alt boyut puanlarimn gelir diizeyine gore farklilik
gosterdigi bulunmustur. (p<0.05). Boylece;

Gelir diizeyi 35001 — 45001 TL olan katilimcilarin algilanan fiyat degerinin ve satin alma niyetinin gelir diizeyi
25001-35000 TL ve 45001 TL ve tizeri katilimcilardan daha yiiksek oldugu goriilmiistiir.

Gelir diizeyi 35001 — 45001 TL olan katihmcilarin gevresel kaygisimin gelir diizeyi 25001-35000 TL
katihmcilardan daha yiiksek oldugu goriilmiistiir.

5.TARTISMA, SONUC VE ONERILER

Tiiketici, isletmelerin kendilerine sundugu hizmet ya da {ir{inii satin alan potansiyel miisteri stnifinda yer alan
bireylerdir. Tiiketiciler dikkate alindiginda tiimii hedef pazar1 olusturur. Dolayisiyla tiiketiciler genel olarak
isletmeler agisindan ana unsurdur. Ekonomik anlamda gelirlerin elde edilmesi, ticari faaliyetlerin
sirdiiriilmesi iiriin veya hizmetlerin tiiketiciler tarafindan tercih edilmesi-satin alinmasi ile s6z konusudur.
Sirketler bu nedenle birgok pazarlama faaliyetine yonelebilmektedir.

Bireyler satin alma davranigi sergilemeden 6nce birtakim etkiler altinda kalmakta ve bu etkilere bagl olarak
hareket etmektedir. Bu 6nem g6z 6niinde bulunduruldugunda sirketlerin satin alma davranislarina milyon
dolarlar seviyesinde biitce ayirmasi tiiketicilerin sadece ne aldig: veya almadig1 degil bu siirece gelinceye
kadar hangi evrelerin izlendigi ve nasil davrans sergilediginin belirlenmesi s6z konusudur.

Tiiketici kararlari, pazarlama faaliyetlerinden ve ticari olmayan uygulamalardan elde edilen dis kaynaklar
yan1 sira Onceki siireglerde sergilenen satin alma davranislari belirleyicidir. Bu davranislar arasinda yer alan
bilgi arayis siireci satin alma davraniginda genel olarak ikinci asamada yer almaktadir. Bilgi arayis evresinde
etkili olan kavramlar arasinda satin alma davranisini etkileyen unsurlarda yer almaktadir. Tiiketiciler, satin
alma davrarus siireci igerisinde yeterli bilgi arayisini gerceklestiremedigi veya bilgi elde etmedigi durumlarda
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daha fazla bilgi kaynagi arayisina yonelmektedir. Genellikle pazarlama faaliyetleri ve diger tiiketici
kararlarina bagvurulabilmektedir.

Bu calisma, Ankara ilinde elektrikli ara¢ satin alma niyetini etkileyen demografik faktorleri incelemeyi
amaclamaktadir. Arastirmaya 414 katilimcr goniillii olarak dahil olmustur. Katilimecilarin %40,6’s1 26-35 yas,
%66,2’'si erkek, %441 lisans mezunu, %41,1'i 45001 TL ve tizeri gelire sahip, %92’si Ankara yasiyor oldugunu
belirtmistir. Analiz sonuglarina gore, elektrikli ara¢ satin alma niyeti alt boyut puanlarinin yas, cinsiyet, egitim
diizeyi, gelir diizeyi ve yasanilan sehir gibi demografik faktorlere gore farklilik gosterdigi belirlenmistir.

56 yas ve tlizeri katilimcilarin "Hizlanma ve Keyifli Siiriis" algisinin geng katilimcilardan daha yiiksek oldugu

goriilmiistiir. Ayrica, geng katilimeilarn "Diisiik Giiriiltii", "Olumlu itibar", "Aragtaki Alan", "Giivenlik" ve
"Cevre Dostu" algilarinin daha yiiksek oldugu tespit edilmistir.

Kadmnlarin elektrikli ara¢ satin alma niyeti alt boyutlarinda genellikle daha yiiksek puanlar aldig
gozlemlenmistir. Giiller'in (2021) ¢alismasi, kadinlarin elektrikli ara¢ satin alma niyeti konusunda erkeklere
kiyasla daha olumlu bir tutum sergiledigini gostermektedir. Schuitema ve digerleri (2013) ise bireylerin erkek
olmasi ile elektrikli ara¢ satin alma niyetleri arasinda negatif iliski bulmuslardir. Bu bulgular, kadinlarin
elektrikli araglar tercih etme egiliminde oldugunu ve bu araglara kars1 daha biiytik bir ilgi gosterdiklerini 6ne
siirmektedir. Bu sonuglar, elektrikli ara¢ pazarlamasi ve tanitimi stratejilerinin cinsiyet farkliliklarini dikkate
almasi gerektigini gostermektedir. Ozellikle kadin tiiketicilere yonelik 6zel kampanyalar ve iletisim stratejileri
gelistirilerek, elektrikli araglarin bu kesim igin cazip hale getirilmesi miimkiin olabilir. Bu tiir arastirmalar,
pazarlama stratejilerinin cinsiyet temelli farkliliklar: anlama ve hedef kitleye daha etkili bir sekilde ulagma
yetenegini artirabilir.

"non non

Calismada lisansiistii mezunlarinin "Olumlu Itibar", "Aractaki Alan", "Giivenlik", "Cevre Dostu", "Cevresel
Kayg1" ve "Satin Alma Niyeti" alt boyutlarinda daha yiiksek puanlar aldig1 bulunmustur. Yapilan arastirmalar
daha yiiksek egitim diizeyine sahip bireylerin genellikle daha bilingli tiiketici olma egiliminde oldugunu
gostermektedir (Unal ve Colakoglu, 2021; Kir ve Polat, 2020). Carley ve digerlerinin (2013) galismasinda da
yiiksek egitimli bireylerin elektrikli ara¢ satin alma niyetlerinin daha yiiksek oldugu bulunmustur. Iyi bir
egitim, tiiketicilere bilgiye daha kolay erisim saglar ve iiriin veya hizmetleri daha kapsaml bir sekilde
degerlendirmelerine yardima olabilir. Ayrica, egitim diizeyi arttikca tiiketicilerin gelir seviyeleri genellikle
yiikselir, bu da daha yiiksek fiyath ve kaliteli {ir{inlere olan talebi artirabilir (Akdogan ve Durmaz, 2021).

Calismada gelir diizeyi 35.001 TL ile 45.000 TL arasinda olan katilimcilarin algilanan fiyat degeri ve satin alma
niyetinin daha yiiksek oldugu, ayrica bu gelir grubundaki katilimcilarin gevresel kaygisinin da diger gelir
gruplarindan daha yiiksek oldugu belirlenmistir. Aydin (2023) tarafindan yapilan ¢alismada daha yiiksek
gelir seviyelerine sahip bireylerin genellikle daha genis bir iiriin yelpazesine erisim sagladig1 ve daha yiiksek
fiyatl: iirlinlere yonelme egiliminde olabildikleri bulunmustur. Ancak, gelir diizeyi sadece satin alinabilecek
iriinlerin  belirlenmesiyle smirli degildir; ayn1 zamanda tiiketicilerin tercihlerini ve satin alma
motivasyonlarini da etkilemektedir (Ozerol ve Ozkanli, 2023; Giines, 2024).

Son olarak, Ankara'da yasayanlarin "Hizlanma ve Keyifli Siiriis" ile "Giivenlik" algilarinin diger sehirlerde
yasayanlara gore daha yiiksek oldugu bulunmustur.

Sonuglara gore, algilanan fiyat degeri ile hizlanma ve keyifli siiriig, diisiik giiriiltii, olumlu itibar, menzil ve
sarj, aragtaki alan, glivenlik ve cevre dostu algisi arasinda pozitif ve istatistiksel olarak anlamli bir iligski oldugu
tespit edilmistir. Bu bulgu, elektrikli araglarin algilanan fiyat degerinin artmasiyla birlikte tiiketicilerin
hizlanma ve keyifli siiriis, diisiik giiriiltii, olumlu itibar, menzil ve sarj, aractaki alan, giivenlik ve ¢evre dostu
algisinin da arttigim gostermektedir. Benzer sekilde, gevresel kaygi ile hizlanma ve keyifli siiriis, diisiik
guriltii, olumlu itibar, menzil ve sarj, aragtaki alan, giivenlik ve cevre dostu algis1 arasinda pozitif ve
istatistiksel olarak anlamli bir iligki belirlenmistir. Bu sonuglar, ¢evresel kayginin artmasiyla birlikte
tiiketicilerin elektrikli araglarin performansi, ses seviyesi, itibari, menzili ve sarji, i¢ hacmi, giivenligi ve ¢cevre
dostlugu gibi 6zelliklerine iliskin algilarinin da arttigini gostermektedir.

Son olarak, satin alma niyeti ile hizlanma ve keyifli siiriis, diisiik giiriiltii, olumlu itibar, menzil ve sarj, aractaki
alan, giivenlik ve ¢evre dostu algisi arasinda pozitif ve istatistiksel olarak anlaml bir iliski saptanmistir. Bu
bulgular, tiiketicilerin elektrikli ara¢larin performansy, ses seviyesi, itibari, menzili ve sarji, i¢ hacmi, glivenligi
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ve ¢evre dostlugu gibi 6zelliklerine iligkin algilarinin artmasiyla birlikte satin alma niyetlerinin de arttigim
gostermektedir.

Genel olarak, bu bulgular, elektrikli araclarin tiiketiciler tizerindeki algilarinin, 6zellikle performans, ¢evre
dostlugu ve fiyat gibi faktorlerin artmasiyla birlikte satin alma niyetlerini artirdigini ortaya koymaktadir. Bu,
elektrikli ara¢ pazarlamasi ve tanitimi i¢in onemli bir i¢gorii saglamaktadir.

Aragtirma sonunda asagidaki oneriler gelistirilmistir:

sElektrikli araglarin fiyatlar: hala yiiksek algilanmaktadir. Bu nedenle, elektrikli arag iireticileri, tiiketicilerin
algiladig1 fiyat degeri ile araglarin sunulan faydasi arasinda daha dengeli bir denge kurmalidir. Bu,
tiiketicilerin daha fazla deger sagladiklarini diistindiiklerinde satin alma niyetlerini artirabilir.

* Aragtirma sonuglari, tiiketicilerin ara¢ performansi ve giivenlik algisinin satin alma niyetini belirlemede
onemli oldugunu gostermektedir. Bu nedenle, elektrikli arag {iireticileri, ara¢ performansmi ve giivenligini
vurgulayan pazarlama stratejileri gelistirmelidir.

* Arastirma, ¢evre dostu alginin satin alma niyetini olumlu etkiledigini gostermektedir. Bu nedenle, elektrikli
arag ureticileri, araclarin gevresel faydalarini vurgulayan pazarlama mesajlar1 ve kampanyalari gelistirmelidir.

*Yas, cinsiyet, egitim diizeyi, gelir diizeyi ve yasanilan sehir gibi demografik faktorlerin satin alma niyeti
tizerinde farkli etkileri oldugu goriilmektedir. Bu nedenle, elektrikli arag iireticileri, demografik 6zelliklere
0zel pazarlama stratejileri gelistirmeli ve hedef kitlelerine 6zgii mesajlar iletisim kurmalidir.

¢ Aragtirma, lisansiistii mezunlarinin elektrikli araglara daha olumlu baktigini1 gostermektedir. Bu nedenle,
elektrikli arag iireticileri ve ilgili kuruluslar, tiiketiciler arasinda elektrikli araclarla ilgili bilgiyi artirmak igin
egitim ve bilin¢lendirme faaliyetleri diizenlemelidir.

* Arastirma, algilanan fiyat degerinin artmasiyla satin alma niyetinin arttigin1 gostermektedir. Bu nedenle,
elektrikli arag tireticileri, tiiketicilerin fiyat degerini artirmak i¢gin firsatlar yaratmali ve uygun fiyat secenekleri
sunmalidir.

Bu oOneriler, elektrikli araglarin satin alma niyetini artirmak ve pazar payini genisletmek igin potansiyel
stratejiler sunmaktadir. Bu stratejiler, tiiketicilerin algilarma ve ihtiyag¢larina daha iyi uyum saglayarak
elektrikli araglarin benimsenmesini tesvik edebilir.
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